
LA COMUNICACION 

LA NEGOCIACIÓN 



NEGOCIACIÓN 

OBJETIVOS 

Descubrir  la negociación como una herramienta potente 
para la prevención y resolución de conflictos. 
 
Conocer el proceso y las técnicas básicas de negociación. 
 
Identificar las situaciones en que es adecuada la negociación. 



LA COMUNICACIÓN  

Si no hay comunicación, no existe la negociación !! 

En la comunicación existen tres problemas: 

NEGOCIACIÓN 



COMUNICACIÓN VERBAL 

ÅNo ser pedantes 
 
ÅRevisar la voz 
 
ÅVelocidad del habla 
 
ÅEl tiempo 

Influye en lo que intentas  
transmitir y en lo que 
 interpretan los participantes. 

NEGOCIACIÓN 



COMUNICACIÓN NO VERBAL 
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COMUNICACIÓN NO VERBAL 
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COMUNICACIÓN NO VERBAL 

MIRAR A LOS OJOS. NO MOSTRAR DESAGRADO  
CON NUESTROS MIRADA, MIRADA AL TERCIO  
SUPERIOR DEL CUERPO.  NO SCANEAR. 
NO PERDER LA MIRADA, NO DAR LA ESPALDA  
 POR MUCHO TIEMPO. 

EL CEÑO NO SE FRUNCE. 

NEGOCIACIÓN 



COMUNICACIÓN NO VERBAL 

SONREIR 

POSICIÓN DE LAS PIERNAS  Y 
 
LOS BRAZOS 

LAS MANOS 

NEGOCIACIÓN 



COMUNICACIÓN ASERTIVA 

NEGOCIACIÓN 



 
 
 

COMUNICACIÓN ASERTIVA 

PRINCIPIO BÁSICOS DE LA ASERTIVIDAD. 
 

SER DIRECTO 
SER HONESTO 

SER APROPIADO 

Eres de lo que dicen NO cuando quieres decir SI? 

NEGOCIACIÓN 

Es el arte de expresar 

Clara 

Concisa 

Deseos 
Necesidades 

Respetuoso  
con los demás 



 
 
 

COMUNICACIÓN ASERTIVA 

ESCUCHA ACTIVA: Con el oído se nace, la escucha se hace. 
 
Por medio de esta habilidad nos hacemos conscientes de lo que 
la otra persona está diciendo y de lo que esta intentando 
comunicarnos. 
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NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 

DEFINICIÓN : ά9ǎ Ŝƭ ŀǊǘŜ ŘŜ ƭƭŜƎŀǊ ŀ ǳƴ ŀŎǳŜǊŘƻΣ ǎƛƴ ǉǳŜ ƳŜŘƛŜ Ŝƭ 
ŘǳǊƻ ƧǳŜƎƻ ŘŜƭ ǇƻŘŜǊέ  

La negociación está en todas partes, 
negociamosΧ 

OJO 
La negociación es un intercambio. 
Lo que se cambie debe tener algún valor al menos para el que lo 
recibe. 



Autosuficiencia: 
 ά9ǎ ƳŜƧƻǊ ǎŜǊ ǊƛŎƻ ȅ ŀƭƛǾƛŀŘƻΣ ǉǳŜ ǇƻōǊŜ ȅ ŜƴŦŜǊƳƻέ 

OJO 
Nadie se autoabastece totalmente. 
Se negocia para estar mejor, nadie lo hace para estar peor. 

NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 



ACUERDO 

Es el compromiso concluyente en condiciones aceptables mutuamente.  

Hoy se buscan acuerdos escritos y protegidos por 
las leyes. 

Dinámica: La mujer más bonita 
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NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 



Por definición las partes se sientan a negociar, para lograr 
un acuerdo. 

OJO 
Se negocia para lograr un acuerdo. 
Si las condiciones le favorecen retarde el acuerdo. 
 

NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 



OJO 
Cooperar o competir en una negociación es una decisión tomada por 
las partes. 

ELEMENTOS COMPETITIVOS Y COOPERATIVOS. 

NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 

VS. 



CONDICIONES PARA NEGOCIAR 

 

1.Intereses en el conflicto  
 

OJO 
Preguntar si hay verdaderamente conflicto de 
interés. 

NEGOCIACIÓN 
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CONDICIONES PARA NEGOCIAR 

2. Grado de ambigüedad 

OJO 
Los axiomas no se negocian. 

NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 

2 + 2 



CONDICIONES PARA NEGOCIAR 

3. Capacidad para conceder 

Nadie da lo que no tiene. 

OJO 
Antes de negociar, consulte la real autoridad de la contraparte. 

NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 



La negociación como proceso. 

La negociación es un proceso informativo, dinámico e interpersonal. 

OJO: 

La negociación cambia constantemente con la información que se 
acumula.  
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CONCEPTOS BÁSICOS 



EQUIDAD 
No se menciona la palabra igualdad, pues lo que se 
busca es un  acuerdo equitativo y no necesariamente 
igualitario. 

DURABILIDAD 
Sentarse a negociar tiene costos altos, modificar constantemente 
las reglas del acuerdo genera. 

OJO 
 Los acuerdos deben perdurar. 

NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 



¿Pueden ser las negociaciones repetitivas? 

Si son repetitivas es necesario fijar una metodología recurrente. 
 
 
Negociar  cuando no se va a volver a ver al otro. 
 

OJO: 
 Las negociaciones repetitivas deben ser estructuradas. 
La repetitividad exige más equilibrio de resultados. 

NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 



¿Hay efectos de conexión? 

En muchas ocasiones una negociación está atada a otra. 

OJO.  
Chequear si se va a requerir ratificación. Evite sorpresas. 
Deje reserva para la ratificación  

NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 

= 



¿Se requiere ratificación? 
En muchas ocasiones se piensa que el acuerdo 
está listo, pero una de las partes dice que lo 
llevará a una instancia superior para ver si lo 
aprueban.  

OJO.  
Chequear si se va a requerir ratificación. Evite sorpresas. 
Deje reserva para la ratificación  

NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 



Aquí una de las leyes es «lo mío es mío y lo 
suyo es negociable».  

Estilo duro 

OJO.   
Nadie es lo suficientemente fuerte para usar el estilo duro todo el 
tiempo y con todas las personas. 

NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 

ESTILOS DE NEGOCIACIÓN 



Estilo suave 
 
El estilo suave no es apropiado 
tampoco, por tratar de hacer 
sentir bien a la otra parte, se 
sacrifican valores fundamentales.  
 
Ejemplo: La playa 

OJO: 
 Sacrificarse para que otro gane, es malo. Si ambos se sacrifican 
 y nadie gana es peor. 

NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 



Estilo por posiciones 

Cada uno se aferra a su posición y olvida 
los intereses. Este estilo no genera 
resultados óptimos. 

Cuando se negocia por principios, lo que 
importa son los intereses; es la base de la 
negociación enseñada por Harvard.  
 
Gana-Gana 

Estilo por principios 

NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 

TALLER. 
PRISIONERO 



NEGOCIACIÓN 

CONCEPTOS BÁSICOS 

No 
Confesar 

No 
Confesar 

1 año de cárcel 

No 
Confesar Confesar 

5 años de 
cárcel 

0 años de 
cárcel 

Confesar Confesar 3 años de cárcel 

Prisionero 
A 

Prisionero 
B 



NEGOCIAR CON ARTE 

ñ Pensar mucho, hablar poco, no tener prisaéò 

 

 

ñQuien se olvida prepararseé 

 se prepara para el olvidoò 

 

Dinámica con balón 



NEGOCIAR CON ARTE 

EL BUEN ATERRIZAJE  EMPIEZA POR UNA BUENA APROXIMACIÓN !!! 

Cuando los demás creen que la negociación va a comenzar, la mayor 
 parte del trabajo ya está hecho. 



NEGOCIAR CON ARTE 

ES MEJOR SER UN BUEN ESTRATEGA QUE UNO MALO 

Dinámica. Alquiler de un apartamento, repartir herencia,  póliza de 
seguros, entrevista de trabajo,  vender la moto,  discutir con el 
proveedor el precio y entrega de  mercancía. 

Tu mejor resultado no depende únicamente 
de lo que tu decidas  sino 
 también de lo que decida otra persona. 

INTERDEPENDENCIA 



NEGOCIAR CON ARTE 

La negociación es básicamente una ESTRATEGIA, es decir UN PLAN 
DE ACCIÓN. 

Dinámica del café y la herencia 

Como ser un mal estratega?  No tomando en cuenta los incentivos  
όƛƴǘŜǊŜǎŜǎΣ ƻōƧŜǘƛǾƻǎΣ ƭŀǎ ŎǊŜŜƴŎƛŀǎ Σ ƭŀǎ ƳƻǘƛǾŀŎƛƻƴŜǎΣ ƭƻǎ ŘŜǎŜƻǎΧύ 
 de los demás. 

Taller: La cueva. 



NEGOCIAR CON ARTE 

Colocar en línea los intereses de los demás. 

Ejemplo. 

Reconocer la noción de interdependencia, saber en que situación  
estamos. 



NEGOCIAR CON ARTE 

Tipos de interdependencia. 
 

PURO CONFLICTO PURA COOPERACIÓN MIXTA CONFLICTO Y 
COOPERACIÓN 

El negociador  

 
 

Reconoce 

Autoriza 

Anticipa 



NEGOCIAR CON ARTE 

LAS PALABRAS NO SON LO MÁS IMPORTANTE 

Dinámica, arrendar  un apartamento. 

Si concebimos la negociación únicamente como una habilidad verbal 
estamos perdidos. 
 
 
No reconocemos la situación como negociación.  



NEGOCIAR CON ARTE 

Truco sucio. Utilizado por una parte para que la otra sufra . 
 
ÅEngaño deliberado. 
ÅPreguntar regreso.  
 
Ejemplo: compra de R-9 
 
 
Verificación con asertividad 
 
Ejemplo: verificación de cheque de gerencia. 


