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Sobre este libro

			Existen excelentes libros sobre negociación. Pero, más allá de las teorías, a negociar se aprende a través de las experiencias que la vida nos brinda. Franc Ponti y Miguel Donadío han recogido las mejores historias de negociación en distintos ámbitos que le ayudarán a reflexionar y a desarrollar con éxito sus propias negociaciones. Aprenderá a ser más creativo, a educar al adversario, a no ponerse nervioso, a pactar... Y a construir su propia historia negociadora.
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		  Me gustaría dedicar este libro a todas las personas y entidades que se ven obligadas a negociar con poder y recursos escasos. Eso se llama valentía.

			Franc Ponti

			 

			 

			A mis padres, Rodolfo y Dolly, que siempre me dejaron elegir mi camino en libertad.

			Miguel A. R. Donadío
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			He tratado de poner mi mejor esfuerzo y traducir mis más de veinte años de estudio y trabajo profesional en materia de negociaciones para que los lectores, a través del resumen de unas cuantas historias adaptadas, puedan extraer sabias enseñanzas de grandes negociadores para mejorar sus habilidades y competencias.
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Idea del libro

			Relata en formato storytelling varias historias de negociadores de manera llana y amena para llegar a un público masivo. Se busca que mediante dicho formato los lectores puedan conocer los factores que influyen en una negociación exitosa.

			Después de cada narración se hace un resumen con un enfoque académico que sustenta la importancia de los diferentes factores destacados de cada uno de los relatos, consiguiéndose así una mezcla que abarca con sencillez y a la vez con profundidad la temática de la negociación.

			Se incluye un decálogo, al final de todos los capítulos, con una síntesis de los factores clave desarrollados en cada historia para una mejor internalización del lector.

			El libro contiene dos anexos que ahondan, uno, en la importancia de la creatividad, tan en boga hoy día en la cultura de las organizaciones y que tampoco pasa inadvertida en el mundo de las negociaciones, y otro que incluye la descripción de un nuevo modelo de negociación.

			Nos ha parecido importante incluir, al principio de cada historia, un dibujo que sirva para anclar el factor clave de la negociación tratado en ella.

		

	
		
Resumen de cada historia

			Capítulo 1. Piense en una mirada distinta

			Relata una historia de negociación en la que está involucrado el expresidente de los ee.uu., Theodore Roosevelt, a través de la cual se destaca la importancia de tener una óptica diferente sobre un problema dado.

			Capítulo 2. Eduque a su oponente

			Cuenta la historia de negociación en la que estuvo comprometido el célebre genio de la industria automotriz Lee Iacocca, quien, con un estilo diplomático y muy estratégico, logró salvar los avatares de una gran negociación.

			Capítulo 3. El mito del estilo duro

			El relato apunta a romper con el mito del negociador que quiere imponer a la fuerza su criterio, lo que se ejemplifica a través del famoso conflicto que experimentó el gobierno argentino bajo la conducción del presidente Néstor Kirchner con el sector agropecuario de este país.

			Capítulo 4. El factor humano en una negociación

			Este relato destaca el trabajo negociador que llevó adelante el líder mundial Nelson Mandela en su país para encauzar un conflicto racial de muchos años.

			Capítulo 5. El arte de ejercer presión

			Esta historia convoca al millonario Donald Trump, quien nos enseña cómo con una buena estrategia de presentación de una negociación puede ejercerse presión de manera exitosa.

			Capítulo 6. El poder puede cambiar de manos

			En este capítulo se relata un conflicto histórico que involucra al Reino Unido y a la Argentina en la disputa por la soberanía de las Islas Malvinas y se destaca la dinámica pendular que puede tener el poder en una negociación.

			Capítulo 7. Juegue con el factor tiempo

			Las historias en las que un David derrota a un Goliat siempre resultan atractivas; y en este relato se subraya la inteligencia que tuvieron los vietnamitas para sorprender a los norteamericanos en la negociación diplomática con motivo de la terrible guerra que los involucró durante más de una década.

			Capítulo 8. Apueste siempre a la creatividad

			Esta breve historia destaca el papel de Roger Fisher como asesor del gobierno de Ecuador en la negociación con el gobierno de Perú para evitar un conflicto armado, utilizando el factor de la creatividad como una herramienta genial para destrabar lo que podría haber resultado en una gran tragedia.

			Capítulo 9. Negociar siempre es mejor que imponer

			En este relato, que tiene como actores a un municipio y a una gran compañía multinacional, se recalca la idea de que apostar por la negociación colaborativa con inteligencia siempre produce mejores resultados que recurrir a las negociaciones simplemente competitivas.

			Capítulo 10. Acuerde siempre con grandeza

			Esta última historia, referida al actual conflicto entre el gobierno español y los catalanes, nos hace ver que a veces se acaban las herramientas para destrabar una negociación y es necesario apelar a valores supremos.

			Capítulo 11. Maneje el tablero de la negociación como un gran ajedrecista

			Este relato nos trae a escena a quien lidera la tabla de multimillonarios del mundo, Bill Gates, cuando, gracias a una visión de todo el tablero negocial, sentó las bases de su gran imperio económico.

			Capítulo 12. Proyecte su negociación hacia el futuro

			En esta historia contamos las consecuencias fatales que trajo a toda la humanidad la firma del Tratado de Versalles que, más que conseguir la paz, sentó las bases de una tragedia inimaginable. Proyectar la negociación hacia el futuro es una buena herramienta para no generar escenarios más conflictivos.

			Decálogo del buen negociador

			Se incluye una sección que resume sintéticamente cada uno de los conceptos relevantes de cada historia.

			Anexo I. Consejos para ser más creativos durante las negociaciones

			En este breve capítulo se destaca la importancia de la creatividad en una negociación, se desarrollan algunas técnicas y se brinda un ejemplo práctico.

			Anexo II. Consejos para preparar una negociación exitosa. El Modelo de las 10 profesiones

			El Modelo de las 10 profesiones pone a disposición del lector un novedoso método para preparar una negociación.

		

	
		
Prólogo

			Jamás negociemos con miedo, pero jamás temamos negociar.

			John F. Kennedy

			 

			 

			El siglo XXI se está convirtiendo en el siglo de la negociación. La humanidad se ha dado cuenta de que su huella está ocasionando cambios que atentan contra el futuro de la propia especie humana. Los cada vez más evidentes y preocupantes impactos sobre el medioambiente han empujado a los países a buscar y acordar soluciones urgentes a escala global, con el fin de preservar el planeta para las futuras generaciones.

			Esta coyuntura, totalmente inédita en nuestra historia, viene acompañada por manifestaciones que han estado presentes a lo largo de milenios, pero que en este siglo se han agravado en casi todo el mundo, como la desigualdad, la pobreza y la inmigración, junto con nuevas epidemias y conflictos bélicos, y, además, con el peligroso telón de fondo del narcotráfico y el terrorismo sin fronteras.

			Es difícil imaginar que este escenario tan complejo, en un mundo de enormes desigualdades y de intereses contrapuestos, se pueda enfrentar y menos aún resolver sin alcanzar acuerdos efectivos entre regiones y naciones. Nunca ha sido tan necesario negociar como en esta época, desde el plano familiar hasta el comunitario, gremial, empresarial, institucional, político, gubernamental e, inclusive, el de la sociedad como un todo, con el fin de resolver diferencias y enfrentamientos.

			En el mundo empresarial, está llegando a su fin la era de las corporaciones todopoderosas que, en su afán de crecer y aumentar continuamente la rentabilidad, han priorizado lo económico y financiero muy por encima de lo social y lo ambiental. El conocido escándalo de la manipulación de emisiones vehiculares por parte del grupo automotriz Volkswagen, que se destapó en 2015, es un ejemplo más que evidente de las graves repercusiones que pueden sufrir las empresas, por enormes que estas sean, cuando su actuación atenta contra la ética, viola el marco legal, afecta el medioambiente o incide negativamente en las comunidades o en sus propios empleados.

			Hoy, para que una empresa pueda ser viable y perdurable, debe atender por igual las dimensiones social, ambiental y económica, y establecer una relación genuina, transparente y valiosa con todos aquellos individuos o grupos a quienes puede afectar. Para ello debe negociar, y de igual a igual, en función de las múltiples y diversas expectativas, posiciones y demandas de los denominados grupos de interés.

			Desarrollar una cultura y capacidades de negociación será cada vez más crítico para el éxito futuro de cualquier organización, tanto privada como pública. Por lo tanto, quienes tengan responsabilidades de gestión o de liderazgo requerirán conocer y dominar conceptos, estrategias y técnicas efectivas para negociar, como parte de sus competencias básicas. Desde esta perspectiva, Historias de negociadores llega en un momento sumamente oportuno.

			A partir de una diversidad de casos emblemáticos, situados en diferentes tiempos, geografías, ámbitos y culturas, este libro nos conecta directamente con experiencias reales de negociación y nos amplía la mirada, más allá del tradicional juego de poder entre las partes. La creatividad, la empatía y la emotividad cobran vida como claves para el éxito de cualquier negociación.

			Historias de negociadores, mediante un conjunto de relatos bien seleccionados, explota al máximo el poder de las historias para extraer aprendizajes sumamente útiles, explicados de una manera amena, sencilla y práctica. Sus autores, Franc Ponti y Miguel A. R. Donadío, son dos reconocidos expertos internacionales en negociación que en este libro complementan y potencian sus perspectivas, sus enfoques y experiencias, desarrollados en sus actividades académicas y de asesoría a múltiples organizaciones en diversos países.

			A quienes hayan participado o estado al frente de alguna negociación, este libro no solo les hará recordar situaciones vividas, sino que además los ayudará a reconsiderarlas desde otra perspectiva y derivar nuevos aprendizajes. Y a quienes estén por entrar a su primer proceso de negociación o se encuentren interesados en esta temática, les facilitará adentrarse en ella a través de un tratamiento sencillo y a la vez sólido.

			A lo largo de mi experiencia como consultor en desarrollo organizacional y educación gerencial, he podido constatar, en todo tipo de organizaciones de diferentes países, que existe una creciente necesidad de formar en competencias estratégicas a los futuros líderes para el éxito de su desempeño. La negociación, bajo un enfoque de creatividad y de relaciones humanas, se ha posicionado en el grupo principal de esas competencias. Para ello, Historias de negociadores se constituye en una valiosa herramienta para el desarrollo gerencial y del liderazgo, al incluir ejercicios, análisis académicos, un anexo sobre creatividad y otro con un nuevo modelo de negociación que, junto con la descripción de los casos reales, ayudarán a complementar y fijar el aprendizaje.

			Franc Ponti y Miguel A. R. Donadío han logrado en este libro una combinación ideal de sencillez, profundidad y practicidad sobre una temática cada vez más relevante. Nunca fue tan importante negociar como en este siglo XXI. Y nunca fue tan urgente adquirir y fortalecer la capacidad de ser buenos negociadores, tanto en nosotros mismos como en los equipos que lideramos.

			Juan José Ferrer P.

			Buenos Aires, septiembre de 2016
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