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Pero para ello nuestra 
propuesta debe ser 

interesante, no debemos ser 
uno más del montón

Nunca tires la toalla 
por muy feas que se 

pongan las cosas. 

Si no estás dispuesto a 
ceder, a dar algo, no podrás 

negociar
Hay que tener mucho cuidado 

con llevarle la contraria a la otra 
parte, ya que esto levantará una 

barrera subconsciente que 
impedirá que lleguemos a un 

acuerdo.

La parte con más alternativas tiene las de ganar 
(aunque sea una negociación Win-Win). 

Dependiendo de la cultura de 
un país y de sus reglas para 

hacer negocios, tendremos en 
cuenta si es muy habitual en 

esta cultura el regateo.

Debemos de calcularlos y saber hasta 
dónde estamos dispuestos a ceder y 

cuánto deseamos pedir

hace que la otra parte también empiece a 
entrar en modo  ´acuerdo¨ e 

inconscientemente la llevamos a una zona 
de entendimiento. 

actitud cortés y educada, demostraremos 
a la otra parte que tenemos seguridad y 

superioridad moral ante la negociación, y 
esto hará que tenga que ceder y 

acercarse a nosotros

Empieza habiendo 
calculado tu pmf y pmd

cede

todo conocimiento es 
ventaja en una 

negociación
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