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Presentación  
de agenda

Sesión 4 (primera parte)
• Bienvenida y presentación de agenda.

• Práctica de bienestar.

• Desarrollo de los temas 3 y 4 (Bloque Business Skills).

• Dinámica en equipo.

Sesión 4 (segunda parte)

• Desarrollo de los temas 5 y 6 (Bloque Business Skills).

• Dinámica en equipo.

• Cierre.



Práctica de 
bienestar

Nombre: Escaneo corporal con gratitud.

Descripción: En esta práctica,meditarás y darás gracias por las diferentes 

funciones de tu cuerpo.

Instrucciones: Consulta el video Escaneo Corporal de Gratitud en el 

siguiente enlace: https://www.youtube.com/watch?v=lrsaUmq2l1w

https://www.youtube.com/watch?v=lrsaUmq2l1w


Tema 3.Proceso de la negociación

Tema 4.Herramientas para planear la  

negociación

Bloque 2 
Business Skills



Etapas del proceso de negociación

Fuente: ConexiónEsan. (2022).Etapas del proceso de negociación: ¿cómo lograr una negociación exitosa? Recuperado de 

https://www.esan.edu.pe/conexion-esan/etapas-del-proceso-de-negociacion-como-lograr-una-negociacion-exitosa

Tema 3.Proceso  

de la negociación

http://www.esan.edu.pe/conexion-esan/etapas-del-proceso-de-negociacion-como-lograr-una-negociacion-exitosa


Términos de negociación

Tema3.Proceso de la negociación



Alternativas en un conflicto:

Tema3.Proceso de la negociación



Tema 4.Herramientas para  

planear la negociación



Preparación para la negociación:

• Objetivos.

• MAAN (mejor alternativa para un acuerdo negociado).

• Información.

• Estrategia.

Tema4.Herramientas para planear la negociación



Dinámica

Instrucciones:

1. El personal docente dividirá al grupo en equipos de tres o cuatro personas.

2. Consideren que participaránen la negociación con el cliente más importante de cierta 

industria para obtener un contrato único en un servicio nuevo de la empresa.

3. Determinen los siguientes elementos de la negociación:

• Contraparte
• Objetivos

• MAAN

• OPAN



Tema 5.El cierre de la negociación

Tema 6.Negociación como forma de  

resolver los conflictos

Bloque 2 
Business Skills



• La mayor parte de las personas que negocian tratan cada uno de los puntos de una negociación como independientes, por 
ejemplo, acuerdan por separado el precio, plazo, fecha de entrega, fecha de pago, formación de persona, etcetera (Puchol, 
2020).

• Una negociación puede terminar:

Tema 5.El cierre de la negociación

Tema5.El cierre de la negociación



Nueve técnicas para cerrar una negociación (Guerra, 2018):

Tema5.El cierre de la negociación



Tema5.El cierre de la negociación

Nueve técnicas para cerrar una negociación (Guerra, 2018):



Tiposde conflicto (Font,2018):

• Sobre los datos.

• De intereses.

• Estructurales.

• De valores.

• En las relaciones.

Tema 6.Negociación como  

forma de resolver conflictos



Formas de resolver el conflicto

Fuente: García, G. (2018). Negociación intercultural: aspectos clave para 

negociar en ámbitos internacionales. España: FC.

Tema6. Negociacióncomo forma de resolverel conflicto



Dinámica

Instrucciones:

1. Continúencon los equiposque formaronen la primera dinámica para discutir 
cuáles serían las dos técnicas con las que buscarían cerrar la negociación.

2. Elaborenun cuadro comparativode estrategias y tácticas para las dos 

técnicasde cierre elegidas.



En los temas presentados, aprendiste sobre la importancia de contar con 

habilidades para las negociaciones. Además, analizaste qué habilidades 

te dan una ventaja competitiva y en qué momento debes utilizarlas.

“En los negocios, como en la vida, no obtienes lo que mereces: obtienes 

lo que negocias” (Chester Karrass).

Cierre
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