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Agenda

TEMA. 1

Negociación
• ¿Qué es negociación?

• Tácticas y técnicas de negociación.

• Tipos de negociación.

• Modelo de 4 pasos de negociación efectiva.

• Diagnóstico de estilo personal de negociación.

• Identificación de oportunidades en una 
negociación.
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Agenda

TEMA. 2

Estrategia
• Modelo de negociación estratégica situacional.

TEMA. 3

Negociador Exitoso
• Cualidades y habilidades
• ¿Cómo desarrollar las habilidades de 

negociación?
• ¿Cómo leer mensajes empáticos?  (Guión 

CACOSE)
• ¿Cómo leer Mensajes asertivos? (Guión DEEC)
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Agenda

TEMA. 4

La Inteligencia Emocional y la Negociación

• Emociones y lenguaje corporal en el momento 
de una negociación.

• Control y manejo de emociones.

• Canalización de emociones para empoderarse 
en una negociación.
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TEMA. 1

Negociación
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Tema 1.
Negociación

¿Qué es la negociación?

La negociación es una habilidad personal
para lograr arreglos óptimos en funciones,
actividades, objetivos o metas, los cuales son
o pueden ser de intereses opuestos.

Conflicto + Cooperación = Negociación
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Tema 1.
Negociación

Tácticas de negociación:

1. Competir

2. Complacer

3. Evadir

4. Colaborar

5. Transigir
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Tema 1.
Negociación
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Tácticas de Negociación



Tema 1.
Negociación

Técnicas de Negociación:

1. Persuadir

2. Presionar

3. Revelar

4. Encontrar áreas comunes

5. Posponer

6. Disco Rayado

7. Banco de niebla

8. Pregunta confrontante

9. Aserción Positiva

10. Disminuir ira
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Tema 1.
Negociación

Técnicas de Negociación:
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Tema 1.
Negociación

Tipos de Negociación:

1. Acomodativa

2. Competitiva

3. Evitativa

4. Distributiva

5. Colaborativa

6. Compromiso
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Tema 1.
Negociación

Tipos de Negociación:
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Tema 1.
Negociación

Modelo 4 pasos negociación efectiva
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Preparación DebateProposición Acuerdo

Antes Después



Tema 1.
Negociación

Diagnóstico de estilo personal de Negociación
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Tema 1.
Negociación

Identificación de Oportunidad para Negociar
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TEMA. 2

Estrategia.
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Tema 2.
Estrategia

Modelo de negociación estratégica situacional
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TEMA. 3

Negociador Exitoso.
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Tema 3.
Negociador Exitoso

n

Cualidades y Habilidades
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Tema 3.
Negociador Exitoso

¿Cómo desarrollar Habilidades y Cualidades de Negociación?

• =
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Tema 3.
Negociador Exitoso

¿Cómo desarrollar Habilidades y Cualidades de Negociación?

• =
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Tema 3.
Negociador Exitoso

¿Cómo leer mensajes empáticos? Guión CACOSE

CA Capturo

CO Contenido

SE Señales de estados emocionales
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Tema 3.
Negociador Exitoso

Ejemplos de reflejo de emociones

• “Te noto muy triste porque…”
• “Me imagino que te sientes muy mal…”
• “Luces deseperado…”
• “Eso debe ser angustiante para ti…”
• “Se que esto te disgusta…”
• “Comprendo cómo te sientes…”
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No pregutamos

No tomamos partido

No damos consejos

No damos órdenes



Tema 3.
Negociador Exitoso
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Ejercicio CACOSE



Tema 3.
Negociador Exitoso

¿Cómo leer mensajes asertivos? Guión DEEC

D escribe la situación.

E Expresa pensamientos / sentimientos.

E xplica (Cambios o solicita más información).

C omenta consecuencias
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Tema 3.
Negociador Exitoso

Ejercicio DEEC
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TEMA. 4

La Inteligencia Emocional y la 
Negociación.
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Tema 4.
La Inteligencia Emocional y la Negociación

Emociones y lenguaje Corporal en el momento de una negociación

• El tipo de emociones que aparezcan, dependerá de mi actitud ante el
conflicto

• La reacción al conflicto dará pauta para la emoción (Evasión, Dilación,
Dominio, Negociación)

• Para tener una actitud ganar- ganar será necesario que ambas partes
tengan emociones que le hagan sentir bien (amor, tranquilidad,
felicidad, alegría, etc.)

• Lo que genera una actitud ganar perder son emociones que te hacen
sentir mal (miedo, estrés, enojo, preocupación, etc.)

• En el mensaje 7% palabras, 38% tono de voz y 55% lenguaje corporal
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Tema 4.
La Inteligencia Emocional y la Negociación
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Tema 4.
La Inteligencia Emocional y la Negociación
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Tema 4.
La Inteligencia Emocional y la Negociación

32

Control y Manejo de Emociones

IE= Acepto+Controlo+ Expreso



Tema 4.
La Inteligencia Emocional y la Negociación
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Tema 4.
La Inteligencia Emocional y la Negociación
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Canalización de emociones para empoderarse en una negociación

Miedo = Seguridad

Enojo = Límites asertivos

Disgusto = Otras opciones



Tema 4.
La Inteligencia Emocional y la Negociación
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