
Vivimos en un mundo de constante cambio, sin embargo en nuestra experiencia, la 
mayor parte de ejecutivos siguen negociando de una manera muy tradicional. En 
los últimos 24 años venimos trabajando con ejecutivos de distintos rubros y 
debemos señalar que la falta de preparación de los ejecutivos con antelación a una 
negociación, es una constante. Seguimos haciendo más de lo mismo, y por eso 
seguimos teniendo los mismos resultados. 

Uno de los grandes cambios que experimentamos es que hoy en día las 
negociaciones se han vuelto más complejas, y las zonas de posible acuerdo se han 
reducido. Por otro lado, los estudios de género, la psicología,  la neurociencia, y las 
diversas investigaciones que se llevan a cabo en el Programa de Negociación de la 
Universidad de Harvard, nos proporcionan herramientas que nos permiten 
optimizar el resultado de nuestras negociaciones, pero hay que conocerlos.

En esta seminario vamos a compartir con los participantes los últimos desarrollos 
del Proyecto de Negociación de la Universidad de Harvard, que es la fuente más 
reconocida en investigación en negociación, así como algunos desarrollos sobre 
género y neurociencia aplicables a la negociación. 
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Está dirigido a todo aquel ejecutivo que tiene el desafío de negociar con 
clientes internos, externos, proveedores, y socios a fin de conseguir 
resultados de alto valor para sus organizaciones, en medio de escenarios 
cada vez más exigentes y complejos. 
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Se utilizará principalmente la metodología del Proyecto de Negociación 
de la Universidad de Harvard, a través de la reflexión sobre la manera 
como venimos negociando, identificación de áreas de mejoría, 
aplicación de metodologías, juego de roles, y un enfoque participativo 
que fomente el debate y consultas. 
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Máster en Transacciones Internacionales en 
la Southern Methodist University y 

Abogado egresado de la Facultad de 
Derecho de la Pontificia Universidad 

Católica del Perú.

Ha seguido estudios de especialización en 
mecanismos alternativos para la solución 

de conflictos en el Programa de 
Negociación de la Universidad de Harvard, 

en Roma, y en  diversas entidades de los 
Estados Unidos. Socio principal de 

Cambridge International Consulting, 
entidad vinculada al Proyecto de 

Negociación de la Universidad de Harvard.

Cuenta con más de 23 años de experiencia 
en consultoría y capacitación en técnicas 
de negociación; así como en coaching en 
negociaciones complejas. Durante este 
período ha trabajado como consultor e 
instructor en la mayor parte de países de la 
región. También es instructor en los talleres 
que CIC lleva a cabo en las instalaciones de 
la Universidad de Harvard. 
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Revisar nuestros paradigmas respecto al proceso de negociación.

El RON: Estamos muy enfocados en el ROI, y nos olvidamos del 
gran Retorno en la Negociación que las corporaciones podrían 
tener si tan solo profesionalizaran un poco más sus esquemas de 
negociación. 

Revisar el dilema “colaborar o competir” para entender cuál es el 
esquema que deberíamos estar utilizando en nuestras 
negociaciones.

El famoso “regateo”, una de los esquemas más perniciosos que el 
ser humano utiliza en sus negociaciones.

Presentar la Plantilla de Preparación con los Siete Elementos, que 
es la que utilizamos en nuestras consultorías en negociaciones 
complejas. 

Entender cómo funciona el “reencuadre” en la mesa de 
negociación. 

Mostrar algunos sesgos cognitivos que influyen a la hora de que 
todo negociador toma decisiones o formula propuestas. 

Como lidiar con negociadores difíciles. 
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3 razones importantes por las que considera Edaurdo que se debe 
tomar este seminario

En la vida, obtendrás aquello que sepas negociar. Aprovecha la 
oportunidad de escuchar los mejores consejos para generar 
valor en tus negociaciones.

Una metodología de comprobada eficacia para conocer mejor 
a tu contraparte y usar las palancas necesarias a fin de lograr 
los mejores resultados en tus negociaciones.

Aprende a prepararte para cualquier tipo de negociación. La 
preparación te dará confianza, y la confianza se traduce en 
poder.
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