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DIRECCION Y LIDERAZGO

NEGOCIACION

La negociación es un proceso de intercambio de 
información y compromisos en el cuál 

dos o más partes, que tienen intereses comunes y 
otros divergentes, intentan llegar a un 

acuerdo. 

SE REALIZA:

ENTRE DOS PERSONAS

ENTRE UNA PERSONA Y UN 
GRUPO

ENTRE GRUPOS

cada parte trata de entender qué es 
importante para la otra y, a partir 

de ahí, buscan la manera de ceder un 
poco en sus propias demandas para 

encontrar un 

punto medio donde todos ganen algo. 

TIPOS DE NEGOCIACION

ACOMODATIVA

COMPETITIVA

COLABORATIVA

COMPROMISO

EVITATIVA

CARACTERISTICAS DE LA 
NEGOCIACION

La negociación es la relación entre dos o más personas 
sobre una cuestión que es 

conflictiva, con el propósito de establecer y acercar 
posiciones para llegar a un acuerdo 

que sea beneficioso para ambos. 

DENTRO DE LA CUALIDADES SE 
ENCUENTRA

CARACTERISTICAS BASICAS

Existen dos o más interesadas en 
negociar. 

Las partes negociadoras están 
interrelacionadas. Esto es, cada 

una de ellas tienen 

algo de interés para la otra parte, 
lo que determina en gran parte su 

poder de 

negociación. 

Existe un proceso dinámico en donde las 
partes se comunican, informan de sus 

posiciones y discuten cuanto está cada uno 
dispuesto a ceder a cambio de algo que 

el otro le puede otorgar. 

ETAPAS DE LA NEGOCIACION 

PREPARACIONS

En términos generales consiste en 
identificar el conflicto entre las 

partes (qué se negocia), la 
posición y estrategia de cada uno

ANTAGONISMO

Se trata de exponer a la 
contraparte lo que quiere obtener. 

Esta 

etapa es determinante para definir 
el poder de negociación de cada 

parte. D

ACEPTACION DEL MARCO 
COMUN

Una vez que las partes ya se han 
presentado 

deben decidir si están dispuestas a 
acercar sus posiciones y qué tipo 

de postura 

elegirán: competitiva, colaborativa 
o de cesión unilateral. 

PRESENTACION A ALTERNATIVAS

En esta etapa las partes van 
ofreciendo 

alternativas de acuerdo (con más o 
menos concesiones) que puedan 

acercar sus 

posiciones. 

INTEGRADO POR 

INTEGRADO POR 

Y ASU VES TIENE 


