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Después de completar este módulo, el estudiante habrá sido capaz de:

• obtener información sobre los temas ampliamente entendidos de las negociaciones en el entorno empresarial como

el método principal para acordar intereses y tomar decisiones,

• adquirir la capacidad de comprender la esencia y el significado de las negociaciones,

• SABER CUÁNDO NEGOCIAR

• adquirir conocimientos sobre los principios de la negociación, los estilos de resolución de conflictos y el curso de

todas las etapas de preparación y conducción de las negociaciones,

• aprender las técnicas y procedimientos básicos de negociación,

• adquirir la capacidad de elegir una estrategia de negociación y conducir las conversaciones adecuadamente,

• aprender las reglas para construir un clima de entendimiento,

• aprender los atributos de un negociador profesional.

Resultados del aprendizaje
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Unidad 1 Negociación

Definición

La negociación es la forma principal de obtener lo que quiere de los demás. Es un proceso de comunicación de ida y
vuelta para llegar a un acuerdo cuando usted y la otra parte están vinculados por ciertos intereses, algunos de los
cuales son comunes y otros opuestos. (Roger Fisher, William Ury, Bruce Patton)
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Unidad 1 Negociación 

• La negociación es un acuerdo entre dos o más partes, cada una de las
cuales tiene poder de veto. (Jim Camp)

• El proceso mediante el cual tratamos de influenciar a otros para que
nos ayuden a satisfacer nuestras necesidades mientras tomamos en
consideración sus necesidades. (Roy Lewicki)

• Una discusión entre dos o más partes cuyo propósito declarado es
eliminar una diferencia de interés para escapar de una situación de
conflicto social. Las partes pueden ser individuos, grupos,
organizaciones o entidades políticas como naciones. Una diferencia de
interés significa que las partes tienen preferencias incompatibles para
elegir entre posibles soluciones. (Pruitt y Carnevale)
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Unidad 1 Negociación

SABER CUÁNDO NEGOCIAR

• Cuando ambas partes están listas para hacer un trato.
• Cuando exista en cierta medida tanto una compatibilidad de intereses como un conflicto entre las partes.
• Cuando las partes tengan un nivel suficiente de competencia para tomar decisiones.
• Cuando estamos preparados para negociar.
• Cuando en realidad tenemos algo que ofrecer al otro lado que les importa.
• Cuando el nivel de tensión emocional es tal que no afecta negativamente el proceso de negociación.

¿NEGOCIAR O NO NEGOCIAR?

• Cuando existe una sola solución a una situación y las partes no pueden por razones objetivas buscar un
compromiso.

• Cuando las expectativas o demandas de una de las partes no son éticas, por ejemplo, involucran infringir la ley,
hacer declaraciones falsas, dañar a terceros.

• Cuando estamos bajo presión de tiempo.
• Cuando estamos bajo presión del otro lado.
• Cuando no estamos preparados sustantiva y mentalmente - cuando estamos sorprendidos, nerviosos, no

familiarizados con el tema de negociación.
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En el sentido popular, el conflicto es un choque de contradicciones en el que los participantes intentan imponerse unos
a otros. En una situación de conflicto, cada una de las partes involucradas debe decidir un curso de acción, una
estrategia a seguir. En una situación de conflicto, cada una de las partes involucradas tiene que decidir un curso de
acción, una estrategia, que ayude a llegar a un acuerdo satisfactorio.

Unidad 2. Estrategias de negociación.

Conflicto - un punto clave en las negociaciones
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Unidad 2. Estrategias de negociación.

Estrategias para afrontar situaciones de conflicto:

• Decisión
• Cediendo - cediendo.
• Evitación
• Compromiso.
• Resolución de problemas - integración.
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Unidad 2. Estrategias de negociación.

Dominancia como estilo de resolución de conflictos en las negociaciones

El dominio es utilizado por negociadores que:
• En la búsqueda de todos sus objetivos, no prestan atención a los intereses de la otra parte,
• son confiados, seguros de sí mismos, agresivos, ambiciosos y convencidos de que tienen una ventaja sobre el otro

lado.

Si no estás a la altura de la fuerza de su socio, y él exige que acepte tus términos desde el principio, retírate de la
negociación y busca una contraparte con la que pueda lograr sus objetivos.
Sin embargo, ten en cuenta que la dominación solo es efectiva si realiza una transacción única.

Sumisión - La resignación como estilo de resolución de conflictos en las negociaciones

Esta estrategia es utilizada por negociadores que no tienen intención de discutir con un negociador agresivo. Es una
estrategia complementaria a la dominación.
La estrategia de ceder se utiliza cuando perseguir los propios intereses no es tan importante como mantener buenas
relaciones interpersonales con la pareja. A veces es ventajoso aceptar términos de contrato poco atractivos, ya que
esto fortalece la relación con la contraparte.
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Unidad 2. Estrategias de negociación.

La evitación como estilo de resolución de conflictos en las negociaciones

La estrategia de evitación tiene como objetivo posponer la resolución de un problema. El negociador cuenta con que
habrá cambios en las condiciones de actuación y el asunto contencioso se resolverá por sí solo. En ocasiones, la
postergación de ciertos temas también contribuye a modificar las demandas de la otra parte.
La evasión se puede utilizar con éxito cuando se trata de un tema trivial y sin importancia en una negociación. Se
pueden omitir algunos términos del contrato. Sin embargo, la anulación no debe usarse para posponer la resolución de
problemas que tendrán un impacto significativo en los términos finales del contrato que se está resolviendo.

El compromiso como estilo de resolución de conflictos en las negociaciones

A pesar de las apariencias, el compromiso no es la mejor manera de conseguir un contrato satisfactorio. Los socios son
conscientes de que sus objetivos son diferentes y tendrán que hacer algunas concesiones. Cada parte debe renunciar a
algunas de sus demandas para que se llegue a un acuerdo. Los negociadores se encuentran en algún punto intermedio:
los términos del contrato se crean al reducir mutuamente las expectativas. El compromiso es peligroso porque te deja
sintiéndote insatisfecho.
Hay situaciones en las que se hace imposible llegar a una solución de compromiso. Una de las contrapartes tendrá que
hacer una concesión mucho mayor para llegar a un acuerdo.
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Unidad 2. Estrategias de negociación.

La dominancia es útil cuando:

• El asunto es baladí.
• Tienes que controlar al otro lado.
• Necesitas tomar una decisión rápidamente.
• Una decisión desfavorable de la otra parte puede tener graves 

consecuencias para ti.
• El asunto es importante para ti.

La dominancia no es útil cuando:

• El tema es complejo.
• El caso no es importante para ti.
• La fuerza de ambos lados es igual.
• No tienes que tomar una decisión rápida.
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Rendimiento: el rendimiento es útil cuando:

• Sabes que puede que no tengas razón.

• El asunto es más importante para la otra
persona.
• Está dispuesto a renunciar a algo a 

cambio
de algún beneficio recibido de la otra parte
en el futuro.
• Tomas una posición más débil.
• La prioridad es mantener la relación con la otra

parte.

Rendimiento: el rendimiento no es útil cuando:

• El caso es importante para ti.
• Estás convencido de que tienes razón.
• El otro lado está mal.
• El otro lado se está comportando de manera poco 

ética.

Unidad 2. Estrategias de negociación.
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La evitación es útil cuando:

• El asunto es baladí.
• El posible efecto negativo de confrontar a la otra

parte supera los beneficios de resolver el conflicto.
• Se necesita tiempo para enfriarse.

La evitación no es útil cuando:

• El caso es importante para ti.
• La toma de decisiones recae en ti.
• Las partes no quieren posponer una decisión.
• Necesidad de abordar el problema con urgencia.

Unidad 2. Estrategias de negociación.
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El compromiso es útil cuando:

• Los objetivos de las partes son mutuamente
excluyentes.

• La fuerza de ambos lados es igual.
• Es imposible lograr la unanimidad.

El compromiso no es útil cuando:

• Un lado es más fuerte.
• El caso es muy complicado y requiere otros métodos

de resolución de problemas.

Unidad 2. Estrategias de negociación.
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La resolución de problemas-integración es útil
cuando:

• Los problemas son complejos.
• Una parte no puede resolver el problema por sí sola.
• El éxito de la empresa depende del compromiso de la 

otra parte.
• La síntesis de ideas es fundamental para desarrollar

un mejor desempeño.
• No es necesaria una decisión inmediata.

Resolución de problemas: la integración no es útil
cuando:

• La tarea o problema es simple.
• Se requiere una decisión inmediata.
• Otras partes carecen de habilidades para resolver 

problemas.
• La solución es indiferente para el otro lado.

Unidad 2. Estrategias de negociación.
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Tema 3. Estilos de negociación

Estilos básicos de negociación. 

Cooperativo, estilo suave
• los participantes son amigos, en las negociaciones evitan la

confrontación,
• el objetivo final es llegar a un acuerdo, incluso a costa de tu

propia pérdida.

Estilo competitivo y duro.
• los participantes son adversarios, tratan la negociación como

una pelea,
• el objetivo es ganar, sin importar el costo y sin importar las

pérdidas que sufra el oponente.

Estilo sustantivo y esencial
• separando a las personas de tus problemas,
• centrándose en los intereses, no en las posiciones,
• creando múltiples variantes de soluciones.
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Unidad 4 Fases de la negociación.

PRENEGOCIACIONES
• Preparación, fijación de objetivos.
• Construyendo relaciones mutuas, conociendo al otro lado.
• Recopilación y uso de información, definición de competencias.

NEGOCIACIÓN APROPIADA
• Apertura de la licitación: preparación de los socios de prueba, notificación de las primeras ofertas.
• Licitación - una secuencia de concesiones lentas, con flexibilidad pero firmeza en el logro de la meta.
• Hacer un contrato: tomar una decisión teniendo en cuenta tanto los intereses actuales como las relaciones futuras.

POST-NEGOCIACIONES
• Implementación del acuerdo: anotación de los resultados alcanzados, firma de contratos, celebración.
• Evaluación de resultados - análisis especializado del resultado obtenido, análisis del transcurso de las entrevistas,

conclusiones.
• Ejecución del contrato: acciones ejecutivas y de gestión, posiblemente renegociación del contrato.
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• Primera etapa: recopilación de información.
• Etapa dos: análisis de objetivos.
• Etapa tres - selección de argumentos.
• Etapa cuatro: elegir una estrategia.
• Etapa cinco: superación de dificultades, trampas

en la contratación.

Unidad 5 Preparándose para una negociación
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¿QUÉ? 

¿QUIÉN? 

¿CUÁNDO? 

¿DÓNDE? 

¿CÓMO? 

Unidad 5 Preparándose para una negociación

PROCEDIMIENTO 5 Q+D
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Características de un buen negociador:

• Preparado
• Confiable
• Experto
• Persuasiva.
• Buen oyente
• Abrir.
• Experimentado.
• Pensar rápida y estratégicamente.
• Entiende a las Personas
• Calificado
• Respetuoso
• Comprensible
• Motivada.
• Audaz y confiado.
• Empático.

Unidad 5 Preparándose para una negociación
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Comunicación 

• Asertividad 

• Recepción y diagnóstico efectivo de necesidades. 

• Difusión efectiva. 

Reconocimiento del proceso de negociación y su 
dinámica 

• ¡Prepárate, apunta!

• BATNA

• El puente dorado. 

Unidad 5 Preparándose para una negociación

Habilidades de un negociador
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Unidad 5 Preparándose para una negociación

BATNA - la mejor alternativa a un acuerdo negociado

B 

A

T

N

A 

(Better)MEJOR

()ALTERNATIVA

(To)PARA

(Agreement)NEG

OCIAR

()CONTRATO
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¿Qué puedo hacer si no se llega a un acuerdo?

• ¿Qué opciones tengo?
• ¿Cuántos hay?

¿Cuáles son las mejores opciones?

¿Cómo los haces viables?

Elegir la mejor - AQUÍ Y AHORA - opción.

Unidad 5 Preparándose para una negociación

Mi BATNA - procedimiento 
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... el sentido subjetivo de pérdida es la amenaza de que se
rompa un puente (Roger Fisher, William Ury).

... darse cuenta de una perspectiva dolorosa (Jim Camp).

Unidad 5 Preparándose para una negociación

puente dorado
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El puente dorado: este es el resultado de la mediación, cómo darle una cara al otro lado.
La técnica del puente dorado tiene como objetivo "construir una forma atractiva para que el otro lado se retire de su
posición". Esto se aplica tanto a posiciones de negociación como de discusión. Los conflictos no son malos. Las formas
de resolver los conflictos son malas, especialmente cuando suscitan sentimientos de injusticia, ira, odio, cuando
resultan en levantar muros en lugar de construir puentes. La mediación enseña cómo resolver conflictos y, por lo tanto,
construye puentes, brinda a las personas la oportunidad de mejorarse a sí mismas y al mundo.

Unidad 5 Preparándose para una negociación

puente dorado



Project Number: 2020-1-BG01-KA202-079089 

Unidad 6 Manipulación en la negociación 

Tácticas de presión psicológica:
• Depreciación, autodepreciación.
• Conformismo extremo.
• Crear una situación estresante.
• Sugerencias, suposiciones, alternativas aparentes.
• Tácticas Cíclicas.
• Amenazas, chantaje.

Tácticas de presión posicional:
• Negativa a negociar.
• Polarización de las demandas.

Manipulación de hechos:
• Bluff
• Datos no verificables.
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Unidad 6 Manipulación en la negociación

Efecto contraste, efecto primacía y frescura, efecto halo. 

Efecto de contraste :
• Solo funciona con una similitud significativa de otras características.
• Después de una demanda alta (por ejemplo, precio), una demanda más baja puede percibirse como trivial.
• Después de una concesión muy pequeña, una concesión un poco más grande se puede presentar como un "hito".

Efecto de prioridad:
• La tendencia a sobrestimar cronológicamente la primera información.

Efecto frescor:
• Tendencia a sobrestimar los datos recientes y el dato final.

El efecto halo:
• Transferir calificaciones de una tarea a otra.
• Correlaciones "extrañas": inteligencia vs moralidad; tono de voz vs inteligencia; atractivo físico vs sensibilidad;

atractivo físico vs honestidad.
• Influencia del ejecutante, autor (status, prestigio).
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Unidad 6 Manipulación en la negociación

Lentes rosas y negros 

"Las consecuencias de la
• Tiempo (atmosférico)
• Music.
• Regalo
• ¡Listo!

El impacto de las relaciones y las emociones:
• Antipatía, simpatía.
• Intimidad
• Evaluación versus autoevaluación.
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Unidad 7 Ética en la negociación. 

Comportamiento poco ético en las negociaciones. 

La ética del proceso de negociación:
• Ética de las tácticas de negociación.
• La ética de la tergiversación
La ética de la división.
Ética de las relaciones.

Factores que fomentan el comportamiento poco ético en la negociación:
• Personalidad y antecedentes de los negociadores
• Determinantes sociales y económicos de la negociación
• Posibles sanciones y recompensas asociadas con el curso y el resultado de las negociaciones
• Normas del grupo
• El poder relativo de los negociadores
• Cuando los beneficios para las partes son incomparables (objetivamente o subjetivamente) y cuanto más

fuerte es el deseo de ganancias de las partes, mayor es la probabilidad de un comportamiento poco ético.
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Unidad 8 Negociaciones 3E

Criterios de Evaluación de la Negociación:
• Criterio ético.
• Criterio de rendimiento
• Criterio de rentabilidad.
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Unidad 9. Preguntas sobre el problema: 

¿Cuál de las siguientes podría ser una situación de negociación?

• Solo si Marek y Anna tienen objetivos completamente diferentes.
• Solo si Marek y Anna tienen los mismos objetivos.
• Solo si los objetivos de Mark y Anna se superponen parcialmente.

¿Con qué sentencia abrirías conversaciones de negociación?

• Me complace que haya encontrado tiempo para esta reunión. Permítanme presentarles los temas que nos gustaría
discutir hoy.

• Como mencioné anteriormente, queremos que las negociaciones transcurran sin contratiempos ya satisfacción de
ambas partes.

• Nos gustaría conocer sus expectativas y propuestas respecto al tema de la transacción.
• Gracias por asistir a esta reunión. Creo que juntos encontraremos la mejor solución.
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Unidad 9. Preguntas sobre el problema: 

Una posición en una negociación informa a la otra parte sobre qué valores y creencias son importantes para esa
persona.

• Es cierto.
• Falso.

Las negociaciones fracasarán cuando...

• Cada lado de la conversación quiere hacer grandes ganancias.
• Las partes no confían entre sí.
• Las partes dependen unas de otras.
• Las partes se concentran en perseguir sus propios intereses.



Project Number: 2020-1-BG01-KA202-079089 

Unidad 9. Preguntas sobre el problema: 

El negociador llegando a la entrevista...

• Debería haber preparado propuestas y argumentos para presentar al contratista.
• No debe tener soluciones preparadas de antemano, porque esto limita su propia perspectiva negociadora y se

cierra a las propuestas del interlocutor.
• Debe tener preparada una posición según la cual hará concesiones y presentará condiciones.
• Debe separar los valores y creencias de los intereses que se negociarán durante la conversación.

Una persona que inicia una negociación debe tener una visión clara y sólo aceptable del resultado final de la misma,
para que pueda ir trabajando poco a poco hacia el objetivo marcado.

• Es cierto.
• Falso.
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Unidad 9. Preguntas sobre el problema: 

¿Qué disposición de los asientos de los participantes en la negociación beneficiará más las discusiones?

• Cuando las personas se sientan una frente a la otra en dos lados de la mesa para que tengan contacto visual
constante.

• Posición de esquina: cuando las personas se sientan del lado de los lados adyacentes de la mesa, para que tengan
un contacto más directo.

• Cuando las personas se sientan a una distancia de unos 2 m. uno del otro, pero la mesa no los separa, por ejemplo,
en dos sillones. De esta forma, no tienen la sensación de que su espacio personal está siendo violado o que su
interlocutor está siendo intrusivo.

• Cuando la persona que está hablando actualmente se pone de pie, centrará toda la atención del interlocutor y
obtendrá una ventaja espacial sobre él.



Project Number: 2020-1-BG01-KA202-079089 

Unidad 9. Preguntas sobre el problema: 

¿Qué forma de formular la necesidad por parte del contratista permitirá la búsqueda conjunta de una solución
satisfactoria?

• Quiero saber que te preocupas por nuestra relación.
• Me gustaría obtener un precio más bajo por este artículo, suponiendo una relación más larga.
• Me gustaría tener la sensación de que no me tratará injustamente en el momento de una cooperación más larga.
• Es importante para mí recibir un precio más bajo por los productos de usted, lo que demostrará que usted es un

contratista serio.
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Unidad 9. Preguntas sobre el problema: 

Durante una reunión, un cliente espera que su empresa ofrezca un descuento de "primero en llegar, primero en ser
atendido" porque otros clientes han hecho tales ofertas. Tales acciones no están en línea con su política y ha decidido
rechazarlas. ¿Qué mensaje será asertivo?

• Entiendo que otras compañías le han ofrecido un descuento. Nuestra política es diferente: se centra en los clientes
habituales.

• Desafortunadamente, no puedo darle un descuento. Los descuentos estándar se otorgan a los clientes regulares.
• Cada empresa tiene una política diferente al respecto, con nosotros solo damos descuentos a clientes habituales.
• Me gustaría ofrecerle una solución de este tipo, pero no está en línea con la política de nuestra empresa, según la

cual otorgamos descuentos a los clientes con una cooperación a largo plazo.

Karolina no ha recibido bono, bonificación o aumento de sueldo desde hace 2 años. Como recientemente logró firmar
un contrato con un cliente importante, decidió hablar con su jefe sobre un aumento de sueldo. El BATNA de Karolina
en esta conversación será:

• El hecho de que ganó un cliente importante para la empresa.
• Trabaja en otra empresa por el mismo dinero.
• Trabaja para otra empresa por menos paga.
• El hecho de que ella no haya recibido un aumento en 2 años.
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Unidad 10 Recursos

https://witalni.pl/slowniczek/psychologia/negocjacje-i-rodzaje-negocjacji/
http://www.prawoiadministracja.ukw.edu.pl/download/16670/haslo_skinder.pdf
https://witalni.pl/slowniczek/psychologia/negocjacje-i-rodzaje-negocjacji/
https://pixabay.com/pl/ilustraciones/search/z%C5%82o ty%20most/
https://www.ue.wroc.pl/p/wydzialy/ie/kn_vista/szkolenie_negocjacje.pdf
https://depot.ceon.pl/bitstream/handle/123456789/1949/negocjacje%20-%20podstawowe%20pj%C4%99c
ia.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://mfiles.pl/pl/index.php/Negocjacje
https://4grow.pl/quiz-2-negocjacje-biznesie-sprawdz-sie
https://ibd.pl/wiedza-dla-biznesu/negocjacje-w-biznesie-definicja-rodzaje-strategie-zasady-etapy/
arte-dialogo-y-negociacion-presentacion.pdf
https://poradnikprzedsiebiorcy.pl/-elementy-negocjacji-w-dzialalnosci-gospodarczej
Nęcki Z., Negocjacje w biznesie, Antykwa, Cracovia 2000.
Ury W., Odchodząc od nie. Negociar de la confrontación a la cooperación, PWE, Varsovia 1995
Chełpa S., Negocjacje w biznesie. Temas clave, Editorial Terra, Poznań-Wrocław 2000.
Fisher R., Ury W., Dochodząc do tak. Negociar sin ceder, PWE, Varsovia 2004.

https://witalni.pl/slowniczek/psychologia/negocjacje-i-rodzaje-negocjacji/
http://www.prawoiadministracja.ukw.edu.pl/download/16670/haslo_skinder.pdf
https://witalni.pl/slowniczek/psychologia/negocjacje-i-rodzaje-negocjacji/
https://pixabay.com/pl/illustrations/search/z%C5%82oty most/
https://www.ue.wroc.pl/p/wydzialy/ie/kn_vista/szkolenie_negocjacje.pdf
https://depot.ceon.pl/bitstream/handle/123456789/1949/negocjacje - podstawowe pj%C4%99cia.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://mfiles.pl/pl/index.php/Negocjacje
https://4grow.pl/quiz-2-negocjacje-biznesie-sprawdz-sie
https://ibd.pl/wiedza-dla-biznesu/negocjacje-w-biznesie-definicja-rodzaje-strategie-zasady-etapy/
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Unidad 10 Recursos

https://www.slideserve.com/nico/negocjacje-w-biznesie-wprowadzenie
https://www.zarzadzaniesportem.org/uploaded_files/cke_1602571505_Negocjacje.pdf
https://vectoresdedominiopublico.org/pl/tag/prezentacji/2
https://ibd.pl/wiedza-dla-biznesu/negocjacje-w-biznesie-definicja-rodzaje-strategie-zasady-etapy/
http://www.prawoiadministracja.ukw.edu.pl/download/16670/haslo_skinder.pdf
https://www.am.szczecin.pl/themes/user/site/am/assets/img/pages/Skrypt_Negocjacje.pdf

https://www.slideserve.com/nico/negocjacje-w-biznesie-wprowadzenie
https://www.zarzadzaniesportem.org/uploaded_files/cke_1602571505_Negocjacje.pdf
https://publicdomainvectors.org/pl/tag/prezentacji/2
https://ibd.pl/wiedza-dla-biznesu/negocjacje-w-biznesie-definicja-rodzaje-strategie-zasady-etapy/
http://www.prawoiadministracja.ukw.edu.pl/download/16670/haslo_skinder.pdf

