Mapa mental

Como negociar sin desgastar la relacion
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Posiciones vs. intereses

e La posicion es la exigencia declarada
e Elinterés es la necesidad de fondo
e Los intereses admiten mas de una solucidon
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Preparacion

Definir tu limite real antes

Negociar

i
<3y ‘{-

-

.

Bloqueos y presion

e Nombrar la tactica con calma
e Pedir el criterio detras del niumero
e Usar la pausa a proposito
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cuidando

e Ordenar tus intereses por importancia p
e Anticipar los intereses de la otra parte
e Conocer tu alternativa sin acuerdo
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Conducir la conversacion

e Explorar antes de proponer
e Concesiones condicionales, nunca unilaterales
e Firme con el problema, amable con la persona
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Plan de accion

Define tu limite y tu

Pregunta qué debe
resolverse para la otra
parte

alternativa antes de
hegociar

Condiciona cada
concesion auna

contrapartida

relaciones

Pide una pausa o el
criterio ante la presion
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Ganar demasiado

e La parte presionada cumple mal el acuerdo
e Evaluar valor y disposicion a cumplir

-

N\

Cerrar bien

e Repetir en voz alta lo acordado
e Dejarlo por escrito el mismo dia
e Explicitar plazos, responsables y exclusiones

Deja el acuerdo por
escrito el mismo dia

Para recordar

El acuerdo que se sostiene es el
que ambas partes aun quieren
cumplir seis meses después.

Autor: Vagner Soares
Artes graficas: Yago Soares
vagnersoares.com.br




