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				Prólogo

				«Jamás negociemos con miedo, 

				pero jamás temamos negociar».

			 

				JOHN FITZGERALD KENNEDY

			 

			 

				Éste es, ante todo, un libro provocador. También es ameno, bien estructurado e incluso divertido. Es una obra que puede resultar útil a quien no sabe negociar y tiene que hacerlo porque, nos guste o no, los procesos de negociación son inherentes a la vida, a lo cotidiano, desde lo más trivial hasta las situaciones que pueden marcar un punto de inflexión en nuestra vida. Nos brinda unas pautas, un método claro basado en una metáfora de fácil comprensión y aplicación, que podemos extrapolar a muchas dimensiones de lo cotidiano.

				Mi gran amigo Juan Mateo, al que juzgo como mayor experto en negociación que conozco, me dijo en cierta ocasión que «negociar es el arte de hacer posible que la distancia desaparezca». Negociar es, añadía Juan, por tanto, la herramienta más poderosa para conseguir que las diferencias nos aporten valor. Y especificaba: sin embargo, nuestra forma de «negociar» es más parecida a una pelea de gallos que a un arte que nos permite avanzar en las relaciones personales, comerciales y familiares al crear vínculos que se fortalecen con el tiempo. Estos vínculos, imprescindibles en cualquier proyecto, se basan sobre todo en entender que VENCER y GANAR no es lo mismo. 

				Y así es. Porque este defecto cultural tan extendido impide conseguir procesos negociadores eficaces, pues en él habita un común denominador del pensamiento humano frente a las diferencias: yo tengo razón y tú estás equivocado, o yo sé y tú no, o yo estoy bien pero tú estás mal. Una postura que necesariamente genera una posición de partida asimétrica que facilita la emergencia de un conflicto que en realidad nadie desea.

				Y es que negociar no es una técnica, es una forma de pensar y de actuar frente a los acontecimientos que se nos presentan a diario en la que la filosofía del «ganar-ganar» aporta una ventaja competitiva única al permitirnos crear redes de colaboración indestructibles. «Si no tienes una ventaja competitiva, no compitas», decía Michael Porter, el que está considerado por muchos como el mayor experto mundial en estrategia competitiva y que también cita a menudo el autor del libro que tiene entre las manos. Quizá deberíamos decir «Si no tienes una ventaja competitiva, ¡créala!». Negociar es sin duda una forma inigualable de CREAR ventajas competitivas sostenidas en el tiempo.

				John Nash, el genial matemático al que Russell Crowe representó en el cine con la interesante película Una mente maravillosa, y creador de la Teoría del Equilibrio que lleva su nombre, nos hizo ver que puede haber un equilibrio óptimo en determinadas situaciones que no implica que se logre el mejor resultado conjunto para los participantes, sino sólo el mejor resultado para cada uno de ellos considerados individualmente. O dicho de otra manera: siempre existe la posibilidad de que el resultado fuera mejor para todos si de alguna manera los jugadores o participantes en un proceso de negociación coordinaran su acción.

				Luego tal y como indica Alejandro Ambrad Chalela el objetivo central de cualquier negociación consiste en salir airosos de ella, incluso cuando nos encontramos en una posición de desventaja. Para ello debemos ser muy hábiles a la hora de interpretar las necesidades y los comportamientos de la otra parte. Él sabe enseñarnos en muy poco tiempo y con gran amenidad algo que quizá nos llevaría un esfuerzo de comprensión que nos facilita y resume e ilustra abundantemente con ejemplos llamativos y originales.

				Sólo disentiríamos en el concepto de «manipulación», ya que a nuestro juicio y por propia experiencia hemos constatado que son posibles excelentes negociaciones desde la entrega, la generosidad, cartas arriba. Pero en cualquier caso el proceso, la creatividad y la ilustración amena que consigue Alejandro Ambrad Chalela al escribir las páginas que siguen hacen de ellas uno de los tratados de negociación más breves y a la vez más claros para aprender con rapidez las nociones esenciales de este arte.

				Esperamos que su lectura sea amena y útil, y que de ella extraiga aprendizajes que lo lleven a salir airoso de las negociaciones a las que tenga que hacer frente en su vida, y que propicien, además, que la otra parte, la que está en desventaja, también pueda ganar.

			 

				ÁLEX ROVIRA

			

		


		
			
				Advertencia

				Que quede claro desde el principio: NO ME GUSTA NADA LA ESTRATEGIA DEL DELFÍN. 

				A lo largo de mi vida he sido uno de esos idealistas que creen que para ser una buena persona hay que actuar continuamente en beneficio de los demás, con los que tengo contacto directo y hacia el mundo en general.

				Admito, desde mi idealismo, que un mundo así es prácticamente imposible, porque sólo puede funcionar si todos sin excepción actuáramos siempre en beneficio de los demás. 

				La realidad es que nuestro beneficio personal está en constante confrontación con el beneficio de otras personas, porque es natural que siendo personas diferentes busquemos cosas distintas, así que es inevitable entrar en dinámicas de NEGOCIACIÓN.

				La negociación está presente desde que empezamos a interactuar con nuestros padres, nosotros buscando su atención y ellos queriendo formarnos, y se mantiene presente en todas las relaciones que hacemos en nuestra vida: amigos, pareja, contactos profesionales, etcétera.

				Entonces ¿se puede poner el beneficio de los demás por encima de nuestro beneficio personal en un mundo en el que la negociación es un elemento ineludible de las relaciones sociales?

				No sé si por mi educación, por mi forma de ser o por un empuje natural de cambiar las cosas he tendido a evitar la negociación y a facilitar a los demás lo que quieren. Me ha costado avanzar cuando eso implica que otro retroceda, me ha costado manejar la verdad para conseguir que los otros actúen como quiero, me ha costado no dar a una mujer que me gusta toda la atención que busca desde el principio. En resumen: he sido siempre un mal negociador.

				Por eso no me gusta la estrategia del delfín. Es el Caballero de los Espejos de mi Quijote personal. Me ha hecho enfrentar mi idealismo de que se puede vivir siendo transparente con la realidad de que para sobrevivir y tener éxito en las relaciones sociales hay que ser un buen negociador.

				Se ha escrito mucho ya sobre este tema, partiendo del concepto de inteligencia social que han desarrollado Nicholas Humphrey, Ross Honeywill o Daniel Goleman, y completado con la gran variedad de libros que existen con técnicas de negociación aplicadas a distintos ámbitos de las relaciones.

				¿Qué aporta a todo esto la estrategia del delfín? Es una metáfora divertida sobre los elementos que intervienen en la negociación en cualquier relación social y, como toda metáfora, ayuda a entenderlo mejor y facilita su aplicación en situaciones reales.

				No miento cuando digo que ya he empezado a reconocer mi rol de «delfín» o «adiestrador de delfines» en varias de mis relaciones sociales, a entender cuál es el «pescado» de las personas con las que interactúo y he conseguido algunos objetivos al lograr que «los delfines hagan el truco» que estoy buscando.

				Os invito a leer este libro dispuestos a pasar un buen rato y a aprovechar una herramienta que puede ayudaros, como a mí, a ser buenas personas que sepan moverse mejor en el complejo mundo de las relaciones sociales.

			 

				GUILLERMO ORTEGA RANCÉ

				Madrid, mayo de 2011
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Introducción a la estrategia

			  Quienes me conocen saben que soy una persona normal; bueno, en realidad, algunos podrán pensar que estoy un poco loco por mi peculiar forma de ver la vida. Es más, seguro que hay más de uno ansioso por leer este libro por la simple curiosidad de saber qué es la estrategia del delfín. Otros ya la conocen, les hace gracia, la han probado, les ha funcionado, han aportado a su perfeccionamiento y me han venido impulsando con insistencia a escribir este libro desde hace ya algún tiempo. Lo prometido es deuda, lo tienen en sus manos. A los que no me conocen sólo quiero pedirles dos cosas: la primera, disculpas por si en algún momento llego a herir susceptibilidades, no es mi intención. La segunda, que al menos lean este primer capítulo, es posible que les guste, se sientan identificados y probablemente acaben leyendo el libro completo.

				La vida me ha dado la oportunidad de conocer a muchas personas y de todas ellas he aprendido cosas, algunas buenas, otras no tan buenas y unas cuantas malas. Sin embargo me he dado cuenta de que el secreto para desenvolverse con éxito en esta difícil y dispar sociedad radica en recopilar experiencias en ese disco duro que es nuestro cerebro, para en el futuro utilizarlas a nuestro favor.

			 

			 

				“Lo maravilloso de aprender algo es que nadie puede arrebatárnoslo”.

			 

				B. B. KING (leyenda del blues)

			 

			 

				Admiro de verdad a personajes singulares, que no son precisamente considerados eminencias por la sociedad ilustrada, pero que por algún «extraño» motivo han alcanzado gran éxito en sus vidas. Estoy convencido de que la verdadera sabiduría se encuentra en la calle más que en los libros, en la sencillez y no en la complejidad, en aquello tan obvio que acaba por hacerse invisible a los ojos del filósofo de turno. 

			 

			 

				“Gasté un montón de dinero en coches, mujeres y alcohol. El resto simplemente lo malgasté”.

			 

				GEORGE BEST (ex delantero del Manchester United)

			 

			 

				La naturaleza humana es tan básica que en ocasiones cuesta trabajo interpretar lo que vivimos y nuestro miedo a la simpleza nos conduce a dar explicaciones rebuscadas sin sentido a situaciones que en realidad son más sencillas de lo que parecen. Esta complejidad se suele presentar en las relaciones interpersonales, que se rigen por diversos factores y, aunque a muchos nos moleste, uno de éstos es la manipulación.

				Manipulación, palabra a la cual la sociedad y la misma Real Academia Española han provisto de una connotación perversa e inexacta.
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				Manipulación

				f. Acción y efecto de manipular.

				Manipular.

				tr. coloq. Manejar alguien los negocios a su modo, o mezclarse en los ajenos.

				Real Academia Española © Todos los derechos reservados
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				Discierno de esta definición, por lo que me he tomado el atrevimiento de redefinirla. 
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				Manipulación

				f. Habilidad aprendida de otros seres humanos que se constituye como un importante factor dinamizador en las relaciones interpersonales.

				Ambrad Chalela © Sin derechos reservados
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				Podríamos afirmar que la mejor solución a cualquier disputa de intereses es la negociación win win[1], y sí lo es. Sin embargo, aunque es frecuente llegar a este tipo de acuerdos cuando se establecen relaciones a largo plazo, no lo es tanto en interacciones puntuales. Es más, en las negociaciones win win también suele existir cierta dosis de manipulación en mayor o menor medida. Es algo que no podemos obviar, con lo que debemos aprender a vivir y, nos guste o no, un factor que hay que tener en cuenta en cualquier negociación.

				Todos manipulamos y a todos nos manipulan, la mayor parte de las veces lo hacemos de modo inconsciente e instintivo. Estos impulsos son distintos en cada persona, ¿por qué? Se alimentan de experiencias vividas en el pasado y todos hemos tenido experiencias diferentes fruto de las relaciones experimentadas a lo largo de nuestras vidas. Al final el más beneficiado suele ser aquel que ha vivido más y más variadas experiencias interpersonales, ha sabido aprender de ellas y ha descifrado la estrategia para capitalizar los conocimientos adquiridos. Aunque sea una paradoja, esta capacidad suele ser directamente proporcional al nivel de éxito alcanzado en nuestras vidas.

			 

			 

				“Dios tiene que pensar que soy un tío cojonudo. Lo tiene que pensar; si no, no me daría tanto”.

			 

				JOSE MOURINHO (entrenador del Real Madrid)

			 

			 

				La manipulación no es algo malo en sí, en el mundo hay gente con malas y con buenas intenciones que pueden llegar a utilizarla para mal o para bien. Así como podemos aprovechar la manipulación de forma egoísta para nuestro beneficio personal, también podemos utilizarla de forma desinteresada por el bien de los demás o por el bien común. Y sí, la manipulación se encuentra muy presente cuando nos enfrentamos a negociaciones difíciles, en las que nuestro oponente tiene mayor poder y pretende lograr su objetivo sin ceder o cediendo poco en la negociación. A este tipo de situaciones las he denominado «casos de negociación manipulativa» y serán el foco de este libro.

				La capacidad de manipulación de una persona experimenta un extraño fenómeno a lo largo de su vida. La niñez es un periodo en el que por lo general el ser humano cuenta con mucho poder de manipulación. ¿Cómo logra un niño ser tan buen manipulador a pesar de su limitada experiencia en sociedad? Kevin Dutton, en su libro Flipnosis, nos explica desde una perspectiva científica por qué los niños dominan a la perfección las técnicas de la influencia social. A la explicación de Dutton añadiría cuatro factores:

				• El niño no tiene ningún tipo de vergüenza, no conoce aún y no está obligado a cumplir muchos de los preceptos de la sociedad.

				• Cuenta con un entorno muy favorable y sabe bien cómo sacarle provecho.

				• Sabe más de lo que parece que sabe, su apariencia inocente engaña.

				• A quienes necesita manipular suelen ser pocos y ya los conoce bien, ha pasado mucho tiempo con ellos.

			 

				Por esto, aunque el niño suele ser un gran manipulador, al final de cuentas se trata de una capacidad de manipulación limitada debido a que éste no se ve obligado a afrontar las situaciones complejas a las que se enfrenta un adulto en distintos ámbitos sociales (política, negocios, relaciones amorosas, etcétera). El niño va perdiendo esta capacidad conforme madura al verse cada vez más cohibido por la familia, la educación y la sociedad en general. La adolescencia es el primer y más importante entrenamiento de nuestras vidas, es la etapa en la que chocamos con la dura realidad y empezamos a darnos cuenta de que el mundo en el que vivíamos cuando éramos niños no era más que una fantasía. En esta etapa empezamos a entender muchas cosas a base de golpes y es precisamente este el momento en que empezamos a aprender cómo afrontar todo tipo de relaciones interpersonales adultas, aprendizaje muy necesario para sobrevivir y tener éxito en el hostil mundo de los Homo sapiens. Estas habilidades se desarrollan única y exclusivamente mediante el continuo roce social y el objetivo no es llegar a dominar una técnica específica, sino ser lo suficientemente hábiles para poder adaptarnos a cada situación y sus respectivas particularidades. 

			 

			 

				“Sé que no soy la mejor cantante ni la mejor bailarina. Pero eso no es lo que me interesa”.

			 

				MADONNA (reina del pop)

			 

			 

				Algunas personas logran desarrollar las habilidades necesarias para sobresalir en el mundo de las relaciones interpersonales mientras que otras se niegan a aceptar la realidad y, aun siendo adultas, siguen viviendo en el fantasioso mundo de los niños.

				Entonces ¿en qué consiste la estrategia del delfín? Al final no es más que una forma de conceptualizar casos de interacción social con cierto grado de manipulación mediante un método en el que prima la sencillez sobre la complejidad, lo cual facilita su entendimiento y aplicación. Llevaba años aplicando la estrategia del delfín de modo inconsciente mediante acciones instintivas basadas en experiencias interpersonales agradables y desagradables vividas a lo largo de mi vida. Hasta que un día tuvo lugar el siguiente episodio:
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				El nacimiento del primer delfín 

				septiembre de 2010, Madrid

			 

				Un amigo (llamémoslo Juan) conocía a una chica desde hacía una semana y había estado hablando con ella desde entonces. Era un sábado a mediodía cuando en el transcurso de una conversación telefónica la chica comentó a Juan que le encantaba jugar a las cartas. Por casualidad ese mismo día Juan había quedado con otro amigo, Alberto, para jugar. Así que aprovechó para invitarla a que se uniera al plan. Ella aceptó y propuso llevar a una de sus amigas. Sonaba bien, Juan accedió a su propuesta y acto seguido llamó a su amigo Alberto emocionado para comentarle la noticia. 

				Alberto llegó a la cita muy puntual y con muchas ganas de conocer a esas maravillosas chicas de las que tanto hablaba Juan, pero ellas no llegaban. Una hora más tarde Juan recibió en su móvil un mensaje de la chica en el que decía que ya no vendría porque su amiga había cancelado. Juan se enfadó muchísimo, sintió que quedó en ridículo con Alberto, por lo que le entraron ganas de responder con un mensaje un poco fuerte a la chica. Me llamó indignado para contarme lo ocurrido, pero la experiencia me ha enseñado que la indiferencia es un arma que no mata pero impacienta; por tanto, le aconsejé lo siguiente:
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