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Presentacion
de agenda

Sesion 4 (primera parte)

- Bienveniday presentacion de agenda.

« Practicadebienestar.

« Desarrollo de lostemas 3y4 (Bloque Business Skills).
« Dinamicaen equipo.

Sesion 4 (segunda parte)

« Desarrollo de lostemas 5y 6 (Bloque Business Skills).
« Dinamicaen equipo.

« Cierre.
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Practica de
bienestar

Nombre: Escaneo corporal con gratitud.

Descripcion: En esta practica, meditaras y daras 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=IrsaUmqg2liw



https://www.youtube.com/watch?v=lrsaUmq2l1w
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Tema 3. Proceso 2
de la negociacion "

Preparacion
y planeacién
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Fuente: ConexidnEsan. (2022).Etapas del proceso de negociacion: ¢como lograr una negociacion exitosa? Recuperado de
https://www.esan.edu.pe/conexion-esan/etapas-del-proceso-de-negociacion-como-lograr-una-negociacion-exitosa



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

Estilos Estrategias Técnicas Tacticas

Contraparte OPAN MAAN

Tema3.Proceso de lanegociacion
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Alternativas en un conflicto:

Resolucion

Tema3.Proceso de lanegociacion
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Tema 4. Herramientas para
planear la negociacion

Recomendaciones para escuchar Recomendaciones para hablar
(Alvarez et al., 2018): (Walker, 2021):
Deja de hablar. Realiza preguntas.
Haz sentir comodo a quien habla. No brindes informacién de mas.
Muestra que puedes escuchar. Da la informacion poco a pocoy

conforme avance la negociacion.

Elimina distracciones. ) e
Realiza preguntas hipotéticas.

Sé empatico. ) ~
Comienza por los temas pequefios o

Se paciente. de menor relevancia.

Mantén el humor. Deja los temas complejos o
complicados para el final.

Sé prudente con argumentos o criticas.
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Preparacion para la negociacion:

* Objetivos.

+ MAAN (mejor alternativa para un acuerdo negociado).

« Informacion.

+ Estrategia.

Tema4.Herramientas para planearla negociacion
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Dinamica

Instrucciones:
1. El personal docente dividira al grupo en equipos de tres o cuatro personas.

2. Consideren que participaranen lanegociacién con el cliente mas importante de cierta
industria para obtener un contrato Unico en un servicio nuevo de laempresa.

3. Determinen los siguientes elementos de la negociacién:

« Contraparte
« Objetivos

- MAAN

« OPAN







KPMG Technology
m Services Americas W TECM' LEN|0

Tema 5. El cierre de la negociacion

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

®* Una negociacién puede terminar:

Con acuerdo Sin acuerdo

Temabs. El cierre de la negociacién
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Nueve técnicas para cerrar una negociacion (Guerra, 2018):

Por las preguntas que la contraparte realiza.
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Temab5. El cierre de la negociacion
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Nueve técnicas para cerrar una negociacion (Guerra, 2018):

Gozar plenamente de los beneficios de inmediato.
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Temab5. El cierre de la negociacion
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Tema 6. Negociacion como
forma de resolver conflictos

Tiposde conflicto (Font,2018):

« Sobre losdatos.
« Deintereses.

» Estructurales.

« De valores.
 En lasrelaciones.
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Formas de resolver el conflicto

Formas de resolver un conflicto

XL + +

Sentencia Laudo

Fuerza o Mediacion
violencia de terceros

Negociacion

judicial arbitral

Fuente: Garcia, G. (2018). Negociacidn intercultural: aspectos clave para
negociar en ambitos internacionales. Espafia: FC.

Tema6. Negociacioncomo forma de resolverel conflicto
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Dinamica

Instrucciones:

1. Continuenconlos equiposque formaronen la primeradinamica para discutir
cuales serian las dostécnicascon las que buscarian cerrarla negociacién.

2. Elaborenun cuadrocomparativode estrategiasy tacticas paralas dos
técnicasde cierre elegidas.
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Cierre

En los temas presentados, aprendiste sobre laimportancia de contar con
habilidades para las negociaciones. Ademas, analizaste qué habilidades
te dan una ventaja competitiva y en qué momento debes utilizarlas.

“En los negocios, como en lavida, no obtienes lo que mereces: obtienes
lo que negocias” (Chester Karrass).
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Tecmilenio no guarda relacion alguna con las marcas mencionadas como ejemplo. Las marcas son propiedad de sus titulares conforme a la
legislacion aplicable, estas se utilizan con fines académicos y didacticos, porlo que no existenfines de lucro, relacion publicitaria o de patrocinio.

Todos los derechos reservados @ Universidad Tecmilenio

La obra presentada es propiedad de ENSENANZA E INVESTIGACION SUPERIORA.C. (UNIVERSIDAD TECMILENIQ), protegida porla Ley Federal de
Derecho de Autor; la alteracion o deformacionde una obra, asi como su reproduccidn, exhibicion o ejecucion publica sin el consentimiento de su
autor ytitular de los derechos correspondientes es constitutivo de un delito tipificado en la Ley Federal de Derechos de Autor, asi como en las Leyes
Internacionales de Derecho de Autor. El uso de imagenes, fragmentos de videos, fragmentos de eventos culturales, programas y demas material que
sea objeto de proteccion de los derechos de autor, es exclusivamente para fines educativos e informativos, y cualquier uso distinto como el lucro,
reproduccion, edicion o modificacion, sera perseguidoy sancionado por UNIVERSIDAD TECMILENIO. Queda prohibido copiar, reproducir, distribuir,
publicar, transmitir, difundir, o en cualquier modo explotar cualquier parte de esta obra sin la autorizacion previa por escrito de UNIVERSIDAD
TECMILENIO. Sinembargo, usted podra bajar material a su computadora personal para uso exclusivamente personal o educacional y no comercial
limitado a una copia por pagina. No se podra removero alterar de la copia ningunaleyenda de Derechos de Autor o la que manifieste la autoria del
material.
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