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Técnicas de 

negociación.  

Adquirir conocimientos, fijar 

límites, conocer al cliente o 

empresa, anticipar los 

objetivos, escuchar.  

Capacidad de dirigir y controlar 

una discusión utilizando 

técnicas, planificando 

alternativas para negociar los 

mejores acuerdos.  

División. 

No asistida: las partes sin 

intermediarios resuelven y 

transan. 

Asistida: re requiere la presencia 

de otra que ayude a la 

negociación.  

 

Estilos: 

Concesional: la parte elige entre 

aceptación o eliminación. 

Posicional: postura antes de 

negociar, las defensas se 

transforman en ataques contra 

la otra posición.  

En interés: su objetivo descubrir 

razones para discutir, objetivo: 

satisfacción de los intereses.  

 

Ser cortes, respetuoso, 

hablar para llegar a un 

acuerdo, valorar cuantas 

alternativas tiene uno para la 

negociación. 


