Areas de Aplicacion de la Negociacién

Se negocia todos los dias, en cualquier parte y bajo cualquier nivel jerarquico. Aqui tenemos

cinco campos en los cuales se propicia la negociacion:

1. Negociacion Intrapersonal. Es la que llevamos a cabo con nosotros mismos. Se da a
partir de la reflexion y el analisis del asunto a tratar, para después darle una solucion.

2. Negociacion Interpersonal. Es la mas comun y se observa en todo momento de nuestra
vida; se da por lo general entre dos personas. Este tipo de negociacion cuando es de
comun acuerdo se lleva acabo en un escenario con condiciones seguras, confiables,
imparciales y con el tiempo adecuado para poder decidir y acordar los términos
mutuamente. La negociacion puede llevarse a cabo de manera directa entre los
involucrados o terminar bajo un proceso de intermediarios a través de la conciliacidon y
arbitraje. Cuando se negocia individualmente o en grupo es importante definir

claramente las reglas y crear conciencia de sincera colaboracion.

3. Negociacion organizacional. Se refiere a las negociaciones que se llevan a cabo por
grupos o departamentos de las organizaciones, aqui el negociador no es solo un
individuo. Por ejemplo, las negociaciones que se llevaron a cabo para firmar el TMEC
(Tratado de libre comercio entre México, Estados Unidos y Canada) donde fue necesaria
la intervencion de varios funcionarios debido a los diferentes conocimientos que

dominaban cada uno de ellos.

4. Negociaciones interorganizacionales. Se lleva a cabo entre distintas y variadas

organizaciones o instituciones.
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5. Negociaciones internacionales. Este tipo de negociaciones se pueden dar entre
gobiernos y organizaciones, los cuales se reunen exponiendo sus intenciones y objetivos

con la finalidad de llegar a acuerdos que convenzan a ambas partes.
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