PREGUNTAS IMPORTANTES AL PREPARAR UNA NEGOCIACIÓN.
1 ¿Por qué llegamos a esta negociación?

2 ¿ Que espero de la negociación?

3 ¿ Que espera mi contraparte?

4 ¿ A qué le tengo miedo o temor?
Id para mi contraparte.

Los miedos es importantes tenerlos claros y asumidos, ya que si no:

   -no puedo tomar los riesgos en los momentos precisos, y

   - puedo perder rápidamente el poder.

5 ¿ Que cosas puedo negociar?

6 ¿ Que cosas no puedo y/o no debo negociar?

7 ¿ Que pasa si no hay acuerdo?

8 ¿Qué restricciones tengo en mi organización?

Id para mi contraparte.

9 ¿ Cuales son mis objetivos?

Id para mi contraparte.

10 ¿ Cual es mi punto de abandono? ( Respuesta cuantitativa y sicológica).

Los puntos 2, 3,5, 6, 8 y 9 me van a ayudar a preparar el posicionamiento o definición del problema correcta.

