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Descripcion

e En la Escuela de Negocios de UMSA, creemos que la formacidén debe generar un
impacto real en la vida profesional de nuestros estudiantes. Por eso, diseflamos esta
Diplomatura en Negociacién, una propuesta innovadora que te permitird mejorar tus
habilidades de negociacion, optimizar tus interacciones laborales y adoptar
herramientas practicas de aplicacion inmediata.

o Adiferencia de otros programas, esta diplomatura esta orientada a la resolucion de
situaciones y problematicas reales que surgen en el dmbito profesional. Nuestro
enfoque combina clases en vivo con especialistas de primer nivel, material audiovisual
complementario y metodologias probadas para que puedas implementar lo aprendido
desde el primer dia.

e Ademas, contaras con el acompanamiento de docentes expertos, seleccionados no solo
por su trayectoria académica y profesional, sino también por su capacidad para
transmitir conocimientos de manera dinamica y efectiva.

e Sibuscas una formaciéon que transforme tu manera de interactuar y te brinde
herramientas concretas para destacar en tu entorno laboral, esta diplomatura es para
VOS.

Cupos limitados.
Inscribite hoy y da el préximo paso en tu carrera.

Modalidad

e Online sincronica

e Las clases quedan grabadas

e |Los materiales tedricos y practicos estaran a disposicion en el aula virtual del campus
UMSA

Certificado

e Se otorgara Certificado UMSA a aquellos participantes que cumplan con el 70% de
asistencia y aprueben los requisitos definidos por la direccion de la Diplomatura




Cronograma

e Fecha de Inicio: 7 de Mayo de 2025
e Fecha de Finalizacién: 25 de Junio de 2025
e Diay horario: Miércolesde19a 21 h

e Carga horaria: 16 horas en 8 semanas

Objetivos

« El objetivo general de la Diplomatura es brindar a los participantes herramientas
avanzadas para negociar de manera estratégica y persuadir de manera eficaz,
complementadas con técnicas de oratoria que potencien su impacto en contextos
profesionales y laborales.

Contenidos

e Los contenidos estan divididos en dos bloques bien diferenciados, donde en la primera
parte se profundiza en la metodologia de negociacion y en la segunda parte, se abordan
las mejores técnicas para agregar a nuestras capacidades de persuasion y oratoria, las
cuales se pondran en practica y se combinaran con las técnicas para negociar mejor que
se presentaron antes, logrando un cierre que muestre la interrelacion entre todas las
herramientas y métodos.

CLASE 1: NEGOCIACION ESTRATEGICA |
e Objetivo General: Presentar a los participantes métodos profesionales de negociacion.

» Contenidos:

o Introduccion a la negociacion estratégica.

o Diferencias entre negociacion distributiva e integrativa. Principales enfoques
tedricos en negociacion.

o Caracteristicas esenciales de los negociadores efectivos: Habilidades de
comunicacion.

o Empatiay asertividad. Pensamiento critico. Métodos para identificar intereses y
posiciones de las partes.

o Primeros pasos para el analisis critico de casos de negociacion.




CLASE 2: NEGOCIACION ESTRATEGICA Il
e Objetivo General: Presentar a los participantes métodos profesionales de negociacion.

e Contenidos:
o Las etapas de una negociacion.
o Negociacion en grupo vs. individual: Ventajas y desafios de cada modalidad.
o Rolesy dinamicas en negociaciones grupales.
o Factores que influyen en la negociacion estratégica: Contexto cultural y
organizacional.
o Podery autoridad en la mesa de negociacion.

CLASE 3: PLANIFICACION DE NEGOCIACIONES |

o Objetivo General: Aprender a adelantarse a los diferentes escenarios que se pueden
presentar en una negociacion, aplicando el analisis por elementos que la componen.

e Contenidos:

o La importancia de la planificacion en negociaciones estratégicas.

o Analisis de los elementos clave de una negociacion: MAAN (Mejor Alternativa a un
Acuerdo Negociado). ZOPA (Zona de Posible Acuerdo).

o Intereses, posiciones y opciones.

o Métodos para anticipar posibles escenarios y estrategias de las partes.

o Técnicas para indagar intereses y necesidades: Preguntas abiertas y técnicas de
escucha activa

CLASE 4: PLANIFICACION DE NEGOCIACIONES i

o Objetivo General: Potenciar la creatividad para lograr mejores propuestas y alcanzar
mejores acuerdos

« Contenidos:
o Métodos para generar confianza y construir relaciones sostenibles.
o Estrategias para proteger y fortalecer el vinculo en la negociacion.
o |ldentificacion y manejo de intereses ocultos. Analisis de alternativas propiasy de la

contraparte:
o COmo evaluar propuestas con criterio estratégico.
o Uso de herramientas visuales (matrices y diagramas)




CLASE 5: COMUNICACION NO VIOLENTA

o Objetivo General: Desarrollar habilidades de comunicacién que permitan construir
relaciones basadas en la empatia, el respeto mutuo y la colaboracién, reduciendo el
conflicto y promoviendo entendimientos profundos en diferentes contextos.

e« Contenidos:

(@]

(o]

[e]

o

Origeny fundamentos de la CNV (Marshall Rosenberg).
Principios basicos: empatia, respeto y claridad.

Diferencia entre comunicacion violenta y no violenta.

Ejemplos practicos de comunicacion no violenta en la vida diaria.

CLASE 6: MANEJO DE EMOCIONES EN NEGOCIACIONES COMPLEJAS

o Objetivo General: Desarrollar la capacidad de reconocer, gestionar y utilizar las
emociones propias y de los demas como una herramienta estratégica en
negociaciones complejas, para promover acuerdos efectivos y relaciones sostenibles.

e Contenidos:

o

o

O

Las emociones en la negociacion. Impacto en el comportamiento y resultados.
Reconocimiento de emociones propias y ajenas.

Disparadores emocionales comunes en negociaciones complejas.

Técnicas para regular emociones propias: Respiracion consciente. Reencuadre
cognitivo.

Estrategias para responder a las emociones de la otra parte.

Desarrollo de la empatia como habilidad clave para la negociacion.

CLASE 7: TECNICAS AVANZADAS DE ORATORIA PERSUASIVA

» Objetivo General: Desarrollar habilidades de oratoria persuasiva para estructurar y
presentar mensajes que impacten, influyan y generen conexion emocional con
diferentes audiencias en contextos de negociacion o conversaciones dificiles.

e« Contenidos:

(o]

Estructuracion de presentaciones persuasivas: Técnicas de storytelling y narrativas
emocionales.

Recursos retéricos avanzados

Metaforas y analogias.

Repeticion estratégica

Preguntas retdricas.

Dominio del lenguaje corporal y tono de voz.

Adaptacion del discurso segun la audiencia:

Identificacion de necesidades y expectativas.

Ajuste del mensaje al contexto.



CLASE 8: NEGOCIACION DE CIERRE

« Objetivo General: Realizar un ejercicio que englobe todo lo aprendido hasta este
punto.

e Contenidos:
o Herramientasy estrategias para el cierre efectivo
o Técnicas de persuasion en la etapa final.
o Como consolidar acuerdos duraderos.
o Resolucion de problemas frecuentes en la fase de cierre.
o Evaluacion del proceso de negociacion
o ldentificacion de aprendizajesy areas de mejora.
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Mediador, formado en la Escuela de Mediacion del
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