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Prólogo

Esta es la segunda edición de Negociación. Arte empresarial, un trabajo 
realizado a conciencia sobre los factores que influyen en un proceso de 

negociación, en el cual se recopilan textos de expertos en el tema, así como 
las experiencias propias para plantear un modelo a seguir en un proceso de 
negociación, sugerir tácticas y estrategias en cada una de las etapas plan-
teadas.

En esta nueva edición, se incluyen tácticas de coaching como herramientas 
útiles en los procesos de negociación. El éxito en una negociación dependerá 
de la calidad de preparación de cada persona, pero además, de la habilidad 
con que se utilicen las técnicas para presentar las ofertas, hacer concesiones 
y manejar otros procesos del intercambio.

Es un proceso en el cual se deben cumplir pasos, en un estricto orden de 
desarrollo, para permitir de esta manera interpretar las etapas que describen 
el proceso y las tareas principales que se deben realizar, desde la apertura 
hasta el cierre; así como las tácticas que pueden aplicarse para: la presenta-
ción de expectativas, verificar las percepciones, explorar opciones alternati-
vas, manejar conflictos, entre otras situaciones que se producen durante la 
negociación.
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Son diferentes los procesos y técnicas de comunicación que se incluyen, 
como: presentación de ideas, manejo de preguntas, escucha activa o 
empática y la “lectura” del lenguaje no verbal, adicionalmente se incluyen 
frases inspiradoras del general Sun Tzu, comandante del ejército chino del 
rey de Wu, de su libro El arte de la guerra (1998).



Introducción

Esta segunda edición presenta un modelo de negociación exitoso lla-
mado “Planeación Táctica de Negociación” (PTN); en el cual se definen 

las etapas, el proceso y las tareas principales que se deben realizar, desde la 
apertura hasta el cierre, para establecer una negociación exitosa.

Además se incluyen tácticas y estrategias basadas en el test “Estilos de 
Relacionamiento Cognitivo” (ERC), que permiten conocer el tipo de com-
portamiento de las personas, herramienta útil para desarrollar estrategias 
y tácticas de influencia en el proceso de negociación con el objetivo de 
impactar positivamente la percepción de los negociadores y obtener un 
resultado exitoso.

Dicho test es una herramienta pragmática que le permitirá no solo encon-
trar su estilo de convenio y el de la contraparte, sino lograr ajustar su estilo 
de negociación, para aprovechar sus fortalezas y minimizar sus debilidades 
comportamentales e identificar las de la contraparte.

Las herramientas presentadas, se han desarrollado con años de investiga-
ción y aplicación, con el apoyo de profesionales expertos que han aportado 
el marco conceptual de las herramientas y los análisis  sugeridos.
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Además, en el libro se analizan las técnicas que se sugiere utilizar en un 
proceso de negociación; las cuales se emplean en los procesos de coaching 
y son útiles en una negociación, tales como el manejo de las emociones, ya 
que juegan un papel muy importante en el comportamiento humano, más 
que el razonamiento de acuerdo con algunos especialistas. Estas son las 
que les imprimen energía y pasión a las acciones; determinan cómo una 
persona responderá, se comunicará, se comportará y se desempeñará en el 
trabajo y/o la empresa. Si no se controlan, pueden generar reacciones de las 
que después será posible arrepentirse o difíciles de remediar. 

Las emociones juegan un papel muy poderoso (y peligroso) en las 
negociaciones. Si usted no puede controlarlas, estará en “desventaja”.

El modelo PTN, el test ERC y algunos casos de negociación están 
disponibles para los lectores en el Sistema de Información en Línea (SIL) 
de Ecoe Ediciones.


