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Resumen
¿Cómo puede un negociador interpretar adecuadamente los mensajes del entorno ambiental y 
social en el que se desarrolla la negociación, los símbolos y códigos proveniente del lenguaje verbal 
y no verbal de su contraparte, sin tener idea de sus procesos determinantes?, esta es la pregunta 
de investigación y génesis de este sucinto artículo teórico reflexivo. Indiscutiblemente es el cerebro 
quien muestra nuestra realidad, que tan lejos o que tan cerca estemos de ella, depende de nues-
tro nivel cognitivo, depende que tan desarrolladas estén nuestras redes neuronales que permitan 
maximizar los aportes interdisciplinarios inmanentes en nuestro quehacer diario. Así el objetivo de 
este artículo es analizar el «cerebro triuno» con el fin de aprovechar la plasticidad del cerebro y 
ampliar nuestra red neuronal-cognitiva para mejorar el procesamiento de la información provenien-
te del contexto de una negociación. Desde una concepción teórica-documental se realizan breves 
pinceladas sobre el cerebro reptil, el cerebro límbico, el Neocórtex, para culminar con pequeñas 
pinceladas sobre la lateralidad hemisférica. No se tiene con certeza el real funcionamiento del ce-
rebro, pero se dispone del «cerebro triuno», un modelo simple que, a través de su tesis, propone 
una interesante teoría que explica la evolución.
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Theoretical brushstrokes around the Triune Brain 
to improve our hermeneutics in the field of all 
«Negotiation»

Abstract
How can a negotiator adequately interpret the messages of the environmental and social environ-
ment in which the negotiation takes place, the symbols and codes coming from the verbal and non-
verbal language of his counterpart, without having any idea of its determining processes? This is the 
question of research and genesis of this succinct reflective theoretical article. Unquestionably it is 
the brain that shows our reality, how far or how close we are to it, depends on our cognitive level, it 
depends on how developed our neural networks are that allow us to maximize the interdisciplinary 
contributions immanent in our daily work. Thus the objective of this article is to analyze the “triune 
brain” in order to take advantage of the plasticity of the brain and expand our cognitive-neuronal net-
work to improve the processing of information from the context of a negotiation. From a theoretical-
documentary conception short brushstrokes are made on the reptilian brain, the limbic brain, the 
neocortex, to culminate with small brushstrokes on hemispheric laterality. The actual functioning of 
the brain is not known with certainty, but the “triune brain” is available, a simple model that, through 
its thesis, proposes an interesting theory that explains evolution.

Keywords:      triune brain; limbic brain; neocortex; negotiation; interdisciplinarity.

1. Introducción

Hoy se sabe con certeza que gracias 
a la sinapsis (Felten et al, 2016), el cerebro 
procesa la información proveniente de 
nuestros sentidos y forja nuestro compor-
tamiento social, ético y profesional, por 
ende, en la medida que se conozca mejor, 
se afinará la percepción e interpretación 
(hermenéutica) de la realidad y por efecto 
dominó, se podrá mejorar la interacción 
con el entorno ante los cambios paradig-
máticos que depara el siglo XXI.

Todo negociador debe tener presente 
que nuestra capacidad total consciente en 
el procesamiento de la información es 200 

mil veces menor que el procesamiento 
inconsciente (Dijksterhuis et al, 2006). 
Gracias a los aportes de Nørretranders 
(1999) hoy se sabe que nuestros sentidos 
(tacto, vista, oído, olfato, gusto) pueden 
manejar cerca de 11 millones de bits de 
información por segundo1, sin embargo, 
en forma consciente solo manejamos un 
pequeño porcentaje de ésta (Hassin et 
al, 2005; Stanton et al, 2010), por ende, 
es fundamental conocer nuestro cerebro 
con especial énfasis en los procesos in-
conscientes que puedan impactar nuestra 
toma de decisión. De esta forma, partiendo 
del hecho cierto de la plasticidad cerebral 
(Mantilla, 2017) y la verdad categórica que 

1 Nørretranders comenta que, de los 11 millones de bits, 10 millones le corresponde al sistema visual y nos 
señala que cuando leemos, unas pocas palabras, en silencio, procesamos aproximadamente un máximo de 
45 bits por segundo, si leemos en voz alta, cae a 30. Cuando calculamos (por ejemplo, cuando multiplicamos 
dos números) podemos manejar solo 12 bits por segundo. En conclusión, nuestra conciencia puede procesar 
50 bits por segundo.
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sustenta la afirmación «somos arquitectos 
de nuestro cerebro», se puede asegurar y 
resaltar la importancia capital de educar, 
en forma consciente, el inconsciente y para 
ello, se le debe educar en forma interdisci-
plinaria a fin de cubrir el mayor número de 
aristas que se dan cita en el mundo de la 
negociación. El manejar una negociación 
en forma unidimensional, monosemántica 
y monovalente, desde un punto de vista 
monodisciplinar, es jugar a perder o en el 
mejor de los casos, ganar un porcentaje 
inferior al que habíamos planificado. Basta 
con realizar un vuelo rasante y tangencial 
sobre las problemáticas tanto nacionales 
como internacionales para darnos cuenta 
del minusválido y precario manejo de la 
negociación que las orbita.

Uno de los aspectos fundamentales 
de todo negociador es conocer, lo mejor 
posible, al adversario; su personalidad, 
su comportamiento, sus respuestas ante 
estímulos emocionales, para ello, es ne-
cesario tener una visión holística de su 
actuación en términos de sus procesos 
determinantes, por lo que es de suma 
importancia, manejar la conceptualización 
del funcionamiento del cerebro a fin de 
contar con las bases teóricas que per-
mitirán mejorar la hermenéutica en torno 
a la interacción personal durante todo el 
ciclo de vida de una negociación y en 
consecuencia, permitirá afinar la estrategia 
en pro de lograr una gestión integral de la 
negociación en curso.

Indiscutiblemente no se puede seguir 
manejando el proceso de negociación 
como un arte o en todo caso como una 
técnica (Tarantino-Curseri, 2017), necesa-
riamente se debe manejar científicamente 
y para ello, un buen inicio es conocer, lo 
mejor posible, nuestro cerebro, de allí él 
porque de este sucinto artículo de aná-
lisis teórico en torno al Cerebro Triuno, 
esperando que actúe como un entremés 
para iniciar a edificar el andamio cognitivo 

interdisciplinario necesario para sustentar 
y fortalecer todo proceso de negociación.

2. Los tres cerebros  
(Cerebro Triuno)

Indudablemente el verbo «Negociar» 
(del latín negotiāri) indica una acción inna-
ta, espontánea e inmanente en todo ser 
humano (Tarantino-Curseri, 2017), por 
ende, es fundamental que todo negociador 
conozca, lo mejor posible, lo que sucede 
en el cerebro cuando estamos negociando, 
con especial énfasis a la hora de la toma 
de decisión.

Su singular carácter espontáneo 
(dirigido por el inconsciente), resalta la 
importancia de la neurociencia, sobre 
todo, en toda negociación bélica o terri-
torial, donde la gestión del litigio generará 
consecuencias que van más allá de sim-
ples consecuencias personales, dicha 
gestión forjará consecuencias morales, 
políticas, religiosas, sociales, económicas, 
ambientales, etc., que impactarán positiva 
o negativamente toda una nación y con 
ella, un continente sin olvidar, los impac-
tos colaterales a nivel global, por ende, 
el ámbito de toda negociación de altura, 
cuyas variables involucradas conforman 
un puzle pluridimensional, encabezadas 
por las redes neuronales y con ellas, el 
rol protagónico del inconsciente, deben 
ser gerenciadas y gestionadas científica 
y responsablemente, de allí el porqué del 
necesario estudio y comprensión holística 
de las bases anatómicas y fisiológicas 
del cerebro, con especial énfasis en las 
relaciones entre la expresión corporal-
facial y el comportamiento emocional que 
subyacen a la comunicación verbal y no 
verbal, a fin de mejorar muestra herme-
néutica en torno a la negociación en la 
que estamos inmersos.

Siguiendo este orden de ideas y usan-
do la interdisciplinariedad (Fragoso et al, 
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2017) como hilo conductor, se realizará un 
vuelo rasante y tangencial sobre la teoría 
del «Cerebro Triuno» (“tres cerebros”): el 
cerebro reptil, el límbico y el neocórtex, del 
médico y neurocientífico norteamericano 
Paul D. MacLean (MacLean, 1973 y 1990; 
Braidot, 2014), éste (citado en Braidot, 
2014:64) asegura que “cada uno de ellos 
[los tres cerebros] tiene sus propias fun-
ciones y, a su vez, una estructura física y 
química diferente”.

A continuación, un recorrido superfi-
cial y simplista de la teoría de MacLean, 
con la firme convicción que actuará como 
una semilla en espera de su desarrollo.

2.1. Cerebro Reptil o Reptiliano  
       (Instintivo)

Es básicamente el sistema primitivo 
de defensa. Conformado por el cerebelo, 
la médula espinal y los ganglios basa-
les (Braidot, 2014; Yepes et al, 2016), 
tras procesar las experiencias primarias, 
no-verbales, y a través de respuestas 
instintivas programadas, su objetivo y 
responsabilidad, es preservar la vida del 
ser humano y su capacidad de sobrevivir.

Y así, encargado de garantizar la su-
pervivencia de la especie, en condiciones 
normales, solo se ocupa de monitorear y 
controlar el cumplimiento de las necesida-
des básicas, sin embargo, bajo condicio-
nes de amenaza (peligro, estrés), cuando 
las condiciones de seguridad están en 
riesgo, es capaz de inhibir funciones a los 
otros dos cerebros (límbico y neocórtex). 
Al respecto, y a manera de ejemplo, Pérez 
y Gascón (2014) comentan que cuando 
no hay peligro, la sangre se distribuye en 
forma uniforme en todo el cerebro, pero en 
una situación de estrés, ésta se concentra 
en el tronco encefálico dejando los otros 
dos cerebros con el mínimo indispensable.

Por otro lado, Oviedo Oscar Suárez, 
José Sardíñas y Reina Rondón (2007) 

haciendo referencia a Holger Ursin (citado 
en Álvarez González, 1998: 18), comentan 
que en investigaciones realizados en en-
tornos estresantes, como saltos en para-
caídas, durante la fase de entrenamiento, 
se registró una importante disminución en 
los indicadores hormonales y en algunas 
variables bioquímicas (Oviedo et al, 2007).

Ahora bien, conociendo el actuar de 
este cerebro, es evidente que, en todo 
proceso de negociación, debemos, en 
modo superlativo, mantener bajos los 
niveles de tensión y estrés, de tal manera 
que nuestro cerebro reptil se mantenga 
ocupado monitoreando y controlando el 
cumplimiento de nuestras necesidades 
básicas ya que, de lo contrario, si el estrés 
se hace, marcadamente presente, este 
cerebro podría tomar el control y nuestra 
negociación estaría en riesgo.

2.2. Cerebro Límbico (Emocional -  
        Reactivo)

El término Límbico proviene del latín 
limbus (contorno, borde o margen), fue 
originalmente introducido en el 1878 por 
el neurólogo francés Paul Broca, para 
denominar el anillo de materia gris formado 
por los giros cingular y parahipocámpico, 
que envuelven el cuerpo calloso y el tallo 
cerebral subyacente (Melo-Florián, 2013). 
Hoy se sabe que actúa como un enlace 
entre las funciones cognitivas superiores 
(Cerebro Neocórtex), como el razona-
miento, y las respuestas emocionales más 
primitivas, como el miedo.

Formando parte de la sustancia gris 
cerebral y rodeando al cerebro reptil, el 
cerebro límbico (mamíferos primitivos) está 
vinculado con la capacidad de memorizar, 
de sentir y desear, a las inteligencias: 
afectiva, motivacional y los estados de 
ánimo, se le considera como el sustrato 
biológico de la esfera vital de la persona-
lidad (Morillo, 2015).
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Por otro lado, desde el punto de vis-
ta empresarial, la gestión asociada a la 
negociación y la resolución de conflictos 
son unas de las competencias gerenciales 
que encabezan la lista de capacidades y 
aptitudes más importantes que todo líder 
debe poseer, por ende, todo gerente, todo 
directivo (todo negociador) debe saber el 
poder del cerebro límbico a la hora de una 
negociación, si se descuida, éste toma el 
control y el negociador pierde o deja de 
ganar lo que le corresponde.

Ahora bien, este cerebro (para algu-
nos: sistema) no es un órgano anatómi-
camente bien diferenciado, es más bien 
un concepto funcional que engloba varias 
estructuras anatómicas: Tálamo, Amígdala 
Cerebral, Hipotálamo, Bulbos Olfatorios, 
Región Septal, Hipocampo.

2.3.Cerebro Neocórtex, Isocórtex,  
      Encefálico o Neomamífero  
      (Cerebro Pensante - Creativo)

Éste es el salto más reciente de la 
evolución del cerebro (tiene menos de 
4.000.000 años) (Braidot, 2014). “Mucho 
más grande que en cualquier otra especie, 
el neocórtex ha añadido al cerebro todo lo 
que nos hace verdaderamente humanos: 
la elaboración del yo, la conciencia de 
nosotros mismos, de nuestras emociones 
y de nuestro entorno” (Braidot, 2014:67).

Es este cerebro quien diferencia al 
homo sapiens del resto de los seres vi-
vos. Es en él donde, la información pro-
veniente de nuestros 5 sentidos (vista, 
oído, gusto, olfato y tacto) se procesa, 
clasifica y organiza, es en él donde reside 
nuestra capacidad hermenéutica, la razón, 
el entendimiento, el análisis, síntesis e 
integración, el aprendizaje, es él quien 
proporciona nuestra inteligencia intuitiva, 
racional, asociativa, espacial-visual-auditi-
va, nuestro sentido de globalidad, nuestra 
capacidad de pensamiento crítico y crea-

tivo, otorgando la capacidad intelectual y 
cognitiva que permite anticipar y planificar 
hoy el mañana (Braidot, 2014; Tarantino-
Curseri, 2015; Gildardo, 2016). Elkhonon 
Goldberg, en su obra Theexecutivebrain 
(2009) formula la famosa metáfora de una 
“orquesta”, donde los lóbulos frontales 
personifican a su director.

Ahora bien, el director de una orques-
ta, no toca ningún instrumento, pero ¿Qué 
sería de ella sin el director?, ¿Quién es el 
responsable y garante de la calidad de 
la música que ésta produce?, en sintonía 
con Goldberg, Francisco (2008: 60 y 61) 
describe la metáfora de la organización 
empresarial:

“Es el cerebro del cerebro. Utilizando 
las analogías de una organización 
empresarial, educativa o de una or-
questa, la función ejecutiva es la que 
corresponde al gerente de la empresa 
al rector de la Universidad o al director 
de la orquesta. Cada uno de estos 
directores de la empresa, institución 
educativa u orquesta sabe todos los 
detalles sobre su organización. [Y nos 
continúa diciendo]La función ejecutiva 
entonces se refiere a la capacidad 
de dirigir, orientar, guiar, coordinar, 
ordenar la acción conjunta de los ele-
mentos de la empresa o de la orquesta 
para lograr un fin o una meta. […] 
Si falla el director de orquesta, falla 
toda la orquesta. Si falla el gerente, la 
empresa puede entrar en bancarrota 
y, si falla el rector la institución educa-
tiva puede entrar en anarquía y caos. 
En cierto sentido la función ejecutiva 
también se puede considerar como la 
instancia gubernamental del cerebro.”

2.3.1. Lateralidad hemisférica, el 
uso de la mano (diestro-zurdo) y el Sexo

Desde el punto de vista del negocia-
dor, si se basa en el hecho que la mano 
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derecha del diestro es manejada princi-
palmente por el hemisferio izquierdo y la 
mano izquierda del zurdo por el hemisferio 
derecho, ¿se puede asociar el uso de 
la mano (diestro o zurdo) con el tipo de 
pensamiento (lineal u holístico) de nuestro 
adversario y así preparar nuestra estra-
tegia de negociación?, definitivamente la 
respuesta es “no”. La comprensión de la 
afasia2 puede aclarar el panorama.

Prins y Bastiaanse (2006) comentan 
que la primera referencia histórica en 
torno a los fenómenos afásicos proviene 
del llamado “papiro quirúrgico de Edwin 
Smith”, descubierto en 1862 en la ciudad 
egipcia de Luxor. Escrito alrededor de 
1700 a. C. (aunque se cree que el texto 
original se escribió varios siglos antes), 
en él se encontraron 27 casos de trauma-
tismo craneal causado por fracturas del 
cráneo. En varios de estos casos, parece 
haber una asociación entre lesiones de la 
cabeza y “pérdida del habla”, más tarde 
en el tiempo, encontramos el llamado 
“Corpus hipocrático”, escrito alrededor 
del año 400 a. C.

“Hipócrates y sus seguidores estaban 
convencidos de que el cerebro era el 
órgano de la mente y no el corazón, 
como lo habían creído los egipcios 
y los escritores griegos anteriores 
[…] No hay duda de que los médicos 
de la Escuela Hipocrática observó 
trastornos del habla en pacientes con 
enfermedad cerebral, como accidente 
cerebrovascular y epilepsia. En los 
textos griegos originales estos tras-
tornos del habla fueron designados de 
diversas maneras con términos tales 
como aphonos y anaudos. Debido a 
que estas palabras griegas se han 

dado diferentes significados en las 
traducciones posteriores al inglés, no 
está claro si los trastornos del habla 
observados se refieren a un trastorno 
del lenguaje (afasia), habla (disartria) 
o voz (disfonía). Los médicos hipocrá-
ticos eran conscientes del hecho de 
que la “pérdida del habla” podía ser el 
resultado de un daño al cerebro, y que 
las heridas en un lado de la cabeza 
podrían estar asociadas” (Prinset al, 
2006:765 y 766).

Tal como se ha visto, desde la antigüe-
dad se creyó sobre las posibles diferencias 
entre ambos hemisferios pero solo fue 
en la segunda mitad del siglo XIX con el 
aporte del médico cirujano, anatomista y 
antropólogo francés, Paul Pierre Broca 
(1824-1880) y al neurólogo y psiquiatra 
alemán Carl Wernicke (1848-1905) que 
se formalizó el predominio del hemisferio 
izquierdo para el lenguaje, este hecho 
catapultó un sinfín de estudios en torno 
a la lateralidad hemisférica y hoy se sabe 
que a pesar que visualmente ambos he-
misferios (derecho e izquierdo) son muy 
parecidos, se ha registrado una asimetría 
neuroanatómica en el plano temporal iz-
quierdo mayor que en el plano temporal 
derecho en el 70% de la población estu-
diada (Portellano, 2009), la magnitud de 
dicha asimetría es también mayor que 
cualquier otra región del cerebro con el 
lado izquierdo que promedia un 30% de 
tamaño más grande, en comparación con 
el derecho (Knausa et al, 2006).

Gracias a las investigaciones en el 
ámbito de la lateralidad hemisférica, se han 
aclarado un poco las dudas en cuanto a la 
asociación entre las preferencias hemisfé-
ricas y el uso de la mano (persona diestra o 

2  “Afasia es una alteración en la capacidad para utilizar el lenguaje […] o simplemente, una pérdida o trastorno 
en el lenguaje causada por un daño cerebral (Benson, 1979)” (Ardila, 2005:35).
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zurda) y el sexo de la persona (masculino, 
femenino), dichas investigaciones, dirigi-
das por científicos, se encuentran en la 
literatura especializada, tal es el caso de 
Gao et al, (2015), Ocklenburg et al, (2016) 
y Mellet et al, (2016), entre otros.

Lamentablemente a la fecha no se 
dispone de evidencias empíricas que 
demuestren con claridad y exactitud la 
correlación entre el uso de la mano (diestro 
- zurdo) y la laterización en el manejo de 
todas y cada una de las funcionalidades 
hemisféricas. De hecho, hoy se sabe con 
certeza que las especializaciones funcio-
nales hemisféricas son dinámicas, que 
la entrada de un estímulo sensorial se 
transmite, gracias a las conexiones inter 
hemisféricas a través del cuerpo calloso, 
al hemisferio contralateral, por ende, y 
con énfasis en las funciones cerebrales 
superiores, la dicotomía hemisférica es 
tan solo relativa, dicha funciones son en 
realidad macros sistemas funcionales que 
conforman una red neuronal (Friederici et 
al, 2013) compleja en la que participan, en 
forma integrada, varias zonas corticales y 
subcorticales, donde ambos hemisferios 
aportan, quizás uno más que el otro (Ba-
rroso, 1996), pero ambos son copartícipe y 
protagonistas en el logro del objetivo final.

En cuanto al sexo (“sexo biológi-
co” hombre – mujer, sexo masculino o 
femenino)3, sus diferencias han sido el 
objeto de búsqueda desde el siglo XVIII, 
hoy contamos con la tomografía de emisión 
de positrones (PET) y las imágenes de 

resonancia magnética funcional (fMRI), 
herramientas que nos han permitido es-
tudiar, en vivo, la actividad cerebral.

Y así, a pesar de las notables dife-
rencias tanto neurológicas como estruc-
turales, químicas, genéticas, hormonales 
y funcionales, para los fines prácticos en 
el logro de los objetivos, las diferencias se 
diluyen y ambos sexos logran los mismos 
resultados. La igualdad en los resultados, 
advierte sobre la existencia de factores 
no biológicos que influyen directamente 
en el comportamiento del ser humano, 
la cultura, la sociedad, la motivación, la 
política, la economía, la educación y el 
nivel cognitivo, las experiencias, en fin, 
indiferentemente del sexo, estas varia-
bles logran modificar el mapa cerebral 
y convierten al homo sapiens tal como 
es. De hecho, tanto las conexiones inter 
hemisféricas como la red neuronal no 
son estáticas, efectivamente, gracias a 
la plasticidad cerebral (Mantilla, 2017), la 
topografía cortical puede cambiar en fun-
ción de experiencias sensoriales (Marik 
et al, 2010), es decir, en la medida que 
aprendamos nuevas tareas, que vivamos 
nuevas experiencias, iremos modificando 
el mapa neuronal, por ende, somos los 
arquitectos de nuestro cerebro, “si cono-
cemos con mayor profundidad el funcio-
namiento de nuestro “tablero estratégico” 
[cerebro] estaremos, también, en mejores 
condiciones de desarrollar habilidades 
para persuadir, motivar y seducir a las 
personas” (Braidot, 2014:103).

3 Se consideró necesario acotarlo ya que comúnmente se confunde con “género” e incluso con “deseo sexual”, 
de hecho, en la jerga coloquial hispanoparlante, los tres términos se usan indistintamente al punto que se 
consideran sinónimos. Los tres términos “sexo, género y deseo sexual” son epistemológicamente distintos, 
quizás la génesis del enredo y con él, su mal uso, proviene de los años 70 (siglo XX) al traducir el término 
anglosajón “gender” o el término alemán “Geschlecht” al español “genero”. Tanto con gender como con 
Geschlecht, no hay dudas, con ambos se designan indistintamente el sexo biológico y el género social, pero 
en el caso del español, se optó por usar el término polisémico “genero”, generándose, desde entonces, un 
debate terminológico en el que se ha involucrado la filosofía, política, antropología, etnología, sociología, 
psicología y con ella el psicoanálisis, etc.
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3. Cerebro Triuno para mejorar 
la hermenéutica en el ámbito 
de una Negociación

El cerebro Triuno, tres cerebros for-
mando un todo, tres inteligencias que inte-
ractúan y forjan nuestro comportamiento; 
la inteligencia básica asociada al cerebro 
Reptil, la inteligencia emocional atribuida 
al cerebro Límbico y la inteligencia multifo-
cal4, tomando como base fundamental la 
inteligencia ética imputada al Neocórtex. 
Los tres, actuando como un todo, a través 
de sus redes neuronales, van hilando y 
tejiendo, le van dando forma, color y textura 
a nuestra vida y como parte inmanente de 
ella, encontramos la negociación.

Este sustantivo “negociación” per-
sonifica un puzle pluridimensional donde 
cada dimensión está representada por 
una disciplina, éste, tal como se señaló 
anteriormente, no debe ser tratado como 
un arte o una técnica, su importancia y 
complejidad nos remite a un ineludible 
manejo científico, donde su epistemología 
inicia con el necesario estudio del cerebro.

Reflexionando: ¿Cómo puede un eco-
nomista hablar de la tasa interna de retorno 
o tasa interna de rentabilidad (TIR), si no 
tiene unas bases sólidas de aritmética 
y geometría?, ¿Cómo puede un soció-
logo hablar de una sociedad, si en su 
hermenéutica no contempla aspectos de 
antropología (cultura)?, de igual manera, 
por analogía, ¿Cómo puede un negociador 
hablar de negociación si no contempla en 
su estrategia el funcionamiento del cerebro 
y con él, los rasgos de comportamiento, 
personalidad y respuestas emocionales 

de su adversario?, ¿Cómo puede un ne-
gociador interpretar adecuadamente los 
mensajes del entorno ambiental y social 
en el que se desarrolla la negociación y 
los símbolos y códigos proveniente del 
lenguaje verbal y no verbal de su con-
traparte sin tener idea de sus procesos 
determinantes?

Ahora bien, la metáfora del «tres en 
uno», la trilogía: «razón, emociones e 
instinto», hacen referencia a uno de los 
más simples modelos del funcionamiento 
del cerebro «el Cerebro Triuno», solo a 
manera de ejemplo se puede citar el mo-
delo del polímata (πολυμαθής) Stephen 
Grossberg, quien haciendo un ejercicio 
de interdisciplinariedad, usando principios 
de psicología, neurociencia y ecuaciones 
diferenciales no lineales, propone el mo-
delo «neural networks» (Grossberg, 1992; 
Levine, 2018), también está el famoso 
aporte interdisciplinario del neurocientífico 
alemán Karl H. Pribram de la Universidad 
de Stanford, quien con la colaboración del 
físico teórico estadounidense David Jose-
ph Bohm formulan el modelo «holonómico» 
del funcionamiento del cerebro (Pribram, 
1999; Prinsloo, 2018) donde defienden la 
tesis que de acuerdo con los principios de 
la física cuántica y las características de 
los patrones de onda, el cerebro funciona 
en forma similar a un holograma.

Ahora bien, todo negociador necesa-
riamente debe (con “D” mayúscula) ser un 
polímata ya que:

“La teoría de la negociación está bien 
lejos de ser innatista racionalista, 
unidisciplinaria y unidimensional, es 
más bien empirista y pluridimensional. 

4 La inteligencia multifocal va más allá de la simple inteligencia, de hecho, su teoría se sustenta en los diferentes 
tipos de inteligencias múltiples establecidas por Beauport y Cury (Seijoet al, 2012) y su fortaleza está en 
conjugar las habilidades sociales, emocionales y cognitivas con los aspectos conscientes e inconscientes, sin 
olvidar, la construcción de la memoria (Cury, 2006 y 2016).
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Precisamente, es un puzle pluridimen-
sional donde cada dimensión está re-
presentada por una disciplina, y como 
tal requiere necesariamente, de su 
estudio, análisis y comprensión inter-
trans-disciplinar.” (Tarantino-Curseri, 
2017:12).

El negociador no, necesariamente, 
debe ser un psicólogo y mucho menos 
un neurocientífico pero si debe conocer 
«holisticamente» el funcionamiento del 
cerebro a fin de mejorar su interrelación 
con quien negocia, a fin de mejorar su her-
menéutica del contexto de su contienda.

¿Cómo puede un negociador 
interpretar adecuadamente los mensajes 
del entorno ambiental y social en el que se 
desarrolla la negociación, los símbolos y 
códigos proveniente del lenguaje verbal y 
no verbal de su contraparte, sin tener idea 
de sus procesos determinantes?

¿Cómo se puede realizar un adecuado 
análisis integral de las piezas clave de 
toda comunicación humana (Delga-
do, 2014) «Kinésica, la Proxémica y la 
Paralingüística» con énfasis en una ne-
gociación?

Para negociar con aplomo, desde 
negociar con un niño para darle una chu-
peta o un caramelo, hasta un litigio bélico, 
indiscutiblemente se debe conocer el fun-
cionamiento del cerebro, de lo contrario, 
el ejercicio de negociación en el que está 
inmerso, será tan solo eso, un ejercicio 
que, por no saber interpretar adecuada-
mente el contexto, está jugando con una 
alta probabilidad de fracaso.

Se espera que este sucinto opúsculo 
actúe como incentivo a fin que el lector 
interesado profundice en el apasionante 
mundo de la negociación, iniciando con 
ampliar su nivel conceptual-cognitivo (red 
neuronal-cognitiva) que circunscribe el 
funcionamiento del cerebro.

4. Conclusiones

Todavía hoy con los grandes avances 
en Neurociencia y un número importante 
de modelos teóricos, no se tiene con cer-
teza el real funcionamiento del cerebro, 
pero se dispone del «cerebro triuno», un 
modelo simple que a través de su tesis, 
propone una interesante teoría que explica 
la evolución (desde el reptil hasta el el 
neocórtex) de este importante órgano que 
permite autodenominarnos homo sapiens, 
y para los neófitos en el extenso, complejo 
y apasionante mundo de la neurociencia, 
ofrece una visión holística y simplista de 
cómo está conformado dicho órgano y 
con la famosa trilogía: razón (intelecto), 
emociones e impulsos (instinto), ofrece 
una explicación, con bases fisiológicas, 
de nuestro comportamiento.

Esta explicación permite, en algunos 
casos, inhibirnos ante determinados estí-
mulos externos y en otros casos planificar 
y pronosticar ciertos comportamientos 
de quien negocia con nosotros, de allí la 
importancia de conocer el ya mencionado 
modelo «cerebro triuno».

Se espera a través en este artículo, 
ampliar la red neuronal-cognitiva y esti-
mular al lector a profundizar en el tema, 
con el fin de mejorar el procesamiento de 
la información proveniente del contexto 
de toda negociación que participe: “No 
te conformes con saber, busca siempre 
entender”.
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