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Competencia Negociación 

 
 
La competencia genérica de negociación se refiere a la habilidad de las personas para llegar a 
acuerdos mutuamente beneficiosos en situaciones donde existen diferencias de opinión, intereses 
o posiciones entre las partes involucradas. La negociación es un proceso dinámico que implica la 
comunicación efec?va, la escucha ac?va, la empa@a, la crea?vidad y la búsqueda de soluciones win-
win. 
 
 
Las dimensiones cons2tu2vas de la competencia de negociación incluyen: 
 
1.  Comunicación efec2va:  La capacidad para expresar claramente las propias ideas, necesidades y 
preocupaciones, así como para comprender las perspec?vas y puntos de vista de los demás de 
manera clara y respetuosa. 
 
2.  Escucha ac2va:  La habilidad para prestar atención de manera atenta y comprensiva a lo que 
dicen las otras partes involucradas en la negociación, demostrando interés genuino en sus puntos 
de vista y preocupaciones. 
 
3.  Empa;a:  La capacidad para ponerse en el lugar del otro, entender sus emociones y perspec?vas, 
y responder de manera sensible a sus necesidades y preocupaciones. 
 
4.  Crea2vidad:  La capacidad para pensar de manera innovadora y buscar soluciones crea?vas que 
sa?sfagan los intereses de todas las partes involucradas en la negociación, incluso cuando existen 
diferencias significa?vas. 
 
5.  Resolución de problemas:  La habilidad para iden?ficar y abordar los problemas y conflictos de 
manera construc?va, buscando soluciones prác?cas y viables que permitan alcanzar un acuerdo 
sa?sfactorio para todas las partes. 
 
 
Las principales caracterís2cas de la competencia de negociación incluyen: 
 
1.  Flexibilidad:  Los buenos negociadores son capaces de adaptarse a diferentes es?los de 
negociación, así como a cambios en las circunstancias o en las preferencias de las partes 
involucradas. 
 
2.  Habilidad para manejar el conflicto:  Los negociadores hábiles pueden ges?onar eficazmente el 
conflicto y las tensiones que pueden surgir durante el proceso de negociación, manteniendo la calma 
y buscando soluciones construc?vas. 
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3.  É?ca:  Los negociadores é?cos actúan con integridad y respeto hacia las partes involucradas, 
evitando tác?cas manipuladoras o deshonestas y buscando acuerdos justos y equita?vos. 
 
4.  Enfoque en el ganar - Ganar:  Los buenos negociadores buscan soluciones que beneficien a todas 
las partes involucradas, en lugar de centrarse únicamente en maximizar sus propios intereses a 
expensas de los demás. 
 
 
El impacto posi2vo de la competencia de negociación en el desempeño laboral incluye: 
 
1. Mejora de las relaciones laborales: Una buena habilidad de negociación puede contribuir a 
mejorar las relaciones con colegas, clientes y otros stakeholders, al permi?r resolver conflictos y 
llegar a acuerdos mutuamente beneficiosos. 
 
2. Aumento de la eficiencia: La capacidad para negociar de manera efec?va puede agilizar los 
procesos de toma de decisiones y la resolución de problemas, lo que resulta en una mayor eficiencia 
y produc?vidad en el trabajo. 
 
3. Fomento de la colaboración: Los buenos negociadores son capaces de trabajar en equipo y 
colaborar con otros para encontrar soluciones crea?vas y construc?vas a los desaWos laborales. 
 
4. Alcance de obje?vos organizacionales: La habilidad para negociar de manera efec?va puede 
ayudar a alcanzar obje?vos organizacionales, como cerrar acuerdos comerciales, resolver disputas 
contractuales o lograr compromisos en proyectos de equipo. 
 
Sin embargo, también hay impactos nega?vos asociados con la competencia de negociación, que 
pueden incluir: 
 
1. Potencial para el conflicto: Si no se maneja adecuadamente, la negociación puede generar 
conflictos entre las partes involucradas, lo que puede afectar nega?vamente las relaciones laborales 
y el clima organizacional. 
 
2. Pérdida de ?empo y recursos: Las negociaciones prolongadas o infructuosas pueden consumir 
?empo y recursos valiosos de la organización, sin llegar a un acuerdo sa?sfactorio para ninguna de 
las partes involucradas. 
 
3. Riesgo de compromisos desfavorables: Si un negociador no está bien preparado o es demasiado 
concesivo, existe el riesgo de que pueda terminar aceptando acuerdos desfavorables que no 
cumplen con los intereses o necesidades de su organización. 
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La capacidad de negociación desempeña un papel fundamental en la resolución de problemas, el 
autoliderazgo y el pensamiento estratégico en el entorno laboral. A con?nuación, se presenta un 
análisis detallado del aporte de la negociación en cada una de estas competencias: 
 
1. Resolución de Problemas: 
La negociación es una herramienta invaluable en la resolución de problemas, ya que permite a las 
partes involucradas buscar soluciones mutuamente beneficiosas para superar obstáculos y 
conflictos. Durante el proceso de negociación, las partes iden?fican las áreas de desacuerdo y 
trabajan juntas para encontrar soluciones que sa?sfagan las necesidades y preocupaciones de todas 
las partes involucradas.  
 
Esta colaboración fomenta el intercambio de ideas y perspec?vas, lo que a menudo conduce a 
soluciones innovadoras y crea?vas que de otro modo podrían no haber sido consideradas. Además, 
la negociación promueve el compromiso y la flexibilidad en la búsqueda de soluciones, lo que puede 
ayudar a evitar que los problemas se conviertan en conflictos mayores. En resumen, la capacidad de 
negociación fortalece la capacidad de resolver problemas de manera efec?va al fomentar la 
colaboración, la crea?vidad y el compromiso en la búsqueda de soluciones. 
 
2. Autoliderazgo: 
La negociación también juega un papel importante en el autoliderazgo, que se refiere a la capacidad 
de dirigirse a uno mismo de manera efec?va y mo?varse para lograr obje?vos personales y 
profesionales. Al negociar consigo mismo, un individuo puede establecer metas claras, iden?ficar 
obstáculos y desarrollar estrategias para superarlos. Esto implica un proceso interno de reflexión y 
toma de decisiones, donde el individuo evalúa sus propias necesidades, intereses y valores, y busca 
encontrar un equilibrio entre diferentes prioridades y obje?vos. La capacidad de negociación 
fortalece el autoliderazgo al proporcionar herramientas y habilidades para ges?onar eficazmente las 
expecta?vas internas y externas, resolver conflictos de intereses y tomar decisiones informadas que 
promuevan el crecimiento personal y profesional. 
 
3. Pensamiento Estratégico: 
En el ámbito del pensamiento estratégico, la negociación es esencial para la formulación e 
implementación de planes y estrategias efec?vas. Durante el proceso de negociación, las partes 
evalúan cuidadosamente sus obje?vos y recursos disponibles, iden?fican posibles obstáculos y 
consideran diferentes opciones y alterna?vas para lograr sus obje?vos. Esto requiere un enfoque 
estratégico que involucre la an?cipación de posibles escenarios futuros, la evaluación de riesgos y 
oportunidades, y la iden?ficación de soluciones innovadoras y flexibles que se alineen con los 
obje?vos estratégicos de la organización. Además, la negociación fomenta la capacidad de 
adaptación y ajuste a medida que las circunstancias cambian, lo que es fundamental en un entorno 
empresarial dinámico y compe??vo.  
 
En resumen, la capacidad de negociación fortalece el pensamiento estratégico al proporcionar un 
marco estructurado para evaluar y abordar los desaWos y oportunidades que enfrenta una 



  
  
  

  4  

organización, y alentar la adopción de enfoques flexibles y proac?vos para la toma de decisiones 
estratégicas. 
 
En conclusión, la capacidad de negociación desempeña un papel crucial en la resolución de 
problemas, el autoliderazgo y el pensamiento estratégico al fomentar la colaboración, la reflexión 
crí?ca y la toma de decisiones efec?va. Al desarrollar habilidades de negociación, los individuos 
pueden mejorar su capacidad para abordar y superar los desaWos en el entorno laboral, liderar con 
eficacia y adoptar enfoques estratégicos que impulsen el éxito personal y organizacional. 
 


