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Definición:

proceso de comunicacion entre dos 
o mas partes para llegar a un 
acuerdo que satisfaga los intereses 
de todos 

Habilidad que se puede aplicar en 
situaciones cotidianas y en el 
ambito empresarial.

ejemplo 

(Area empresarial)
pedir un mejor salario o prestaciones.

Conseguir fondos para un proyecto 

persuadir a las partes interesadas para 
que prioricen el teabajo del equipo

Discutir los precios del software con un nuevo 
proveedor 

Decidir que entegrables incluir en un proyecto.

            (   NEGOCIACION )

Existen dos o mas interesados en negociar 

Las partes negociadoras estan interrelacionadas

Existe un proceso dinamico en donde las partes 
se comunican, informan de sus posiciones y 
discuten cuanto esta cada uno dispuesto a 
ceder a cambio de algo que el otro le puese 
otorgar

Cada una de las partes tendra una determinada 
estrategia cuyo objetivo sera la mayor parte 
sera de sus condiciones sea aceptada.

Si la negociacion es exitosa se llegara a un 
acuerdo formal en donde las partes se 
conprometen con lo pactado.

Etapas de la negociación 

PREPARACIÓN 
( Identificar el conflicto entre las partes que se 
negocia, la posicion y estrategia de cada uno,

Actividades 

Diagnostico 

Determinar los propios objetivos y posibles 
concesiones 

Definir la estrategia negociadora a seguir 

ANTAGONISMO 
( exponer la contraparte de lo que quiere 
obtener)

ACEPTACION DEL MARCO COMÚN 
(Una vez que las partes ya se han presentado 
deben decidir si estan dispuestas a acercar sus 
posiciones y que tipo de postura elegiran 

PRESENTACION  DE ALTERNATIVAS 
(Las partes van ofreciendo alternativas de 
acuerdo con mas o menos consenciones que 
puedan acercar a sus posiciones 

CIERRE
(Las partes aceptan una determinada 
alternativa de acuerdo y se comprometen a 
cumplirla).

Acomodativa
El negociador acepta todas las condiciones de 
la contraparte con el fin de establecer una 
relación a futuro.

Competitiva o distribuida
Se trata de lograr que el mayor numero de 
condiciones propias sea aceptada en la 
negociacion.

Colaborativa o integrativa 

Los negociadores estan dispuestos a ceder en 
gran parte de sus condiciones con el fin de 
llegar a un acuerdo favorable para ambas 
partes .

Compromiso
Se trata de negociar de manera superficial para 
poder continuar la relacion, pero sin resolver 
todos los puntos en conflicto.


