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Descripcion del diplomado

Este curso introduce a los estudiantes a la teoria y
practica de la negociacion. La capacidad de negociar con
éxito depende de una combinacién de habilidades
analiticas e interpersonales. El diplomado examina la
negociacion de conflictos, las negociaciones
comerciales, la comprension de las barreras a las
negociaciones, la importancia de las habilidades
interpersonales y coémo practicar y prepararse para
negociar. Prepara a los estudiantes para negociar a
través de fronteras culturales y fisicas aprovechando su
conocimiento de los mercados nacionales e
internacionales.

A quien va dirigido:

Este curso esta disefiado para profesionales en negocios,
estudiantes universitarios, emprendedores y cualquier
persona interesada en mejorar sus habilidades de
negociacion. A través de un enfoque practico y teodrico, los
participantes desarrollaran competencias clave en
negociacion de conflictos, negociaciones comerciales y
habilidades interpersonales. Ademds, se exploraran
estrategias para superar barreras culturales vy
psicoldgicas, preparando a los estudiantes para enfrentar
desafios en contextos nacionales e internacionales. Al
finalizar, los participantes estaran equipados con las
herramientas necesarias para negociar con éxito en
diversas situaciones, tanto en el ambito profesional como
personal.

*Este es un curso de diplomado introductorio.

Modalidad virtual.
Clases: Sdbados
° Horario de 8:00 am a 1:00 pm

Objetivo del curso:

Desarrollar habilidades efectivas de negociacion en los
participantes, capacitandolos para resolver conflictos,
establecer acuerdos comerciales y superar barreras
culturales, mediante la combinacién de teoria y practica,
con el fin de aplicar estos conocimientos en contextos
nacionales e internacionales.

Objetivos/Resultados del Curso:

Los graduados del diplomado de la Universidad de Keiser

seran capaces de:

1. Comprender la naturaleza de la negociacion, la
estrategia y las tacticas de la negociacion distributiva.

2. Explicar la estrategia, las barreras a la negociacion y las
tacticas de la negociacion integradora y la estrategia y
planificacion de la negociacion.

3. Demostrar  conocimiento de los  mercados
internacionales y nacionales para explicar las mejores
practicas para los negociadores y la negociacion
intercultural.

4. Usar habilidades analiticas e interpersonales para
influir y exhibir poder de negociacion y ética en la
negociacion.

5. Analizar las diferencias de negociacién individuales
(género, personalidad y habilidades).

6. Preparar un trabajo y presentarlo de manera
profesional.
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Contenido del Diplomado:

SEMANA 1: FUNDAMENTOS Y ESTRATEGIAS CLASICAS SEMANA  3: TENDENCIAS ACTUALES EN

DE NEGOCIACION NEGOCIACION
Madulo 1: Introduccion a la Negociacion Madulo 5: Neurociencia y Psicologia en la Negociacion
« Definicién y elementos clave de la negociacion. « El papel de la inteligencia emocional.
*La importancia de la negociacion en los negocios y la - Técnicas de persuasion y lenguaje corporal.
vida diaria. « Sesgos cognitivos que afectan la negociacion.
+Diferencias entre negociacion, persuasion y venta.
Madulo 2: Modelos y Estrategias Clasicas Madulo 6: Tecnologia y Herramientas Digitales
+ Modelo de Harvard: Principios y aplicacion. + Uso de IA y Big Data en negociacion.
+ Negociacidn distributiva vs. integrativa. « Software de negociacion y CRM.
« Estrategias "ganar-ganar” y como aplicarlas. - Negociacion en entornos virtuales y remotos.
Caso Practico: Simulacion de una negociacion basada en Actividad: Analisis de casos actuales de negociacion con
el método Harvard. uso de IA.
SEMANA 4: ESTRATEGIAS AVANZADAS Y APLICACION
SEMANA 2: TIPOS DE NEGOCIACION Y SU APLICACION PRACTICA
Modulo 3: Tipologias de Negociacion Modulo 7: Negociacion de Alto Impacto
+ Negociacién competitiva vs. colaborativa. « Cémo negociar en crisis y entornos de alta presion.
+ Negociacién intercultural y sus desafios. - Técnicas avanzadas de cierre de acuerdos.
* Negociacion basada en relaciones y confianza. - Etica y responsabilidad en la negociacion.

Modulo 4: Negociacion en Diferentes Contextos

* Negociacién en ventas y comercio.

+ Negociacion en el sector financiero.

+ Negociacion en conflictos laborales y resoluciéon de
disputas.

Ejercicio: Role-playing con diferentes escenarios de
negociacion.

Beneficios:

Diplomado de una universidad norteamericana
Cuerpo docente altamente calificado

Red de contactos internacional

Clases personalizadas

Financiamiento institucional

KEISER
UNIVERSITY

2278-6911 / 2535-2314
posgrado@keiseruniversity.edu

/ ™ La Universidad Keiser esta acreditada por la Comision de Universidades de la Asociacién del Sur de Colegios y Escuelas para otorgar titulos de iado, li i , maestria, especializacion y doctorado. La
Universidad Keiser también puede ofrecer certificados y diplomas en niveles de grado aprobados. Las preguntas sobre la acreditacion de la Universidad Keiser pueden dirigirse por escrito a la Comisién de
Universidades de la Asociacion del Sur de Colegios y Escuelas en 1866 Southern Lane, Decatur, Georgia 30033-4097, llamando al (404) 679-4500, o utilizando la informacién disponible en el sitio web de SACSCOC

Southern Association of Colleges and Schools (www.sacscoc.org).
Commission on Colleges



