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Confianza y Negociación 
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“…una de las lecciones más importantes 
que podemos aprender del análisis de la 
vida económica es que el bienestar de 
una nación, así como su capacidad para 
competir, se halla condicionado por una 
única y penetrante característica 
cultural: el nivel de confianza inherente a 
esa sociedad.” 
 
Francis Fukuyama 



Dilema del Prisionero (versió n “sobre”) 
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Teoría de Juegos 

• Rama de las matemáticas, que trata de explicar 

analíticamente cómo es la toma de decisiones de los 

individuos inmersos en un conflicto estratégico. 

• Conflicto estratégico: situación en donde el bienestar que 

logra cada individuo está afectado no solo por sus 

decisiones sino por las de otros también. 

(¡NEGOCIACIÓN!) 
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Dos Lecciones Fundamentales de Teoría de 

Juegos para la Negociación 
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Competencia 
vs. 

Cooperación 

Asimetría de 
Información 



Respuesta Lógica   

6 

!Coopera e 
Infórmate! 



Desconfianza 
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Desconfianza – Consecuencias económicas 

• El sistema legal moderno, surge 
como sustituto de la confianza que 
opera en organizaciones familiares y 
aspira a que aquella no sea necesaria 
para el funcionamiento del sistema. 

• Sin embargo, las reglas formales 
descansan en hábitos sociales y 
morales de los que no se pueden 
desprender. 

• Es decir, un contrato sirve para que 
una relación comercial funcione, pero 
sin confianza, aquello se vuelve 
ineficiente, y lo mismo en sentido 
contrario. 

This Photo by Unknown Author is licensed under CC BY-SA 

https://pt.wikibooks.org/wiki/matem%C3%83%C2%A1tica_financeira/capa
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/
https://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/


Desconfianza – Consecuencias económicas  
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“Aunque más no fuera, la confianza tiene un importante valor 
pragmático. En un sistema social, la confianza es el lubricante 
básico y muy eficiente. Un grado adecuado de fe en la palabra 
de otros nos ahorra una gran cantidad de trastornos. 
 
Desafortunadamente, no es un bien que se puede comprar con 
mucha facilidad. Si se lo tiene que comprar, ello significa que ya 
se tienen ciertas dudas sobre lo que se está comprando. La 
confianza y sus valores afines, como la lealtad y la veracidad, 
son ejemplos de lo que los economistas denominarían 
“externalidades”. Son bienes, son commodities, tienen un valor 
económico real y práctico; incrementan la eficiencia del sistema, 
permiten producir más bienes o más de cualquier tipo de valoes 
que se tengan en alta estima. Pero su comercialización en el 
mercado es técnicamente imposible y carente de significado.” 
 
Kenneth Arrow, Premio Nobel de Economía 



Desconfianza – Imaginando peores escenarios  

• Es posible visualizar mejor el valor de la confianza, si 

pensamos en escenarios donde no existe en absoluto. 

• Tipo de contratos, tipo de incentivos para cumplir, 

desprestigio de instituciones, altísimos costos de 

transacción: TODOS PERDEMOS. 
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Consecuencias en Negociación 

• En negociación, la falta de confianza ocasiona poco 

intercambio de información, poca colaboración y malos 

acuerdos, según lo explica la teoría de juegos. 

• Así que para superarlo y ser mejores negociadores 

según estas premisas, necesitamos construir confianza 

en la negociación. 
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¿Cómo construir confianza en negociaciones?  

1. Habla el mismo idioma que la 

contraparte (técnico y cultural). 

Prepárate. 

2. Tu reputación no es accesoria, 

es una herramienta de 

negociación. Cuídala y 

manéjala (referencias de 

terceros, evidencia de tu 

consistencia…) 

3. Haz que la dependencia pese. 

Sé su mejor opción. 
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¿Cómo construir confianza en negociaciones?  

4. Haz concesiones 

unilaterales (regla 

dorada de negociación). 

5. Etiqueta tus 

concesiones (que no se 

vayan desapercibidas) 

6. Explica tus peticiones.  
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Consecuencias de construir confianza en una 

negociación 
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Competencia 
vs. Cooperación 

Asimetría de 
Información 



Conclusiones 

• La teoría de juegos muestra que en 
una dinámica que privilegia el interés 
propio, se sacrifica valor, afectando a 
todos. 

• En un clima de desconfianza, lo 
anterior es más prevalente aún. 

• La clave está en lograr simetría de 
información y para lograrlo es 
necesario colaborar. 

• Para colaborar es necesario confiar y 
por lo tanto, responsabilidad del buen 
negociador generar e inspirar 
confianza y hay técnicas para lograrlo. 

• Eso hace a un EXTRAORDINARIO 
negociador. 
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