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				Introducción
				El porqué de este libro
			

			Este libro surge de la necesidad de proponer al gran público una obra que resuma y sintetice las grandes teorías y técnicas de negociación, muy a menudo recogidas en libros de difícil acceso para el gran público y muy pocas veces traducidas al español.

			La experiencia, atesorada durante varios años de trabajo en diferentes campos de la negociación, legitima este libro. En la última década he formado empresas en más de veinticinco países y he acompañado como consultor procesos de negociación de distintos tipos: fusiones, adquisiciones, grandes proyectos, contratos, convenciones colectivas… También he publicado artículos, impartido charlas y conferencias y, en alguna ocasión, he intervenido en los medios de comunicación para analizar negociaciones de actualidad. Mi interés por el mundo de la negociación me ha llevado a familiarizarme con la literatura existente, a conocer a grandes representantes académicos y prácticos de la negociación de los cinco continentes y a colaborar con instituciones de referencia, incluyendo el prestigioso Program on Negotiation de la Universidad de Harvard.

			Mi bagaje profesional me ha aportado suficiente conocimiento para escribir este libro, que tiene como objetivo ser tu compañero de viaje. Porque no importa tu profesión, lo importante es que aprendas a negociar en todos los ámbitos de tu vida.

			El libro está estructurado en capítulos y subcapítulos, de forma que puedas leerlo en bloques independientes; no como una novela, sino como una guía de viaje. A lo largo de todo el texto encontrarás herramientas que no te enseñan en la escuela o en la universidad, y que los expertos llaman soft skills. En castellano lo traduciríamos como «habilidades blandas» o «saber ser», y englobaría aptitudes como la escucha, la colaboración, la improvisación, el riesgo, la comunicación, la innovación, etc. Estas soft skills son importantísimas para cualquier profesional, y en este libro también encontrarás algunas de ellas. En la actualidad existe una revolución muy importante en el campo pedagógico, sobre todo en Estados Unidos, donde se está planteando muy seriamente introducir estas habilidades en el mundo académico, como una asignatura obligatoria en los colegios e institutos, con el objetivo de formar en estas competencias tan importantes para nuestras vidas.

			Actualmente vivimos lo que algunos expertos llaman «revolución de la negociación», y es que todos negociamos cada día y a cualquier hora, ya sea en el ámbito privado o en el profesional. Siempre hemos negociado, pero nunca tanto como ahora. Hacerlo bien te permite no solo gestionar tus propias ambiciones para mejorar tu calidad de vida, sino también enriquecer tus relaciones personales, cumplir tus sueños, alcanzar la armonía y vivir según tus deseos. El éxito de una negociación desata siempre acontecimientos positivos: evita conflictos, potencia tu comunicación, te ayuda a obtener lo que quieres y te ayuda a crecer en todos los aspectos de tu vida. Una negociación fallida, en cambio, afecta a tus relaciones, a tu imagen, tu reputación y economía.

			 Una de las armas que siempre se ha utilizado para negociar, a falta de método, es la intuición. Recurrimos al que han bautizado como el sexto sentido, porque no hemos aprendido a utilizar un sistema correcto y fiable, no nos han formado para hacerlo. La intuición puede resultar positiva, pero siempre que haya una idea y una estrategia sólida sobre el negocio que se va a llevar a cabo. Con rigor, seriedad y argumentos, lejos de los mitos de la cultura popular, el objetivo de este manual es proporcionarte una serie de pautas, modelos y recursos para que los integres en la empresa donde trabajas, en tus propios proyectos y en tu vida personal.

			Como casi todo en esta vida, el arte de la negociación se domina con tiempo y trabajo. Puedes haber aprendido algunos mecanismos de forma intuitiva, pero, si quieres ser un buen negociador, tienes que ganártelo a través de la experiencia y de una buena formación.

			Todos negociamos. Todas las personas son negociadoras (un abogado, un comercial, un político, un diplomático, un estudiante, un padre o madre de familia), pero eso no significa que sean buenas negociando. Por eso, en estas páginas aprenderás cómo llegar a ser un buen negociador, tanto en tu vida profesional como en la privada. No importa que seas un principiante o un empresario experimentado: este libro te ayudará sea cual sea tu profesión y tu situación personal.

			La actitud es uno de los pilares de la negociación. La sensibilidad, la empatía y las emociones son instrumentos básicos para lograr un buen acuerdo. Con tu personalidad, puedes derribar el primer muro para conquistar tu propósito. Acepta la colaboración de tu equipo, desdramatiza, aprende a escuchar y muéstrate siempre dispuesto, aunque las ideas surjan de la otra parte. La negociación se vive de manera inconsciente, pues llevamos un ritmo de vida vertiginoso, y eso complica la elaboración de los planes. Una clave para triunfar en tus negocios es crear un sistema de acción estructurado y ordenado.

			En esta obra descubrirás un amplio repertorio de recursos para mejorar tu eficacia en la negociación. Además de facilitarte algunas tablas de preparación y un test de personalidad, y ayudarte con la gestión del bloqueo y la creación de valor, aprenderás técnicas, procesos y métodos que serán los factores clave para mejorar tu capacidad para negociar en cualquier situación a la que debas enfrentarte. También serás testigo de varios ejemplos reales que te demostrarán que siempre puedes desafiar tus propios límites y mejorar. En suma, este libro es el mejor compañero que puedes tener para comenzar tu etapa como negociador estructurado.

			
				Creencias falsas e ideas preconcebidas

				A lo largo de la historia, distintos pensadores o filósofos han abordado el tema de la negociación. Aristóteles, Sun Tzu, Richelieu o Maquiavelo son, sin duda, las primeras referencias teóricas. Durante los siglos XVII y XVIII resonaron nombres como François de Caillières en Francia o Abraham de Wicquefort en Holanda. Ya en el siglo XX aparece una literatura muy fértil con grandes nombres como Roger Fisher, William Ury, Howard Raiffa, David A. Law, James K. Sebenius, Herb Cohen, Aurélien Colson, Alain Lempereur, Bruce Patton, Robert Mnookin, Richard Shell, David Lax, Michael Wheeler, Max Bazerman y Daniel Shapiro, entre otros ilustres nombres que han dejado su impronta en el mundo de la negociación. A pesar de que parece una disciplina novedosa, la «teoría de la negociación» se alimenta de centenares de obras de referencia que han recorrido más de veinte siglos. Tal vez la primera idea preconcebida errónea es que la negociación no es una verdadera ciencia.

				Antes de sumergirnos en la esencia de la negociación, haré un repaso de la gran variedad de tópicos que se atribuyen al mundo laboral. En el pasado, los asuntos se resolvían de forma sencilla: dos personas se citaban cara a cara y discutían hasta llegar finalmente a un acuerdo. Punto final. De ahí, se derivan algunas creencias falsas e ideas preconcebidas.

				Por un lado, existe la creencia de que un negocio con un beneficio limitado provocará el egoísmo de uno de los negociadores, que se empleará a fondo para vencer de cualquier manera a su oponente. Otra falsa creencia es que la negociación es una competición en la que solo importa ganar a la otra parte. Y todos hemos visto alguna escena en la que, cuando se trata de llegar a acuerdos, el negociador esconde sus emociones y se muestra distante e impasible, utilizando todo tipo de artimañas, desde la mentira hasta la coacción. En general, el interés que tienen los negociadores en un contrato es distinto, por lo que se produce tensión, desconfianza y falta de transparencia. Se supone que el contenido de la gestión no será compartido ni compatible, y que cada negociador estará lejos del interés del otro, por lo que se identifican como enemigos. De esta forma, existe la idea preconcebida de que el gestor satisface a la otra persona renunciando a su comportamiento habitual, y que si la única elección posible es adoptar la actitud del otro, perderá su personalidad y la influencia en el acuerdo.

				Nada más lejos de la realidad. La composición clásica «arriba y abajo» (top down) se ha ido modificando hacia un modelo mucho más equilibrado en el que ambas partes toman las decisiones gracias a un proceso de negociación más cooperativo. En el presente, gracias a la tecnología, los recursos que se emplean son inagotables, ya sea en tu empresa o en el edificio donde tus vecinos defienden sus ideas. Todo se negocia a través de un equipo con varios perfiles e infinita experiencia en el arte del negocio (abogados, gestores, banqueros, etc.). El mundo avanza de forma imparable. Ahora se necesitan más expertos y la economía depende cada vez más de las acciones de otros negociadores. La capacidad individual de gestionar disminuye y la política de equipo crece de manera inevitable.

				
					En este libro aprenderás las maniobras y técnicas que se utilizan en los negocios para gestionar desde una gran empresa hasta un pequeño establecimiento. Porque, insisto, la negociación es competencia de todos.

					
							
Maniobras: estructura, orden, plan, estilo y método.

							
Técnicas: habilidad, psicología y personalidad.

					

				

				Tu capacidad de negociación actúa de forma continua en tu evolución diaria, como un automatismo más integrado en tu conducta. Sin embargo, en ocasiones puedes dejar de ser consciente de ello, y por eso es muy importante que prestes atención a todo lo que ocurre cuando negocias. Dado que colaboras constantemente con otras personas, socios o rivales, los desacuerdos y las discusiones son circunstancias habituales que debes aceptar como una herramienta de aprendizaje y progreso. Aunque las diferencias existan, podrás superarlas si aprendes las estrategias básicas.

			

		

	
		
			
				PRIMERA PARTE
				LAS TRES DIMENSIONES DE LA NEGOCIACIÓN
			

		


	
		
			
1. El asunto: ¿qué negocias?


			Tal como hemos comentado en la introducción, la negociación se divide en tres bloques o en tres dimensiones:

			
					Asunto: ¿qué negocias?

					Actores: ¿con quién negocias?

					Proceso: ¿cómo negocias?

			

			La palabra negociación proviene del término latino negotiari, que significa «comercio». En España el origen es aún más explícito, pues el término negocio es sinónimo de comercio. Sin embargo, hablar de negociación no es solo hablar de comercio, sino también de relaciones interpersonales de todo tipo: personales y profesionales.

			Una negociación se puede llevar a cabo en diversos escenarios: en una sala de juntas o en un despacho rodeado de empresarios, pero también en el vestíbulo, mientras comentas el partido de fútbol o esperas el ascensor. Son entornos distintos: el primero es un ambiente serio y profesional, y el segundo, un lugar más informal y distendido. El negociador, o sea tú, debe aprender a sacar el mejor partido de cada negociación: tanto formal como informal.

			
				En el transcurso de la operación, el diálogo y el intercambio de planes e ideas son modelos que constituirán el núcleo de tu negociación. Para triunfar tienes que anclar los instrumentos y las técnicas en tu actitud. Mantén la paciencia y entiende que, con pequeños pasos, puedes llevar a cabo grandes acciones.

				
						Negocia para conseguir tu objetivo.

						Negocia para defender tus propiedades.

						Negocia para mejorar tu vida.

				

			

			Exponer el contenido de la negociación suele ser complicado, porque el campo donde gestionarás el proceso tiene una infinidad de arquetipos que se utilizan para negociar (montajes, decisiones, soluciones, etc.). No obstante, existen algunas claves que resalto para que las tengas muy en cuenta: hay intereses por ambas partes, algunos comunes y otros distintos.

			El objetivo de tu negociación es que consigas que el pacto satisfaga a ambas partes y que la relación sea enriquecedora y cordial. Es primordial integrar en el esquema los intereses, coincidentes y opuestos, para no confundir los diferentes tipos de negociaciones.

			En el caso de que la mayor parte de los intereses sean opuestos, el acuerdo puede romperse porque lo más probable es que tú y el negociador elijáis caminos distintos. Por ejemplo, si tú quieres vender tu propiedad y la otra parte busca un alquiler, los intereses se distancian y el trato resulta infructuoso. También cabe la posibilidad de que el acuerdo no os interese. Entonces las condiciones se rechazan y se producen la crítica, la denuncia o la búsqueda de una renegociación que pueda acercaros. Sin embargo, este es un ejercicio poco efectivo, pues una vez que facilitas toda la información para alcanzar un acuerdo, luego puede ser utilizada contra tu intereses.

			La relación entre el negociador y tú es otro de los rasgos comunes que se establecen de forma rutinaria. Los profesionales cambiamos de compañía o de trabajo, pero siempre acabamos negociando con las mismas personas. El «problema» del largo plazo es que es muy largo, y nunca sabes lo que te reserva el futuro.

			Tienes que cuidar la relación con la otra parte: escucharla, atenderla, arroparla, etc. Los demás pueden tener la solución a tus problemas, y nunca se sabe lo que puede ocurrir en la vida. Cuando no se aporta nada, las posibilidades de éxito se reducen. El empresario que hoy es tu competidor, quizá mañana sea tu socio. Las técnicas más satisfactorias e influyentes son las que genera tu actitud: la confianza, la seducción, la amabilidad, etc.

			Tenemos que transformar la fuerza de la confrontación en la potencia de la persuasión.
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