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1 MET0DO DE NEGOCIACION
INTEGRATIVA
\\ Acuerdo gn el que todas las partes @ Por Francisco Grillo
4 OPCIONES.  panpur el A, ,
de mutuo beneficio eiiones CONSISTE EN: C];rr:ll::%rlzls 2 éCegls\?,gaSsEPAfoéfl?emas?
Para encontrar opciones de relaciones P Jp -
mutuo beneficio debes utilizar Tener una En una negociacion, tu enemigo

cuatro tipoS de penSamien+to:

mutuo beneficio legitimidad

1. Pensamiento Situacional

Encontrar Utilizar buena
opcioneS de criterios de  comunicacion

Piensa en el problema en
particular.

'GESTION DE CONFLICTOS
Y NEGOCIACION

Seccion 4. Parte 1

2. Pensamiento DeScriptivo

DiagnoStica, categoriza ?
encuentra las cauSas de

problema. L

2, Pensamiento Remedial

BuSca posibles
Soluciones al problema.

3 DISTINGUIR

poSicione$ de intereSeS

4, Pensamiento ASertivo Los intereses definen

Sugiere una accién que Sea factible y 3|J’r°b|3m“ principal
muy puntual para reSolver el problema. e todo conflicto.

LCOMO
@ ? LOGRARLO? '
Prequntar Darse cuenta
JPor queé? que loS intereses
Suelen Ser

Preguntar, maltiples

;Por qué no?

Son oS que quardan relacién
con las neceSidades, deSeoS y
preocupacione$ de laS partes.

no e$ la persona que tiene un
punto de viSta diferente al tuyo.

O)

- Ponte en loS zapatoS de la otra parte.

- Lo que tu temesS no e$ lo que ellos
uieren hacer.

- No loS culpes del problema.

- Deja en evidencia las percepciones.

A) Frente de las percepcione

B) Frente de las emocione$

- Reconoce y comprende las
emociones.

- No te SientaS menoS por
tener emociones.

- Deja que tu contraparte
Se deSahogue.

-

C) Frente de la comunicacion

- Escucha con atenciéon y uSa la
validacion

- Habla para que Se te entienda
- Habla Sobre ti no Sobre ellos



