
 

  



 

 

 

 

                                   

 

    

    

 

 

                                                                                                                                  

 

 

 

Etapas de la Negociación 

 

 

    una etapa se define          

como: “Momento, periodo o 

estado en que se divide un 

proceso” 

Dentro de la 

etapa 

Se encuentra el 

Proceso que se 

define como la “la 

acción de avanzar 

o ir para 

adelante. 

ETAPA 1  

Preparación  

Se puede definir como la actividad 

interna del grupo negociador que 

apunta a su coherencia e integración. 

Actividades que realizan  

1.- Búsqueda de información 

Para dominación del tema 

  

Existen dos tipos de 

fuentes informativas 

para preparar bien la 

negociación: 

 

 

Fuentes internas: 

Dentro de la empresa 

  

➢ Las bases de datos los estados los 

registros de inventarios, 

➢  registros de ventas, registros de 

costos, el personal de la empresa, etc. 

Fuentes externas: 

 (fuera de la empresa) 

 oficinas de gobierno, locales de la competencia, 

proveedores, distribuidores, clientes, diarios, 

revistas, publicaciones, etc.; en donde se puede 

obtener información referente a estadísticas, 

tendencias, etc. 



  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

a). Evaluar fortalezas 

y debilidades de las 

contrapartes y 

utilizarlas en 

beneficio de la 

negociación. 

b). Conocer 

las opiniones 

de la 

contraparte 

c). Disminuir la 

incertidumbre y 

evitar cualquier 

tipo de sorpresa 

o situación 

imprevista que 

pudiere 

presentarse. 

d). Lograr la 

elaboración de una 

mayor cantidad de 

propuestas y las 

variantes 

El conocimiento de esta 

información permitirá a los 

negociadores: 

 

 Para llevar a cabo una 

buena negociación, es 

necesario cuidar los 

siguientes aspectos: 

 

1.- conocer el estilo de 

negociación y los roles que 

cada uno desempeñan 

2. es importante conocer la 

información de la   contraparte 

para poder saber ante quién o 

quiénes nos estamos enfrentando. 

a). Tomando en cuenta cargos, nivel 

cultural, estilos y antecedentes personales. 

b). Los puntos fuertes y débiles que pudieren tener 

d) Las actitudes y comportamientos que se han tendido 

con el grupo o la persona con las que se negociará. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                                                                                                            

 

 

 

   

 

  

 

Etapa 2 

 Desarrollo 

Existe un modelo llamado “Mejor 

alternativa a un acuerdo 

negociador” 

 Consiste en una variable 

que es clave en el 

resultado del proceso de 

negociación; y es el mejor 

curso de acción para 

satisfacer los intereses 

propios  

De aquí se deriva lo que es el MAPAN 

“Mejor Alternativa Posible a un Acuerdo 

Negociado “, que brinda opciones de 

solución negociada. 

a) ¿Quiénes son 

las personas 

responsables? 

 

b) ¿Quiénes 

toman las 

decisiones? 

ETAPA 3 

CIERRE 

El cierre de la una negociación se da 

cuando se ha llegado a un acuerdo, 

que es un convenio entre dos o más 

partes o una resolución 

..premeditada de una o más 

personas. 

Negociación con la persona adecuada 

Preguntas que pueden formularse para saber si se 

está negociando con la persona adecuada 



 

    

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

consejos que se deben seguir para poder establecer una negociación 

de manera educada y llena de cortesía: 

1. Establecer un calendario de reuniones y encuentros es muy 

importante; 

 

2.- Cuál es el objetivo de la reunión: es crucial establecer los 

objetivos, pues es vital para la fluidez de la negociación. 

 

    3.-Qué hacer en caso de reacciones negativas o imprevistos que 

surjan.  

 

4. Evaluación de resultados y posibles conclusiones. 
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