Principales practicas
en las negociaciones
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N Cuando no se obtiene

‘ ’ un acuerdo deseado.
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Tener clara la clase de
negociacion: integra-
dora o distributiva.
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Tenga claros los Estructura de la La mejor alternativa en £4 .
g, ; by J — Retirarse
propdsitos, las metas y negociacion caso de no alcanzar el -
los intereses. 1o acuerdo.
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La racionalidad es y

fundamental para ser
claroy justo en lo que se
expone.

Son el pacto o la union
entre personas para
lograr un fin comun.

Para ser el mejor nego-
ciador, hay que aprender
de las experiencias.

Es la opinién o el concep-
to que la gente tiene
sobre una persona.

Racionalidad
y justicia

Gestione
las coaliciones

Aprenda de
Sus experiencias

Proteja su reputacion

Encuentre el equilibrio
en los diferentes
contextos.

Domine las paradojas

Recuerde los factores
intangibles y esté
consciente de las habili-
dades potenciales.

Acuérdese de
lo intangible




