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INTRODUCCION

En un entorno empresarial cada vez mas competitivo y globalizado, la capacidad de
negociar de manera efectiva se ha convertido en una competencia clave para cualquier
profesional. Esta unidad esta disefiada para proporcionar una comprension integral de las
estrategias de negociacion mas relevantes en el mundo de los negocios, enfocandose no
solo en las técnicas tradicionales, sino también en enfoques mas modernos vy

colaborativos.

A lo largo de esta unidad, exploraremos en profundidad las Estrategias de Negociacion,
identificando sus principales tacticas tradicionales y tacticas adicionales, asi como los seis
paradigmas de interaccion humana que pueden influir en el resultado de cualquier
proceso negociador. También analizaremos las cinco dimensiones del modelo
Ganar/Ganar, orientadas a lograr acuerdos mutuamente beneficiosos, y el concepto de
encadenamiento estratégico, clave para construir relaciones sostenibles a largo plazo.

Ademas, se discutiran los principios esenciales para la toma de decisiones,
fundamentales en cualquier escenario de negociacion, y se examinaran diferentes
enfoques estratégicos, como la estrategia de colaboracion o cooperacion, la estrategia de
evasion, la estrategia de transaccion y la estrategia competitiva, evaluando cuando vy
como aplicar cada una de ellas segun las circunstancias del entorno y los objetivos

organizacionales.

Al finalizar esta unidad, los estudiantes estaran en capacidad de seleccionar y aplicar con
criterio diversas estrategias de negociacion, adaptandolas a contextos reales con una
vision ética, estratégica y orientada a resultados sostenibles.



OBJETIVO DE LA MATERIA

Analizar los diferentes aspectos fisicos, ambientales y psicologicos que deben tomarse en
cuenta durante una negociacion. Conocer los aspectos estratégicos tacticos y el proceso
de negociacion.

CONTENIDO TEMATICO

Unidad lii: Estrategias de Negociacién
o Estrategias de negociacion.
o Tacticas tradicionales.
o Tacticas adicionales.
o Seis paradigmas de interaccion humana durante la negociacion.
o Cinco dimensiones de ganar/ganar.
o Encadenamiento estratégico.
o Principios por considerar en la toma de decisiones.
o Estrategias de colaboracién o cooperacion.
o Estrategias de Evasion.
o Estrategia de Transaccion.
o Estrategia Competitiva.



EVALUACION DE LA UNIDAD

EVALUACION PUNTOS
ACTIVIDAD: MI ESTILO DE NEGOCIACION 4
ACTIVIDAD: LA ALIANZA ENTRE ECOFRESH Y 4

SUPERVERDE
ACTIVIDAD: COMPRENSION Y APLICACION DE LA p
ESTRATEGIA DE EVASION
EVALUACION DE LA UNIDAD 3
TOTAL 15 PUNTOS

ACTIVIDADES DE LA UNIDAD

TEMA

SUBTEMA

ACTIVIDAD

Estrategias de Negociacion

Estrategias
Negociacién

de

Mi Estilo de Negociacién

Estrategias de Negociacion

Estrategias
Negociacién

de

La Alianza entre EcoFresh y
SuperVerde

Estrategias de Colaboracion

o Cooperacion

Estrategia de Evasion

Comprension y Aplicacion

de la Estrategia de Evasion




