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	Never Split the Difference nos enseña cómo llevar a cabo negociaciones conjuntas utilizando un marco basado en las teorías y conceptos del Proyecto de Investigación de Negociación de Harvard y en las directrices prácticas de negociación del FBI. Exploraremos las palabras, frases y métodos que nos ayudarán en nuestra tarea antes y durante las negociaciones.

	Cuando comenzó el curso de negociación de invierno de la Facultad de Derecho de Harvard en 2006, un profesor dividió a todos los estudiantes en parejas para negociar la práctica. Los participantes tendrán que hacer el papel de compradores y vendedores, respectivamente. Los dos compañeros de clase tendrían que influenciarse mutuamente para acordar un precio objetivo que ya se había decidido.

	Uno de ellos, un agente del FBI, también había sido excelente como comprador en la escuela de negocios. Tenía experiencia en la realización de transacciones in situ con mercenarios, traficantes de drogas, terroristas y asesinos violentos. El instructor señaló que estaba empleando preguntas How, que requerían la estrategia de ejecución de su homólogo. Parecía negar todas las afirmaciones de su oponente.

	En lugar de decir «No», elaboró hábilmente una serie de preguntas que parecían ser un rechazo. Las preguntas parecían demostrar a los colegas que estaban siendo poco razonables y deshonestos. Se necesita inteligencia emocional y una cantidad considerable de práctica para hacer las preguntas adecuadas en el momento adecuado durante las negociaciones. Pero estos estudiantes carecían de la inteligencia emocional necesaria para emplearlos. En cambio, se basaron en gran medida en la premisa de que la mayoría de las personas son lógicas. Pasaron del punto A al punto B y finalmente llegaron al punto C como si siguieran un plan.

	Pero las cosas no funcionan así en el mundo real de la negociación. Nuestra inteligencia bruta sirve de poco en situaciones difíciles, a menos que reconozcamos que todos somos criaturas con motivaciones emocionales. Sin el efecto de las emociones, la lógica es inútil.
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