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&Y si el resultado de una negociacién no dependiera de lo que
dices en la mesa, sino de cémo la preparas antes de empezar? La
mayoria improvisa. Y por eso pierde oportunidades, margen y
control.

Este libro propone un cambio claro: las negociaciones se ganan
mucho antes del primer intercambio.

A través de un método practico de 11 pasos, aprenderas a ana-
lizar cada situacién, anticipar movimientos, definir tu estrategia 'y
llegar con una ventaja real. No se trata de ser mas agresivo, sino
de ser més inteligente.

Cuando sabes qué hacer, qué decir y hasta dénde llegar, dejas
de reaccionar y empiezas a dirigir. Y ahi es donde todo cambia.

Si quieres dejar de negociar a la defensiva y empezar a conseguir
acuerdos que realmente te permitan alcanzar tus objetivos, este
libro es para ti.
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Prélogo

Hay una verdad que cualquier directivo aprende tarde o temprano,
normalmente a golpe de errores costosos: en los negocios, casi todo
acaba siendo una negociacion. La estrategia mas brillante no vale
nada si no se puede ejecutar, y la ejecucion casi siempre pasa por
convencer a alguien de algo. Un cliente que hay que retener. Un
proveedor con el que redefinir condiciones. Un equipo directivo al
que hay que integrar tras una adquisicién. Un consejo de adminis-
tracion al que hay que presentar un proyecto de crecimiento. Nego-
ciar no es una habilidad periférica para los lideres empresariales: es
el nucleo de la funcién en su dia a dia. Tal vez lo es también de
nuestras vidas.

Durante mi trayectoria en Uriach lo hemos vivido con especial in-
tensidad. Trabajando en equipo, propiedad/accionistas, consejo y
demas 6rganos de gobierno, directivos y organizacién, en una dé-
cada hemos transformado una empresa farmacéutica familiar con
una presencia fundamentalmente doméstica en una plataforma
europea lider en el negocio Natural Consumer Healthcare (produc-
tos de autoconsumo para el cuidado y prevencién de la salud y el
bienestar), multiplicando el tamafio y el equity value de la compaiiia
por mas de diez veces. Este camino se ha basado en crecimiento
organico, pero también en buena medida, se ha construido a base
de adquisiciones. Y cada adquisicién es, en esencia, una negociaciéon
compleja de multiples frentes simultaneos: precio y estructura del
acuerdo, garantias y representaciones, condiciones de cierre, reten-
cién de talento clave, integracién posterior. Una cadena en la que
un eslabdn mal trabajado puede comprometer todo lo construido.

A lo largo de ese proceso hemos tenido la suerte de contar con
Guido Siebiera como asesor. En distintas transacciones, fuimos
aprendiendo juntos: qué funcionaba, qué nos habia faltado prepa-
rar, ddnde habiamos subestimado a la contraparte y donde habia-
mos dejado valor sobre la mesa por no haber anticipado lo suficien-
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te. Ese aprendizaje acumulado —forjado en negociaciones reales,
con sus tensiones, sus impassesy sus cierres, asi como sus situacio-
nes divertidas, extrafas y dificiles— es la materia prima de este li-
bro. Guido lo escribi6é después de nuestra penultima transaccion, y
en cada capitulo reconozco situaciones que hemos vivido.

Este libro es, por tanto, la destilacién de una experiencia comparti-
da en un método concreto y aplicable. Los once pasos que Guido
propone no son una lista de consejos genéricos. Son una arquitec-
tura de pensamiento que obliga al negociador a recorrer, antes de
sentarse a la mesa, todos los territorios que determinan el resulta-
do: el contexto y la historia de la negociacién, los intereses reales
de ambas partes mas alla de las posiciones declaradas, el mapa de
asuntos y sus interdependencias, la zona donde un acuerdo es po-
sible, las alternativas propias y ajenas, las amenazas previsibles y
sus contramedidas, la primera oferta y cémo formularla. Y lo hace
integrando de forma natural el uso de la inteligencia artificial gene-
rativa como herramienta de preparacion, algo que en mi experien-
cia reciente ya es dificil de ignorar.

Lo que distingue este libro de otros que he leido sobre negociacién
es precisamente eso: no propone una filosofia ni un estilo, propone
un proceso. Y los procesos bien disefiados funcionan independien-
temente del talento innato del negociador. He visto aplicar esta
estructura a equipos directivos con perfiles muy distintos y el resul-
tado es siempre el mismo: entran en la sala con mas claridad, mas
seguridad y menos dependencia de la improvisacion.

En Europa hay otras empresas como Uriach, que son lideres locales
y querian aprovechar la oportunidad de crecimiento y consolidacién
gue nuestro negocio ofrecia. Han mandatado a asesores y bancos
de inversién para encontrar empresas a comprar en otros paises
europeos. Pero no se han acercado a nuestro trayecto, que nos ha
llevado a realizar once adquisiciones de empresas y de una docena
de marcas en diez afios, situdndonos como la plataforma nativa lider
en Natural Consumer Healthcare. ;Por qué?

Porque una negociacién no es, al contrario de lo que muchas per-
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sonas piensan, un pulso en el que hay que intentar torcer el brazo
del otro. Esta aproximacion lleva a romper la mayoria de las nego-
ciaciones, y las relaciones que las sustentan. Al contrario, una nego-
ciacidn exitosa lo sera si se construyen relaciones de confianza, si
tenemos unos objetivos finales claros y nos enfocamos mas en lo
gue hemos de ceder para preservar la continuidad y la cara de la
otra parte, que en lo que tenemos que ganar y «sacarle al otro».
Muchas negociaciones se encallan en discusiones impulsadas por
el ego de detalles sin importancia en el «big picture», en «batallas
irrelevantes para ganar la guerran.

Mi recomendacién es clara. Si diriges una empresa o un equipo, si
gestionas relaciones comerciales relevantes o si participas en pro-
cesos de M&A, este libro deberia estar en tu mesa antes de tu proxi-
ma negociacién importante. Pero también si eres una persona que
se enfrenta a una decisidn personal de calado y quieres llegar a ese
momento con la preparacién que merece. Negociar bien no es un
talento reservado a unos pocos, no es un arte basado en la inspira-
cién ni trata de ser mas fuerte que los demas. Es una disciplina que
se aprende. Y Guido acaba de escribir uno de los mejores manuales
que conozco para hacerlo. jAprovéchalo!

Oriol Segarra, CEO de Uriach



INTRODUCCION
Por qué este libro

Seguro que en tu vida personal las situaciones de negociacién son
muy habituales: ;Vas a cambiar de trabajo o tienes una reunién
prevista con tu jefe para convencerle de que te mereces un aumen-
to de sueldo? ;Vas a tener que negociar en breve las circunstancias
de tu separacién o de tu divorcio? ;Quieres comprar o vender un
coche, una casa u otra cosa que tiene un valor especial para ti? ;Tie-
nes discusiones dificiles con tus hijos adolescentes que muchas
veces no llegan a ningun sitio? Stuart Diamond, profesor de nego-
ciacién en la escuela de negocios de Wharton, dedica en su libro
Getting More un capitulo a la negociacidn entre padres e hijos. ;Estas
planificando con tu pareja vuestro siguiente viaje internacional y os
cuesta llegar a un acuerdo?

Y no hace falta decir que las habilidades de negociacién son esen-
ciales para los empresarios y directivos: jestais en vuestra empresa
a punto de entrar en la renegociacion de las condiciones con un
cliente o un proveedor habitual? ;Tenéis que negociar la salida de
un ejecutivo, la reestructuracion de la plantilla o un convenio colec-
tivo? ¢Os estais preparando para comprar otra empresa o incluso tu
mismo estds pensando en vender tu negocio?

Sirespondes a cualquiera de estas preguntas, o a otra parecida, con
un si, entonces es que te enfrentas a una negociacion importantey
este libro es para ti. Y puedes estar seguro de que no eres el Unico.

Tanto en el ambito personal como en el profesional, todas las per-
sonas nos hemos de enfrentar a muchas mas negociaciones impor-
tantes de las que imaginamos. Las cifras aproximadas que podemos
estimar a nivel anual y solo para Espafia, son impresionantes:
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Divorcios 82991
Compraventas de viviendas 716 000
Ventas de vehiculos usados 2 800 000
Compraventas de empresas 15 000
Convenios colectivos 908
Negociaciones salariales 1000 000
Negociaciones con adolescentes 2 600 000

Viajes en pareja 11 000 000

iPero ya hay muchos libros de negociacion!

En el momento en que escribo estas lineas Amazon.com me dice
que hay mas de 30 000 resultados si busco libros por la palabra
negotiation, lo que hace dificil argumentar que otro libro sobre el
tema aporte algo nuevo. Pero voy a intentarlo.

No me he leido los mas de 30 000 libros, pero he leido muchos de
ellos, y ademas me dedico desde hace muchos afios a asesorar a
empresarios y directivos en negociaciones en el campo de las fusio-
nesy adquisiciones.

He aprendido mucho de todos los libros y publicaciones que he
leido, y siempre me he quedado con la sensacién de que aun faltan
herramientas bien explicadas y directamente aplicables para que
un mortal promedio pueda mejorar realmente su forma de nego-
ciar.

Por qué creo que este libro aporta algo nuevo

Este libro no quiere proponer un nuevo método milagroso sobre
como abordar las negociaciones, ni tampoco quiere hacer el manido
énfasis en que los negociadores tenemos que buscar un win-win 'y

14
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crear valor adicional juntos, en vez de enfocarnos en quedarnos con
el trozo de la tarta mas grande posible.

Tampoco quiero dar los tipicos consejos como «Nunca hagas esto
...» 0 «Siempre has que hacer lo otro ...».

Este libro quiere ayudarte a enfrentarte a cualquier negociacion
importante a través de una estructura practica de 11 pasos que
te sirva para prepararte realmente bien —con la ayuda de laIA—,
cuando debas enfrentarte a una negociacién importante. Es algo
simple, pero que, desde mi punto de vista, no ha sido suficientemen-
te tratado hasta ahora.

Aunque el famoso y sabio militar chino Sun Tsu ya nos lo habia ad-
vertido, no hemos seguido sus consejos, y la mayoria entramos en
las negociaciones mas importantes de nuestras vidas sin una buena
preparacion.

No puedes saber sitendras éxito o no. Solo puedes prepararte para
la batalla y debes hacerlo con todo tu corazén y con toda tu con-
ciencia. De esa manera, tendras una ventaja.

Cuesta creerlo, pero lo cierto es que son pocos quienes se sientan
durante una hora a prepararse a conciencia antes de una negocia-
Cién en la que estan en juego miles de euros. Del mismo modo, no
abundan los equipos que reserven toda una mafiana para preparar
con profundidad la renegociacion del contrato con uno de los clien-
tes mas importantes de la empresa.

Incluso cuando afrontamos una negociaciéon decisiva, en la que nos
jugamos mucho, no es extrafio que acabemos recurriendo a la im-
provisacion.

Por qué es tan importante una buena
preparacion

En la mesa de cualquier negociacién pueden ocurrir muchas cosas,
y varias de ellas no dependen de nosotros. Algunos somos mejores
actores que otros; unos tienden a la ironia o al exceso de confian-

15
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za, mientras que otros adoptan un tono mas serio y contenido.
Puede que recordemos algun supuesto truco infalible... o puede
que no.

Tal vez el representante de la otra parte se ha levantado de mal
humor, o quiza somos nosotros quienes llegamos preocupados por
un asunto personal. La negociacién arranca con una oferta desor-
bitada que nos deja momentaneamente descolocados. Media hora
después, la conversacion ya ha derivado en un enfrentamiento
abierto y no sabemos cémo reconducirla. Y, cuanto mayor es la
importancia de lo que esta en juego, mayor es también la presion
—y con ella, la inseguridad.

Todo esto y mucho mas lo podemos «solucionar» con una buena
preparacion.

LaIA generativa puede ayudarnos a disefiar estrategias para gene-
rar una predisposicidn favorable en los representantes de la otra
parte. Durante la fase de preparacion podemos simular distintos
escenarios —por ejemplo, posibles primeras ofertas—y ensayar de
antemano las respuestas mas adecuadas.

Si analizamos con rigor los asuntos a negociar, podremos preparar
el terreno, estructurar el marco de la conversacion y desarrollar
alternativas agiles para desbloquear situaciones de impasse. Final-
mente, podemos elaborar nuestro propio guion antes de sentarnos
alamesa: una hoja de ruta que nos aporte seguridad y nos sirva de
guia, especialmente en los momentos de mayor tension.

Puede que no recordemos ningun truco brillante pero, si hemos
analizado con rigor nuestras alternativas y las de la otra parte, ten-
dremos una vision mucho mas clara de quién esta en mejor posicion
para acercarse a su objetivo inicial. Y si, ademas, hemos explorado
con la IA generativa las posibles amenazas o movimientos inespe-
rados con los que podrian intentar sorprendernos, entraremos en
la sala con mayor serenidad y control.

En definitiva, cuanto mejor preparados afrontamos una nego-
ciacién, mayores son nuestras probabilidades de éxito. Cada

16
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minuto invertido en la preparacién acaba dando sus frutos cuan-
do nos sentamos a la mesa.

¢Como se prepara realmente bien
una negociacion importante?

Mi interés por desarrollar una buena metodologia de preparacion
para negociaciones importantes probablemente tenga que ver con
mi formacién inicial como ingeniero industrial. A los ingenieros nos
gusta trabajar con planes claros y con esquemas contrastados que,
aplicados con rigor, aumenten la probabilidad de obtener mejores
resultados. Y aunque en una negociaciéon importante todos aspiran
a lograr el mejor resultado posible —sean o no ingenieros—, no
siempre todos se preparan con el mismo método.

Este libro pretende ser, precisamente, un manual practico sobre
cdmo prepararse de verdad para negociaciones relevantes. Proxima-
mente encontraras un resumen de los once pasos que te permitiran
estructurar una preparacion sélida para tu siguiente negociacion.

Alolargo del libro descubrirds numerosas instrucciones y ejemplos
concretos sobre cémo utilizar la IA generativa para mejorar esa
preparacién. Bien utilizada, puede proporcionarte una ventaja sig-
nificativay pronto se convertird en una herramienta de uso habitual
en las negociaciones importantes.

¢Como te puede ayudar la Inteligencia
Artificial?

El potencial de laIAGen en el campo de negociacién es enorme pero,
para sacar el maximo provecho, tienes que saber cémo usarla bien.
Es necesario que entiendas la estructura general de una negocia-
cién importante y los puntos especificos donde la IA generativa
puede marcar la diferencia. De esto trata este libro.

LaIA generativa puede ayudarte a identificar e imaginar los posibles
intereses de la otra parte y a explorar areas de interés comun o

17
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complementario. También puede servirte de apoyo para elaborar
una lista completay estructurada de los asuntos que deberias abor-
dar en la negociacion.

Ademas, permite desarrollar con mayor rapidez —y, a menudo, con
mas creatividad— alternativas al acuerdo que se esta negociando,
al tiempo que facilita la comprensién de las posibles alternativas de
la otra parte. Utilizandola en la fase de preparacién, podras anticipar
amenazas o0 movimientos de presidn y pensar de antemano coémo
responder a ellos.

En suma, la IA generativa puede ayudarte a definir tu primera ofer-
ta y a construir los argumentos necesarios para defenderla con
solidez. Y estas son solo algunas de las areas clave en las que puede
contribuir a llevar tu negociacién a un nivel superior. Asi que, ya no
hay excusas.

Este libro reline las herramientas necesarias para que prepares con
rigor tus préximas negociaciones importantes y alcances mejores
resultados para ti, sin que ello suponga necesariamente que la otra
parte salga perjudicada.

Los 11 pasos que debes seguir para preparar
negociaciones importantes

Negociamos cada dia en una gran cantidad de ambitos. Algunas
negociaciones tienen poca repercusién, como rebajar el precio que
te quieren cobrar por un souvenir, o vender una bicicleta en Walla-
pop. Otras, en cambio, si que son sumamente importantes, como
comprar un coche, una casa, negociar tu siguiente contrato laboral
o acordar las condiciones de una separacién o un divorcio.

La preparacion es fundamental para todas ellas, y es imprescindible
para las negociaciones importantes. Mi experiencia me ha llevado
a identificar once aspectos fundamentales para una preparacion
solida de negociaciones importantes. Son los que voy a desarrollar
en este libro:
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1.

Entender lo mejor posible la situacién en que te encuentras

No es lo mismo vender tu apartamento de la playa a unos ale-
manes que nunca mas vas a ver que renegociar, en el ambito
profesional, un contrato que representa un 15 % de la facturacion
de tu compainiia con una gran cadena de supermercados con la
gue quieres seguir haciendo negocios en el futuro.

Identificar cudles son tus intereses y necesidades, y también
los de la otra parte

En una negociacién que sea un poco mas compleja, es dificil que
dos seres humanos quieran obtener exactamente lo mismo. Hay
qgue mirar mas alla de lo evidente.

El candidato a un puesto de trabajo quiere participar en un pro-
yecto interesante, desarrollarse profesionalmente y, al mismo
tiempo, tener una cierta seguridad financiera. El director de Re-
cursos Humanos con el que va a negociar no quiere poner en
peligro el equilibrio salarial en la empresa, quiere tener emplea-
dos motivados y dar laimagen de ser un gran profesional.

Cuanto mejor entiendas las diferencias entre lo que de verdad
necesitan las dos partes (diferencias que a veces son solo mini-
mas o sutiles), mas facil te resultard encontrar el camino para un
posible acuerdo.

Mapear los intereses que son comunes a las dos partes, los
que estan en conflicto y los sinérgicos

Un mapa de intereses te puede ayudar a identificar dénde pue-
den estar los verdaderos retos en la negociacién que tienes por
delante. Ademas, hacerlo asi te va a ayudar a identificar los inte-
reses que son sinérgicos, o sea, aquellos puntos donde se puede
encontrar un espacio para desarrollar un acuerdo que satisfaga
a los dos partes.

Crear unal lista de los asuntos que componen el acuerdo y que
determinan el campo de juego

En la mayoria de las negociaciones importantes hay algunos
grandes asuntos, como el precio o las especificaciones, y una

19



NEGOCIA PREPARADO

20

serie de pequefios asuntos, como las garantias, las condiciones
de pago o el contrato de mantenimiento. Son los pequefios asun-
tos los que, al final, te pueden ofrecer un margen de maniobra
para construir un acuerdo.

Al menos para los asuntos importantes, debes tener muy claras
tus lineas rojas. Me gusta mucho la expresiéon inglesa walk away
point (algo asi como punto de ruptura o limite de negociacién). Solo
si has identificado y preparado bien tus puntos de walk away —
tus lineas rojas—, podras evitar que la otra parte te empuje du-
rante la negociacién a terrenos que serian perjudiciales para ti.

Identificar la ZOna de Posible Acuerdo (ZOPA)

Para poder conseguir un acuerdo entre dos partes, necesitais
encontrar una zona confortable para ambas, que se sitla entre
las respectivas lineas rojas. Si esa ZOPA positiva no existiera,
deberiais reflexionar sobre qué podéis hacer para crearla. Solo
en ese espacio existe la posibilidad de llegar a un acuerdo.

Desarrollar una matriz de concesiones

Debes dar un paso mas e identificar las concesiones que estas
dispuesto a hacer, asi como aquellas que podrias solicitar a la
otra parte a lo largo de la negociacion. Es fundamental estimar
el coste que cada una de esas concesiones tiene para tiy el valor
que puede representar para la otra parte. Y, del mismo modo,
analizar el coste que sus concesiones implican para ellos y el
valor que tendrian para ti.

De este analisis surge una matriz de concesiones que te servira
de guia durante la negociacion. Su objetivo es claro: no conceder
nada sin obtener algo a cambio. En esa matriz se encuentran, por
asi decirlo, las fichas de tu juego negociador. Segun evolucione
la conversacién, decidiras qué ficha jugar en cada momento.

Identificar cuales son tus alternativas al posible acuerdo y
cudles las de la otra parte

En una entrevista de trabajo no estas en la misma posicion si es
la Unica oportunidad que has conseguido que si tienes previstas
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dos mas. Y para la empresa tampoco es igual si eres el Unico
candidato verdaderamente cualificado para el puesto o si dispo-
ne de varias alternativas sélidas.

Tener muy claras nuestras alternativas e intuir las de la otra par-
te nos permite entrar en la negociacién con una idea clara sobre
la distribucidn de poder y sobre si podemos ponernos mas exi-
gentes o si debemos ser mas flexibles.

8. Identificar cuales son las posibles amenazas que puede esgri-
mir la otra parte y cudles pueden ser las tuyas

También tienes que usar tu tiempo de preparacién para identifi-
car las posibles amenazas con las que la otra parte te podria
desequilibrar. Si las tienes identificadas podras desarrollar posi-
bles reacciones y estar asi preparado para casi todas las even-
tualidades.

Asimismo, puedes preparar tu propia lista de amenazas con las
que atacar a tu contrincante.

9. Determinar si quieres hacer la primera oferta y en tal caso
preparala bien

Haciendo la primera oferta te puedes aprovechar del potente
mecanismo del anclaje. Marcaras la referencia y la otra parte
tendra que argumentar contra esta referencia. Solo cuando ne-
gocies algo de lo que no tengas mucho conocimiento podria ser
mejor esperar a que la otra parte realice la primera oferta.

10.Preparar tus argumentos y anticipar los de la otra parte

Cada una de tus posiciones puede argumentarse, al menos, de
dos maneras: en positivo, destacando las posibles ganancias que
ambas partes obtendran si se alcanza un acuerdo; o en negativo,
subrayando las pérdidas que ambas tendran que asumir si no se
llega a él.

Diversos estudios han demostrado que las personas solemos
reaccionar con mayor intensidad ante la posibilidad de perder
algo que ante la oportunidad de ganar lo mismo. Tenlo en cuen-
ta cuando prepares y plantees tu negociacién.

21



NEGOCIA PREPARADO

11. Planificar cada siguiente contacto con la otra parte

Site sientas por primera vez con la otra parte, es bueno preparar
algunas ideas para romper el hielo. Actualmente, se puede en-
contrar en las redes sociales mucha informacién sobre las per-
sonas con quienes vamos a negociar. Podemos saber donde han
nacido, en qué universidad han estudiado o, incluso, qué hobbies
tienen.

En resumen, si quieres ser mejor en tus negociaciones, tienes que
prepararlas. Asi de sencillo. El tiempo que dediques al analisis de
estos once pasos, estara muy bien invertido, porque las negocia-
ciones se ganan o se pierden antes de sentarte a la mesa.

Como funciona este libro

Este libro pretende ser tu guia para preparar negociaciones impor-
tantes, y me encantaria que lo utilizaras a partir de ahora antes de
cualquier negociacién que tenga cierta relevancia para ti.

La parte principal del libro explica todos los conceptos que conside-
ro utiles y necesarios para preparar adecuadamente una negocia-
cién importante. Al final de cada explicaciéon encontraras las accio-
nes concretas a realizar, relacionadas con el concepto en cuestion.
El orden es cronoldgico, y algunos conceptos se basan en los expli-
cados con anterioridad, por lo que te conviene empezar desde el
principio y sequir el orden del libro.

Al final he incorporado una checklist que, una vez leida la parte ex-
plicativa, te ayudara en la preparacién de tu propia negociacion,
planteandote las preguntas adecuadas.

Obviamente, no todas las negociaciones tienen la misma importan-
ciay no siempre se dispone del tiempo necesario para prepararlas
realmente bien. Por eso he incluido unas indicaciones basicas (de
fast track) en aquellos puntos que considero imprescindibles para
una preparacién minima de casi cualquier negociacion. Este fast
track esta también resumido como una checklist fast track al final del
libro.
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Utilizar hoy en dia la Inteligencia Artificial Generativa (IAGen) en
nuestras negociaciones me parece imprescindible, porque es algo
que, en principio, puede ayudarte en cada uno de los pasos de tu
preparacién. En este libro encontraras la indicacion Usar IAGen en
los apartados en los que su uso me parece especialmente Util, lo
cual no significa que no pueda utilizarse también en otros pasos de
la preparacion.

Mientras escribo estas paginas, en otofio de 2025, segin mi expe-
riencia hasta ahora, la mejor manera de trabajar con la IAGen es
dejarla iterar. Es decir, preguntarle, por ejemplo, por diez posibles
amenazas con las que la otra parte podria intentar intimidarnos,
luego preguntarle por las siguientes diez e incluso después solici-
tarle otras diez mas. Por eso hago referencia a ello en los distintos
apartados donde creo que el uso de la IAGen es Util para esta itera-
cion.

Quiero advertirte de que es posible que en el momento en que estés
leyendo este libro quizas tengas a tu alcance una generacién de IA
muy distinta a la que yo he experimentado, donde posiblemente
preguntar repetitivamente ya no sea la mejor estrategia para tra-
bajar con esta herramienta. Con una tecnologia que evoluciona tan
rapidamente, tendras que validar cual es la mejor forma de proce-
der.

Para mayor facilidad, en el texto la mayoria de las explicaciones
sobre cémo usar laIAGen en las distintas ocasiones estan impresas
en cursiva.

En el anexo I encontraras el texto de un minicaso que utilizo en mis
talleres de negociacién, junto con unas instrucciones sobre cémo
practicar con él para familiarizarte (si aun te hace falta...) con el uso
de laIAGen en la preparacion de negociaciones importantes.

Mas alla de este libro, te recomiendo el uso de la técnica del role-play
con laIAGen. Consiste en introducir toda la informacién que tengas
sobre los representantes de la otra parte y simular asi la negocia-
cién. Ademas, tiene la gran ventaja de que facilmente podras solici-
tarle al programa de IA que use un estilo mas confrontativo o mas
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conciliador, lo que te permitird prepararte para diferentes escena-
rios.

Como ocurre en muchas otras ocasiones, la mayoria de la buena
literatura sobre negociacion esta en inglés, por eso me referiré a
algunas tacticas, conceptos o casos en su version inglesa, para fa-
cilitarte que los encuentres también en ese idioma.

Vas a ver que con la preparacion adecuada cambiard la dinamica de
tus negociaciones importantes para siempre. Si sigues los once
pasos de este libro vas a:

m  entender mejor el contexto y la situacién en que tu negociacion
sevaadesarrollar,

m comprender con mas detalle tus propios intereses y, quizas aun
mas importante, los intereses de la otra parte,

m poder preparar una matriz de intereses para identificar los inte-
reses sinergéticos que pueden facilitar un acuerdo,

m tener mas claros los asuntos a negociar que se derivan de los in-
tereses de las dos partes,

m  poder definir para cada asunto tanto unos objetivos ambiciosos
como unas lineas rojas,

m saber buscar si hay una zona de posible acuerdo y qué se puede
hacer si esa zona aun no existe,

m tener preparadas una lista de las concesiones que puedes ofre-
cer a la otra parte en la mesa de la negociacion, asi como otra
lista con las posibles concesiones que le puedes pedir a esa otra
parte,

m haberidentificado tus propias alternativas en caso de no llegar a
un acuerdo, asi como también las alternativas a no alcanzar un
acuerdo que tiene la otra parte,

m  haber elegido cual de tus alternativas es la mejor y haber re-
flexionado sobre cual es la mejor alternativa para la otra parte;
y haber desarrollado asi una mejor idea sobre el poder de nego-
ciacién de cada una de las dos partes en la batalla de la negocia-
cién,
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m  haberreflexionado sobre las posibles amenazas de la otra parte
y las contramedidas adecuadas, y haber preparado algunas ame-
nazas propias por si son necesarias,

m poder decidir si en el contexto de tu negociacién tendrias que
hacer la primera oferta o no; y en el caso de que lo conveniente
sea que la hagas, como formularla de la mejor manera posible,

m tener preparados unos argumentos convincentesy estar prepa-
rado también para invalidar los posibles argumentos de la otra
parte,

m sercapazde preparar el siguiente encuentro de una manera que
puedas asegurarte de que se dara el mejor ambiente posible
para llegar a un acuerdo.

Asi que: ja prepararse! Solo necesitas este libro, papel y lapiz, y un
dispositivo de acceso a Internet desde el que hacerle las preguntas
adecuadas a la IAGen.
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