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Bienvenida y agenda
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1. Práctica de bienestar

2. Negociación efectiva: conceptos y bases

3. Video “ganar-ganar” 

4. Juego “rojo-negro” 

5. Receso 

6. Ventas con valor Tecmilenio

7. La comunicación

8. Video: Niveles de comunicación

9. Dinámica de comunicación

10. Cierre



Temas

1. Tema 1. Conceptos y bases fundamentales de la 
negociación efectiva

2. Tema 2. Modelo y proceso de venta consultiva 
Tecmilenio

3. Tema 3. Comunicación y confrontación positiva



Experiencias difíciles. 

Práctica de bienestar



Tema 1. 
Conceptos y bases fundamentales 

de la negociación efectiva



• La negociación existe desde el principio de los 
tiempos, y se da cada vez que un ser humano tiene 
que interactuar con otro para solicitar un bien o un 
servicio a cambio de un beneficio.

• Existen diferentes técnicas y herramientas de 
negociación que pueden ser aprendidas con el fin 
de lograr el mejor acuerdo.

• El mejor negociador será aquel que sea un líder en 
conocimiento y experiencia. 

Negociación efectiva



Negociación efectiva



Etapas de la negociación 
efectiva



Tipos de 
negociaciones 
efectivas de 
acuerdo con su 
clasificación



Modelo Harvard



Tipos de herramientas de negociación



Video: Negociación ganar-ganar

Fuente: ABC Gabriel Libros y más. (2020, 20 de julio). 2308 NEGOCIACIÓN GANAR GANAR [Archivo de 
video]. Recuperado de https://www.youtube.com/watch?v=V6CuvLHnjrs

https://www.youtube.com/watch?v=V6CuvLHnjrs


Reglas del juego:
• El objetivo es ganar-ganar.
• Se formarán dos equipos de forma aleatoria.
• Pueden hablar para tomar decisiones, pero no con el equipo 

contrario. 
• Son seis intentos, por lo que en cada intento el instructor 

mostrará el resultado.
• De acuerdo con la siguiente tabla, cada equipo debe 

deliberar si vota por el rojo o el negro.

Juego “rojo-negro”



Juego “rojo-negro”



• ¿Cómo se sintieron?

• ¿Se pudo haber hecho algo 
diferente para que todos 
ganaran? 

• ¿Qué faltó en la negociación?

Preguntas de reflexión



Receso



• Definición de negociación.
• Tipos de negociaciones.
• Método Harvard.
• Tipos de herramientas de negociación.

Recapitulación del bloque 1



Tema 2. 
Ventas con valor Tecmilenio



• El valor generado es lo más importante para el cliente:

Ventas con valor Tecmilenio



Modelo de valor



I. Preguntas poderosas: para comprender a 
profundidad las necesidades y los deseos del 
cliente.

II. Importancia de la narrativa o storytelling: es 
muy importante volverse un vendedor de 
historias para cerrar una venta.

III. Manejar objeciones: en toda venta, detrás de 
cada “no”, hay un “sí” escondido, por lo que es 
necesario aplicar técnicas para rebatir las 
objeciones.

IV. Cierre de ventas: saber cerrar una venta 
requiere de un conjunto de habilidades y 
técnicas que faciliten la labor del vendedor.

Ventas con valor Tecmilenio



Tema 3. 
Comunicación y confrontación 

positiva



• La comunicación es el 
intercambio de información que 
se puede llevar a cabo entre dos 
o más individuos, y es vital para 
un buen desarrollo social. 
Asimismo, puede ser verbal o no 
verbal. 

La Comunicación



Proceso de comunicación



A continuación, se enumeran 
algunas de las habilidades
más importantes para 
comunicarse de manera 
efectiva:

Comunicación efectiva



• A pesar de que a menudo se considera al conflicto como algo malo, la realidad 
es que se presenta como una oportunidad para mejorar.

Confrontación positiva

• La forma de resolver un 
conflicto de manera positiva 
es teniendo apertura, así 
como trabajando en equipo 
para buscar la mejor solución. 



“Los cuatro 
acuerdos” del 
Dr. Miguel Ruiz. 



Video: Niveles de comunicación

Credenciales Alternativas Tec. (2021, 26 de febrero). Concepto y niveles de la comunicación 
[Archivo de video]. Recuperado de https://www.youtube.com/watch?v=3HbjS-
kUy9U&list=PLDef5gRMz9YFc6AhyoSSPkhKhdcjVXYkl&index=2

https://www.youtube.com/watch?v=3HbjS-kUy9U&list=PLDef5gRMz9YFc6AhyoSSPkhKhdcjVXYkl&index=2


Reglas del juego:
• El instructor elige una serie de palabras al azar sin mostrarlas 

al grupo. 
• El instructor le asigna una palabra a cada uno de los 

participantes a través del chat. 
• Cada participante debe formar un enunciado con esa 

palabra. Por ejemplo, si la palabra es chocolate, puede 
formar la siguiente frase: “Me gusta el pastel de chocolate”.

• El primer participante pondrá en silencio su micrófono, por lo 
que tendrá que decir la frase con los labios y haciendo 
mímica con su cuerpo.

• El resto de los participantes deben adivinar la frase. 
• La dinámica sigue así hasta que todos participen. 

Juego de comunicación 
verbal y no verbal a distancia



¿Qué aprendiste sobre la comunicación verbal y no verbal? 
¿Qué otras formas puedes usar para comunicar un mensaje?

Preguntas de reflexión



• Es innegable la importancia que tiene la 
negociación en nuestras vidas, ya que una 
negociación buena o mala puede llevarte al 
éxito o al fracaso.

• La negociación es un proceso que se basa en 
la comunicación entre dos o más partes que 
intercambian propuestas, con el fin de que los 
interesados se encuentren satisfechos con el 
acuerdo final.

Cierre



¡Gracias por tu atención!


