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PERSONALIDAD Y NEGOCIACIÓN: UNA PROPUESTA DE PRO-

TOCOLO PARA NEGOCIACIONES “HARDCORE” 

Aragón González, Pablo* 

 

Resumen 

La negociación es una actividad que se extiende a lo largo de una vasta cantidad de escenarios en la 
sociedad moderna, por lo que disponer de las claves para negociar de manera más eficiente resultaría 
en cualquier caso de gran utilidad. Sin embargo, cuando existen riesgos muy elevados para las per-
sonas directa o indirectamente involucradas, adquirir el conocimiento necesario para obtener una 
ventaja en la negociación se convierte en un propósito casi imperativo. En este trabajo se contempla 
la personalidad como una de esas claves, realizándose una revisión de la literatura más relevante 
sobre ambos conceptos, para después unificarla a la teoría de los rasgos y cristalizar en el diseño de 
un protocolo que se espera pueda ser empleado en dichas situaciones. 

Palabras clave: Negociación, negociaciones hardcore, personalidad, Big Five, persuasión. 

 

Abstract 

Negotiation is an activity that extends across a vast number of scenarios in modern society, so having the keys to 
negotiate more efficiently would in any case be of great use. However, when there are very high risks for the people 
directly or indirectly involved, acquiring the necessary knowledge to gain an advantage in negotiation becomes an 
almost imperative purpose. In this work, personality is considered as one of those keys, and a review of the most 
relevant literature on both concepts is carried out, to later unify it with the theory of traits and crystallize in the design 
of a protocol that hopefully can be used in such situations. 

Key words: Negotiation, hardcore negotiations, personality, Big Five, persuasion. 

 

  

1. Introducción 

Las relaciones interpersonales son un elemento clave en la 

naturaleza humana. Como se ha repetido en innumerables 

ocasiones, “somos seres sociables” (Maturana, 2006, pp. 

69). No obstante, al mismo tiempo, todos somos distintos, 

hecho que supone la existencia de una gran diversidad de 

pensamientos, actitudes e ideas. De este modo, cuando in-

teractuamos frecuentemente ocurre lo inevitable: la contra-

posición de juicios; el choque de intereses individuales, y 

aunque no siempre es así, nuestra estrategia preferida para 

abordar esta coyuntura suele ser el diálogo. Expresamos 
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nuestras preocupaciones y deseos ante los demás de ma-

neras más o menos convenientes con el fin de resolver 

nuestras diferencias y obtener un resultado lo suficiente-

mente satisfactorio, al menos para nosotros mismos. Aquí 

entra en juego la negociación, un fenómeno mucho más fre-

cuente de lo que pensamos, que se encuentra presente tanto 

en nuestra vida cotidiana como en infinidad de otros con-

textos de mayor complejidad, y que podría definirse senci-

llamente, en palabras de Rubin y Brown (1975), como un 

proceso en el que dos partes tratan de acordar lo que cada 
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una de ellas debería dar y recibir en una transacción (como 

se citó en Thompson, 1990).  

Thompson et al. (2010) establecen que la negociación ocu-

rre cuando no podemos alcanzar nuestras metas sin la 

cooperación de los demás. Negociamos con nuestros fami-

liares, nuestra pareja, amigos, profesores, alumnos, compa-

ñeros de trabajo e incluso con desconocidos, y en general 

en cualquier contexto en el que tratemos de convencer a 

alguien (Budjac, 2011, p. 2). De este proceso derivan mu-

chas decisiones triviales que podemos tomar a diario 

como por ejemplo, a qué restaurante ir a cenar, pero tam-

bién otras de mayor calado de las que puede depender el 

bienestar social, laboral, económico y político tanto a nivel 

nacional como internacional. Sin ir más lejos, fue una com-

pleja negociación lo que permitió poner fin a la conocida 

crisis de los misiles en Cuba de 1962, impidiendo el inicio 

de un enfrentamiento nuclear en plena Guerra Fría que ha-

bría tenido consecuencias devastadoras (Glover, 2001, pp. 

280-323).  

Es precisamente en estos últimos casos, en los que peligra 

la integridad de un individuo o colectivo, donde se hace ma-

nifiesta la necesidad de una llave maestra que nos permita 

abrir la puerta de la influencia y hacer de la negociación una 

actividad lo más eficiente posible. Tiene sentido que, cono-

cer las consecuencias de nuestro comportamiento y el de la 

otra parte, así como las particularidades del contexto en el 

que se lleva a cabo una interacción de estas características, 

pudiera ayudarnos a anticipar los resultados de una nego-

ciación y asegurar el bienestar de todos los implicados de 

modo directo o indirecto. En concreto, y para contribuir a 

este fin, el análisis de la personalidad de cara a la negocia-

ción será el elemento central de este trabajo. 

1.1. Tipos de negociación y negociaciones 

hardcore 

Una vez definida la negociación y puesta en evidencia su 

relevancia en la sociedad actual, conviene clasificarla para 

esclarecer sus características principales. 

En primer lugar, existe una distinción clásica y muy recu-

rrente en la literatura entre la negociación de tipo competi-

tivo y la negociación de tipo cooperativo, atendiendo a los 

criterios de distribución e integración respectivamente 

(Budjac, 2011, p. 64). La negociación competitiva o distri-

butiva haría referencia a situaciones de “suma cero”, en las 

que una ganancia para una de las partes siempre ocurre en 

detrimento de la posición de la otra véase, al negociar la 

compraventa de un producto. La negociación cooperativa 

o integradora, en cambio, engloba aquellas circunstancias 

en las que se busca o existe la posibilidad de una ganancia 

mutua y un desenlace satisfactorio para ambas partes, por 

lo que el provecho de una de ellas no implica necesaria-

mente un deterioro de la postura contraria (Espinosa, 

2016). Walton y McKersie (1965) sugieren que ninguna ne-

gociación es integradora en su totalidad, sino que la mayoría 

incluyen aspectos tanto distributivos como integradores 

(como se citó en Barry y Friedman, 1998). 

Por otra parte, podemos recurrir a una tipología no tan ex-

tendida en la literatura, pero quizás un tanto más intuitiva, 

la cual consiste en clasificar la negociación en cuanto a su 

formalidad. Como bien dicen Neville y Fisk (2019), habi-

tualmente pensamos en la negociación como una actividad 

infrecuente y formal, cuando la realidad es que el rango de 

situaciones en las que se manifiesta es mucho más amplio. 

Así, se dan escenarios en los que la negociación tiene un 

carácter más formal y estructurado, y otros en los que pre-

domina la informalidad, ya sea por la trivialidad del tema a 

abordar o por la manera de interactuar de una o ambas par-

tes. Partiendo de esta base, es evidente que una conversa-

ción con nuestros amigos sobre el plan preferido para el 

grupo no se encuentra al mismo nivel que un diálogo entre 

los embajadores de dos naciones que buscan un acuerdo 

económico. Pero esto no quiere decir que las negociaciones 

siempre sean totalmente formales o informales. Más que a 

una disparidad estrictamente dicotómica, estaríamos alu-

diendo a una cuestión de grado, en la que una misma nego-

ciación puede contar con unos elementos más formales y 

otros más informales.  

Finalmente, un tercer sistema de clasificación apunta a la 

complejidad de los elementos que rodean este proceso. Se-

gún Carrión (2007), en una negociación simple únicamente 

se maneja y se discute sobre una variable de interés bien 

puede ser el precio de un producto, mientras que en las 

negociaciones complejas se ven involucradas distintas va-

riables como plazos o condiciones. Pero la complejidad 

de una negociación no depende exclusivamente del número 

de variables. Schranner (2018), experto en la negociación en 

el ámbito policial, afirma que sus numerosas confrontacio-

nes con secuestradores, ladrones de bancos y traficantes 

han supuesto algunas de las negociaciones más difíciles de 

su carrera. Esto quiere decir que existen otras razones para 

evaluar la dificultad de una negociación, como la disposi-

ción de la otra parte para ceder o el peligro que pueden co-

rrer ciertas personas envueltas en la situación. Por tanto, al 

igual que con la formalidad, inferimos que la complejidad 

de una negociación es una cuestión de grado que además se 

apoya en elementos muy variados.  

En el presente trabajo, en relación con esta última tipología, 

utilizaremos el término negociaciones hardcore para señalar 

aquellas interacciones particularmente difíciles, en las que 

los potenciales costes o riesgos de no llegar a un acuerdo 

son extremadamente elevados. Dos casos que se ajustan de 
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forma notable a esta descripción son, por ejemplo, la nego-

ciación con un delincuente en un contexto de retención de 

rehenes, o una conversación con el representante de un país 

de cuyo resultado depende el inicio o la evolución de un 

conflicto armado internacional. 

1.2. Análisis de personalidad: métodos direc-

tos e indirectos  

En su Manual de psicología diferencial, Roberto Colom (2018) 

explica que no es necesario alcanzar un consenso sobre la 

definición de un constructo para que su estudio científico 

sea posible, pues su definición no determina la manera de 

medirlo. No obstante, como él mismo dice, verbalizar el 

significado del constructo puede ser útil para hacerlo ope-

rativo y manejable de cara a su investigación (p. 400). En 

este caso concreto, podemos referirnos a los rasgos de per-

sonalidad como “tendencias de comportamiento relativa-

mente consistentes y estables que, en interacción con una 

situación, producen estados mentales que predisponen a un 

tipo de comportamientos con mayor probabilidad que 

otros” (De Juan, 2018).  

En cuanto a la clasificación de estos rasgos, contamos con 

diversos modelos propuestos por autores clásicos sobre la 

estructura de la personalidad que, aunque difieren parcial-

mente en los atributos que presentan, tienen su base en con-

ceptos muy similares. Hablamos de cuatro modelos espe-

cialmente relevantes: el modelo de J. P. Guilford con 13 

factores primarios, cuatro secundarios y uno terciario, el 

modelo de 16 factores primarios de R. B. Catell junto con 

ocho secundarios y una serie de factores motivacionales di-

vididos en tres categorías, el modelo PEN de Eysenck 

incluye los superfactores Psicoticismo, Extraversión y 

Neuroticismo y el modelo de los Cinco Grandes, más co-

nocido como el modelo Big Five con cinco rasgos princi-

pales: Extraversión, Neuroticismo, Responsabilidad, Cor-

dialidad y Apertura a la experiencia. De los cuatro mode-

los, el modelo PEN y el Big Five cuentan con el mayor 

apoyo teórico, pero este último es el más utilizado en las 

investigaciones sobre personalidad, entre otras razones, por 

su mayor capacidad de predicción del comportamiento 

(Colom, 2018, pp. 410-420).  

Habiendo aclarado qué es la personalidad y de qué se com-

pone, procedemos ahora a comentar los métodos de análi-

sis más utilizados. 

A la hora de estudiar la personalidad de un individuo, po-

demos hacer mano de una serie de métodos que pueden 

distinguirse en tanto en cuanto evalúan este constructo de 

manera directa o indirecta (Mischel, 1972).  

Según Allport (1953), los métodos directos serían aquellos 

en los que el sujeto es consciente de que está proporcio-

nando información sobre sus tendencias de comporta-

miento. Esto bien puede consistir en preguntarle directa-

mente, o en pasarle instrumentos estandarizados a los que 

habitualmente nos referimos como tests de personalidad 

(como se citó en Davids, 1955). Por el contrario, los proce-

dimientos indirectos pretenden diseñar un perfil de perso-

nalidad del individuo “en ausencia de procedimientos for-

males” (De Juan, 2018) y sin que este sea consciente ello 

(Davids, 1955), mediante la observación de indicadores que 

proveen información sobre determinados rasgos por 

ejemplo, deducimos que si una persona publica muchas fo-

tografías con amigos distintos y siempre acude a fiestas, con 

bastante probabilidad será extravertida. Esto se funda-

menta en el conocido Principio de Locard, el cual establece 

que siempre dejamos una “huella de personalidad” en todo 

lo que hacemos (De Juan, 2018). 

Podría parecer en cierto modo que los métodos directos 

son más precisos y que debieran utilizarse siempre que fuera 

posible, puesto que es el propio sujeto el que deliberada-

mente aporta información sobre su personalidad y, ¿quién 

nos conoce mejor que nosotros mismos, verdad? Sin em-

bargo, esto no es siempre así, ya que perfectamente pode-

mos mantener una idea distorsionada de cómo nos presen-

tamos al mundo exterior, y muchas veces nos mostramos 

reticentes o incluso somos incapaces de describirnos ante 

los demás de manera directa (Mischel, 1972). El autor fran-

cés Alphonse Karr hace referencia a este fenómeno con una 

maravillosa frase: “Todo hombre tiene tres personalidades: 

la que muestra, la que posee y la que piensa que posee” 

(como se citó en Budjac, 2011, p. 12). Es por esto que mu-

chos investigadores prefieren utilizar métodos de evalua-

ción indirecta, con los que a menudo se han obtenido resul-

tados muy prometedores. Víctor Rubio (2020) menciona 

cómo en gran cantidad de trabajos empíricos se ha compro-

bado la eficacia de la estimación de la personalidad me-

diante el análisis del lenguaje verbal tanto hablado como 

escrito y no verbal. Por otro lado, en situaciones en las que 

la evaluación directa no es posible, ciertos procedimientos 

de análisis indirecto han demostrado ser igual de precisos y 

pueden resultar de extrema utilidad. En un estudio de You-

you et al. (2015), se observó que las predicciones de perso-

nalidad realizadas en base a los “Me gusta” de los partici-

pantes en sus respectivas cuentas de Facebook se asemeja-

ban considerablemente al perfil elaborado por ellos mis-

mos.  

Con todo, y en conclusión, el método de evaluación de per-

sonalidad más adecuado dependerá de los objetivos y nece-

sidades de la investigación a llevar a cabo. 
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1.3. Presentación y relevancia de la pro-

puesta teórica 

Desde hace varias décadas, la investigación psicológica se 

ha caracterizado por una marcada tendencia social. Las ex-

plicaciones situacionales prevalecen sobre las idiosincráti-

cas, y esto no es de extrañar si tomamos en consideración 

los numerosos experimentos en los que autores clásicos de 

la rama social como Tajfel, Sherif o Zimbardo, han puesto 

de manifiesto la enorme influencia de la situación en el 

comportamiento humano (Blanco et al., 2005). Sin em-

bargo, ya en 1989, Eysenck denunciaba los prejuicios que 

una gran mayoría de la comunidad psicológica mantenía ha-

cia el estudio de las diferencias individuales como predicto-

ras de la conducta. Contemplar el mundo desde el prisma 

de lo social puede llevarnos a ignorar o subestimar el papel 

de las diferencias individuales, aquello que nos permite en-

tender por qué en muchas ocasiones, distintas personas no 

actúan de la misma forma ante las mismas circunstancias. 

Por este motivo, debemos tratar de integrar ambas perspec-

tivas, lo que sin duda contribuirá a maximizar nuestra capa-

cidad explicativa de los distintos procesos que nos acompa-

ñan como especie. Y, en efecto, uno de esos procesos es la 

negociación.  

Se plantea una pregunta: ¿existe una estrategia de negocia-

ción más efectiva en virtud de la personalidad del sujeto con 

el que se negocia? Para darle respuesta, este trabajo pre-

tende recoger los resultados más relevantes en cuanto al rol 

de la personalidad en la negociación, para posteriormente 

elaborar una propuesta de modelo o protocolo que oriente 

el comportamiento y facilite la gestión de las ya menciona-

das negociaciones hardcore. Para ello se realizará una revi-

sión de la literatura acerca de este asunto, incluyendo las 

evidencias encontradas en relación con la negociación en 

general y con la negociación hardcore en particular, y esta-

bleciendo los paralelismos pertinentes con esta última. 

El principal objetivo es que dicho protocolo tenga una uti-

lidad práctica real, de modo que, en función de las caracte-

rísticas temperamentales de la contraparte, se conozca la 

mejor vía de acción e influencia para obtener un desenlace 

positivo en la mayoría de los casos, evitando así los posibles 

riesgos derivados de una negociación ineficaz.    

 

2. Metodología 

Se realizó una revisión bibliográfica compuesta por 3 se-

cuencias de búsqueda en castellano y en inglés, para final-

mente seleccionar un total de 27 artículos.  

En un principio se utilizó el motor de búsqueda 

EBSCOhost, incluyendo las bases de datos APA PsycInfo, 

APA PsycArticles, APA PsycBooks, Psychology and Behavioral 

Sciences Collection, PSICODOC y Open Dissertations, y poste-

riormente, las mismas búsquedas se repitieron en Google 

Scholar. Debido a la reducida capacidad de Google Scholar 

para filtrar contenido por ejemplo, para el término negotia-

tion and personality, en EBSCOhost se obtuvieron 1693 resul-

tados, mientras que en Google Scholar se obtuvieron 

651000, se optó por emplear este segundo buscador fun-

damentalmente para acceder a los artículos que no estuvie-

ran disponibles a través de EBSCOhost a excepción de 

algunos directamente seleccionados de Google Scholar. 

Los términos introducidos fueron negotiation, difficult negotia-

tions, personality, individual differences y persuasion (y sus corres-

pondientes en castellano), y se analizaron aquellas publica-

ciones que contuvieran dichas palabras o expresiones en el 

título, resumen o palabras clave. 

Tabla 1. Número y selección de publicaciones en cada búsqueda 

Búsqueda Filtro EBSCO Google Scholar Seleccionadas 

B1 (I) negotiation AND personality 1693 651000 13 

(C) negociación Y personalidad 18 167000 1 

Alt. (I) AND individual differences 322 2140000 5 

(C) Y diferencias individuales 4 240000 0 

B2 (I) persuasion AND personality 1957 437000 3 

(C) persuasión Y personalidad 21 51900 1 

Alt. (I) AND individual differences 343 629000 0 

(C) Y diferencias individuales 2 47100 0 

B3 (I) difficult negotiations  105 2160000 4 

(C) negociación difícil 1 502000 0 

Total    27 

(I) = Inglés, (C) = Castellano, Alt. = Alternativa 
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Después de una primera fase de revisión en la que se exa-

minaron los abstract de los artículos obtenidos con cada bús-

queda, se escogieron únicamente los que demostrasen abor-

dar de manera más precisa los temas de interés para, en una 

segunda fase, estudiarlos en mayor profundidad. En la Ta-

bla 1 se muestra un resumen del número de publicaciones 

encontradas y las seleccionadas de forma definitiva en cada 

búsqueda. 

 

3. Resultados  

Como ya hemos comentado, el Big Five es el modelo de 

personalidad más utilizado en el estudio de las diferencias 

individuales, y basta un pequeño sondeo para comprobar 

que la inmensa mayoría de los trabajos que integran nego-

ciación y rasgos de personalidad también recurren a este es-

quema teórico. Sin embargo, llama la atención la escasa can-

tidad de artículos que podemos encontrar al respecto.  

 Según parece, pese al gran interés que esta cues-

tión despertó inicialmente, un cúmulo de resultados incon-

sistentes a lo largo de los años llevaron a abandonar casi por 

completo la investigación sobre el tema (Elfenbein, 2015). 

Una frase muy sonada es la de Thompson (1990), quien 

llegó a afirmar que “la personalidad y las diferencias indivi-

duales parecen desempeñar un rol mínimo a la hora de de-

terminar el comportamiento negociador”. Esta conclusión 

se vio apoyada por una extensa revisión de Rubin y Brown 

(1975), la cual tuvo un amplio alcance científico. 

Aun así, varios autores consideraron que esto no era sufi-

ciente para renunciar a la búsqueda de evidencias empíricas 

replicables. Barry y Friedman (1998) fueron de los primeros 

en retomar esta corriente, con resultados ciertamente espe-

ranzadores, mientras que otros criticaron el trabajo de Ru-

bin y Brown (1975) y la excesiva referenciación que le ha-

bría seguido durante años, denunciando cómo habría favo-

recido a un abandono prematuro de la investigación (Elfen-

bein, 2015).  

Ante todo, cabe destacar que prácticamente la totalidad de 

las publicaciones sobre personalidad y negociación se basan 

o bien en determinar aquellas características personales que 

convierten a un individuo en un negociador eficaz (ej., 

Greenhalgh y Gilkey, 1997; Elfenbein et al., 2008; Monteiro 

et al., 2012; Sharma et al., 2018), o bien en una mera des-

cripción de los efectos de la personalidad en este proceso 

(ej., Barry y Friedman, 1998; Yonker, 2004; Ma, 2007; Ro-

bles et al., 2016), pero ninguna se centra de manera explícita 

en cómo aprovechar el conocimiento sobre los rasgos de la 

contraparte para conseguir un cierre beneficioso. No obs-

tante, para compensar esta carencia en relación con el obje-

tivo del presente trabajo, acudimos a parte de la literatura 

sobre persuasión personalizada, esto es, el estudio de la per-

suasión supeditada a los rasgos de personalidad del objeto 

de influencia (Hirsh et al., 2012). Esta elección se apoya en 

el vínculo que diversos autores establecen entre negocia-

ción y persuasión, llegando a decirse que “la negociación es 

un esfuerzo por influir o persuadir” (Budjac, 2011, p. 2).  

Por otro lado, es necesario aclarar que en ninguno de los 

textos recopilados sobre negociación y diferencias indivi-

duales se alude a negociaciones que impliquen riesgos espe-

cialmente elevados, ni a circunstancias que puedan clasifi-

carse dentro de lo que denominaríamos negociaciones 

hardcore o similares, de acuerdo con la definición planteada 

anteriormente. Más bien, se comprenden situaciones relati-

vamente sencillas, con intercambios o concesiones princi-

palmente de carácter económico, lo que significa que tras-

ladar las conclusiones obtenidas en tales estudios al campo 

de las negociaciones hardcore será una labor fundamental 

para cumplir con el propósito del trabajo. 

3.1. Big Five y negociación 

A continuación, conforme al modelo Big Five, se exponen 

los resultados más relevantes en cuanto al papel de los ras-

gos de personalidad en la negociación y, de manera com-

plementaria, en contextos de persuasión. 

3.1.1. Extraversión 

Las evidencias destapadas por la investigación sobre este 

rasgo son en parte contradictorias. Inicialmente, Barry y 

Friedman (1998) encontraron en su experimento que la ex-

traversión suponía una desventaja en las negociaciones dis-

tributivas, lo que atribuyeron a una supuesta vulnerabilidad 

a la influencia que presentarían los individuos sociables, es 

decir, aquellos con puntuaciones altas en esta variable. 

Otras explicaciones de esta posible desventaja parten de la 

idea de que los extravertidos son más proclives a tomar ries-

gos y a compartir información en exceso, de modo que di-

cha información puede ser utilizada en su contra durante el 

proceso de negociación (Sharma et al., 2013).  

Barry y Friedman (1998) también descubrieron que la ex-

traversión lleva a un mayor anclaje ante una primera oferta, 

o en otras palabras, la contraoferta de los extravertidos 

tiende a acercarse mucho más a la oferta inicial de la con-

traparte que la de los no extravertidos. Sin embargo, los au-

tores observaron algunos beneficios de la extraversión una 

vez superadas las etapas iniciales de la negociación, y decla-

raron que la extraversión puede ser una ventaja en las situa-

ciones en las que el anclaje no es probable con una primera 

oferta no extrema. 

Un concepto interesante es el llamado face-saving equiva-

lente a “salvar las apariencias”  entendido como un intento 
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de preservar la imagen positiva o reputación que exhibimos 

ante los demás. Se ha planteado que los extravertidos se 

centran considerablemente en esta actividad durante los 

conflictos, pero esto no se ha puesto en relación con una 

potencial ventaja o desventaja en las negociaciones (Ma, 

2007). 

Aun existiendo estas discrepancias, la conclusión predomi-

nante es que la extraversión usualmente predice un desem-

peño negociador eficaz (Dewa et al., 2011; Monteiro et al., 

2012; Andrade, 2014).  

Por otra parte, la extraversión parece estar asociada a una 

mayor susceptibilidad a la persuasión, lo que se ha atribuido 

al menor análisis de la información que suelen realizar los 

que puntúan alto en esta dimensión. Además, se conoce que 

los individuos extravertidos son más influenciables cuando 

los mensajes que reciben disponen de un componente so-

cial, o cuando el emisor es más sociable y estimulante (Sán-

chez-Muñoz et al., 2018).  

3.1.2. Neuroticismo 

Los resultados sobre el efecto del neuroticismo en las ne-

gociaciones son un algo más consistentes. Por lo general, 

puntuaciones elevadas en este rasgo se asocian a una menor 

eficacia en la negociación (Dewa et al., 2011; Monteiro et 

al., 2012; Sharma et al., 2013) debido a una mayor dificultad 

para interpretar los intereses de la contraparte y una mayor 

probabilidad de realizar concesiones precipitadas para es-

capar de situaciones incómodas (Sharma et al., 2013), 

junto con una tendencia a la impulsividad que puede entor-

pecer la capacidad de análisis y planificación (Andrade, 

2014). Acorde con tales resultados, Sass y Liao-Troth 

(2015) observaron que el neuroticismo en una de las partes 

suele beneficiar a la parte contraria en las negociaciones.  

Al igual que con la extraversión, se ha sugerido que los in-

dividuos neuróticos estarían más inclinados al face-saving 

(Ma, 2007), pero sin exponer cómo esto afectaría al rendi-

miento en las negociaciones.  

En términos de persuasión, las personas neuróticas parecen 

ser más influenciables a causa de su propensión a devaluar 

sus propias actitudes con respecto a las de los demás. Al 

mismo tiempo, los mensajes que apelan a incrementar la 

sensación de control y seguridad pueden tener más poten-

cial persuasivo con este tipo de sujetos (Sánchez-Muñoz et 

al., 2018).  

3.1.3. Cordialidad 

Las investigaciones sobre el rasgo de cordialidad indican 

que puede resultar una ventaja en contextos cooperativos o 

integradores, pero un inconveniente en negociaciones muy 

distributivas o competitivas.  

Barry y Friedman (1998) apuntan a que los individuos cor-

diales manifiestan una mayor dificultad para hacer explíci-

tos sus intereses, además de que suelen pedir menos y con-

ceder más, mientras que Ma (2007) establece que tienden a 

confiar más en la contraparte y con más frecuencia presen-

tan orientaciones ganar-perder en las negociaciones. En 

cambio, otros autores defienden que la desventaja de la cor-

dialidad radica en la utilización de tácticas menos asertivas 

(Sharma et al., 2013; Andrade, 2014). Quizás una conse-

cuencia directa de todo lo mencionado es que, como se ha 

visto, una alta cordialidad también implica un mayor anclaje 

ante una primera oferta de la contraparte (Barry y Friedman, 

1998).  

Un trabajo que contradice gran parte de los estudios previos 

es el de Sass y Liao-Troth (2015), quienes encontraron una 

relación positiva entre la cordialidad y la eficacia en las ne-

gociaciones distributivas. No obstante, los mismos investi-

gadores subrayaron las importantes diferencias metodoló-

gicas de su experimento por ejemplo, para valorar la efi-

cacia en las tareas tuvieron en cuenta distintos tipos de re-

sultados, en lugar de uno solo como podría ser la ganancia 

económica, y disponemos de un compendio de evidencias 

que sigue haciendo más plausible la idea de que la cordiali-

dad es realmente un hándicap en escenarios competitivos.  

Por otro lado, desde la literatura sobre personalidad, la cor-

dialidad se asocia notablemente a la empatía (Iacovella et 

al., 2015), y por lo que se conoce esta cualidad puede supo-

ner una desventaja en un contexto persuasivo. Aquellos con 

altos niveles de empatía serían más influenciables, sobre 

todo a través de un emisor con el que consiguen identificar 

similitudes importantes (Sánchez-Muñoz et al., 2018).  

3.1.4. Responsabilidad 

Al contrario de lo que podríamos pensar, la responsabilidad 

no parece estar asociada a la eficiencia en la negociación de 

manera especialmente significativa, hecho que puede apre-

ciarse en las correlaciones nulas reveladas por varias publi-

caciones (Barry y Friedman, 1998; Sharma et al., 2013).  

A pesar de ello, los autores hacen hincapié en que el propio 

diseño de sus investigaciones podría haber impedido que 

las virtudes de este rasgo se manifestaran de forma natural. 

Barry y Friedman (1998) cuestionan la generalización de sus 

resultados, alegando que las tareas y la información propor-

cionada a los participantes eran bastante sencillas, por lo 

que no se dio pie a un procesamiento complejo del que po-

drían haberse beneficiado los más responsables. Sharma et 

al. (2013), por su parte, sostienen que los voluntarios de su 

experimento no pudieron preparar sus interacciones ni bus-

car información adicional, además de que su tiempo en las 

negociaciones fue relativamente limitado. Asimismo, ad-

vierten de que la mayoría de los estudios utilizan muestras 

https://escuela-inteligencia-economica-uam.com/
https://escuela-inteligencia-economica-uam.com/publicaciones/


Escuela de Inteligencia Económica/School of Economic Intelligence (UAM) / Publicaciones de La_SEI: Drafts of Economic Intelligence. 4(1) 1 – 14 
    

 
7 

 

de universitarios, y que esta homogeneidad podría haber 

conducido a un problema de restricción de rango.  

Entre tanto, en los casos en que sí se ha observado una re-

lación entre la responsabilidad y el desempeño en la nego-

ciación, casi siempre ha sido positiva (Monteiro et al., 2012; 

Andrade, 2014), y la explicación más razonable proviene de 

la mayor capacidad de planificación y análisis que común-

mente poseen las personas altas en responsabilidad (An-

drade, 2014).  

Por último, no parecen haberse obtenido conclusiones re-

levantes sobre el cambio de actitudes en base a los niveles 

de responsabilidad de los individuos, posiblemente porque 

la investigación está más enfocada en otro tipo de variables 

como la extraversión o el neuroticismo (Sánchez-Muñoz et 

al., 2018).  

3.1.5. Apertura a la experiencia 

Los trabajos que refieren una correlación sustancial entre 

apertura y negociación son bastante reducidos. Entre ellos 

se encuentran los textos de Monteiro et al., (2012) y de Sass 

y Liao-Troth (2015), quienes identifican una asociación po-

sitiva entre este rasgo y el desempeño en las negociaciones 

integradoras y distributivas, respectivamente. Al margen de 

dichos estudios, contamos con propuestas como las de Ma 

(2007) que, conociendo la faceta de flexibilidad cognitiva 

por la que se caracterizan los individuos altos en apertura, 

estima que tienden a mantener orientaciones ganar-perder 

con menor probabilidad, anticipando a menudo desenlaces 

más integradores en los que ambos actores pueden salir be-

neficiados.  

En cuanto a la persuasión, aunque no se ha estudiado en 

profundidad la susceptibilidad a la influencia en función de 

las puntuaciones en la dimensión de apertura, esta se ha re-

lacionado en gran medida con el constructo denominado 

necesidad de cognición, el cual se define como la satisfacción o 

el placer derivado de la reflexión o la actividad cognitiva en 

general (Carmona-Halty y Rojas-Paz, 2014). En esta línea, 

la investigación apunta a que la necesidad de cognición dis-

minuye la vulnerabilidad a la persuasión (Sánchez-Muñoz 

et al., 2018). 

 

4. Discusión 

4.1. Aplicación a negociaciones hardcore 

Llegados a este punto, hemos comentado la literatura más 

destacada sobre personalidad y negociación para cada uno 

de los componentes del modelo Big Five. Ahora bien, las 

conclusiones mostradas son preferentemente aplicables a 

interacciones sin demasiada dificultad, en las que se mane-

jan pocas variables y donde las consecuencias suelen tener 

una importancia menor. Más aún, el foco se sitúa casi ex-

clusivamente en los valores más elevados de los rasgos, pa-

sando por alto el papel de aquellos sujetos con puntuacio-

nes por debajo de la media.  

Nuestra intención es trasladar los resultados de esta bús-

queda y completarlos a partir de la teoría sobre los rasgos, 

para que se adecuen a contextos más complejos en los que 

existe una mayor incertidumbre sobre las distintas trayecto-

rias que puede tomar la negociación, así como un mayor 

riesgo en caso de no gestionar el conflicto de manera satis-

factoria hablamos de negociaciones hardcore. En este 

sentido, comentaremos las hipótesis que puedan derivarse 

de lo expuesto previamente, en relación con cada rasgo y 

siguiendo el mismo orden que en la sección anterior.  

4.1.1. Extraversión 

En base a los estudios recogidos podemos establecer dos 

grandes asunciones. La primera de ellas es que este rasgo 

supone una desventaja al principio de la negociación, en 

parte debido a la vulnerabilidad al anclaje, aunque puede 

convertirse en una ventaja a medida que el proceso avanza 

(Barry y Friedman, 1998). Permitir que la contraparte inicie 

la negociación puede revelarnos información valiosa sobre 

sus intereses (Budjac, 2011, p. 208), pero en estos casos 

aprovechar el anclaje realizando una primera oferta extrema 

podría conferirnos una superioridad decisiva.  

La segunda premisa es que los extravertidos, a causa de su 

marcada orientación social, suelen ser sujetos más persuasi-

bles (Sánchez-Muñoz et al., 2018). A este comentario hay 

algo que añadir, y es que tiene sentido que el hecho de ser 

más influenciables no se deba simplemente a las caracterís-

ticas sociales de la situación, sino a un elemento más amplio 

del que las interacciones forman parte: la estimulación. El 

componente principal de la extraversión es la búsqueda de 

estimulación (Colom, 2018, p. 470), y el contacto con las 

personas es enormemente estimulante, algo que puede faci-

litar que estos individuos estén mucho más receptivos en 

ambientes sociales. De este modo, sugerimos que los extra-

vertidos pueden ser más susceptibles a la persuasión cuanto 

más estimulante les resulte el entorno en su conjunto.  

  No hay razón para pensar que lo mencionado no 

ocurriría de manera similar en negociaciones hardcore; es 

más, cabe la posibilidad de que la presión, el riesgo y otros 

factores asociados a este tipo de encuentros constituyeran 

una estimulación adicional que hiciera de la extraversión un 

hándicap mayor.  

 Pero ¿Qué hay de la introversión? La teoría nos 

indica que los introvertidos, al contrario que sus opuestos, 

presentan una activación espontánea de la corteza cerebral 
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superior a la normal (Colom, 2018, p.470), y que dicha pro-

piedad puede llevar a que, en condiciones de mucha esti-

mulación, se produzca un fenómeno conocido como inhibi-

ción transmarginal (Eysenck, 1983). Esto no sería más que un 

intento por parte del organismo de protegerse de un estado 

en el que se han superado los niveles óptimos de activación, 

de tal forma que podrían resultar perjudiciales. La conse-

cuencia directa sería una especie de cortocircuito cerebral 

que, ante circunstancias complejas, podría dificultar el pen-

samiento y aumentar la propensión a cometer errores.  

 Se propone entonces una maniobra semejante a la 

de los extrovertidos, donde el objetivo es incrementar la es-

timulación del entorno negociador, pero no tanto para au-

mentar la sensibilidad a la persuasión, sino más bien para 

obstaculizar un desempeño eficaz. Algunas maneras de re-

forzar esta activación podrían ser proporcionar sustancias 

consideradas estimulantes como el tabaco, el café o el té 

(Pérez, 1981), subir ligeramente el tono del discurso, hablar 

con mayor rapidez de la habitual, elevar la temperatura del 

ambiente…etc. 

Aun así, creemos que es importante no generar una estimu-

lación excesiva en casos en los que se perciba una tendencia 

claramente hostil por parte de la postura contraria, con el 

fin de evitar posibles reacciones abruptas acaben con nues-

tras oportunidades de salir beneficiados.  

4.1.2. Neuroticismo 

Casi todos los autores concuerdan en que las puntuaciones 

elevadas en este rasgo conllevan un menor rendimiento en 

las negociaciones. Estas personas son más impulsivas (An-

drade, 2014) y tienden a ceder más rápidamente (Sharma et 

al., 2013). A su vez, la ansiedad producto del neuroti-

cismo suele dificultar la memoria operativa, provocando 

una atención más selectiva y por tanto más susceptibilidad 

a la distracción (Colom, 2018, p. 444).  

De nuevo, no disponemos de motivos que nos inciten a 

descartar estas conclusiones para los escenarios hardcore de 

la negociación, e incluso la mayor presión e inseguridad 

propias de estos contextos serían una problemática añadida 

para la contraparte que actuaría a nuestro favor. Los ultimá-

tum son técnicas arriesgadas (Budjac, 2011, p. 217), pero 

también podrían ser útiles para incorporar más presión ante 

un interlocutor neurótico en un claro estado de indecisión. 

Por otro lado, el neuroticismo está estrechamente ligado a 

la emocionalidad, hasta el punto en que un término análogo 

a este rasgo es el de inestabilidad emocional (Colom, 2018, 

p. 410). Así pues, hacer referencia a aspectos emotivos y a 

los peligros de la situación podría repercutir negativamente 

en el rendimiento de los individuos neuróticos y, en adición, 

emitir mensajes que apelen a la seguridad y al control facili-

taría la persuasión, como ya hemos visto en Sánchez-Mu-

ñoz et al. (2018). 

En lo que respecta a los sujetos emocionalmente estables, 

al no verse casi afectados por elementos como la incerti-

dumbre o la presión, parece difícil identificar puntos débiles 

de los que sacar provecho en esta clase de negociaciones. 

Sin embargo, inferimos que lo más eficiente sería obviar los 

aspectos emocionales y centrarse directamente en la expo-

sición de argumentos sólidos y racionales, verbalizando los 

posibles resultados del encuentro desde un punto de vista 

lo más objetivo posible.  

4.1.3. Cordialidad 

Antes se ha descrito cómo una alta cordialidad podía cons-

tituir una gran desventaja en un clima muy competitivo, lo 

que tenía su causa en un exceso de confianza en la contra-

parte, una notable disposición a cooperar (Ma, 2007) y una 

escasa asertividad a la hora de rechazar y establecer peticio-

nes (Barry y Friedman, 1998; Sharma et al., 2013; Andrade, 

2014). Al igual que la extraversión, este rasgo favorece el 

anclaje frente a ofertas iniciales extremas (Barry y Friedman, 

1998) y, además, su vínculo con la empatía sugiere una es-

pecial vulnerabilidad a la persuasión (Sánchez-Muñoz et al., 

2018).  

En este caso, la garantía de que nuestras peticiones tendrán 

menor probabilidad de ser rechazadas nos invita a adoptar 

una postura muy asertiva, en cierto modo intimidante, para 

lograr imponer nuestros intereses sobre los de la otra per-

sona sin topar con demasiada resistencia. Asimismo, apro-

vechando el exceso de confianza de los sujetos cordiales, en 

ocasiones podríamos incluso servirnos de la mentira y de 

las falsas promesas para conseguir una aceptación más rá-

pida de nuestros términos. En principio, esta estrategia 

puede parecer un tanto desagradable, pero enseguida se 

torna justificable cuando lo que se pretende es prevenir un 

mal mayor desde luego, es preferible mentir a un secues-

trador si con ello se evita que sean dañadas terceras perso-

nas. No obstante, debemos ser precavidos y sólo recurrir 

al engaño cuando tengamos la certeza de que no puede vol-

verse en nuestra contra, por ejemplo, dificultando una fu-

tura negociación con los mismos actores debido a ruptura 

de la confianza.  

Otra vía de acción, o quizás complementaria a la anterior, 

estaría basada en suscitar empatía. Apelar al sufrimiento que 

entrañan determinadas acciones en los demás podría hacer 

recapacitar al interlocutor y generar un cambio en su con-

ducta o sus demandas. Para que resulte del todo efectivo es 

imprescindible fomentar la identificación con las personas 

a las que nos referimos, señalando semejanzas entre ellos y 

tratando de inducir familiaridad, pues ya hemos indicado 
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que esto facilita la empatía y con ello la persuasión (Sán-

chez-Muñoz et al., 2018). 

Por otra parte, los individuos con un grado bajo de cordia-

lidad tienden a la hostilidad, suelen ser egocéntricos y mues-

tran una gran indiferencia hacia las necesidades y preocupa-

ciones ajenas (De Juan y García, 2004), por lo que la aserti-

vidad pasaría a ser insuficiente y promover la compasión se 

convertiría en una táctica muy endeble. Al contrario, lo más 

apropiado posiblemente sería enfatizar y hasta exagerar los 

beneficios personales que podrían brindar una o varias ofer-

tas concretas, con la intención de hacerlas más atractivas.  

En relación con esto último, si un negociador con baja cor-

dialidad perteneciese a un equipo criminal involucrado en 

el conflicto, podríamos valernos de su probable falta de leal-

tad para obtener información crucial sobre el grupo, a cam-

bio de una resolución que le fuese favorable.  

4.1.4. Responsabilidad 

Mientras que el principal motor de los extravertidos es la 

estimulación, lo que motiva a los responsables es el orden, 

la reflexión y el cumplir con lo que consideran son sus de-

beres u obligaciones (De Juan y García, 2004). A su vez, la 

investigación revela que, cuando la responsabilidad causa 

un efecto en la negociación, este suele ser siempre positivo 

aparentemente gracias a la inclinación de estos sujetos al 

análisis y la planificación (Andrade, 2014). 

 Una vez más, en virtud de este conocimiento, po-

demos identificar dos grandes estrategias para aplicar en ne-

gociaciones hardcore. La primera supondría manipular las 

condiciones de la interacción para restringir la preparación 

y los recursos de la contraparte organizando un encuentro 

temprano o inesperado, moderando el tiempo durante la 

negociación, bloqueando el acceso a ayudas externas, etc.. 

La segunda implicaría subrayar la importancia de determi-

nadas normas morales, sociales y/o legales para tratar de 

generar malestar e idealmente modificar sus actitudes. Si 

bien cabe pensar que esto no siempre funcionaría porque 

muchos individuos rehúsan de las normas convencionales, 

siempre podríamos indagar sobre sus valores personales y 

los criterios ante los que responde por ejemplo, si es cre-

yente, sus obligaciones de acuerdo con la religión que pro-

fesa para apelar a ellos como alternativa. 

Parece que la responsabilidad en sí se presenta como un 

rasgo bastante deseable, ya que la irreflexión y la ausencia 

de planificación podrían conducir a tomar decisiones preci-

pitadas y a una mayor vulnerabilidad ante las tácticas de la 

postura contraria. Al margen de esta probable ventaja inicial 

frente a los negociadores con responsabilidad baja, podría-

mos incorporar una pequeña jugada a nuestra estrategia glo-

bal, la cual consistiría en plantear preferentemente medidas 

que conllevaran el menor esfuerzo posible por parte de es-

tos sujetos, por supuesto, siempre conforme a nuestros in-

tereses. Esta propuesta se sostiene en la idea de que la irres-

ponsabilidad viene acompañada de negligencia y una falta 

de compromiso con el trabajo en general (Clarke y Rober-

tson, 2005), por lo que las exigencias más leves resultarían 

más atrayentes.  

4.1.5. Apertura a la experiencia 

El rasgo de apertura es sin duda el más complicado de abor-

dar, y la literatura con respecto a su impacto en la negocia-

ción es la menos aclaratoria; mientras que algunos autores 

defienden que su efecto se da en contextos integradores 

(Monteiro et al., 2012; Andrade, 2014), otros abogan por 

entornos distributivos (Sass y Liao-Troth, 2015). Pero esto 

no nos impide acudir a la teoría del Big Five para elaborar 

conclusiones adaptadas a las negociaciones hardcore que 

sean compatibles con las características de esta dimensión.  

 Sabemos que las personas altas en apertura son to-

lerantes, flexibles y creativas, poseen un amplio interés ar-

tístico y se ven atraídas por la novedad, el cambio y las ideas 

no convencionales (De Juan y García, 2004). De manera 

análoga, su entusiasmo por pensar se ve reflejado en la es-

trecha relación entre dicho rasgo y la necesidad de cogni-

ción (Carmona-Halty y Rojas-Paz, 2014). Con todo esto, si 

pudiéramos escoger el lugar en el que efectuar la negocia-

ción, es posible que una estética artística provocara una ac-

titud positiva en el negociador que posteriormente se tra-

dujera en una conversación más sencilla y transigente. Al 

mismo tiempo, tal vez podríamos aumentar la deseabilidad 

de nuestras ofertas a través de alusiones a su originalidad o 

añadiendo pequeños matices que las hicieran parecer más 

innovadoras. 

Quizás esta última sugerencia sea algo más difícil de visua-

lizar que las anteriores, por lo que la ilustraremos con un 

ejemplo práctico. Pongamos que nos encontramos con el 

embajador de un país que se halla en conflicto con otro país 

vecino. El motivo de la disputa es la conquista de un terri-

torio muy rico en recursos naturales que cada uno de los 

gobiernos reclama de su propiedad, y el objetivo de la 

reunión es llegar a un acuerdo que permita aliviar las cre-

cientes tensiones entre ambas naciones y así desincentivar 

el comienzo de una guerra. Un análisis de la personalidad 

del embajador ha revelado que es una persona con un grado 

muy alto de apertura a la experiencia, y nosotros nos deba-

timos entre varias proposiciones. De acuerdo con la suge-

rencia planteada en este apartado, una idea relacionada con 

redirigir el gasto militar a la creación de maquinaria avan-

zada para la explotación de las propias fuentes de riqueza, 

probablemente tenga un mayor impacto persuasivo, o 

como mínimo, sea más llamativa, que el ofrecimiento de un 

mero acuerdo comercial para un reparto del territorio entre 

los dos países, debido a su naturaleza más original.  
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 En cuanto a los individuos bajos en apertura, son 

con más frecuencia religiosos, conservadores, conformis-

tas, poco creativos, reacios a grandes cambios y suelen tener 

una reducida variedad de intereses (De Juan y García, 2004). 

En presencia de este tipo de perfiles, lo primordial a tener 

en cuenta es que probablemente las ideas novedosas, refor-

mistas o radicales no sean las más convenientes. En su lu-

gar, de forma similar a lo propuesto para los sujetos con 

responsabilidad alta, deberíamos reconocer sus valores y 

creencias para hasta cierto punto orientar nuestro discurso 

a cubrir cualesquiera necesidades psicológicas y emociona-

les que surgieran de ellas enfatizar deberes religiosos, com-

promisos morales, etc.. 

4.2. Propuesta de protocolo 

En vista de todo lo expuesto, finalmente se abre la puerta 

al cometido principal del trabajo: redactar un protocolo de 

actuación para negociaciones hardcore basado en los atri-

butos de personalidad de la contraparte, a fin de que aquel 

que lo utilice pueda acogerse a las limitaciones asociadas a 

cada rasgo para afianzar sus probabilidades de éxito.  

 Previo a consultar el protocolo, sería necesario 

realizar un análisis de la personalidad del sujeto en cuestión. 

Sin embargo, es evidente que en la gran mayoría de los ca-

sos no podríamos aplicarle métodos de evaluación directa, 

bien porque no tendríamos contacto con él hasta el mo-

mento de la negociación, o bien porque, con razón, no es-

taría dispuesto a proveer información sobre sí mismo. En 

su defecto, se podría llevar a cabo un perfilado indirecto 

que, como se ha descrito en la introducción del trabajo, es-

taría respaldado en un conjunto de indicadores obtenidos 

mediante la observación de su comportamiento, costum-

bres, preferencias, redes sociales, relaciones… 

Después de haber completado el perfil de personalidad ya 

podríamos hacer uso del protocolo, por lo que sin más 

preámbulos pasamos a establecer sus puntos fundamenta-

les resumiendo los criterios desarrollados a lo largo del pre-

sente documento: 

Con extraversión alta, realizar una oferta inicial extrema 

para provocar un efecto de anclaje. Si es posible, hablar con 

cierta rapidez, en un tono elevado, aumentar la temperatura 

del ambiente, incorporar sustancias activadoras (como el 

café) y añadir otros elementos estimulantes para crear un 

entorno que facilite la persuasión. 

Con extraversión baja o introversión, buscar una sobreesti-

mulación para dificultar la capacidad de procesamiento y 

afectar al rendimiento en general, pero no de manera exce-

siva para evitar posibles respuestas de rechazo.  

Con neuroticismo alto o inestabilidad emocional, hacer re-

ferencia a los riesgos de la situación y a asuntos con carga 

emocional, proponer soluciones que sugieran control y se-

guridad, y plantear ultimátum si observamos un claro es-

tado de indecisión.  

Con neuroticismo bajo o estabilidad emocional, prescindir 

de cuestiones emocionales y priorizar la exposición de ar-

gumentos racionales desde un punto de vista objetivo.  

Con cordialidad alta, realizar una oferta inicial extrema para 

provocar un efecto de anclaje y actuar de forma intimidante 

o muy asertiva. Si tenemos la seguridad de que el encuentro 

no volverá a repetirse, podemos hacer uso de la mentira 

aprovechando el exceso de confianza. Tratar de generar 

empatía hacia terceras personas indirectamente implicadas, 

enfatizando su dolor o sufrimiento y buscando que el sujeto 

se sienta identificado con ellas al menos en algún aspecto.  

Con cordialidad baja, renunciar a los intentos de suscitar 

empatía y, en cambio, acentuar o exagerar los beneficios 

que la contraparte puede obtener si accede a una determi-

nada alternativa que le ofertamos.  

Con responsabilidad alta, impedir la planificación en la me-

dida de lo posible (por ejemplo, mediante encuentros ines-

perados o poco anticipados), limitar el tiempo dedicado a la 

interacción y efectuar otras medidas similares para obstacu-

lizar el análisis complejo. Vincular nuestras peticiones a 

obligaciones morales, legales, sociales o religiosas (si es 

practicante) que el sujeto debería cumplir.   

Con responsabilidad baja, presentar alternativas que, aun-

que nos favorezcan, impliquen o parezca que implican poco 

esfuerzo por parte del sujeto para que resulten más atrayen-

tes (en otras palabras, “dárselo masticado”).  

Con apertura a la experiencia alta, realizar ofertas novedo-

sas y originales o hacerlas ver como tal. Si es posible, esco-

ger un entorno con detalles artísticos y estéticamente atrac-

tivo para llevar a cabo la negociación, con el propósito de 

generar una actitud positiva en la contraparte.  

Con apertura a la experiencia baja, evitar realizar propuestas 

demasiado innovadoras o que conlleven cambios muy sig-

nificativos, ya que pueden resultar aversivas. Asimismo, tra-

tar de identificar sus valores y creencias para elaborar un 

discurso congruente con ellas.  

Es importante resaltar que con estas directrices no se está 

afirmando que unas determinadas estrategias deban em-

plearse únicamente con un tipo concreto de personalidad, 

sino que probablemente sean más eficientes si se practican 

en presencia de sujetos con las características descritas. 
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Por último, poner en claro que no se trata de una guía infa-

lible, ni mucho menos definitiva, y la intención es que opere 

de manera complementaria a los procedimientos basados 

en las características situacionales de la negociación. Por su-

puesto habremos de considerar el historial del individuo, la 

cultura a la que pertenece, las circunstancias que nos rodean 

en el momento de la negociación… Los extravertidos ge-

neralmente buscan estimulación, pero es posible que a 

nuestra contraparte no le agrade tomar café o que en su cul-

tura se aborrezca el consumo de tabaco.  

Dicho esto, en el apartado final mencionamos algunas limi-

taciones del trabajo, además de los caminos que puede to-

mar la investigación futura para enriquecer el campo de la 

personalidad y negociación.  

4.3. Limitaciones y futuras líneas de investi-

gación 

Podemos estar seguros de que la motivación de este escrito 

no es en absoluto estéril, puesto que realmente existen evi-

dencias de que conocer la personalidad de la contraparte 

puede mejorar el desempeño en la negociación (De Moura 

y Costa, 2018). No obstante, todo trabajo académico cuenta 

con carencias y aspectos que pueden limitar su generaliza-

ción, y en tal sentido este caso no es una excepción. 

En primer lugar, hay ciertas variables que no se han con-

templado y que pueden moderar el efecto de los rasgos. Por 

ejemplo, Lui et al. (2005) advirtieron diferencias culturales 

al encontrar que, parte de las conclusiones sobre personali-

dad y negociación obtenidas con una muestra estadouni-

dense, no se replicaban con una muestra de participantes 

chinos; mientras que Barry y Friedman (1998) observaron 

que la eficacia de los negociadores también dependía de sus 

expectativas de resultado. Por otro lado, el estudio de las 

capacidades cognitivas ha demostrado que la inteligencia 

igualmente puede modular la intensidad con la que se ma-

nifiestan factores como la inestabilidad emocional (Colom, 

2018, p. 102).  

Una segunda limitación corresponde al hecho de que no se 

ha tenido en cuenta la interacción entre los rasgos a la hora 

de elaborar la propuesta. Esto no se debe solo a la restrin-

gida extensión del trabajo, sino principalmente a la enorme 

dificultad que supondría evaluar un sinfín de distintas alter-

nativas de comportamiento. Sin embargo, naturalmente no 

descartamos que pueda abordarse en un futuro.  

En tercer lugar, recurrir a este protocolo tendría especial 

sentido en aquellas circunstancias en las que la fuerza de los 

rasgos excediera la fuerza de la situación es decir, con pun-

tuaciones altas o bajas, pero no sería tan oportuno a la 

vista de individuos ubicados en los valores medios de estas 

dimensiones. 

Con tal de cubrir estas y otras cuestiones, se sugieren varias 

trayectorias de investigación. Para empezar, ponemos de re-

lieve la importancia de continuar con el estudio conjunto de 

la negociación y la personalidad en términos generales, ya 

que se trata de un campo del que todavía tenemos muy poca 

información. Por otra parte, a un nivel más específico, pen-

samos que sería conveniente profundizar sobre el papel de 

las variables mediadoras de los rasgos, tanto en el plano psi-

cológico inteligencia, actitudes, expectativas, etc. como 

en el social y cultural. Y finalmente, invitamos a desarrollar 

y/o utilizar otras teorías que permitan completar y poten-

ciar la validez del protocolo formulado, para que las conse-

cuencias derivadas de su puesta en práctica sean lo más sa-

tisfactorias posibles. 
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