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SIGNIFICADOS DELL. TERMINO
NEGOCIAR EN LENGUA ESRPANOLA

TRATAR Y COMERCIAR , COMPRANDO Y
VENDIENDO// TRATAR ASUNTOS PUBLICOS O
PRIVADOS PROCURANDO SU MEJOR SOLUCION
Fuente: “Diccionario Larousse de la Lengua Espafiola”, 1989




Es un proceso que opera en su dinamica por
poder, por reglas de movimiento o tendencias ,
estructurando valores y metas, por interaccion de
diferentes personalidades o por una serie de
etapas ,orientado a la solucién de conflictos y decisiones

Elemento clave: comunicacion
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Fases en el proceso de Negociacion

LA PRE - NEGOCIACION

LA APERTURA

EL DESARROLLO

EL CIERRE

LA POST - NEGOCIACION
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COMPETIDORES IDEOLOGIA / MITOS /
VENDEDORES/COMPRADORES VFDRIE FREPUETE RITOS / SOMBRA

DIMENSION/ORIGEN
PODER DE LA EMPRESA SHOCK CULTURAL

MOMENTO HISTORICO PERSONALIDAD/ENVIDIA
Y CONCRETO /VALORES

EQUIPO NEGOCIADOR/COMPRADOR || EQUIPO NEGOCIADOR/VENDEDOR

TIPO DE NEGOCIACION | [ TIPO DE IMPLANTACION | | TIPO DE COORDINACION

£, CONCERTO) DE RIESGO PERCIBIDO

En todo cambio existe un riesgo

Sensacion de

Incertidumbre La ruptura de un hébito
Frente a
Consecuencias
de El riesgo de fracasar
Compra

Temor al cambio




EN UNA RELACION INTERPERSONAL,
COMO LA QUE EXISTE ENTRE DOS
NEGOCIADORES,

EL PODER ES LA CAPACIDAD

DE INFLUIR EN LA OTRA PERSONA

QUE ES?

CONJUNTO DE CONDICIONES PSIQUICAS
INTERNAS QUE REGULAN LOS PROCESOS PSIQUICOS Y

LA ACTIVIDAD DEL HOMBRE

PROCESOS COGNOSCITIVOS

SENSACIONES Y MEMORIA IMAGINACION Y
PERCEPCIONES PENSAMIENTO

REFLEJO ESTIMULOS REFLEJO REALIDAD | REFLEJO PROPIEDADES

IMAGINACION
CAPACIDAD DE CREAR NUEVAS IMAGENES EN LA CONCIENCIA
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Sentimiento de célera que se experimenta cuando se

percibe, que otro posee un objeto deseable.

Mecanismos de Defensa

.___.. | Negacion -, .
Desvalorizacién 9 L . y Proyeccion Retirada
adulacion
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ACTITUDES
NORMAS
VALORES
MITOS
RITOS
SOMBRA
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Ideolpgia Organizacional

Sistema de creencias y de valores con consecuencias
operacionales. Sirve para definir y mantener la organizacion
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ES UN PROCESO ENTRE EL HOMBRE Y SU MEDIO AMBIENTE, QUE TIENE
COMO FINALIDAD OBTENER LOS MEDIOS NECESARIOS PARA LA
SUPERVIVENCIA Y TRAE COMO CONSECUENCIA LA TRANSFORMACION
DEL MEDIO AMBIENTE Y DEL HOMBRE MISMO

ELEMENTOS
| — | — |
ACTIVIDAD DEL | ACTIVIDAD DEL OBJETO DEL
HOMBRE GRUPO COMPETENCIA | =2 Bn Jg [NSTRUMENTOS
A A O

RUTINARIOS
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Mitos vs. Realidades

Ganar vs. Ganar GANAR vs. Ganar

 §
Los negociadores que ceden

Impulsivo Ansioso Apaético Aristécrata Gentil

Barreras para buena negociacion

Planificacion Comunicacién Experiencia




