
2. La negociación como tal, donde se plantean las 
necesidades y se busca una solución satisfactoria 
para las partes. 

•  En este momento es importante plantear nuestro 
problema sin victimizarnos, pero sí señalando nues-
tros intereses, problemas y las posibles soluciones. 

• También, una clave para una negociación exitosa es 
tener calma y darnos tiempo para pensar, escuchar 
y ser escuchadas. 

•  Es útil establecer previamente con la otra parte, las 
reglas de la negociación.

•  Una clave para la negociación es ir poco a poco, 
primero se pueden plantear aquellos puntos que 
consideramos pueden ser más fáciles de negociar. 

•  Es importante revisar y negociar propuesta por pro-
puesta para que se llegue a un acuerdo. 
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3. Después de la negociación donde le damos segui-
miento a los acuerdos. 

Es importante que escribamos los acuerdos en un do-
cumento que tengan todas las personas implicadas, 
con el fi n de que podamos darle seguimientos a los 
compromisos adquiridos.

¡Actuá! 
¡Nosotras lideramos el cambio!



 También, tenemos que convencernos a nosotras 
mismas del derecho a defender nuestros derechos 
e intereses. Para tener mayor  seguridad de lo que 
queremos decir, podemos hacer el siguiente ejerci-
cio: 

 Escribir los que queremos y sentimos y las posibles 
soluciones que planteamos. Cuando ya lo hayamos 
escrito, podemos practicar nuestra intervención ante 
el espejo o ante alguna persona de nuestra confi an-
za que creemos que nos va a apoyar. Es importante 
practicar hasta que nos sintamos cómodas y segu-
ras con lo que vamos a plantear.  

La negociación es el último
paso del cabildeo

¿Qué es la negociación? 

La negociación es un medio de comunicación inter-
personal, a través del cual podemos enfrentar los 
confl ictos y manejar la diversidad de intereses que se 
presentan cuando nos relacionamos con las otras per-
sonas. Una negociación es posible cuando dos o más 
partes o personas están interesadas en buscar una 
solución al problema o confl icto. 

• Tenemos que considerar que la negociación tradi-
cional ha sido perjudicial para las mujeres. En esta 
se ha considerado a las mujeres como inferiores, no 
como personas con intereses válidos. En una nego-
ciación tradicional se anula y deslegitima a la otra 
parte. Se quiere “aplastar” haciendo una negocia-

ción para la obtención del mayor benefi cio y la otra 
parte tiene que ceder sus intereses. 

• Para una negociación alternativa tenemos que 
considerar a la otra parte como igual, debemos pro-
curar que se nos considere de la misma manera. 

La negociación se desarrolla en
varios momentos, es un proceso que

podríamos visualizar así:

1. Preparación para la negociación, donde se iden-
tifi ca lo que se quiere negociar, los sentimientos 
implicados y se proponen varias soluciones que se 
aceptarían. También, se analiza lo que creemos que 
la otra parte piensa o plantea como posibles solu-
ciones. 

 Es importante que nos conectemos con nuestros 
propios deseos e intereses y convencernos de que 
éstos son válidos. Si surge algún confl icto interno 
es importante analizar si proviene de estereotipos y 
visiones patriarcales sobre cómo deben comportar-
se las mujeres. Veamos algunos estereotipos: 

“las mujeres interesadas o 
ambiciosas son malas”

“las mujeres que defi enden 
sus intereses son egoístas”

“debemos renunciar a nuestros 
intereses por el bien común y 
la felicidad de otros y otras”

La negociación


