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Método Harvard de Negociación: Cómo negociar 
con inteligencia, principios y resultados
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Introducción:  
¿Por qué importa el Método Harvard de Negociación hoy?
Negociar ya no es una habilidad exclusiva de vendedores o directivos. Hoy negocia quien 
compra un servicio, quien gestiona un equipo, quien busca un aumento, quien trata 
con proveedores o quien lidera un proyecto. En todos esos escenarios hay intereses 
distintos, recursos limitados y decisiones que impactan relaciones a corto y largo plazo. 
Por eso, aprender a negociar bien no es una ventaja competitiva: es una necesidad 
profesional. El Método Harvard de Negociación, también conocido como negociación 
basada en intereses, propone un cambio profundo respecto a la forma tradicional de 
negociar.
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En lugar de pelear por posiciones rígidas, invita a entender qué hay detrás de cada 
postura y a construir acuerdos más inteligentes, sostenibles y con mayor probabilidad 
de cumplirse. No se trata de ser “blando” ni de ceder más, sino de negociar mejor.

En este artículo encontrarás una explicación clara del método, sus principios, sus 
herramientas y, sobre todo, una lista de acciones concretas que puedes empezar a 
aplicar desde mañana. La idea no es que termines solo “sabiendo más”, sino negociando 
distinto y obteniendo mejores resultados.

¿Qué es el Método Harvard de Negociación?

El Método Harvard nace en el Programa de Negociación de la Universidad de Harvard 
como una respuesta a los problemas de la negociación tradicional, también llamada 
negociación posicional. En ese enfoque clásico, cada parte adopta una postura (“quiero 
esto”, “no acepto menos de aquello”) y la conversación se convierte en un forcejeo 
donde uno gana y otro pierde, o ambos ceden a regañadientes.

La propuesta del Método Harvard es cambiar el foco: en lugar de discutir posiciones, 
hay que trabajar sobre intereses. Las posiciones son lo que la gente dice que quiere; los 
intereses son las necesidades, motivaciones o preocupaciones reales que están detrás. 
Cuando se entienden esos intereses, se abren más caminos para llegar a acuerdos que 
realmente funcionen para ambas partes.

Este método busca tres cosas clave: 
acuerdos eficientes, relaciones 
profesionales cuidadas y resultados que 
se puedan sostener en el tiempo. No es 
una técnica de manipulación ni un truco 
para “ganar” siempre. Es un sistema 
para tomar mejores decisiones conjuntas 
cuando hay intereses distintos en juego.
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Los cuatro principios del Método Harvard

Separar a las personas del problema

En toda negociación hay dos dimensiones: la humana y la 
sustantiva. La humana incluye emociones, percepciones, 
comunicación y egos. La sustantiva es el problema real 
que se quiere resolver: precio, plazos, condiciones, 
recursos, responsabilidades. Cuando ambas se mezclan, 
los desacuerdos técnicos se convierten en conflictos 
personales.

Separar a las personas del problema significa tratar a la 
otra parte como un socio en la búsqueda de una solución, 
no como un adversario. Implica reconocer emociones, 
cuidar la forma de comunicar y, al mismo tiempo, ser 
firme con el tema a resolver. Frases como “entiendo 
tu preocupación” o “veamos cómo resolvemos esto 
juntos” ayudan a desactivar tensiones sin renunciar a tus 
objetivos.

Enfocarse en intereses, no en posiciones

Las posiciones son lo que se pide. Los intereses son por qué se pide. Dos personas 
pueden tener posiciones opuestas y, sin embargo, intereses compatibles. Por ejemplo, 
un jefe quiere que alguien esté en la oficina todos los días y un colaborador quiere 
trabajar desde casa. Las posiciones chocan, pero los intereses pueden ser productividad, 
coordinación, calidad de vida o reducción de costos.

Cuando se trabaja sobre intereses, 
aparecen soluciones que no estaban sobre 
la mesa al inicio: esquemas híbridos, 
metas por resultados, horarios flexibles 
con reuniones clave, entre otros. Este 
cambio de enfoque es uno de los mayores 
aportes del Método Harvard, porque 
transforma conflictos aparentes en 
problemas solucionables.
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Generar opciones para beneficio mutuo

Generar opciones implica pensar en 
intercambios, combinaciones y ajustes: 
cambiar plazos por precio, servicios por 
volumen, garantías por exclusividad, 
entre muchos otros. Cuando ambas 
partes participan en esta generación de 
alternativas, aumenta la probabilidad 
de encontrar un acuerdo que realmente 
satisfaga intereses importantes de los dos 
lados.

Insistir en criterios objetivos

Cuando una negociación se basa solo en quién presiona 
más o quién cede menos, el resultado suele ser frágil 
y resentido. El Método Harvard propone usar criterios 
objetivos para evaluar propuestas: precios de mercado, 
estándares de la industria, normas técnicas, precedentes, 
estudios comparativos o la opinión de expertos.

Los criterios objetivos no eliminan el desacuerdo, pero 
lo hacen más racional y legítimo. En lugar de “porque 
yo lo digo” o “porque siempre se ha hecho así”, la 
conversación se apoya en datos y referencias externas 
que ambas partes pueden aceptar como razonables.

En muchas negociaciones se pasa 
demasiado rápido a decidir, cuando 
todavía no se ha explorado todo el espacio 
de soluciones posibles. El método propone 
primero crear opciones, sin juzgarlas, y 
después evaluarlas. Esta fase creativa 
permite “agrandar el pastel” en lugar de 
pelear solo por cómo repartirlo.
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Estructura del Método Harvard y su aplicación práctica

Etapa / Elemento 
del método ¿Qué significa? ¿Cómo se aplica en 

la práctica?
Resultado 
esperado

Preparación
Analizar intereses, 
objetivos y 
alternativas

Definir tu BATNA, 
estimar la ZOPA, 
listar intereses 
propios y de la otra 
parte

Llegar a la mesa 
con claridad y 
límites definidos

Separar personas 
del problema

Distinguir lo 
emocional de lo 
sustantivo

Cuidar el tono, 
reconocer 
emociones y 
enfocar la discusión 
en hechos y 
necesidades

Menos conflicto 
personal, más foco 
en soluciones

Enfocarse en 
intereses

Ir más allá de lo 
que cada uno pide

Hacer preguntas 
abiertas para 
descubrir 
motivaciones reales

Apertura de 
nuevas opciones de 
acuerdo

Generar opciones Crear alternativas 
antes de decidir

Lluvia de ideas, 
propuestas 
múltiples, 
combinaciones de 
variables

Más valor total y 
soluciones creativas

Usar criterios 
objetivos

Basar decisiones en 
datos y referencias

Apoyarse en precios 
de mercado, 
estándares, 
benchmarks o 
normas

Acuerdos más 
justos y defendibles

Cierre y 
compromiso

Convertir acuerdos 
en acciones 
concretas

Definir quién hace 
qué, cuándo y 
cómo se medirá

Implementación 
clara y menos 
conflictos 
posteriores
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Conceptos clave: BATNA y ZOPA

¿Qué es el BATNA y por qué es tan importante?

BATNA significa “Best Alternative To a Negotiated Agreement”, es decir, tu mejor 
alternativa si no llegas a un acuerdo. En términos simples, es tu plan B. Conocer tu 
BATNA te da claridad sobre hasta dónde te conviene negociar y en qué punto es mejor 
retirarte.

Si no tienes un BATNA claro, cualquier acuerdo puede parecer mejor que nada, incluso 
uno malo. En cambio, cuando sabes que tienes una alternativa sólida, negocias con más 
seguridad, tomas mejores decisiones y evitas aceptar condiciones que no te convienen 
realmente.

¿Qué es la ZOPA?

La ZOPA es la “Zona de Posible Acuerdo”. Representa el rango en el que los intereses 
mínimos de una parte y los máximos de la otra se superponen. Si existe ZOPA, hay 
espacio para un acuerdo. Si no existe, o se modifican las condiciones, o se trabaja en 
mejorar las alternativas.

Entender la ZOPA te ayuda a no perder tiempo en negociaciones imposibles y a enfocar 
tus esfuerzos en crear valor o ajustar variables que amplíen esa zona de posible acuerdo.

El proceso del Método Harvard paso a paso

1. Preparación: la fase que más impacto tiene

Una buena negociación empieza mucho antes de sentarse 
a la mesa. En la preparación debes definir tus objetivos, 
identificar tus intereses principales, estimar los intereses de 
la otra parte y, sobre todo, construir tu BATNA. También es el 
momento de reunir datos que puedan servir como criterios 
objetivos.

La preparación reduce la improvisación y aumenta la claridad. 
Cuando sabes qué es esencial para ti y qué es negociable, 
es más fácil tomar decisiones durante la conversación y no 
ceder por presión o por cansancio.
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4. Generación de opciones: pensar antes de decidir

Antes de elegir, hay que crear. Esta fase busca producir varias 
alternativas que combinen intereses de distintas maneras. 
No se trata de comprometerse con ellas, sino de ampliar el 
abanico de posibilidades.

Cuantas más opciones razonables haya sobre la mesa, más 
fácil será encontrar un punto donde ambas partes se sientan 
bien representadas. Además, este proceso suele mejorar 
el clima de la negociación, porque cambia la dinámica de 
confrontación por una de colaboración.

3. Exploración: descubrir intereses reales

En esta etapa, las preguntas valen más que las afirmaciones. 
Preguntar con curiosidad genuina, escuchar activamente y 
resumir lo que la otra parte dice permite pasar de posiciones 
a intereses. Aquí se construye la base real de la negociación.

La exploración también sirve para detectar restricciones, 
miedos, presiones internas o prioridades ocultas. Muchas 
veces, lo que desbloquea una negociación no es una gran 
concesión, sino entender qué es lo que realmente le importa 
al otro.

2. Apertura: establecer el tono correcto

La apertura no es el momento de lanzar exigencias. Es 
el momento de construir un clima de trabajo, aclarar el 
propósito de la conversación y mostrar disposición a buscar 
una solución conjunta. La forma en que empieza una 
negociación influye mucho en cómo se desarrolla.

Una apertura bien planteada incluye una breve 
contextualización, el reconocimiento del interés de ambas 
partes en llegar a un buen acuerdo y la invitación a explorar 
prioridades. Esto reduce defensas y facilita una conversación 
más productiva.
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5. Cierre y compromiso: convertir acuerdos en acciones

Cerrar no es solo decir “de acuerdo”. Es transformar lo 
hablado en compromisos claros: quién hace qué, cuándo y 
bajo qué condiciones. Los acuerdos vagos son una fuente 
frecuente de conflictos posteriores.

Un buen cierre incluye plazos, responsables y, cuando 
es posible, indicadores de cumplimiento. También es 
recomendable definir un mecanismo de seguimiento para 
asegurar que lo pactado se implemente correctamente.

Negociación posicional vs. Método Harvard

En la negociación posicional, cada parte defiende una postura y hace concesiones 
graduales. El proceso suele ser tenso, poco creativo y muchas veces deja a una o 
ambas partes insatisfechas. Aunque puede ser rápida en algunos contextos, suele dañar 
relaciones y producir acuerdos frágiles.

El Método Harvard, en cambio, se centra en entender intereses, crear opciones y usar 
criterios objetivos. Esto no garantiza que siempre sea fácil o rápido, pero sí aumenta 
la probabilidad de lograr acuerdos más estables, con mejor calidad y con relaciones 
profesionales menos desgastadas.

Aspecto clave Negociación Posicional Método Harvard de 
Negociación

Enfoque principal Defender posturas fijas Explorar intereses reales

Lógica del proceso Ganar–perder o ceder por 
presión

Buscar soluciones de 
beneficio mutuo

Relación entre las partes Suele tensarse o 
deteriorarse

Se busca cuidar y 
fortalecer la relación

Creatividad en las 
soluciones

Limitada, se discute sobre 
lo mismo

Alta, se generan múltiples 
opciones

Base para decidir Poder, presión o 
concesiones Criterios objetivos y datos

Calidad del acuerdo A menudo frágil o 
resentido

Más estable y sostenible en 
el tiempo

Implementación Frecuentes conflictos 
posteriores

Mayor claridad y 
cumplimiento
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Errores comunes al negociar y cómo evitarlos

Confundir posiciones con intereses

Uno de los errores más frecuentes es tomar lo que la otra 
parte pide como si fuera su necesidad real. Esto limita 
mucho las opciones de solución. Para evitarlo, hay que 
entrenarse en hacer preguntas que exploren el “por qué” 
detrás de cada demanda.

No preparar alternativas

Entrar a una negociación sin BATNA es como jugar una 
partida sin saber si puedes levantarte de la mesa. Preparar 
alternativas te da poder de decisión y reduce el riesgo de 
aceptar acuerdos desfavorables solo por cerrar.

Ceder sin estrategia

Ceder no es malo, pero hacerlo sin recibir algo a 
cambio suele debilitar tu posición y reducir el valor 
del acuerdo. Cada concesión debería estar vinculada 
a una contraprestación, aunque sea en otro eje de la 
negociación.

Ejemplos prácticos de aplicación

La empresa y el proveedor

Durante años, una empresa manufacturera había trabajado con el mismo proveedor 
de insumos clave. Sin embargo, la presión por reducir costos se volvió cada vez más 
fuerte. El director de compras llegó a la reunión con una idea fija: “Necesitamos un 
descuento del 10% o buscaremos otro proveedor”. El proveedor, por su parte, llegó con 
la postura contraria: “Nuestros precios no se mueven; los costos han subido”.
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La primera parte de la conversación fue tensa. Ambos defendían sus posiciones y parecía 
que la relación comercial, construida durante años, estaba a punto de romperse. En 
ese punto, el director decidió cambiar el enfoque y empezó a hacer preguntas: por qué 
era tan difícil bajar el precio, qué era lo que más le preocupaba al proveedor, y qué 
necesitaba realmente la empresa además del precio.

Ahí apareció el verdadero problema: el proveedor sufría por la irregularidad en los 
pedidos y la empresa tenía altos costos de inventario. Al poner los intereses sobre la 
mesa, encontraron una salida distinta: acordaron entregas escalonadas, un compromiso 
de volumen trimestral y un ajuste en condiciones de pago. El precio unitario bajó 
menos de lo esperado, pero el costo total para la empresa se redujo y el proveedor 
ganó estabilidad. La relación no solo se salvó, se fortaleció.

El gerente y el colaborador

Mariana, gerente de área, estaba convencida de que su equipo debía volver a la oficina 
todos los días para mejorar la coordinación. Carlos, uno de sus mejores colaboradores, 
estaba decidido a renunciar si perdía la flexibilidad de trabajar desde casa. Cuando 
se sentaron a hablar, ambos llegaron con posiciones firmes y poco espacio para ceder.

La conversación empezó mal. Mariana hablaba de control y presencia; Carlos hablaba 
de calidad de vida y productividad. En lugar de seguir discutiendo quién tenía razón, 
Mariana decidió preguntar qué era lo que más le preocupaba a Carlos y qué necesitaba 
para rendir bien. Carlos explicó que su mayor miedo era perder tiempo en traslados y 
ver afectado su desempeño.
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Al explorar intereses, descubrieron que ambos querían lo mismo: resultados y un equipo 
bien coordinado. La solución fue un esquema híbrido con días clave presenciales, 
metas claras por resultados y reuniones de seguimiento semanales. Carlos mantuvo 
la flexibilidad que necesitaba y Mariana obtuvo mayor visibilidad y coordinación del 
equipo. El conflicto no se resolvió imponiendo una postura, sino rediseñando la forma 
de trabajar.

Plantilla simple para preparar una negociación

Antes de cualquier negociación importante, responde por escrito:

•	 ¿Cuál es mi objetivo principal?
•	 ¿Cuáles son mis tres intereses clave?
•	 ¿Cuáles creo que son los intereses de la otra parte?
•	 ¿Cuál es mi BATNA?
•	 ¿Cuál podría ser la ZOPA?
•	 ¿Qué tres opciones distintas puedo proponer?
•	 ¿Qué criterios objetivos puedo usar?
•	 ¿Cómo se va a medir y dar seguimiento al acuerdo?

Este ejercicio, aunque sencillo, cambia de forma radical la calidad de tus 
negociaciones.
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Qué puedes empezar a cambiar desde mañana

Primero, define siempre tu BATNA antes de negociar. Dedica al menos 30 minutos 
a pensar qué harás si no hay acuerdo y cómo puedes fortalecer esa alternativa.

Segundo, escribe una lista de intereses, no solo de posiciones. Hazlo para ti 
y para la otra parte. Esto te obligará a pensar en términos más estratégicos y 
menos reactivos.

Tercero, prepara al menos tres propuestas distintas en lugar de una sola. Esto te 
dará margen de maniobra y te permitirá descubrir qué valora más la otra parte.

Cuarto, lleva preparadas preguntas abiertas. Cinco buenas preguntas pueden 
cambiar completamente el rumbo de una negociación.

Quinto, apóyate en datos y criterios objetivos. No discutas solo desde la opinión 
o la presión; lleva referencias que respalden tus propuestas.

Sexto, documenta los acuerdos parciales y finales. No dejes cosas importantes 
solo en el aire o en la memoria.

Séptimo, establece desde el cierre cómo y cuándo se revisará el cumplimiento 
del acuerdo. Esto aumenta mucho la probabilidad de que se ejecute bien.
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Conclusión

El Método Harvard de Negociación no es una moda ni una técnica aislada. Es una 
forma estructurada y práctica de enfrentar conversaciones difíciles, tomar mejores 
decisiones y construir acuerdos más sólidos. Cambia la lógica de confrontación por una 
de colaboración estratégica, sin perder firmeza ni claridad en los objetivos.

Si empiezas a aplicar aunque sea una parte de lo que viste en este artículo, notarás 
una diferencia real en la calidad de tus acuerdos y en la forma en que se desarrollan 
tus negociaciones profesionales.

En síntesis, si quieres aplicar el Método Harvard de Negociación en tu día a día, 
recuerda:

•	 La negociación no empieza en la mesa, empieza en 
la preparación: definir intereses, objetivos y BATNA 
cambia por completo tu poder de decisión.

•	 Las posiciones son solo la superficie; los intereses son 
donde realmente se construyen los acuerdos valiosos.

•	 Separar a las personas del problema reduce conflictos 
innecesarios y mantiene la conversación enfocada en 
soluciones.

•	 Crear opciones antes de decidir permite “agrandar el 
pastel” en lugar de pelear solo por repartirlo.

•	 Los criterios objetivos protegen la calidad del 
acuerdo y evitan que la negociación se convierta en 
una lucha de egos.

•	 Un buen acuerdo no termina al firmar: se mide por su 
implementación y seguimiento.

•	 Negociar mejor no es ceder más, es decidir mejor.

Si quieres llevar estas herramientas a la práctica, te invitamos a conocer vuestro Curso 
de Negociación. Ahí aprenderás a estructurar negociaciones, manejar objeciones, 
construir acuerdos y defender tus intereses con profesionalismo.
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Preguntas frecuentes sobre el Método Harvard de 
Negociación

1. ¿El Método Harvard sirve solo para negociaciones empresariales?

No. Se puede aplicar en negociaciones comerciales, laborales, internas, con proveedores, 
clientes e incluso en situaciones cotidianas donde hay intereses en juego.

2. ¿Usar este método significa ser “blando” al negociar?

No. Significa ser firme con tus intereses y flexible con las formas. El enfoque busca 
mejores decisiones, no concesiones innecesarias.

3. ¿Qué pasa si la otra parte no quiere colaborar?

Aun así, el método te ayuda a estructurar mejor tu postura, fortalecer tu BATNA y 
decidir con mayor claridad si te conviene seguir negociando o no.

4. ¿Cuál es la parte más importante del método: los intereses o el BATNA?

Ambos son clave. Los intereses te ayudan a crear valor; el BATNA te da poder de 
decisión y límites claros.

5. ¿Este método garantiza acuerdos “ganar-ganar” en todos los casos?

No siempre. Pero sí aumenta la probabilidad de lograr acuerdos más inteligentes, 
justos y sostenibles que la negociación puramente posicional.

6. ¿Cuánto tiempo toma aplicar el Método Harvard en una negociación real?

Depende del contexto, pero la mayor inversión está en la preparación. En la mesa, 
muchas conversaciones incluso se vuelven más rápidas y claras.

7. ¿Se puede usar en negociaciones de precio?

Sí. De hecho, es especialmente útil para salir del enfoque exclusivo en precio y negociar 
también plazos, condiciones, valor agregado y riesgos.

8. ¿Cuál es el error más común al intentar aplicar este método por primera vez?

Creer que es solo una técnica de conversación y no preparar intereses, alternativas y 
criterios objetivos antes de negociar.
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