
		

TÁCTICAS DEFENSIVAS A UTILIZAR EN 
NEGOCIACIONES EFECTIVAS 
 

La negociación es un arte y una ciencia a la vez, donde cada paso dado puede ser la 

diferencia entre el éxito y el fracaso. En el mundo empresarial actual, dadas las 

complejidades que se presentan en el intercambio de bienes y servicios, así como en el 

establecimiento de acuerdos contractuales, es imperativo contar con una sólida 

comprensión de las tácticas defensivas que se pueden utilizar para proteger los propios 

intereses sin dejar de lado el respeto por la otra parte. Las tácticas defensivas pueden ser 

variadas y dependerán del contexto de la negociación, la cultura de las partes 

involucradas, e incluso la naturaleza del acuerdo que se busca establecer. 

      

A medida que nos adentramos en el tema, es fundamental resaltar la importancia de 

prepararse adecuadamente antes de cada negociación. Esto implica no solo conocer a la 

otra parte y sus posibles estrategias, sino también tener claros nuestros propios objetivos, 

límites y necesidades. La preparación es la base sobre la cual se construyen las tácticas 

defensivas, ya que, sin ella, se corre el riesgo de ser vulnerables a las presiones y 

manipulaciones que a menudo surgen en el proceso de negociar. 

 

1. La importancia de la preparación en la negociación 

Uno de los pilares fundamentales de cualquier negociación exitosa es la preparación 

minuciosa. La preparación no solo implica el desarrollo de una estrategia, sino también la 

recopilación de información relevante sobre la otra parte, la comprensión de sus 

necesidades y deseos, y la identificación de áreas de posible conflicto. Este nivel de 

preparación permite a los negociadores anticiparse a los movimientos de la otra parte, lo 

que les proporciona una ventaja significativa en la mesa de negociación. Un negociador 

bien preparado tiene la habilidad de responder a las tácticas de la contraparte de manera 

efectiva, manteniendo así el control de la conversación y dirigiéndola hacia resultados 

más favorables. 

      



		

En términos prácticos, la preparación puede llevarse a cabo mediante una variedad de 

métodos. Uno de ellos es la investigación exhaustiva sobre el historial de negociaciones 

previas de la otra parte, así como su reputación en el mercado. Esto no solo ayuda a 

entender mejor sus tácticas y comportamientos, sino que también proporciona pistas 

sobre sus posibles áreas de compromiso. Además, es importante establecer un conjunto 

claro de objetivos y límites propios antes de entrar en la negociación. Esto implica 

determinar el resultado mínimo aceptable y cuáles son los puntos que se está dispuesto a 

ceder, lo que permite una mayor claridad y confianza durante el proceso negociador. 

 

2. Estrategias defensivas: técnicas y tácticas 

Las estrategias defensivas son técnicas que un negociador puede utilizar para 

salvaguardar sus intereses. Existen varias técnicas que pueden llevarse a cabo en el 

instante en que se sienta que las negociaciones están inclinándose en contra de uno 

mismo. Por ejemplo, una de las tácticas más eficaces es la técnica de "silencio". A veces, 

simplemente esperar y observar en silencio puede obligar a la otra parte a llenar el vacío 

con información útil. Las personas, por naturaleza, tienden a sentirse incómodas con el 

silencio y, a menudo, se ven empujadas a hablar más de lo necesario, revelando 

información que de otro modo podría no haberse compartido. Este "arma silenciosa" 

puede ser extremadamente potente si se usa de manera estratégica. 

      

Otra táctica defensiva clave es el uso de preguntas clarificadoras. Al realizar preguntas 

abiertas, uno puede invitar a la otra parte a proporcionar más detalles sobre sus ofertas o 

condiciones. Esto no solo ayuda a comprender mejor sus intenciones, sino que también 

permite recopilar información vital que puede ser utilizada más adelante en la 

negociación. A menudo, una pregunta bien formulada puede provocar la reflexión y, en 

consecuencia, una reevaluación de la posición opuesta. Además, mediante el uso de 

preguntas, se puede demostrar un interés genuino en las necesidades de la otra parte, lo 

que puede ayudar a crear un ambiente más colaborativo. 

 

 

 



		

• Silencio estratégico. 

• Preguntas clarificadoras para profundizar en detalles. 

• Reformulación de propuestas en términos favorables. 

• Uso de la empatía para construir relaciones. 

 

3. La gestión emocional en las negociaciones 

La gestión emocional es otro aspecto crucial que estamos obligados a considerar en el 

proceso de negociación. Las emociones pueden desempeñar un papel tanto positivo 

como negativo. Por un lado, la pasión y el entusiasmo pueden impulsar la negociación 

hacia adelante, mientras que la frustración y la ira pueden nublar el juicio y conducir a 

decisiones precipitadas. Por lo tanto, es esencial practicar y mantener un estado 

emocional equilibrado durante todo el proceso. Esto se puede lograr mediante la 

autorreflexión y la identificación de las propias reacciones emocionales frente a las 

respuestas adversas de la otra parte. 

Debemos considerar que practicar la autorregulación emocional es un arte en sí mismo; 

ser conscientes de nuestras emociones mientras estamos en medio de un diálogo tenso 

puede ayudarnos a manejar no solo nuestras propias respuestas emocionales, sino 

también a influir sobre las emociones de la otra parte. Una técnica efectiva es la 

respiración profunda: tomarse un momento para respirar profundamente puede calmar la 

mente, lo que permite tomar decisiones más racionales y estratégicas en lugar de dejarse 

llevar por la inmediatez de las emociones. Al ser capaz de mantener la calma, también se 

transmite una imagen de confianza y control, lo que puede disuadir a la otra parte de 

intentar tácticas manipuladoras. 

 

4. Negociaciones distributivas vs. Integrativas 

Las negociaciones distributivas e integrativas son dos enfoques diferentes que requieren 

tácticas defensivas distintas. En una negociación distributiva, donde las partes compiten 

por recursos limitados, es vital estar preparado para el juego de suma cero en el que cada 

uno busca maximizar sus propios beneficios. Aquí, la defensa puede tener que ver con no 

ceder demasiado en las primeras etapas de la negociación.  



		

Por ejemplo, al establecer posiciones iniciales altas, se crea un margen de maniobra para 

futuras concesiones, evitando así ser percibido como una parte débil o fácilmente 

manipulable. 

      

Por otro lado, en negociaciones integrativas, donde las partes buscan beneficios mutuos 

y la colaboración, es vital establecer un entorno de confianza y apertura. La defensa en 

este caso puede involucrar ser transparentes acerca de nuestras propias necesidades y 

restricciones, promoviendo así un diálogo que invite a la cooperación. Este tipo de tácticas 

defensivas puede desbloquear soluciones creativas que beneficien a ambas partes, 

ayudando a construir relaciones a largo plazo y evitando tensiones innecesarias. La clave, 

entonces, reside en la adaptabilidad y la comprensión contextual de la naturaleza de la 

negociación en la que uno se encuentra. 

 

5. La creación de alternativas 

Una de las estrategias defensivas más efectivas es la creación de alternativas. No 

siempre es prudente entrar en una negociación sin la disponibilidad de otras opciones, ya 

que esto crea una dependencia que puede ser explotada por la otra parte. Al tener 

alternativas viables, se aumenta el poder negociador, ya que uno puede marcharse en 

caso de que no se alcancen sus objetivos. La alternativa más conocida en negociación es 

el "BATNA", que representa la "Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado". Tener claro 

cuál es tu BATNA y estar dispuesto a emplearlo puede dar a un negociador la confianza 

necesaria para tomar decisiones difíciles sin miedo a quedar atrapado en un mal acuerdo. 

      

La identificación de alternativas puede llevar tiempo y esfuerzo, pero el pago a largo plazo 

puede ser significativo. Las alternativas pueden ser la solución a posibles problemas que 

surjan durante una negociación, justo cuando se siente la presión. La gestión de 

alternativas también permite a los negociadores evaluar con más claridad los riesgos 

potenciales de llegar a un acuerdo no satisfactorio. Cada vez que uno se siente 

acorralado, puede reflexionar sobre sus alternativas y preguntarse si el acuerdo propuesto 

realmente representa un avance frente a las opciones que tiene a su disposición. 

 



		

6. La comunicación asertiva en la negociación 

La comunicación asertiva es un aspecto clave en la defensa dentro de una negociación. 

Ser asertivo no significa ser agresivo, sino encontrar un equilibrio en el que uno expresa 

sus derechos, opiniones y deseos de una manera clara y respetuosa. Esta táctica puede 

desvincular a los negociadores de situaciones hostiles y discusiones improductivas, 

permitiéndoles, al mismo tiempo, reafirmar su posición negativa sobre propuestas 

desfavorables aludiendo a sus intereses de manera efectiva. La comunicación asertiva 

también fomenta el respeto mutuo, lo que es esencial para construir relaciones duraderas, 

incluso en medio de desacuerdos. 

      

Al adoptar técnicas de escucha activa y reafirmar el entendimiento de lo que la otra parte 

está comunicando, no solo se da a entender respeto, también se construye confianza. 

Esta confianza se traduce en un espacio de diálogo razonable que puede abrir 

oportunidades para el acuerdo. Sin embargo, ser asertivo también implica saber cuándo y 

cómo retirarse de una negociación; si se percibe que la otra parte es irracional o poco 

cooperativa, la habilidad de retirarse estratégicamente puede ser la mejor defensa que 

uno puede tener. 

 

Las tácticas defensivas en la negociación son esenciales para salvaguardar los propios 

intereses, mientras se navega a través del complejo y a menudo impredecible paisaje de 

las discusiones comerciales. La preparación adecuada, la gestión emocional, la capacidad 

de formular preguntas estratégicas, la identificación de alternativas y la asertividad en la 

comunicación son solo algunas de las herramientas que un negociador debe emplear para 

garantizar que se protegen sus derechos y necesidades. En un mundo donde la 

competencia es feroz y las dinámicas de poder pueden cambiar en un instante, ser un 

negociador astuto con tácticas defensivas bien definidas puede marcar la diferencia y 

crear oportunidades no solo para alcanzar acuerdos favorables, sino también para 

construir relaciones saludables y sostenibles con otras partes. Es en esa intersección 

entre la defensa y la colaboración donde realmente residen las oportunidades de éxito en 

las negociaciones, cada encuentro se transforma en una oportunidad, y cada palabra 

dicha, en una posibilidad de crecimiento. 



		

Las conductas defensivas que pueden aparecer durante una negociación son 

mecanismos de protección ante situaciones percibidas como amenazantes o conflictivas. 

Estas conductas pueden obstaculizar la comunicación efectiva y dificultar la consecución 

de acuerdos colaborativos. 

 

     Algunas de las más comunes son: 

 

• Evasión o evasividad: Evitar temas difíciles o posponer decisiones importantes para 

no confrontar. 

• Negación: Rechazar la existencia de un problema o desacuerdo, incluso cuando es 

evidente. 

• Agresión verbal o actitud hostil: Adoptar un tono ofensivo o dominante como forma 

de autoprotección. 

• Cierre mental: Negarse a considerar las propuestas del otro, mostrando rigidez o 

inflexibilidad. 

• Culpabilización: Culpar al otro por el conflicto o por los resultados negativos. 

Estas conductas suelen estar motivadas por el miedo a perder, a ceder demasiado, a ser 

manipulado o a dañar la imagen personal. Sin embargo, lejos de proteger, muchas veces 

agravan la tensión y bloquean el diálogo. 
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