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INTRODUCIÓN







Desde los inicios de la humanidad, y en casi todas las situaciones, negociamos. Negociamos con nuestra pareja para elegir qué película ver en el cine, con nuestros hijos sobre cuándo deben acostarse, con los amigos, jefes, etc., pero lo hacemos sin método, así que no siempre logramos lo que queremos tal como lo queremos.





Negociar en un entorno conocido puede resultar fácil, pero negociar con una entidad bancaria o empresa es una tarea difícil si no dispones de las estrategias adecuadas.


En este libro te voy a enseñar técnicas de negociación para lograr acuerdos importantes y alcanzar tus objetivos. No se trata de ganar o perder, se trata de conseguir acuerdos que te favorezcan y te proporcionen los resultados que pretendes conseguir.


Soy Rafa Aguado, CEO de IURIS EXECUTIVE S.L , legal advisor, Negociador, mediador civil, hipotecario, mercantil, familiar y laboral, negociador bancario, diplomado en Perito Judicial en delitos económicos y máster en Compliance Office.


Al mismo tiempo, compagino mi carrera profesional de legal advisor con la consultoría de abogados como experto en marketing jurídico y de negociación.


Todos los días negocio con bancos, empresas, familias y asesoro a particulares y empresas sobre cómo mediar y negociar para alcanzar sus objetivos. En mi despacho, dispongo de un equipo de letrados con los que realizo estrategias, tanto judiciales como de negociación.


Utilizo herramientas y técnicas que en este libro te voy a enseñar para que puedas tener una negociación estratégica, como:




	Evaluar la situación


	Persuadir


	Seleccionar la técnica de negociación más apropiada en cada caso


	Enfocar y evaluar


	Estudiar el lenguaje no verbal e interpretarlo en las negociaciones


	Recopilar información para proceder a una buena negociación


	Preparar y desarrollar la negociación


	Captar la atención


	Superar los obstáculos que puedan surgir


	Los secretos de los buenos negociadores


	Utilizar el interrogatorio inverso


	Secretos para negociar con gente difícil


	Pasos para negociar con éxito


	Uso de preguntas estratégicas


	Utilizar la comunicación y modelos de PNL para persuadir





Y mucho más…





0. Antes de negociar


Negociar no es más que un proceso donde se emplea
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ANTES DE NEGOCIAR





Negociar no es más que un proceso donde se emplea el intercambio voluntario entre varias partes: supone dar lo que tiene menor importancia para ti a fin de obtener lo que consideras fundamental.


ES DECIR, NEGOCIAR ES INTERCAMBIAR.


El intercambio es la base de toda negociación y está presente en todo el proceso.


NEGOCIAR NO ES CEDER. Si un abogado dice que está negociando con un cliente para vender una casa y le baja el precio de la casa, no está negociando, se está rindiendo.


NEGOCIAR NO ES CONVENCER. Estamos acostumbrados a vender, a persuadir continuamente al contrario durante una negociación. La persuasión es imprescindible, pero no debemos abusar de ella.


TE PONGO UN EJEMPLO:


Cuando tienes una primera cita, cortejas, te vendes, intentas persuadir al otro, le dedicas palabras bonitas para obtener lo que quieres. ¿Y qué ocurre cuando ya te has casado? Tienes que cambiar de estrategia, porque si le dices a tu pareja lo bonito que tiene el pelo, seguramente pensará que algo quieres.


Otra cosa que debes tener en cuenta para negociar es que tu lógica no es la del otro.


Debes evitar el error habitual, pensar que tu lógica sirve para todo el mundo. Aunque a ti te convenza tu discurso, no siempre convencerá a tu contrario o a la otra persona con la que estés negociando, porque su forma de pensar y su lógica pueden ser muy diferentes de la tuya. Se tiende a fallar en la negociación porque se usan argumentos que son convincentes para nosotros y suponemos que convencen al otro.




NEGOCIAR NO ES CEDER


NEGOCIAR NO ES


CONVENCER


NEGOCIAR ES


INTERCAMBIAR.
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UN SÍ. A TU PRIMERA PROPUESTA NO ES UN BUEN ACUERDO





La persuasión eficaz parte de comprender que el otro puede pensar de otra manera, por lo que te tienes que obligar a hacer un discurso acorde siempre al contrario que tendrás enfrente.


También debes poner límites a la persuasión.


Muchas personas que creen estar negociando invierten más tiempo en persuadir que en desarrollar un diálogo para averiguar lo que el otro quiere.


Aunque apliques toda la información que te voy a dar en este libro en una negociación, debes saber que:




	Antes de ponerte a negociar, tienes que saber quién eres tú y qué papel está desempeñando, qué quieres lograr y qué podría impedirte lograr tu objetivo.


	Presta mucha atención a lo que el cuerpo de tu contrario está diciendo. Asegúrate de evaluar su lenguaje corporal en busca de signos que te den una idea de su mente. En este libro aprenderás a interpretar algunos aspectos del lenguaje no verbal que te ayudarán a negociar mejor.







Demasiadas veces, las personas intentan negociar en el momento menos adecuado, cuando la otra parte no quiere, o cuando no necesita lo que le estás ofertando, o simplemente porque quieren llegar a un acuerdo sí o sí.


Muchos te dirán que, mientras tengas una oferta o intención de negociar, está correcto el plantear una negociación, pero no siempre es bueno comenzar a negociar de inmediato, hay ocasiones en el que el silencio es la mejor arma, esperar a que el contrario mueva ficha o se ponga en contacto contigo para intentar proponerte algo. En todas las negociaciones debes considerar el momento oportuno.








EL SILENCIO UN GRAN ALIADO


ESPERA A LA PERSONA IDONEA PARA NEGOCIAR.




Mantener un silencio no significa que ninguna de las dos partes esté evitando negociar, significa que se están planteando las fórmulas y objetivos para llevar a cabo una negociación efectiva y llegar a un buen acuerdo; por supuesto, cada parte en su propio beneficio. Por eso, si empiezas a negociar insistiendo, es muy probable que tu contrario vea que estás débil y necesitas una solución inmediata. El silencio se utiliza para no dar esa imagen, para fortalecerte, estudiar los pros y los contras, preparar estrategias y movimientos antes de entablar una conversación, y estudiar las posibles actuaciones y alternativas en caso de que tu contrario no quiera negociar.







Siempre debes esperar a la persona idónea para llevar a cabo la negociación. No suele ser el primero que te llama; posiblemente, este no tenga las atribuciones para llegar a un acuerdo y sea solamente un señuelo para identificar tus debilidades, hasta qué punto puedes ceder. No te destapes tan pronto:







	Analiza y estudia a tu primer oponente. Qué conocimientos tiene, quién es, etc.


	Determina si la persona que propone la primera oferta está lista para negociar y si es el momento adecuado.


	Analiza qué puede hacer la otra parte: si tiene poder para cerrar negociaciones, si tiene que dar explicaciones a un supervisor o comité. El saber quién es te dará ventaja para decidir si negociar ahora o seguir esperando.


	Analiza el tiempo y las limitaciones. Es muy probable que el primero que se ponga en contacto indique que no hay tiempo o que es limitado. Intenta averiguar cuánto tiempo hay realmente para llegar a un acuerdo final, y qué ocurrirá si decides no negociar con tu primer interlocutor.

EJEMPLO: si estás negociando con una persona que te indica que solo dispone de un mes o dos de plazo para llegar a un acuerdo, es muy probable que ese tiempo sea el doble y el triple. Ten en cuenta quién es: si la persona que toma la decisión, o el primer interlocutor. Puedes perfectamente darle una pequeña píldora para averiguar si realmente es él quien decide y si el tiempo que ha dicho es el correcto.


Píldora:/—Ok, me gusta lo que me planteas, pero necesito estudiarlo y comentarlo con mis superiores, familiares, etc./Al indicar que lo tienes que consultar, le estás dando la imagen de que tú no decides, por lo que la otra parte se creerá que está en ventaja. Dejas pasar una semana, le llamas y le indicas que existen otras opciones y le planteas alguna que ya tenías en mente rebajando un poco las pretensiones iniciales que te han ofrecido (sin perder tu objetivo). Esto te dará automáticamente la pista del plazo y de quién es el interlocutor: la persona decisiva, o simplemente un intermediario.
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Al plantearle una nueva opción, pídele que alargue el plazo final. Si dice que sí, podrás alargar tu estrategia inicial o practicar el silencio, ya que le has pasado la pelota a él. Si dice que no hay más plazo pero que van a sopesar la propuesta, indica claramente que sí que hay plazo y que no es el interlocutor decisivo./Disimula tus limitaciones de tiempo, si las tienes, y trata de evitar que la otra parte las descubra.


No tengas miedo a negociar, pero asegúrate de que el momento sea el adecuado, así que plantea tú los plazos y fechas de negociación siempre que sea posible. Negociar con la persona correcta y en el momento adecuado te coloca en una posición de ventaja frente a tu contrario





	No busques excusas y realiza propuestas, ya que eso hará avanzar la negociación.

Yo no me preparo una lista con las mejores razones para defender mi argumento, preparo propuestas para alcanzar mi objetivo. Y tampoco me empeño en convencer a mi contrario de que opine lo mismo que yo.
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EVALUAR LA SITUACIÓN








1- DEFINIR EL CONTEXTO DE LA NEGOCIACIÓN


¿QUIÉN TOMARÁ LA DECISIÓN? ¿POR QUÉ?


Para que la negociación tenga éxito, debes definir en qué contexto se va a producir y tener en cuenta quién se encarga de la toma de decisiones y por qué las toma. Cuanto más sepas de la persona con la que vas a negociar y sus posibles objetivos, mejor resultado obtendrás. Si eres capaz de averiguar sus gustos, sus aficiones, su rol en el acuerdo y lo que puede perder o ganar con él, mucho mejor.


Ten en cuenta que no es lo mismo negociar con el director general de una empresa o banco, que con un director de una sucursal que no puede tomar decisiones por su propia cuenta. Tu forma de pactar debe ser diferente dependiendo de con quién estés tratando, por eso debes averiguarlo: cuáles son sus puntos fuertes y débiles, y, sobre todo, cómo he dicho que es lo que puedes ganar o perder.


Un director general que toma las decisiones sabe a lo que se expone, tiene la capacidad de decidir y pactar lo que mejor le conviene, por eso debes ser mucho más prudente, pero que no te vean con miedo o con inseguridad.


Con un director de sucursal o una persona cuya decisión final no depende de él, puedes ser un poco más directo y tajante; sabes que él no va a tomar la decisión, por eso debes presentar desde el inicio lo que deseas. Él solo va a trasladar la decisión, por lo que, si te ven inseguro, directamente trasladará una imagen de ti vulnerable y no llegarás a un acuerdo que te pueda beneficiar.




DEFINE TUS OBJETIVOS





EVALUAR LA SITUACIÓN


Escribir tus metas te ayudará a no desviarte de la ruta a seguir, así que coge una hoja en blanco e indica el objetivo a alcanzar en el encabezado. Después, traza todas las variables que puedan surgir y las posibles soluciones, o alternativas que puedes implementar. Un mapa mental o una lista de tareas te ayudarán mucho a definirlo todo.


Por norma general, yo suelo utilizar mapas mentales para definir la hoja de ruta con el objetivo a alcanzar, y cuáles son las posibles vías de escape y soluciones. En el caso de que no exista alternativa, trazo una línea con un objetivo inferior.


Por eso, debes establecer diferentes objetivos y diferentes planes de ruta, por si uno no funciona, tener un plan B.




LOS RESULTADOS


DEBES TENER EN CUENTA CUÁLES SON LOS OBJETIVOS QUE PUEDES ALCANZAR Y CUÁLES SON LOS QUE MÁS TE BENEFICIAN. EN UNA NEGOCIACIÓN NO PUEDES FANTASEAR Y PONERTE METAS INALCANZABLES; DEBEN SER RAZONABLES, DE LO CONTRARIO, NO LLEGARÁS NUNCA A UN ACUERDO.


COGE TU HOJA DE RUTA, APUNTA VARIAS PREGUNTAS Y CONTESTA:




	¿QUÉ ESTÁS DISPUESTO A PERDER?


	¿HASTA DÓNDE PUEDES LLEGAR?


	¿CUÁLES SON TUS DEBILIDADES?


	¿Y TUS FORTALEZAS?


	¿Y CUÁLES SON LAS DEBILIDADES DE LA OTRA PARTE?


	¿QUÉ PUEDE PERDER LA OTRA PARTE SI NO SE LLEGA A UN ACUERDO?


	¿QUÉ GANA LA OTRA PARTE CON EL ACUERDO ALCANZADO?
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Contestar a estas preguntas también te ayudará a definir mejor tu mapa mental, y esto te permitirá establecer una negociación estando mucho más seguro de las posibles soluciones o alternativas, en caso de que el proceso se desvíe de tu objetivo.


Responder a estas cuestiones y realizar tu mapa de ruta también te permite visualizar cuáles son tus fortalezas, tus debilidades y las de la otra parte, por lo que te sentirás más seguro y posiblemente alcances la firmeza que necesitas.


También, enumera todas las posibles soluciones para llegar a tu objetivo y, así, elegir cuál es la que más te conviene.


Hay que tratar de descubrir qué pretende la parte contraria para cerrar el acuerdo.




EJEMPLO





En un caso en el que yo intervenía para negociar la entrega de una vivienda a cambio de cancelar la deuda (dación en pago), a la parte contraria solo le interesaba la vivienda para cancelar la deuda y no tener en sus balances un saldo negativo.


Averiguamos que la parte contraria no tenía suficientes opciones para ganar un pleito.


Esto se averiguó realizando nuestro plan de ruta y mapa mental.


En el mapa mental, pusimos todas las opciones posibles, incluyendo lo que estábamos dispuestos a perder.


Una de nuestras fortalezas era que la escritura de préstamo hipotecario estaba titulada y llena de cláusulas abusivas. Con esto, iniciamos unas negociaciones mucho más agresivas, dado que nuestro interlocutor no era quien tomaba las decisiones.


Así pues, nuestro objetivo iba más allá de dar la vivienda a cambio de cancelar la deuda; sabíamos que en un posible pleito, la entidad no podría hacer nada contra nuestro representado.


Nuestra fortaleza era que el valor de tasación a efectos de subasta superaba por mucho la deuda contraída. De esta forma, nuestro objetivo cambió: cancelar la deuda a cambio de la casa, siempre y cuando la entidad bancaria pagara a nuestro cliente la diferencia entre el valor de tasación y la deuda.


Después de varios meses de negociación, conseguimos nuestro objetivo, pero con un resultado justo para ambas partes (en próximos capítulos hablaré de los justos).


La entidad bancaria aceptó cancelar la deuda a cambio de la vivienda y, además, pagar a nuestro cliente.


El objetivo del banco era eliminar el saldo negativo de sus balances, para nosotros era entregar la casa a cambio de la deuda.


Al evaluar todas las opciones y describir el contexto de la negociación, nos dimos cuenta de más opciones. Al evaluar tu contexto y definir tu estrategia de negociación, elimina suposiciones y sigue al pie de la letra tu táctica.







1.2 ENTEDER LAS RELACIONES ENTRE PERSONAS





Debes valorar la relación que tienes con las personas con las que vas a negociar, saber si dicha relación es importante para ti y si tú lo eres para tu contrario. Analiza la historia que tienes con él y cómo pretendes que sea en un futuro. Cambia tu enfoque de negociación si quieres mantener relaciones comerciales con el negociador.


EJEMPLO


Con un cliente que quiere realizar una reestructuración de deuda para poder seguir pagando su casa, la negociación no puede ser dura.


Debes analizar, como indica el punto 1a, todos los posibles escenarios, alternativas, fortalezas, etc., pero también debes valorar la relación futura con tu contrario. En este caso concreto, no podíamos realizar una estrategia de: «nos da igual perderlo todo», dado que el objetivo es seguir pagando, por lo que la relación con tu contrario no debe ser de ataque, sino de colaboración.


La negociación debe ser cordial, amistosa y beneficiosa para ambas partes, ya que vais a tener que seguir negociando en un futuro. Por lo tanto, cuando negocies con tu contrario debes intentar que él también exprese sus puntos de vista y sus objetivos, y si no los dice, averiguarlos.


Hazte la pregunta: «¿Qué es lo peor que puede pasar?». Y trabajar para que no suceda lo peor.


Otro ejemplo.


Si estás negociando el precio de un producto, no puedes ser agresivo; mantén la negociación controlada y con un buen estado de armonía, ya que ese cliente puede traer muchos más. Describe tu objetivo final, pero analiza también qué consecuencia acarrea alcanzarlo. Si es alcanzar un precio beneficioso para ti, pero perjudicial para el contrario, las relaciones con este se romperán.







1.3 LAS EMOCIONES, INJUSTICIAS Y LO QUE ES JUSTO





Las negociaciones no son siempre lógicas, pues en muchos casos son afectivas, y esto se refiere a la influencia que ejerce en la otra parte la justicia y las emociones.


La sensación de que se están aprovechando de ti afectará a la negociación y a la percepción que tienes de tu interlocutor .


Es muy probable que, en una negociación con un banco o gran empresa, el interlocutor no sea quien tome las decisiones, pero sí que sea quien habla contigo, quien escucha tu situación y te entiende.


Esa misma persona, al llevar la negociación contigo, también trasladará sus impresiones personales a quien se encargue de tomar la decisión. Aunque tengamos la idea de que los bancos o grandes empresas solo nos ven como números, siempre hay algo de emociones dentro de una negociación que pueden llevar al éxito o al fracaso de la misma.




EJEMPLO





Te pongo un ejemplo para que podamos entender el papel de las emociones y lo que es justo:


Imagina que vamos por la ciudad y en el suelo hay un billete de 100 €, lo recojo y te digo que te voy a dar una parte, ya que vamos juntos.


¿Cómo te sentirías si te doy 90 €?, ¿o cómo te sentirías si te doy solo 5 €? ¿Y si te doy 60 €?


La justicia y las emociones impactan en las tomas de decisiones.


Si solo te doy 5 €, ya tienes más que antes de encontrar el billete, y no por el hecho de darte poco te debes sentir mal.


No te conviene crear una situación en la que el contrario tenga la sensación de que lo que le estás ofertando es injusto.


Tal vez creas que a un banco no hay que regalarle ni agua, pero recuerda que estamos hablando con personas y no con máquinas. Las personas percibimos las emociones y tomamos decisiones en función de lo que podamos sentir; no el 100 %, pero siempre ayudan.


Así que no cometas el error de generar malas emociones en una negociación.


En una negociación con un banco para realizar una dación en pago de un hotel, el banco dijo que solo aceptaba el 50 % del valor y que el resto tenían que pagarlo los deudores, después de haber abonado ya prácticamente el 30 % de la hipoteca.


Yo me dejé llevar por las emociones, me estaba tomando el pelo el del banco.


El interlocutor quería quedarse con lo pagado y el hotel a cambio de dejar un 50 % de la deuda pendiente. Esto me sonó a estafa y directamente dije que no, y la negociación se rompió.


Pasadas unas semanas, me centré en el caso e hice lo contrario, intenté salir yo beneficiado y el banco perjudicado; la negociación me salió mal, dado que el interlocutor también tuvo la sensación de engaño.


Pasados unos meses, me centré en el caso, me paré a pensar en el objetivo, en mis fortalezas y en mis debilidades.


Mi fortaleza era que al cliente no le importaba el hotel, la debilidad era que, en caso de ejecución, mi cliente se quedaría con una deuda pendiente. Examinando la oferta del banco, esa deuda pendiente era la misma que me había intentado colar el banco en la primera negociación. Es decir, que en la primera negociación, el banco sabía que, aunque no llevara a buen puerto la negociación, en el peor de los casos ellos se quedarían igual.


Volví a tomar las negociaciones a sabiendas de que el banco no bajaría su oferta, pero les dije que teníamos el certificado de que la hipoteca estaba titulizada y que, en el peor de los casos, el banco se quedaría la casa y mi cliente tendría una deuda del 50 % de lo que le quedaba por pagar, pero si ganaba el juicio, el banco lo perdería todo y mi cliente se quedaría con el hotel y sin pagar al banco, ya que el banco no era el acreedor legítimo y no podía acudir a un juzgado.


Le di la vuelta con una herramienta que poseía, pero la negociación no fue para engañar al banco, se llevó a cabo despertando sentimientos de justicia para ambas partes, indicando que había un 50 % de probabilidades de que los dos ganásemos y otro 50 % de que perdiésemos. Si llegábamos a un buen acuerdo, ninguno de los dos se arriesgaba a perder, con el coste que ello conlleva. Toda esta negociación siempre con buenas palabras y haciendo ver al contrario que si no acepta, corre el riesgo de perder, y yo le estoy ofreciendo la opción de no perder si llegamos a un acuerdo, aparte de señalarle que ya se había pagado gran parte de la deuda y que el hotel valía más de lo que se debía. En este sentido, le dije al banco que obtenía el beneficio de un edificio que ya tenía un valor superior (no mucho) y se evitaba la opción de perder. Para mí una buena opción ir a juicio, porque lo peor que podría pasar el banco ya lo sabía. Pero una de mis fortalezas era que a mi cliente le daba igual el hotel, lo que no quería era que se le quedara la deuda. Al final llegamos al acuerdo, el banco se quedaba con el hotel.
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1.4 RECOPILAR INFORMACIÓN





Conocer todas las opciones de las partes y posturas te ayudará a conseguir tu objetivo en una negociación, pero tienes que prestar atención a varias cosas:


Fíjate en todas las partes de tu contrario, qué persona es la que negocia, cuál es la que toma decisiones y quién es la que cierra el acuerdo. Tal vez sea la misma persona o varias diferentes.


TIENES QUE SABER QUÉ ES LO IMPORTANTE PARA ELLOS.


Enumera qué es lo que quiere conseguir tu contrario, qué debe conseguir y qué le gustaría conseguir. Si descubres lo más y lo menos importante, podrás definir tu estrategia.


TU OPONENTE TIENE UN OBJETIVO, POR LO QUE DEBES AVERIGUARLO.


Pregúntate qué ocurre si no se llega a un acuerdo y ten claras las posibles alternativas de tu oponente, dado que lo que tú le propongas posiblemente no sea su única opción.


Adelántate a él e intenta averiguar sus posibles alternativas, pues tu contrario puede probar otras opciones si el acuerdo no sale delante.


Por ejemplo: en un caso en el que yo trabajé, los dueños de una empresa querían venderla, pero sin perder el control de lo que tanto les había costado. Suena contradictorio, pero ya tenía claro lo que querían: obtener beneficios de su empresa sin ocuparse de ella.


La otra opción que posiblemente tenían en mente sería entregar la empresa a sus herederos, pero no la totalidad de las acciones. Así pues, se consiguió vender la empresa, pero dejando a los antiguos propietarios con un porcentaje de acciones suficiente para que pudieran estar dentro del consejo de administración.




EJEMPLO


QUE ESTÁS DISPUESTO A RENUNCIAR





Otro caso fue con una entidad bancaria. El interlocutor no era el que tomaba la decisión, pero sí era quien nos informaba de las posibles opciones.


Se averiguó que el banco quería abonar solo parte de un dinero a nuestro afectado por cláusula suelo. Es de lógica; el banco, cuanto menos pague, mejor.


Pero nosotros no estábamos dispuestos a renunciar al dinero que le pertenecía a nuestro cliente. A la vez, ninguna de las dos partes deseaba iniciar un proceso judicial largo y engorroso.


Esta información de saber que el banco no quería ir a juicio nos abrió la opción de negociar mucho más duro. Ellos sabían que yendo a juicio retrasarían la devolución del dinero, y que a la vez tendrían que devolver los importes completos y las costas del juicio.


Nosotros también lo sabíamos, nuestra mejor opción era iniciar un proceso judicial, pero a nuestro cliente no le venía bien esperar más de un año para recuperar el dinero de la cláusula suelo, mientras que, en ese tiempo, el banco podía obtener una rentabilidad del dinero.


Se acordó que ni para uno ni para otro. Nosotros no acudiríamos a un procedimiento judicial si el banco reintegraba el 90 % del importe que se le adeuda a nuestro cliente. El banco aceptó porque, como he dicho en capítulos anteriores, para negociar tienes que hacerle entender a tu contrario que tu oferta es justa.


Muchos diréis: «Pero has perdido un 10 % de tu cliente», pero no es correcto; le he conseguido el 100 % de lo que iba a recuperar.


En un proceso judicial, mi cliente hubiera recuperado el 100 % del dinero más las costas, pero a eso hay que descontar el 20 % por honorarios de abogados y procuradores, así que nuestro cliente, de una forma u otra, solo conseguiría el 80 % del dinero total, dado que en una negociación el coste es un 10 % inferior al de ir a un proceso judicial, aparte de recuperar su dinero mucho antes.


En una negociación, al recopilar la información, tienes que saber a qué estás dispuesto a renunciar y a qué le puedes sacar provecho.







1.5 LA ESTRUCTURA





Para definir la estructura de la estrategia de negociación debes diferenciar varios puntos. Te recomiendo que, cada vez que tengas que negociar, cojas una hoja en blanco y apuntes la planificación de la negociación a tratar, basando dicha planificación en los puntos que describo:
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