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GUIA DE APRENDIZAJE
NEGOCIACION

INTRODUCCION

La negociacion es un proceso de intercambio de informacion y compromisos en el cual
dos o mas partes, que tienen intereses comunes y otros divergentes, intentan llegar a un

acuerdo.

La negociacion es un proceso en donde los agentes interesados en llegar a un acuerdo
sobre un asunto en particular, intercambian informacién, promesas y aceptan

compromisos formales.

En este sentido, la negociacién se suele dar en forma de didlogo entre las partes, en
donde cada uno tiene interés en lo que la otra parte tiene o puede ofrecer, pero no esta
dispuesto a aceptar todas sus condiciones. De esta forma, cada parte busca que la otra

ceda en algo su postura para poder llegar a un punto de acuerdo aceptable por ambos.

Nos permite sobrevivir, crecer, nutrirnos de otros puntos de vista y vivir en armonia. Para
ello, saber relacionarnos y disponer de una serie de habilidades sociales es fundamental

porque en la mayoria de las ocasiones evitaremos malentendidos y conflictos.
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2. CARACTERISTICAS BASICAS DE LA NEGOCIACION

La negociacion, independientemente del contexto en el que se realice, tiene las

siguientes caracteristicas basicas:

o Existen dos o0 mas interesadas en negociar (partes negociadoras)

o Las partes negociadoras estan interrelacionadas. Esto es, cada una de ellas tienen algo
de interés para la otra parte, lo que determina en gran parte su poder de negociacion. Si

no hay nada que se pueda ofrecer, no se puede negociar.

o 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 puede otorgar.

« Cada una de las partes negociadoras tendra una determinada estrategia negociadora
cuyo objetivo sera que la mayor parte de sus condiciones sea aceptada. La estrategia

puede ser exitosa o no.

e Sila negociacion es exitosa se llegara a un acuerdo formal en donde las partes se

comprometen con lo pactado.
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TALLER N°9
NEGOCIACION

Nombre: Curso: Fecha:

1. Redacte en un par de lineas alguna negociacion formal o informal que usted ha

realizado en algin momento de su vida.

Dudas y trabajos al correo: ricardo.ojeda.reinhardt@gmail.com
(En el correo se debe especificar nombre completo y curso correspondiente)
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