
		

ASPECTOS PSICOLÓGICOS DE LA 
NEGOCIACIÓN 
 

 

Los aspectos psicológicos desempeñan un papel crucial en la negociación, ya que 

influyen en cómo se perciben las situaciones, se toman decisiones, se manejan las 

emociones y se interactúa con la otra parte. Estos factores pueden facilitar o dificultar el 

logro de acuerdos efectivos y duraderos. 

 

Principales aspectos psicológicos involucrados 

• Percepción 

Cada parte interpreta la realidad de manera distinta según sus experiencias, creencias y 

expectativas. Una percepción distorsionada puede llevar a malentendidos o desconfianza. 

 

• Emociones 

Emociones como la ira, el miedo, la ansiedad o la frustración pueden bloquear la 

negociación si no se manejan adecuadamente. También pueden usarse 

estratégicamente, aunque esto implica riesgos éticos y de efectividad. 

 

• Comunicación interpersonal 

La manera en que se expresa una persona (verbal y no verbalmente) puede generar 

confianza o rechazo. Escuchar activamente y validar emociones ajenas es clave en este 

punto. 

 

• Confianza y credibilidad 

La percepción de sinceridad, coherencia y competencia de la otra parte afecta la 

disposición a cooperar. 

 

 

 



		

• Ego y autoestima 

Las amenazas al ego pueden generar conductas defensivas o de confrontación. 

Reconocer el valor del otro sin poner en riesgo la propia autoestima favorece una 

negociación sana. 

 

• Motivación 

Las razones internas que impulsan a negociar (necesidades, intereses, metas) afectan la 

intensidad del compromiso y la disposición a ceder o persistir. 

 

Es muy importante recordar que: 

• Identificar y manejar las propias emociones ayuda a mantener el control y actuar 

racionalmente. 

• Comprender los aspectos psicológicos del otro permite diseñar estrategias más 

empáticas y efectivas. 

• Favorecer un clima de respeto, apertura y colaboración potencia el éxito del 

proceso negociador. 
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