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CONCEPTO LINGÜÍSTICO

· Etimológicamente, proviene de la expresión latina 
ñnegotiƃri" que significa:

· 1. tr. Ajustar el traspaso, cesión o endoso de un vale, de un 
efecto o de una letra.

· 2. tr. Descontar valores.

· 3. intr. Tratar y comerciar, comprando y vendiendo o 
cambiando géneros, mercancías o valores para aumentar el 
caudal.

· 4. intr. Tratar asuntos públicos o privados procurando su 
mejor logro. U. t. c. tr.

· 5. intr. Tratar por la vía diplomática, de potencia a potencia, 
un asunto, como un tratado de alianza, de comercio, etc. U. 
t. c. tr.
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El problema

·Las negociaciones a veces fallan

·No se realizan acuerdos

·Las disputas son diferidas

·Las relaciones sufren daños

·Se pierde tiempo y dinero
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Posibles causas

·Ver la negociación primariamente como: 
cero ïsuma

·Falta de un marco sistemático para preparar, 
conducir y analizar las negociaciones

·Ignorar el impacto de nuestro 
comportamiento en los demás

·Limitaciones institucionales y normas 
culturales

·Atrapado en las tres ñEôsò: Ego, emoci·n, 
escalamiento
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Posibles soluciones

·Reconocer las posibilidades de las 
ganancias mutuas

·Practicar con un compañero para 
aprender acerca del impacto de su 
comportamiento

·Impulse cambios en su organización y en 
su cultura

·Aumente su capacidad de autoreflexión y 
diagnóstico de su habilidad para negociar
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Los mitos de la negociación

·No existe una teoría relevante

·La negociación no puede enseñarse

·Usted aprenderá de su propia experiencia
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En toda negociación, 3 dominios 
entran en juego

Relación
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Sustancia 

·Es lo que se negocia, lo que está en juego

·El negociador conoce a fondo lo que es 
objeto de negociación:

·A. Su característica

·B. Su valor

·C. Su utilidad 
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Proceso

·Cómo se va a negociar

·También se negocia el cómo: Se 
establecen reglas para:

·A. Comunicarse

·B. Reunirse

·C. Tomar decisiones
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Ejemplo: RobertôsRules of order

·Henry Martyn Robert (1837 ï1923).  Robertôs 
Rules of Order Revisado .  1915

·Nacido en 1837 (mayo 2).

·En 1867, siendo general del ejército de los Estados 
Unidos, fue enviado a San Francisco, ciudad 
turbulenta por la guerra civil y el auge del oro.

·Su papel era controlar la construcción del ferrocarril 
transcontinental.
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Reglas básicas para las reuniones

·Cuando los miembros de una empresa 
celebran una reunión, su propósito es 
gestionar asuntos, recopilar información, 
discutir sobre cuestiones y tomar decisiones 
sobre cómo se resolverán o abordarán estas 
cuestiones. 

·Los métodos que las empresas eligen para 
llevar a cabo estas funciones dependerán con 
frecuencia del tipo y el tamaño de la reunión.
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Componentes básicos de una 
reunión de socios, copropietarios 
o accionistas

·Un presidente

·Una agenda

·Un proceso para la toma de decisiones

·Un debate bien dirigido y 

·Una instalación física productiva. 
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El presidente

·El presidente desempeña las siguientes 
funciones importantes: 

·Conoce a los asistentes : Determina las 
aptitudes y capacidades y los motiva en 
las actividades que les han sido 
asignadas, controla su progreso y ofrece 
orientación y ayuda. 
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El presidente

·Planea con anticipación : Evalúa los 
asuntos que tienen que abordarse en la 
reunión, decide entre las opciones 
disponibles y luego elije la mejor opción 
para concluir la tarea. 

·Programa la agenda: con la ayuda del 
secretario y otros directivos según sea 
necesario y verifica todos los preparativos 
de la reunión. 
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El presidente

·Preside las reuniones: Presenta las 
reglas para que sean aprobadas en la 
reunión, sigue la agenda, da participación 
en el debate a los participantes y se 
asegura de que se mantenga el orden. 

·Evalúa las reuniones Evalúa cada 
reunión para asegurar que se haya 
cumplido con los objetivos 
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Perfil del mediador y del 
conciliador

·Debido a la naturaleza del medio de 
solución del conflicto, el mediador y/o el 
conciliador deben reunir ciertos requisitos 
para involucrarse con las partes:

·A.- Debe ser un tercero : ajeno a los 
intereses de las partes y sobre todo libre 
de relaciones jurídicas o sentimentales.
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Perfil del mediador y del 
conciliador

·B.- Debe ser imparcial : En todo momento y 
etapa del proceso debe respetar la neutralidad 
hacia las partes, procurando mantener la 
igualdad en el trato hacia ellas.

·C.- Debe conocer el conflicto : El mediador 
debe informarse previamente con todos los 
medios a su alcance sobre el conflicto que 
intenta mediar. Debe conocer así mismo las 
necesidades de las partes, sus peticiones y sus 
metas.
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Perfil del mediador y del 
conciliador

·D.- Debe ser orientador y dirigente : aunque 
el mediador es un invitado de las partes y no 
define el conflicto, debe dirigir siempre el 
proceso para que no se sufra tropiezos.

·E.- Debe ser atento : En todo momento, el 
mediador debe escuchar a las partes y 
propender por mantener una actitud que 
promueva la comunicación, mediante el uso del 
lenguaje, los gestos y siendo directo con sus 
interlocutores.
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Perfil del mediador y del 
conciliador

·F.- Debe ser eficiente : Debe tener los 
conocimientos suficientes para reaccionar ante una 
situación que plantean las partes y buscar una 
solución inmediata.

·G.- Debe conocer a las partes: El conocimiento 
debe trascender del plano personal, al plano 
cultural, social y económico para determinar los 
caminos posibles de solución, sin generar 
reacciones negativas entre los actores del conflicto.
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