Técnicas de Negociacion

1. ;Para qué sirve?
La negociacién es el planteamiento de intereses para resolver diferencias que permite llegar a
acuerdos y compromisos entre las partes que intervienen y en donde el resultado debe ser el
buscar el maximo beneficio mutuo (ganar-ganar).
2. ¢,Cémo se elabora?
1. Analice los intereses de las partes: Es muy importante comprender el punto de vista, las razones,
los principios y el estilo de negociaciébn de su contraparte tan claramente como lo hace con los
suyos (ver formato 1 de apartado: “3. Formato”).
2. Planee la negociacién y defina:

2.1. ;Cuadl es el objetivo de la negaciacién?.

2.2. ¢En qué términos se negociara?.

2.3. {Qué elementos NO son negociables?.

2.4. ;Cudl es el acuerdo minimo al que puede llegarse?.

2.5. ;Cual es la estrategia de negociacién?.

2.6. ¢Cudles son los intereses mas importantes para su contraparte?.

2.7. {COmo se conducird durante la negociacion?.




3. Negocie:

3.1. Evite cualquier confrontacién y trate de entender la posicién de la otra persona.
3.2. Tenga presente los aspectos principales que interfieren el proceso de negaciacion.
3.3. Intereses personales adicionales

3.4. Emociones

3.5. Aspectos psicologicos: posicion dentro de la organizacion de los involucrados, lugar de
la entrevista, aspecto, lenguaje y gestos durante la negociacién.

3.6. Comunicacion: Diferencia de lenguaje,
interpretaciones, etc.

4. Cierre de la negociacion y compromisos:
4.1. No olvide aclarar todos los aspectos referidos al contrato que estén negociando.

4.2. Tenga presente que no todo lo que negociamos acaba escrito en forma de contrato formal,
pero todo lo que pactamos hay que cumplirlo y debe tener las garantias minimas de que
la otra parte lo cumplira.

4.3. No deje para luego los detalles de forma, son
importantes y pueden bloquear la ejecucion de un acuerdo cerrado.

5. Tenga siempre presente que ésta es una situacion temporal. Que la relacion continuara en
el futuro, por lo que debe evitar dafiarla por esta eventualidad.

3. Formato
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4. Ejemplo

No aplica.
5. Para mayor informacion / consulta

http://www.monografias.com/trabajos28/tecnicas-negociacion/tecnicas-negociacion.shtmil

www.slideshere.net/hbussenius/tecnicas-de-negociacion
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