
Negociación 
efectiva



Tema 2. Creación y declaración de 
valor en la negociación

2.1 Tipos de 
negociación: solo 
gana uno Vs todos 

ganan

2.2 ¿Cuál es
la mejor 

alternativa?

2.3 Acuerdos que 
benefician a 

ambas partes



Tipos de negociación

1. Negociación distributiva: 

es competitiva, ganar-

perder.

2. Negociación integradora: 

las metas de las partes no 

son excluyentes, se busca 

ganar-ganar.

(Lewicki, et al. 2012).



Factores importantes de la 
negociación distributiva

Establecer el 
punto inicial 
objetivo y de 
resistencia

Distancia entre los 
puntos de 
resistencia

Opciones 
alternas

Conocer y 
fortalecer su 

MAPAN

Punto de
acuerdo

Factores de la negociación. Adaptado de Lewicki, et al. (2012).



Pasos de la negociación integradora

1
• Identificar y definir el problema (real y no el individual)

2
• Comprender el problema y llevar los intereses y 

necesidades a la mesa

3
• Generar soluciones alternas para el problema

4
• Evaluar esas opciones y seleccionar entre ellas

Pasos  de la negociación integradora. Adaptado de Lewicki, et al. (2012).



MAPAN o BATNA

Trato alterno que busca un 

negociador si no llega a un 

acuerdo con la otra parte.

Ofrece al negociador mucho 

poder porque puede aceptar 

una propuesta de la otra parte.

(Lewicki, et al. , 2012).



4 pasos fundamentales para determinar 
el MAPAN

1
• Enumera tus alternativas

2
• Evalúa tus alternativas 

3
• Establece tu MAPAN

4
• Calcula el valor de tu resistencia, el valor 

menor que estás dispuesto a aceptar 

Proceso para determinar el MAPAN. Adaptado de Mahotra (2004).



Creación y declaración de valor

Declaración

de valor

Creación

de valor

Para lograrlo los negociadores deben 

de identificar, definir y comprender 

el problema, comunicando las 

necesidades e intereses de todas las 

partes y proponiendo soluciones 

alternativas.

Implica la evaluación y selección de 

opciones de solución, es necesario 

comprender los factores de la 

negociación distributiva.

Creación y declaración de valor. Adaptado de Lewicki, et al. (2012). 



Reflexión final

¿Has empleado alguna de 
estas formas de 
negociación?, ¿cuál ha 
sido su resultado?

¿Cómo te preparaste?,  
¿cómo te prepararías 
ahora que ya conoces 
el proceso?
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