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CONCEPTO A ANALIZAR

OBJETO

¢, Qué se negocia?

¢ Qué posibilidades existen de intercambio?

¢ Qué intereses estan en conflicto?

¢ Qué satisface necesidad, interés, deseo y/u objetivo?

RESPONSABLE

¢ Quiénes negocian? j Entidad y personas?
¢ Quién participa?

RAZON

¢, Por qué negociar?
¢, Por qué existe ambiguedad o poca claridad?
¢, Por qué debo negociar? Voluntariedad

METODO

¢, Como negociar? Estilo, comportamiento y forma
¢, Como satisfacer las necesidades?
¢, Como se puede modificar posicion inicial?

DURACION y
SATISFACCION

¢ Cuanto tiempo negociar?
¢ Cuanto plazo?
¢, Cuanto quiere?

OPORTUNIDAD

¢, Cuando negociar?
¢, Cuando tomar accion?

MOTIVO

¢ Cuales opciones negociar?
¢, Cual monto limita?
¢, Cual es margen de maniobrabilidad?

DIMENSION

¢, Cuan profundo es el distanciamiento?

¢, Cuan violento le resulta la interrelacion?
¢, Cuan grande es la deuda?

¢,Cuan importante es el sacrificio?

OBJETIVO

¢ Para qué negociar?
¢ Para qué ceder o intercambiar?

LUGAR

¢ Donde negociar?
¢,Donde ubicarse?

Asunto
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