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Este Master en Liderazgo esta dirigido a profesionales,

técnicos y a todas aquellas personas que estén interesadas en

este ambito profesional.

Permite conocer la caracterizacion general de Ia
comunicacion humana, la anatomia y fisiologia de la
comunicacion, las capacidades relacionales y comportamiento, el
discurso, la retérica y la oratoria, la aproximacion a la persuasion,
la introduccion a la negociacion, la figura del negociador, el
negociador como lider, el desarrollo de una negoaciacion, los
modelos y técnicas de negoaciacion, los conflictos y negociacion
en grupos humanos, la negociacién empresarial, la mediacion y
negociacion, el arbitraje y la negociacion, entre otros conceptos
relacionados. Al final de cada unidad didactica el alumno/a

encontrara ejercicios de autoevaluacion.

El alumno recibirda acceso a un curso inicial donde
encontrara informacion sobre la metodologia de aprendizaje, la
titulaciéon que recibira, el funcionamiento del Campus Virtual, qué
hacer una vez el alumno haya finalizado e informacién sobre la
Escuela Mare Nostrum. Ademas, el alumno dispondra de un

servicio de clases en directo.

FICHA TECNICA
)
CARGA HORARIA MODALIDAD DURACION DE
DE 600H ONLINE HASTA UN ANO

CURSO INICIAL TUTORIAS IDIOMA
ONLINE INDIVIDUALES CASTELLANO




IMPORTE TOTAL

RECONOCIMIENTO

Una vez finalizados los estudios y superadas las pruebas de evaluacion, el alumno recibira
un diploma que certifica el “MASTER EN LIDERAZGO”, de la ESCUELA MARE NOSTRUM, avalada
por nuestra condicion de socios de la AEEN, asociacion espafiola de escuelas de negocios.

asociacion espanola
de escuelas de negocios




PLAN DE ESTUDIOS

INTRODUCCION

MODULO 1. CARACTERIZACION GENERAL DE LA COMUNICACION
HUMANA

UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTO DE COMUNICACION

1. Tipos de comunicacién
* Comunicacion verbal
* Comunicacién paraverbal
* Comunicacion no verbal

UNIDAD DIDACTICA 2. ELEMENTOS DEL PROCESO COMUNICATIVO

1. Emisor

2. Receptor
3. Canal

4. Cédigo

5. Feedback
6. Contexto

UNIDAD DIDACTICA 3. FUNCIONES DE LA COMUNICACION

1. Funcién informativa

2. Funcién formativa

3. Funcién persuasiva

4. Funcién de entrenamiento
5. Otras funciones

RESUMEN

AUTOEVALUACION

MODULO 2. ANATOMIA Y FISIOLOGIA DE LA COMUNICACION

UNIDAD DIDACTICA 1. SISTEMA NERVIOSO

1. Neuronas
* Partes de una neurona
* Clasificacion fisiolégica
* Clasificacién morfologica
* Tejido nervioso
2. Células gliales
* Clasificacion morfofuncional
* Clasificaciéon topografica



3. Partes
* Sistema nervioso central
* Sistema nervioso periférico
4. Funcionamiento
* Sistema nervioso somatico
* Sistema nervioso autbnomo

1. Tipos de funciones cognitivas

. Desarrollo
. Caracteristicas de las lenguas naturales
. Funciones
* Funciones basicas del lenguaje
* Funciones complementarias del lenguaje
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1. Tipos

1. Factores
2. Modelos sobre la estructura de la inteligencia

MODULO 3. CAPACIDADES RELACIONALES Y COMPORTAMIENTO

1. Capacidades relacionales
2. Personalidad

* Modelo de los big five
3. Comportamiento

1. Rasgos del temperamento

* Actividad
* Emocionalidad
* Sociabilidad

2. Tipos de temperamento
* Temperamento colérico
* Temperamento melancélico
* Temperamento flematico
* Temperamento sanguineo



1. Técnicas de desarrollo
* Escucha activa
* Lenguaje corporal
* Validacion de emociones
* Uso del lenguaje de la contraparte
* Busqueda de intereses comunes
* Interés genuino

1. Componentes
* Autoconciencia
* Autorregulacion
* Motivacion
* Empatia
* Habilidades sociales

MODULO 4. DISCURSO, RETORICA Y ORATORIA

1. Formas discursivas

* Forma narrativa

* Forma descriptiva

* Forma dialdgica

* Forma expositiva

* Forma argumentativa
2. Tipos de discurso

* Discurso informativo

* Discurso persuasivo

* Discurso motivacional

* Discurso de entretenimiento

1. Elementos del discurso

* Inventio
* Dispositio
* Elocutio
* Memoria
* Actio
2. Estructura del discurso
* Exordio

* Proposicién



1.

* Narracion
* Argumentacion
* Peroracion

Tipos de oratoria
* Oratoria individual
* Oratoria grupal

MODULO 5. APROXIMACION A LA PERSUASION

1.
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Teorias sobre la persuasion

* Teoria de la comunicacion persuasiva de Hovland, Janis y Kelley

* Teoria de la disonancia cognitiva de Festinger
* Teoria de la inoculacién de McGuire
* Teoria de la influencia social de Cialdini

* Teoria de la probabilidad de elaboracion de Petty y Cacioppo

. Apelacion a las emociones

. Persuasion basada en hechos

. Persuasion a través de la repeticion
. Persuasion a través del miedo

. Persuasion por autoridad

. Atencion

. Comprensién
. Aceptacion

. Retencién

. Honestidad y veracidad
. Respeto y responsabilidad
. Interdiccion de la manipulacion y del engafio

* Persuasion coercitiva y tortura
* Control mental y adoctrinamiento o lavado de cerebro



MODULO 6. INTRODUCCION A LA NEGOCIACION

1. Segun su frecuencia
* Negociacion puntual
* Negociacién continua
2. Segun su duracion
* Negociacion inmediata
* Negociacion progresiva
3. Segun su finalidad
* Negociacion colaborativa
* Negociacion competitiva
4. Segun las relaciones entre partes
* Negociacion integrativa
* Negociacion distributiva

. Alcanzar un acuerdo

. Obtener un beneficio mutuo

. Fortalecer relaciones a largo plazo
. Evitar procesos judiciales

. Otros objetivos
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MODULO 7. FIGURA DEL NEGOCIADOR

. Claridad

. Concision

. Habilidad narrativa

. Dominio del objeto de la negociacion
. Capacidad de improvisacion

. Empatia

. Asertividad

. Adaptabilidad

. Control de la comunicacién no verbal
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. Contar una historia personal
. Relatar anécdotas

. Poner ejemplos

. Utilizar el contacto visual

. Humanizar su posicién

. Uso de un lenguaje inapropiado
. Desorganizacion en el discurso
. Improvisacién sistematica

. Arrogancia

. Recurso a la mentira

. Elusion de las preguntas

MODULO 8. EL NEGOCIADOR COMO LIiDER
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. Diferencias entre director y lider
. Cualidades de un buen lider

. Teoria de la gran persona
. Teoria de los rasgos

. Teoria de la contingencia

. Teoria de la situacién

. Teoria del comportamiento

. Modelo carismatico

. Modelo transaccional

. Modelo transformacional
. Modelo situacional

. Modelo autocratico

. Modelo democratico

. Modelo laissez faire



MODULO 9. DESARROLLO DE UNA NEGOCIACION

UNIDAD DIDACTICA 1. ESQUEMA GENERAL
1. Eleccién del lugar de la negociacion

UNIDAD DIDACTICA 2. PREPARACION DE LA NEGOCIACION

1. Recopilacion de datos
* Informacién de la contraparte
* Importancia del contexto
2. Delimitacion del objeto de la negociacion
* Definicidon de objetivos
* Identificacion de soluciones alternativas
* Fijacion de lineas rojas

UNIDAD DIDACTICA 3. APERTURA

1. Primera toma de contacto
2. Declaracién de intenciones
3. Determinacion del procedimiento negociador

UNIDAD DIDACTICA 4. EXPLORACION

1. Intercambio de informacion
2. |dentificacion de intereses comunes y divergentes

UNIDAD DIDACTICA 5. BARGAINING

1. Presentacion de propuestas
2. Ofrecimiento de concesiones
3. Negociacion de un acuerdo

* Examen del BATNA

UNIDAD DIDACTICA 6. CIERRE

1. Consecucion del acuerdo
2. Documentacion y suscripcion del acuerdo
3. Seguimiento del cumplimiento del acuerdo

RESUMEN

AUTOEVALUACION

MODULO 10. MODELOS Y TECNICAS DE NEGOCIACION
UNIDAD DIDACTICA 1. PANORAMICA GENERAL
UNIDAD DIDACTICA 2. TECNICA DEL WIN-WIN

UNIDAD DIDACTICA 3. TECNICA DEL GETTING TO YES

UNIDAD DIDACTICA 4. TECNICA DE LA EMPATIA ESTRATEGICA



UNIDAD DIDACTICA 5. TECNICA DEL ANCLAJE

UNIDAD DIDACTICA 6. TECNICA DE LA RETIRADA
UNIDAD DIDACTICA 7. TECNICA DE LA CONCESION
UNIDAD DIDACTICA 8. MODELO AIDA DE NEGOCIACION
UNIDAD DIDACTICA 9. MODELO SPIN DE NEGOCIACION

UNIDAD DIDACTICA 10. SUN TZU Y EN EL ARTE DE LA GUERRA EN LA
NEGOCIACION

RESUMEN

AUTOEVALUACION

MODULO 11. CONFLICTOS Y NEGOCIACION EN GRUPOS HUMANOS

UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTO DE GRUPO

1. Grupos primarios

2. Grupos secundarios

3. Colectividades

4. Categorias de personas

UNIDAD DIDACTICA 2. ELEMENTOS CONSTITUTIVOS

1. Interaccion
* Interaccion de relacion
* Interaccion de tareas
2. Objetivos
3. Interdependencia
4. Estructura
* Estructura vertical
* Estructura horizontal
5. Unidad

UNIDAD DIDACTICA 3. JERARQUIA GRUPAL
1. Roles y estatus
2. Etiologia de la jerarquia

* Teoria de los estados de expectativas

* Modelo biosocial de dominancia

* Modelo mixto

UNIDAD DIDACTICA 4. NORMAS GRUPALES



1. Nocion de conflicto
* Conflicto intragrupal
* Conflicto intergrupal
2. Negociacion y resolucion de conflictos grupales

MODULO 12. NEGOCIACION EMPRESARIAL

1. Ambitos de aplicacién
* Negociaciones comerciales
* Negociaciones laborales
* Negociaciones financieras
* Negociaciones ante el conflicto

. Negociacién de precios
. Fijacién de plazos de entrega
. Relaciones con proveedores y clientes
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1. Gestion de contrataciones
2. Negociacion de las condiciones de trabajo

1. Relacion con los inversores
2. Negociaciones de financiacion

1. Fases del conflicto
* Anticipacién
* Diferencia consciente y no expresada
* Discusién
* Disputa abierta
* Conflicto abierto
2. Soluciones alternativas
* Evitacién
* Represion
* Agudizacién
* Canalizacion
* Abordaje y resolucién



RESUMEN

AUTOEVALUACION

MODULO 13. MEDIACION Y NEGOCIACION

UNIDAD DIDACTICA 1. APROXIMACION CONCEPTUAL
1. Relacion entre mediacion y negociacion

UNIDAD DIDACTICA 2. PRINCIPIOS DE LA MEDIACION

1. Voluntariedad

2. lgualdad

3. Imparcialidad

4. Neutralidad

5. Confidencialidad

UNIDAD DIDACTICA 3. FIGURA DEL MEDIADOR

UNIDAD DIDACTICA 4. PROCESO DE MEDIACION

1. Premediacioén

2. Sesion informativa

3. Fase de desarrollo

4. Fase de acuerdo o desacuerdo
5. Fase de seguimiento

UNIDAD DIDACTICA 5. ACUERDO DE MEDIACION
RESUMEN

AUTOEVALUACION

MODULO 14. ARBITRAJE Y NEGOCIACION

UNIDAD DIDACTICA 1. CONCEPTUALIZACION
1. Relacion entre arbitraje y negociacion

UNIDAD DIDACTICA 2. CONVENIO ARBITRAL
UNIDAD DIDACTICA 3. CARACTERIZACION DE LOS ARBITROS

UNIDAD DIDACTICA 4. DESARROLLO DEL ARBITRAJE

1. Inicio
2. Demanda y contestacion
3. Dinamica del procedimiento



UNIDAD DIDACTICA 5. LAUDO ARBITRAL

1. Pronunciamiento del laudo
2. Anulacion del laudo
3. Ejecucion forzosa del laudo

RESUMEN
AUTOEVALUACION
SOLUCIONARIO
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