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NegociaciónNegociación

La teoría de la negociación se desarrollo a La teoría de la negociación se desarrollo a 
principios del siglo pasado como una principios del siglo pasado como una 
extensión matemática para la resolución de extensión matemática para la resolución de 
conflictos.conflictos.
Énfasis en la capacidad de las personas para Énfasis en la capacidad de las personas para 
definir sus objetivos y anticipar la reacción definir sus objetivos y anticipar la reacción 
de la/las contrapartes durante el proceso de de la/las contrapartes durante el proceso de 
negociación.negociación.



Los Los modelosmodelos matemáticosmatemáticos de de teoríateoría de de juegosjuegos y y 
arbolesarboles de decision son de decision son expresionesexpresiones de de estaesta
corrientecorriente..
UnaUna segundasegunda corrientecorriente y mucho y mucho masmas recientereciente
reconocereconoce queque laslas habilidadeshabilidades interpersonalesinterpersonales
son son escencialesescenciales en el en el logrologro de los de los objetivosobjetivos de de 
la la negociaciónnegociación..
EstaEsta corrientecorriente pone pone acentoacento en la en la interaccióninteracción y y 
en la en la reacciónreacción de de laslas personas a lo personas a lo obradoobrado porpor
sussus contrapartescontrapartes..



AmbasAmbas corrientescorrientes convergenconvergen en la en la teoríateoría de de 
negociaciónnegociación contemporáneacontemporánea, , dondedonde se se 
define define queque negociaciónnegociación eses la forma en la forma en queque
laslas personas personas buscanbuscan resolverresolver diferenciasdiferencias queque
no se no se podríanpodrían resolverresolver sin sin interactuarinteractuar, , porpor
elloello se se reconocereconoce queque unauna negociaciónnegociación se se 
produce: produce: 

1) Para 1) Para crearcrear algoalgo queque ningunaninguna de de laslas partespartes
puedepuede resolverresolver porpor separadoseparado..
2) Para 2) Para resolverresolver un un problemaproblema o o disputadisputa
entreentre laslas partespartes..



MundoMundo marcadomarcado porpor laslas fusionesfusiones, , 
adquisicionesadquisiciones, , alianzasalianzas, joint ventures, , joint ventures, 
nuevosnuevos mercadosmercados, , productosproductos, etc., , etc., eses
imperativoimperativo contarcontar con con habilidadeshabilidades de de 
negociaciónnegociación..
NegociadoresNegociadores llevadorllevador porpor la la presiónpresión porpor
lograrlograr resultadosresultados los los llevalleva a a usarusar tácticastácticas o o 
estrategiasestrategias consideradasconsideradas comocomo incorrectasincorrectas, , 
mentirmentir, , engañarengañar, , sobrereaccionarsobrereaccionar, , hacersehacerse
amigo del amigo del otrootro, , conseguirconseguir informacióninformación porpor
mediosmedios incorrectosincorrectos, , amenzaramenzar, etc., etc.



MitosMitos y y creenciascreencias estiloestilo negociadornegociador ChilenoChileno..
PecadosPecados favoritosfavoritos de los de los ejecutivosejecutivos ChilenosChilenos
: “ : “ TejoTejo pasadopasado”  y la “”  y la “IndiferenciaIndiferencia”.”.
CompletamenteCompletamente inaceptableinaceptable: “: “MentirMentir” ” y/oy/o
““ComprarComprar informacióninformación”.”.
FuerteFuerte rechazorechazo a “ a “ hacersehacerse amigo de la amigo de la 
contrapartecontraparte”.”.
Se Se consideraconsidera aceptableaceptable ““amenazaramenazar al al 
oponenteoponente” o “” o “desvalorizardesvalorizar sussus capacidadescapacidades”. ”. 
Es habitual el Es habitual el tratartratar de de queque la la contrapartecontraparte
sea sea reemplazadareemplazada porpor otrootro y y ofrecerofrecer cosascosas
queque despuésdespués se se sabesabe queque no no seránserán
solicitadassolicitadas..



Las personas y  Las personas y  culturasculturas nosnos dicendicen lo lo queque eses
apropiadoapropiado e e inapropiadoinapropiado durantedurante unauna
negociaciónnegociación, , porpor elloello eses vital vital parapara los los 
negociadoresnegociadores conocerconocer estosestos elementoselementos
sobresobre todotodo sisi se se estaesta introduciendointroduciendo al al 
mundomundo de los de los negociosnegocios o se o se representarepresenta a a 
unauna empresaempresa frentefrente a a tercerosterceros..
DesarrolleDesarrolle susu MAAN (MAAN (MejorMejor AlternativaAlternativa a un a un 
AcuerdoAcuerdo negociadonegociado) CMI.) CMI.
PorquePorque fallofallo Horst Horst PaulmanPaulman en la en la compracompra de de 
ExitoExito (24,5%)?(24,5%)?


