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NEGOCIACIÓN COMERCIAL
Y DEFENSA DEL MARGEN

CÓMO PRESERVAR LA CUENTA DE RESULTADOS
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Lima, julio de 2017

Querido amigo:

La defensa del margen en sus operaciones comerciales es una clave fundamental del éxito de toda empresa.

Dadas las características competitivas de los mercados, es muy habitual que se tienda a negociar tomando el precio como 
la clave del éxito. Se emplea la excusa de no “perder” al cliente y se argumenta que los precios son una barrera principal para 
la consecución de contratos. Sin embargo, existe una amplia posibilidad de cerrar operaciones sin otorgar al precio el papel 
central de este proceso. Esta Jornada se propone aportar a los participantes una nueva visión, destruyendo “falsas excusas” 
y consiguiendo una mentalidad acorde con las necesidades actuales.

Negociar es una herramienta cuyo dominio convierte a quienes la saben emplear adecuadamente en creadores de valor 
y permite eludir la estrategia del “regateo” como fórmula para lograr acuerdos. Por eso, es imprescindible que la misma sea 
manejada eficazmente por quienes enfrentan este tipo de procesos, pues de ello depende, en gran medida, conseguir el 
resultado económico que se persigue.

La sofisticación de los clientes y la mayor Indeterminación de los productos y servicios de la empresa hacen que los 
procesos complejos de negociación requieran de mucha más profundidad técnica y que ella forme parte de la cultura 
corporativa como medio idóneo para relacionarse con los clientes y proveedores.

Esta Jornada aborda esta problemática tomando como base el Modelo de Negociación de Harvard y las investigaciones 
desarrolladas por el Instituto Superior de Negociación de la Universidad Francisco de Vitoria de Madrid, realizadas a través 
de experiencias prácticas en el mundo empresarial. El análisis de los diferentes conceptos propuestos en ella se aborda a 
través de casos prácticos en diversas modalidades.

Para el desarrollo de esta Jornada, APD–Perú se honra en recibir el valioso aporte de un expositor especialmente caracterizado 
para el fin que se persigue, como es el Profesor Juan Mateo, quien, además de un extraordinario presentador, es el Fundador 
y Director del mencionado Instituto Superior de Negociación de la Universidad Francisco de Vitoria, de Madrid.

Queremos testimoniar nuestro especial agradecimiento al Profesor Mateo, así como el invalorable auspicio del Grupo 
Centenario, que hace posible esta Jornada, donde esperamos saludar a usted personalmente.

Muy atentamente,

Luis Bustamante Belaunde
Presidente Ejecutivo

7:30 a.m. Registro de asistentes y desayuno
 Networking

8:00 a.m. Palabras de bienvenida
 Luis Bustamante Belaunde, Presidente Ejecutivo de APD

8:05 a.m. Presentación 
 Juan Mateo Díaz
 Fundador y Director del Instituto Superior de Negociación 
 Universidad Francisco de Vitoria, de Madrid

10:00 a.m. Fin de la Jornada

PROGRAMA

Profesor Juan Mateo Díaz

Licenciado en Ciencias Económicas y Empresariales (Universidad Complutense de Madrid - CEU) 

Master en Gestión Financiera por la EEM

Diplomado por The Wharton School (Universidad de Pennsylvania) “Advanced Banking Program for Overseas Bankers”

Diplomado por la Columbia University (NY-USA) en “Knowledge Management and Organitational Design”

Diplomado por The London Business School, Coopers&Lybrand Program

Certificación como profesor de Técnicas de Negociación por “Conflict Management” – Universidad de Harvard

Fundador y Director del Instituto Superior de Negociación – Universidad Francisco de Vitoria

Ha ocupado puestos directivos de máximo nivel en empresas consultoras multinacionales, tales como Arthur Andersen, Coopers & Lybrand, y Ernst & Young

Más de 30 años de experiencia en el terreno de la consultoría en formación, negociación y ventas a nivel mundial

Profesor y conferencista en España, EEUU, Suiza, Inglaterra, Alemania, Portugal, Argentina, Colombia, Costa Rica, Puerto Rico, Venezuela, México, Panamá y Brasil

A lo largo de su trayectoria profesional ha creado más de 15 empresas

Main Speaker del Foro Mundial de Liderazgo y del Foro Mundial de Negociación y Ventas

Es autor de los siguientes libros, entre otros:

- “Liderazgo“ – Junto a Jorge Valdano (Ed. El País – Aguilar).

- “Liderar en tiempos difíciles” – Junto a Juan Manuel Lillo (Ed. McGraw-Hill)

- “Cuentos que mi jefe nunca me contó” – (Ed. LID) Más de 800.000 ejemplares vendidos.
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