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Las relaciones
Negociando con relaciones circunstanciales.
B Negociando con relaciones permanentes.

Las comunicaciones y la negociacion
Calidad en las comunicaciones interpersonales.
Algunos principios de la persuasion.
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El proceso de la negociacion
Los requisitos.
Investigacién y diagndstico: andlisis de la informacion.
Planificacion y preparacion: objetivos, estrategias, planes, propuesta inicial, lugar,
inicio, vision.
Desarrollo: ritmos, adaptacion, discusiones, concesiones, bloqueos, presiones.
Conclusién de la negociacion.
Seguimiento: tablero de control, de comando y evaluacién.
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