Estrategias bdsicas
para ganar-ganar

Base Fundamental

En una negociacion o en
una venta, no se trata de
tener la razén ni de ganar
el debate, porque a
menudo, si ganas el debate,
perderds la venta. No
luches contra el cliente,
condiicelo

Dificultades a la hora de
negociar

Negociar con enojo
Vs
Extrema docilidad

Interrumpir constantemente
vs

No aportar ni opinar

Irrespetar a tu contraparte
Vs
Estar intimidado

No ser flexible en los acuerdos
vs

Aceptar todas las condiciones

Querer siempre ganar
Vs

Resignarte a siempre perder



Capacidad de escucha

La base fundamental para
llegar a un buen acuerdo,
siempre serd la capacidad de
interpretacion del otro

Negociacion basada
en principios

Separar persona y problema
Utilizar criterios objetivos
Buscar satisfaccion mutua

Centrarse en intereses, no
posiciones
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Puedes agendar una
asesoria psicosocial en el

OR de esta pdgina.

Si quieres consultar mds
informacion sobre este y
otros temas psicosociales

comunicate con nosotros

Direccion de Bienestar Universitario
Campus Robledo M4 Primer Piso 002
Correo electronico
fmpsibien_med@unal.edu.co
Teléfono
425 50 62
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