
OTROS MODELOS

Empezar



Ken Thomas y Ralph Kilmann

Modelo de con�icto



7H 23 Acuerdos Ganar Ganar7H 23 Acuerdos Ganar Ganar

Modelo de negociación
El modelo de negociación Ganar-Ganar es una estructura de la mente y el corazón que 
constantemente procura el beneficio mutuo en todas las interacciones humanas. 
Steven Covey. 

 Solo hay resultados posibles en las negociaciones 
 ganas-ganar 
 ganar-perder
 perder-ganar

https://www.youtube.com/watch?v=NeXg_M40-mE


Barry Boehm

MODELO DE PLANIFICACIÓN

+ info

https://youtu.be/S1zPQWE6yj8


GRUPOS DE PROCESO



Ronald K. Mitchell, Bradley R. 
Agle y Donna J. Wood 

MODELO DE PROMINENCIA

2.1c Relevancia de los Stakeholders2.1c Relevancia de los Stakeholders

https://www.youtube.com/watch?v=4X8ljYNewrU

