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Modulo V:
Negociación de Acuerdos



Temas a tratar

Participación Efectiva en Negociaciones
Marco Conceptual

Aspectos a dominar
Tensiones
Definición de Resultados
Elementos Fundamentales
Estrategias de Negociación
Dificultades y Asimetrías 
Preparación

Análisis de Datos y Políticas Comerciales
Análisis de Impactos en el Comportamiento 
Ambiental

Coherencia entre perspectivas Regionales y 
Domesticas
Principales tensiones entre comercio y medio 
ambiente



Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Marco Conceptual

¿Que no es una Negociación?

• Un Juego de Concesiones

• Una Competencia



¿Que es una Negociación?
Comunicación de doble vía con el 
objetivo de lograr un acuerdo entre 
dos o mas partes con algunos 
intereses compartidos, y otros 
diferentes o en conflicto. 

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Marco Conceptual



Aspectos a dominar:
• Sustancia
• Proceso 
• Relación

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Marco Conceptual



Sustancia:
• Fundamental conocer a fondo la 

disciplina que se va a negociar. 
• Preparación Sistemática
• Aspectos de Forma y de Fondo
• ARCs y ALCs Compatibilidad con las 

disciplinas de  OMC
• Requisitos OMC para cada disciplina
• Practicas Optimas APEC 
• Aspectos Ambientales en los TLCs

(OCDE)

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Marco Conceptual



Proceso:

¿Negoció como va a negociar?

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Marco Conceptual



Relación:
¿Que es? 
En muchos casos el centro de la 

negociación

Separar asuntos sustantivos de los de la 
relación

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Marco Conceptual



Toda negociación requiere el 
manejo de 3 tensiones entre:

• Crear y Distribuir riqueza
• Sentir empatía y ser pro-activo 
• Ser parte y representante

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Tensiones



Crear y Distribuir riqueza
• No siempre se obtiene la mayor riqueza 

con un acuerdo negociado 
• La rigidez en las expectativas tiende a 

prevenir mejores resultados
• ¿Trabajar con lo que se ve a simple vista 

o ir mas a fondo? 
• Utilice el proceso y la sustancia a su 

favor.

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Tensiones



Sentir empatía y ser pro-activo
• ESCUCHE
• TIPICO: OK, ENTIENDO, PENSAR 

EN QUE DECIR
• CITE, PREGUNTE E 

IDENTIFIQUE LO QUE DICE 
EL OTRO

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Tensiones



Parte y representante:
• Detrás de cada negociador hay un 

interés. 
¿A QUIEN O QUE REPRESENTA?

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Tensiones



Mientras Mayores expectativas mejor 
el resultado 

• Cual es su poder en la negociación
• Las apariencias engañan
• ¿Cuando una negociación ha sido exitosa?

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Resultado



¿Que es un buen resultado?
• Mejor que otra Alternativa (MAAN)
• Satisface mis intereses bien, los de otros de manera 

aceptable y tolerable (Durabilidad)
• La Mejor de Muchas Opciones
• Legitimo conforme a normas y criterios
• Mejora-o al menos no daña- la relación
• Basado en buena comunicación
• Identifica compromisos específicos, firmes y 

aplicables

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Resultado



7 elementos Fundamentales
• Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado (MAAN)
• Intereses
• Opciones
• Legitimidad
• Relación
• Comunicación
• Compromiso

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Elementos 

Fundamentales



Algunas estrategias Comunes
• Competencia de Concesiones
• Intercambio de Compromisos
• Juego de la mejor o peor alternativa
• Enfoque de Solución de Problemas
Intereses
Cuales son los intereses?
Intereses no posiciones

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Estrategias de 

Negociación



Tácticas Difíciles
• Ya no puedo ceder mas
• Lo siento pero no tengo autoridad
• Tómelo o déjelo
¿Que hacer?
Opciones Convencionales
Opciones no Convencionales

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Dificultades y 

Asimetrías



• Utilice los elementos fundamentales
• Comunicación
• Relación

• Análisis de Datos y Políticas Comerciales /Análisis de Impactos en 
el Comportamiento Ambiental
• ¿Que comercio y porque?
• Que es posible y sostenible? (Durabilidad)
• Cumplimiento (legitimidad), de que nos sirve tener que 

usar ESCs?
• Cuales son mis opciones?
• Condiciones Ambientales Actuales y medidas necesarias
• A mayor comercio, Que atenuar? 

Participación Efectiva en las 
Negociaciones:  Preparación



Coherencia entre perspectivas 
Regionales y Domesticas

• Cuales son los foros donde se discute la política 
comercial 

• OMC/ACRS/ Sistemas de Integración
• Política Domestica no siempre es coherente, ni con 

la de aliados
• P ej.MERCOSUR
• La coordinación es fundamental
• A DISTINTOS NIVELES Y ENTRE DISTINTOS 

ACTORES
• PENSAR EN COLECTIVO TAMBIEN



Como congeniar las diferencias: 
• Partir de los consensos

Utilice criterios

Principales tensiones entre 
comercio y medio ambiente



GRACIAS!
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