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Negociación distributiva
Se basa en el principio de que lo

que una parte gana, la otra lo
pierde.

Es un tipo de negociación
tradicional.

Un ejemplo es la venta de un
auto usado, donde el vendedor

busca obtener el mayor beneficio
posible y el comprador el precio

más bajo.
Es un enfoque más agresivo y se

centra en obtener el máximo
beneficio posible.

No preserva las relaciones a largo
plazo. 

Negociación integrativa
También se conoce como

negociación cooperativa o ganar-
ganar.

Se busca una mejor distribución de
los beneficios de las partes.

Se desarrolla en un ambiente de
cooperación.

Negociación acomodativa
Una de las partes adopta una
actitud más sumisa, buscando

complacer a la otra parte.
Se hace como estrategia para

reforzar las relaciones a largo plazo.

Negociación competitiva
Es un enfoque más agresivo y se

centra en obtener el máximo
beneficio posible.

No preserva las relaciones a largo
plazo. 


