
Entrevista de negociació
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Moments de la negociacié.

Qué fer en cada moment?

Com fer-ho?

Abans de comengar la negociacio
posar:se en un estat emocional

Canviant la posicié fisica

Pensant en alguna cosa diferent, quan més
divertida millor

(C:Estat emoconat hautre dissociat, es a dir, veient I
issociat, es a dir, lescoses || i mirada
des de fora.. e
Veient Fescena com s fos una pellicula.
Escoltarles paraules, els gestos  els |+ Atenent el to de veu, F'expressid facil i les
sentiments senyals corporals.
Reformular fins que Faltre ens|s  Resumint amb les nostres paraules. | afegint
1 Escorta activa confirmi que hem entés. els sentiments que trobem sota les paraules
del nostre interlocutor
trobem sota les paraules que.
escoltem
Expressar alo que pensem i Utiitzant " lenguatge jo”, que mostra el punt
P sentim sense culpar ning de vista de Ia persons, sense implicar Faltre:

Demanar la reformulacié del que

“quan tu fas ofi dius aixd... jo penso... em

hem dit

sento...

Com veus el que jo the dit?

3. Recerca de solucions.

Dir allo que necessitem i volem
‘aconseguir de la negociacio.

Suggerir diferents alternatives fins
arribar a una que complagui 3
‘ambdues parts

Concretant qué i quan.

Si es tracta duna conducta: “com es
manifestara  concretament?*

Deixant que surtin llurament les idees

4. Plantejament de Facord

Definir allb que volem aconseguir

Establir una estratégia per  arribar
alobjectiu

Establir parametres concrets que
ens permetran saber que hem
assolit lobjectiu

Establir el primer pas que donarem
per a posar Iacord en marxa

Formulant allo que volem aconseguir, en
termes positius

Plantejant els passos consecutius que ens
conduiran a I'assoliment de I'objectiu

Preguntant-nos, segons el tipus d'objectiu fixat:
“qué veurem, i/o escoltarem, i/o sentirem, un
cop haurem assolit el nostre objectiu?”





