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CONCEPTO DE LA NEGOCIACION DESDE EL PUNTO
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COMO PARTE DE LOS MARC"S

La negociacion es un
procedimiento, en el que dos o
mas personas que tienen
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intereses comunes, intentan
llegar a un acuerdo sobre
aquellos puntos en que no
concuerdan, con la intencion de

resolver las diferencias y lograr
un convenio beneficioso para las
dos partes.

Aqui intervinen solamente las
partes interesadas.
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FASES DE LA NEGOCIACION -




agradar o se
encuentra enojado
con el otro

Es el contacto inicial entre conseguir una

las partes con el tercero / | mayor ventaja en

imparcial y en una gran | __ e [ e
mayoria siempre estara |
cargado de emotividad

Impresionar o

, atacar
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LA FASE EMOTIVA : -
Ambas par 7 |
UBJETI







3.- FASE NEGOCIAL

Tanto para S .. Como para conseguir

resolver conflict . objetivos comunes
%
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CARACTERISTICAS DE LA FASE
NEGOCIAL

intercambio de
partes se llega a

Comprendiendo las distintas
pe rcepciones de
los sujetos, superando sus términos y

.....

desconfianzas

- Es la
plena comunicacion o la confirmacion
total de un entendimiento

.....
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LA NEGOCIACION COMO PROCESO -

una combinacion de tres
eeeeeeeee

Mision



OBJETIVOS Y COMO DESARROLLAR
EL MAAN Y EL PAAN
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DETERMINACION DEL OBJETIVO

Los objetivos
deben ser

reales y han u cuantificacion, a

de referirse a través del minimo y
lo que se maximo sera

el margen de




LA MISION

Es lo que se cree
fehacientemente que
puede hacer para
convertirse
en elemento importa
dentro del proceso

negociador, asi como la
apreciacion de las
alternativas a considerar

NEGOCIACION ENTRE
EMPRESAS




PLAN NEGOCIAL




ETAPAS BASICAS DEL PLAN NEGOCIAL




MARGEN DE NEGOCIACION

Para hacerlas es necesario
primero tener objetivos claros,
asi como sus minimos y maximos,
ya
que la oscilacion entre tales
extremos posibilitara su

intercambio.

Las
concesiones transcurren a
través de esa linea
imaginaria entre un
minimo y un maximo

La negociacion es un
ejercicio de concesiones

que debe ser calculado /
antes de su inicio y no /

durante el proceso

Analizar las implicancias de cada concesion y cuales
interesan mas o menos a la otra parte




REGLAS PARA ESTABLECER EL

Precisar muy claramente nuestros objetivos y metas para poder tener
la seguridad de una satisfaccion dentro de limites pre-establecidos.

Conocer los objetivos y necesidades de la otra parte y la importancia que tiene
para su interés personal, de su empresa, institucion

Colaborar con la contraparte, sin afectar los intereses de nuestra
posicion.

La reciprocidad es una regla comun en la vida diplomatica y lo es en
el de las relaciones de negocios.



REGLAS PARA ESTABLECER EL
MARGEN DE NEGOCIACION

conseJable
isiones para o

' si es posible, cada una de las concesiones




ACLARACION

Para detectar cualquier error o desviacion que se
produzca en el transcurso de la negociaciony
para aclararlo
a fin de que se entienda en el mismo sentido que
las partes quieren
expresarlo.



CONCLUSIONES

En realidad, esta es la etapa final de
la negociacion, pues aqui se ven los
resultados a traveés de los puntos de

coincidencia y aun de disentimiento,
si se esta de acuerdo en ello.



EN LA CONCILIACION




