
En un mundo en constante cambio, muchos ejecutivos continúan negociando de 
manera tradicional, sin la preparación previa necesaria para enfrentar procesos 
cada vez más complejos. El resultado: las mismas prácticas generan los mismos 
resultados.

Hoy, las negociaciones presentan mayores retos: las zonas de acuerdo se han 
reducido y entran en juego factores como el género, la psicología y la neurociencia. 
A ello se suman los aportes más recientes del Programa de Negociación de la 
Universidad de Harvard, referente mundial en esta materia.

El próximo 13 de noviembre, el seminario contará con la participación de Eduardo 
Moane, quien compartirá con los asistentes los últimos avances en técnicas de 
negociación, así como herramientas innovadoras basadas en la investigación de 
Harvard, género y neurociencia, aplicables a la práctica profesional
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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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El objetivo de este taller es potenciar las habilidades de negociación y 
persuasión de los participantes a través de la metodología del Proyecto 
de Negociación de la Universidad de Harvard. Al finalizar, estarán en 
capacidad de preparar y liderar negociaciones de manera estructurada, 
rompiendo con los esquemas tradicionales, generando propuestas 
creativas y fortaleciendo sus relaciones interpersonales con clientes, 
proveedores y demás actores de su entorno.



Expositor

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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Negociar es decidir tu futuro: lo que consigas en tu vida 
profesional y personal dependerá de tu capacidad para negociar 
con eficacia.

Aprende una metodología avalada por Harvard que te permitirá 
comprender mejor a tu contraparte y aplicar estrategias 
efectivas para maximizar resultados.

Convierte la preparación en tu mayor ventaja: desarrollarás la 
seguridad necesaria para enfrentar cualquier negociación y 
transformar esa confianza en poder real.
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