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			Notas de las colaboradoras

			Es un honor haber tenido la oportunidad de colaborar en este libro y trabajar de la mano de mi amigo y maestro Roberto Whyte. Siempre estaré agradecida.

			Cuando Roberto me habló de su intención de escribir un libro sentí el deseo de proponerle que lo hiciéramos juntos, pero finalmente no me decidí a trasladárselo, lo que después agradecí, ya que cuando llegó a mis manos la primera parte pensé: «Bien hecho, Susana; es un libro que contiene la esencia de Roberto». No obstante, mis ganas de participar no habían perdido fuerza y, por suerte, o más bien porque Roberto lo debió ver en mi rostro, me propuso participar en el proyecto. 

			Mi pasión por el conocimiento del comportamiento de las personas en relación con otras se inició con mis estudios de sociología y, más concretamente, con mi interés por los entornos profesionales, quizá como consecuencia de iniciarme joven en el mundo laboral. Más tarde, mi visión se fue ampliando y en la actualidad ya no distingo entornos, interesándome las relaciones de unas personas con otras. ¿De qué estamos hablando? De comunicación. Aludiendo a las sabias palabras de Paul Watzlawich, «es imposible no comunicarse». Por ello me atrevo a decir que es imposible no negociar.

			Este libro permitirá al lector hacer un viaje por el mundo de las relaciones humanas, pues cuenta con recursos y pautas de identificación propias y del otro que facilitarán la comunicación, partiendo de la base de que cada uno de nosotros tiene un estilo único. Ahora bien, poner el foco en las relaciones no significa desviar la vista del objetivo, sino que permite reflexionar para generar espacios de conversación ventajosos, incluso cuando no se está de acuerdo.

			Aprovecho la oportunidad para dar las gracias a todos los negociadores que han pasado por mi vida, porque gracias a ellos, y a las experiencias vividas y contadas, he aprendido a entender y a entenderme, a observar y a observarme, a escuchar y a escucharme, a respetar y a respetarme, a preguntar y a preguntarme y, sobre todo, he aprendido a confiar en los procesos que llevan a los mejores resultados.

			SUSANA DE LOS REYES

			 

			La vida es una negociación constante con los demás y, sobre todo, con nosotros mismos. Llevo años escuchando estas palabras a Roberto, quien ha aplicado con coherencia durante toda su vida profesional la máxima «conócete a ti mismo», el aforismo griego inscrito en el templo de Apolo en Delfos, que ha sabido trasladar en la práctica a la época en la que vivimos.

			El texto que ahora tienes entre tus manos contiene buena parte de esa sabiduría y experiencia práctica que Roberto ha ido cosechando a lo largo de su vida profesional y personal. Experto negociador en terrenos muy diversos, ha sabido combinar su experiencia como negociador con el poder que tiene ese autoconocimiento a la hora de marcar nuestros objetivos en cualquier negociación y entender mejor nuestros mecanismos y resortes para llegar a los resultados que nos llevaron a «sentarnos a negociar» en cualquier ámbito de nuestras vidas.

			Tengo la suerte de compartir andadura desde hace unos años con Roberto y con Susana como socios en Goose Talent Institute, compartiendo pasiones y viviendo en la práctica la gran experiencia de llevar las herramientas de trabajo propias de la disciplina del coaching, el eneagrama y la meditación al día a día del trabajo con personas dentro de las organizaciones, en áreas como el liderazgo, la negociación o el desarrollo profesional, así como la magnífica experiencia de poder acompañar a otras personas en sus procesos de formación en las disciplinas del coaching y el eneagrama.

			La gran iniciativa de Roberto de escribir este libro de negociación, campo en el que es un gran experto, nos ha permitido cumplir el sueño y el propósito de llevar parte de este trabajo más allá, y extenderlo a otras personas con las que no tenemos contacto en vivo, pero con quienes sí podemos llegar a conectar gracias a la magia de la lectura, a través de este libro, acompañándolas en un proceso de mayor autoconocimiento de sus estilos negociadores que les permitirá diseñar sus propios caminos de crecimiento. 

			¡Gracias, Roberto! Mi primo, colega y gran amigo, por compartir este camino conmigo y permitirme participar en este gran libro, regalándome así la posibilidad de continuar avanzando en mi propósito de contribuir al desarrollo del potencial de las personas.

			MARGA GUERRA

		

	
		
			Prólogo

			«Los hombres vulgares solo piensan en cómo pasar el tiempo. Un hombre inteligente procura aprovecharlo.» 

			ARTHUR SCHOPENHAUER

			Vivimos tiempos exponenciales; dedicamos poco tiempo a la reflexión y sentimos que la vida nos lleva y dirige. En ese contexto, este libro que estás empezando no solo te funcionará como un manual para la negociación, sino que mucho más profundamente propondrá entrar en algunas de las claves de la vida actual. 

			Nunca una sociedad ha vivido tan bien y nunca se ha sentido tan mal. Esa confrontación con la realidad de tan difícil explicación será objeto de una detallada y completa disección que triunfará gracias a tu complicidad, lector, y te permitirá obtener beneficios personales hasta donde quieras profundizar en el autoconocimiento, dibujando la base para afrontar los múltiples desafíos de hoy en día.

			Nuestra vida está marcada por el tiempo. Su paso inexorable nos hace envejecer, que no es otra cosa que vivir. Todo ello en un formato de storytelling personal, que te enganchará desde las primeras páginas, eso sí, con unas historias aplicadas que construyen un surtido de personajes dignos de cualquier novela clásica.

			Al fin y al cabo, lo que leemos es la historia de cualquier vida, desde la perspectiva de la negociación continua en que nos encontramos desde muy pequeños, con las múltiples negociaciones sutiles a las que la existencia nos enfrenta.

			Y es que todo es negociación y, desde ese punto de vista, solo se puede sobrevivir en el siglo XXI, el de la velocidad de información, el de la falta de tiempo (paradójicamente cuando más tiempo tenemos), desde unos pilares bien estructurados, que nos permitan desarrollar nuestra sabiduría, construyendo desde la tranquilidad y la seguridad de acción.

			Conozco a Roberto Whyte desde hace años y he sido testigo de cómo su continua búsqueda de mejora y su desarrollo personal le han ayudado en el control del tremendo estrés al que nos vemos sometidos en la vida actual. 

			La misma mezcla perfecta entre teoría y práctica, puesta en acción y reflexión, estudio y comprobación, que veremos en este viaje a la negociación que tienes entre manos, es la que ha ido añadiendo Roberto poco a poco a su vida y a su pedagogía. Las aplicaciones prácticas son infinitas: desde el mundo empresarial, donde he tenido la suerte de usar sus enseñanzas en mi comité de dirección y estructuras de gestión, hasta el mundo personal, donde cualquier conversación puede desembocar en una reflexión de fondo que te acompaña, en la más pura esencia del coaching.

			La vida actual nos somete a una exigencia extrema en ámbitos intelectuales, sociales, familiares, personales, de pareja o de creencias. Probablemente, las complicaciones a las que nos enfrentamos hacen que simplifiquemos y avancemos de manera constante, sin pararnos a reflexionar hasta qué punto podemos controlar parte de la complejidad de la vida actual.

			La propuesta del libro a este respecto es rotunda, un viaje interior. Y es que el autor ha escrito sobre él, sobre su vida, y tú, querido lector, si te abres y quieres obtendrás TU propia lectura, pues de las múltiples que admite esta obra ninguna será tan rica y experiencial como la de contraponer tu existencia a las enseñanzas del libro.

			No esperes ni un texto dogmático ni un manual, pero sí encontrarás, detrás de una estupenda amalgama de herramientas y tácticas para el negociador del siglo XXI, una profunda pregunta acerca de la personalidad humana: ¿Quién soy?

			La vida es negociación, ahora estoy más convencido, y no hay un estilo mejor ni peor de negociación, como no hay una forma de entender la vida rotundamente mejor que otra. La lucha contra el tiempo nunca para, pero desarrollando la sabiduría y con formación continua, cultivándonos y tomando conciencia, estaremos más preparados para el enfrentamiento continuo del exigente mundo actual.

			Este es el reto, abrirte para entenderte y fijando bases, dejando que la intuición se equivoque lo menos posible.

			JOSÉ MARÍA SÁNCHEZ

			General Manager Spain 
& Vice President Enterprise Strategic Accounts,
Grupo Prodware

		

	
		
			Carta del primer lector

			Un compañero de viaje, un amigo

			«No hay que confundir nunca el conocimiento con la sabiduría. El primero nos sirve para ganarnos la vida. La sabiduría nos ayuda a vivir.» 

			SORCHA CAREY

			Como no podía ser de otra manera, cuando mi AMIGO Roberto Whyte me propuso escribir mi opinión sobre su libro, me llevó a un escenario en el que él es un experto (lo descubriréis en este libro) y en el que tenía que negociar conmigo mismo, lo normal tratándose de este libro y de Roberto.

			Nunca he escrito mi impresión públicamente sobre una obra, por lo que no estaba seguro de poder aportar algo en este aspecto. Desde la primera página el libro es ya una luz que te guía y no puedes dejar de seguir. También quería dejar constancia del respeto intelectual y la admiración que siento por el autor, y ahí fue donde me sentí capaz de fijar un objetivo y aportar algo a los lectores sobre él.

			A Roberto, gracias a Dios y a la vida, lo conocí en 2013 en un curso de formación en coaching de equipos, donde las circunstancias nos colocaron juntos en un trabajo por equipos. Desde ese momento, además de encontrar un amigo, con mayúsculas, he descubierto muchas cosas maravillosas, gracias a su ejemplo de vida. Una en concreto a la que se hace referencia en este texto es la diferencia entre conocimiento y sabiduría. 

			El conocimiento, entendido como la acumulación de información desde distintas fuentes (educación, estudio, experiencia), y la sabiduría, entendida como la aplicación adecuada del conocimiento en el momento adecuado y con un bien común de fondo.

			Se puede tener mucho conocimiento y no adquirir sabiduría alguna, o, por el contrario, con poco conocimiento ser muy sabio. Nuestra vida cotidiana está repleta de ejemplos de ello. Si nos paramos un momento a observarlo: sabemos que fumar es malo para la salud, pero la gente sigue fumando; o somos capaces de dar consejos muy bien argumentados, pero cuando estamos en la misma situación no los llevamos a cabo; y quién no ha hablado con alguna persona que aparentemente no tenía mucha cultura o conocimientos, aunque cada vez que habla transmite una paz y una sabiduría difíciles de explicar.

			Es como tener una gran caja de herramientas, con todos los instrumentos posibles, pero que luego no se saben usar cuando se necesitan; en cambio, hay quien con una sola herramienta es capaz de dar respuesta a cada necesidad que se le plantea.

			Roberto es un ejemplo de sabiduría. Yo lo he vivido en cada conversación con él (casi todos los días tengo el privilegio de que comparta su sabiduría conmigo, ¡gracias!), en su comportamiento diario tanto en lo laboral como en lo familiar y con sus amigos, y por supuesto conmigo; ya solo el hecho de permitirme participar en la introducción de uno de sus sueños, escribir este libro, habla de su generosidad.

			El conocimiento se parece a la sabiduría, aunque no lo es, viene desde fuera; la sabiduría viene de dentro, del interior de tu ser, tiene que ver con el carácter, con la curiosidad, con la humildad, la honestidad y el amor. Y todo esto es Roberto Whyte y esto es lo que nos ha transmitido a través de esta obra, gracias a un elemento: la negociación del «negociador base» (la persona que somos en esencia) y de su estilo de negociación (el personaje que representamos en la sociedad).

			Gracias, Roberto, por tu coherencia y por compartirla con todos a través de esta obra, que, además de tus conocimientos, nos muestra toda tu sabiduría desde la humildad que te caracteriza.

			Y del libro solo puedo decir que lo definiría como «el libro cuántico», en tanto lo cuántico estudia el campo de lo que no se ve, es decir, los fenómenos no medibles desde el punto de vista de la totalidad de sus posibilidades; para la física cuántica todo fenómeno tiene posibilidades. Y precisamente eso es este texto, una travesía por los distintos tipos de negociadores, con múltiples posibilidades que tomarán forma en cada lector, pues en cada uno de nosotros resonará alguna de esas posibilidades, conectando con su esencia, con su sabiduría.

			Os invito a todos a profundizar en el autoconocimiento que nos permite este libro, a conectar con nuestro negociador base, con nuestra esencia, a través de la negociación y de los cuatro invitados que Roberto nos presenta aquí: el miedo, el rol, las creencias y la identidad instintiva.

			¡Gracias, amigo, por elegirme como primer lector!

			JAVIER GARCÍA COLL

			Campeón de Europa de Baloncesto,
coach y actual director de coordinación del Real Madrid

		

	
		
			Prefacio

			Empiezo este libro en junio de 2017, en un nuevo intento de completar un manuscrito. Quizá sería mejor editar una obra con todos los que tengo inacabados. Mi estilo negociador principal ha conseguido bloquear todos los intentos. Mi negociador base (genuino e intuitivo) termina arrojando siempre la toalla ante la expectativa y exigencia de mi estilo de negociador principal (mi ego, mi gran defensor), y es que hay amores que matan.

			Esta vez hay dentro de mí una energía diferente. A mi amiga, tía y socia, Pilar, le han detectado un tumor cerebral incurable. De un día para otro, con un físico espléndido y una genética poderosa, los médicos le conceden un pronóstico de vida en torno a un año. 

			Mi negociador base y mi estilo de negociador principal se convulsan y a la vez se alinean. Millones de años detrás, millones de años por delante y mi vida como negociador, nuestra vida como negociadores, chapoteando en esta realidad inabarcable, consumiendo energía egoica, lidiando con nuestros negociadores internos.

			Mi relación con Pilar viene de muy lejos. Tiene dieciocho años más que yo y desde mis once años ha estado, de una manera u otra, muy presente en mi vida. Hemos compartido muchas negociaciones en las diferentes etapas.

			Desde mi atalaya de niño primero, de adolescente y adulto después, he podido observar su vida, como negociadora, con claridad, y a su vez me ha dado claves de todas las vidas negociadoras.

			Tengo la certeza de que estamos inmersos en una constante negociación desde que nacemos con todo y con todos y, en mayor medida, dentro de nosotros mismos, gestionando en un constante diálogo interno el único bien del que de verdad disponemos: nuestro tiempo. 

			Krishnamurti decía que «dentro de nosotros hay alguien que observa y alguien que es observado, alguien que juzga y alguien que es juzgado». Tomar conciencia de este juego mental en nuestras negociaciones nos hará tomar una perspectiva diferente, diría que incluso privilegiada. Uno se puede ir de esta vida sin haber conocido algunas de las maravillas del mundo, pero creo que sería imperdonable que nos marchemos sin haber explorado la más interesante: cómo funciona el negociador que habita dentro de nosotros.

			Este es el viaje que propone este libro, el viaje hacia nosotros mismos, para convertirnos en negociadores conscientes, sin la presión de encontrar verdades absolutas, desde una actitud investigadora.

			Los tibetanos dicen que «las decisiones en la vida hay que consultarlas con nuestra propia muerte».

			Gracias a la situación de Pilar, las exigencias de mi negociador principal esta vez no me bloquearán: el libro llegará al final y, como dice mi maestro Fernando Savater, representará para mi negociador «un triunfo sobre la nada». Ese es el objetivo en esta negociación.

			Espero, lector, que te apetezca compartirlo, y me conformo con que encuentres en este mar de letras alguna reflexión que te sirva para el autoconocimiento y para aumentar tus fortalezas como negociador. No encontrarás varitas mágicas. Es posible que puedas encontrar la llave para desbloquear una puerta que solo puede abrir uno mismo desde dentro, y que te permitirá observar cómo eres y cómo te comportas como negociador en esta vida; y, desde esa conciencia, valorar los cambios o transformaciones alineados con tus verdaderos objetivos. Esa es la negociación con uno mismo.

			Pilar, amiga, energía y valor en la última gran negociación de tu vida. Estamos contigo.

		

	
		
			PARTE PRIMERA

		

	
		
			1
TODO ES NEGOCIACIÓN

			«No nos toca a nosotros decidir qué tiempo vivir, solo podemos elegir qué hacer con el tiempo que se nos ha dado.» 

			J. R. R. TOLKIEN, La comunidad del anillo (cap. II)1

			«El tiempo es oro» es una frase que se atribuye al dramaturgo Edward Bulwer-Lytton y que no le hace justicia al tiempo. La vida es un regalo, y todo el oro del mundo es insuficiente para «comprar» tiempo en esta tierra.

			Un negociador del siglo XXI tiene que tener muy claro cómo negociar su tiempo, cómo quiere utilizarlo y en qué quiere emplearlo. En el caso que nos ocupa, el lector debe tomar una primera decisión: emplear parte de su tiempo en leer este libro. Como escritor, deseo que te sientas cómodo y que nos acompañemos en esta travesía. Como negociador que soy, mi objetivo es que esta obra te inspire y te sirva tanto para negociar la compra de un piso, un coche o una tablet, como para relacionarte con tus otros negociadores internos en la gestión de los acuerdos más trascendentales de tu vida. Tengo la esperanza de que cada lector lea un libro diferente, su libro.

			En la Edad Media la existencia de los seres humanos transcurría con la creencia de que la vida era un tránsito (duro para la gran mayoría) hacia el paraíso; las penalidades se justificaban con la idea de una vida mejor después de la muerte. Hace apenas cien años nuestros bisabuelos vivían en un mundo muy diferente del actual, con una expectativa de vida de unos cincuenta años, que se reducía a una niñez corta y una adolescencia conectada con una actividad profesional que mantendrían, en su mayoría, a lo largo de toda su vida. Antes de los veinte años eran padres de una familia de más de tres hijos, y cuando se acercaban a los treinta y cinco la amenaza estadística de la muerte rondaba junto con la inquietud, la decadencia y la incertidumbre. Como negociadores, sus objetivos eran lineales y limitados, relacionados, en general, con la supervivencia. Los márgenes para elegir eran estrechos. En cambio, ¿eran menos felices que los negociadores de hoy?

			En el siglo XXI, con una expectativa de vida que pronto llegará a los cien años, la ciencia nos pone cada vez más complicado conjugar fe y sentido de la vida, el eje del equilibrio de la existencia para nuestros antepasados.

			Cuanto más grandes somos como especie, gracias a nuestros descubrimientos, más pequeños nos hacen los resultados. Escuchar cómo los segundos caen al suelo, respirar, mirar al cielo y poner la atención en nuestros objetivos, sin perder la conexión con esta realidad, es el reto de los negociadores del siglo presente. Nunca en la historia de la humanidad los seres humanos han vivido mejor y, sin embargo, se han sentido peor emocionalmente. Y es que elegir es a la vez renunciar. Nos ha tocado vivir en la sociedad de las elecciones, a diferencia de la que vivieron nuestros bisabuelos. Toda elección lleva implícita dos negociaciones: con el entorno y con nosotros mismos. La solución para convertirnos en buenos negociadores es conocernos bien. En este libro encontrarás «autopistas» de autoconocimiento que te ayudarán a conocer tus patrones como negociador, talentos y vulnerabilidades y, por qué no decirlo, a conectar con recursos para desenmascarar las trampas de nuestro protector: el ego. Hay amores que pueden matarnos, y el ego, en su afán de protegernos como negociadores, en ocasiones anula a nuestro «negociador base», que se alimenta de la intuición y la conexión real con la vida.

			La negociación más importante tiene que ver con qué hacemos con nuestro tiempo, cómo lo hacemos y en qué lo empleamos. Como negociadores nos pasamos la vida pactando con nuestro entorno, sin saber quiénes somos realmente y cómo se ha construido nuestro personaje.

			Somos como esos viajeros mochileros que atraviesan el mundo: lo único que realmente poseemos es un macuto que al nacer contiene segundos. No sabemos de cuántos disponemos, solo que la mochila tiene un agujero al fondo por el que se van escapando. Nos queda la opción de seguir hacia delante, caminar y elegir cuáles van a ser los objetivos y los acuerdos de nuestra vida, así como en qué vamos a poner nuestra atención y cómo vamos a gestionar estas negociaciones. Una vez que la bolsa se quede sin segundos, el balance será el devenir y resultado de esos acuerdos.

			Tengo la certeza de que el aspecto más importante de un buen negociador es conocerse a sí mismo, entender cuál es su estilo de negociación y, sobre todo, en función del autoconocimiento, elegir sus objetivos. 

			1.1. Mi vida y la negociación

			La primera negociación importante en mi vida de adulto fue con mi mujer. Fruto de ese acuerdo nació un bebé nueve meses después. A primera vista es lo normal, ocurre cada segundo en el mundo. La cuestión en mi caso era algo más compleja. El bebé no fue un accidente, sino una decisión voluntaria en un momento inadecuado, a medio camino entre el instinto y los estilos negociadores de nuestras respectivas personalidades. 

			El instinto dominante fue decisivo. En este libro veremos que muchas de las negociaciones de nuestra vida son causa de este instinto; de hecho, tengo la convicción de que el resultado de las grandes negociaciones en la historia de la humanidad tiene que ver con el instinto dominante. Espero que cuando termines de leer esta obra sepas cuál es tu instinto dominante y puedas comprender muchas de las decisiones en las negociaciones de tu vida.

			Tenía veintidós años y los dos estábamos estudiando segundo curso de la carrera de Derecho; nuestra vida pasó de ser la de unos «niños bien» a convivir en un piso de veintidós metros cuadrados que solo tenía dormitorio, cocina y baño. En esos años entendimos el significado de la palabra lucha.

			Continuamos estudiando y trabajando en lo que salía para poder sobrevivir. En cuarto curso, mi mujer, Moni, aprobó una oposición de ordenanza (bedel) y se dedicó a cambiar los rollos de papel higiénico y a poner cafés a los políticos del Ministerio mientras arañaba horas para estudiar.

			Yo, por mi parte, me buscaba la vida dando clases de tenis todos los días de la semana. Por supuesto, no asistía a las clases de la universidad. Era imposible por los horarios, estudiaba los exámenes con el bebé cerca y me ponía el despertador a las cuatro de la madrugada. Pagamos un alto precio por esa «primera negociación» y renegamos muchas veces en el trayecto. En la actualidad, ese bebé que nos cambió la vida ha cumplido treinta y un años y es profesor de universidad.

			Un negociador, en el momento que vivimos, tiene que grabarse a fuego que un primer resultado de los acuerdos puede ser una puerta hacia el aprendizaje. La vida es un diálogo constante en la que se van encadenando los acontecimientos, y solo la perspectiva del tiempo te permite valorar si el resultado fue o no positivo. Relativizar, como veremos a lo largo de este libro, es una poderosa arma al servicio de un buen negociador.

			El primer negocio que emprendí fue precisamente en esa etapa de estudiante. Se trataba de una escuela de tenis ubicada en la sierra de Madrid y que llegó a tener casi 200 alumnos. Aprendí mucho acerca del funcionamiento del ego y de la importancia de la empatía en los negocios. El trabajo real no consistía en impartir clases a los niños, sino gestionar la mentalidad de los padres. Comprobé que las personas no queremos escuchar verdades objetivas, sino aquellas que sean coherentes con el relato que tenemos en el interior. Cada niño era un campeón en potencia y resultaba muy sencillo negociar con los padres, si esa expectativa quedaba a salvo. 

			Un buen negociador tiene que saber desbrozar la expectativa o expectativas que le rodean y saber gestionarlas.

			En esa etapa de mi vida pasé momentos muy duros en los que sufría crisis de estabilidad, pues soñaba con un empleo estable y con dejar los estudios aparcados. Vivir como una persona normal era una quimera. 

			En uno de esos ataques me presenté a un proceso de selección para trabajar como visitador médico. El único inconveniente de la oferta era que pedían la titulación universitaria en Farmacia. Teniendo en cuenta mi estado de necesidad, no creí que esto fuera insalvable y me decidí a participar en el proceso. Mentí y comprobé algo fascinante. Hay que tener mucho cuidado cuando una persona adopta una mentira debido a su visceralidad y circunstancias. Construye un tipo de coherencia interna que distorsiona toda la realidad, factor clave en las negociaciones y, quizá, el motivo principal por el que unos transmiten credibilidad y otros no, al margen de las objetividades.

			

							«En los negocios, como en la vida, tú no obtienes lo que mereces; obtienes lo que negocias» (Dr. Chester Karrass).

		

			En el ecosistema del negociador es preciso entender y profundizar, así como poner en cuarentena las verdades. Durante el proceso las verdades absolutas no existen; lo que sí sucede es un campo de circunstancias que generan una realidad que hay que intentar interpretar, desde el interior de uno mismo y de quien se tiene enfrente. Steve Jobs fue un excelente ejemplo. Su relato interno le daba la potencia para distorsionar la realidad externa y modificarla. Era un negociador con una capacidad innata para deformar la existencia, y gracias a su carisma conseguía que los que le rodeaban vivieran en esa burbuja de transformación. Como resultado, la alteración de su realidad se convertía en realidad objetiva para todo su entorno.

			Realicé cinco entrevistas y llegué a la fase final junto con otra candidata. En ninguna etapa del proceso tuve que mentir expresamente. Nadie me preguntó por mi supuesta carrera de Farmacia. Nunca supe por qué eligieron a la otra persona y no a mí, aunque años después entendí lo que había ocurrido, también factor decisivo en una negociación. Hasta la última entrevista la fase de selección fue similar a un juego, casi como una terapia de irrealidad. Desplegué todas mis estrategias sin nada que perder. No era farmacéutico y, por tanto, era imposible que aquello terminara bien. En la última entrevista, sin embargo, me pudo la presión, no dormí la noche anterior y empecé a imaginar escenarios terroríficos. Como consecuencia, la presión interna transformó toda mi energía. Las claves de un buen acuerdo no están en lo que hay fuera, sino en nuestro gestor interno.

			Los aprendizajes sobre la negociación en esta etapa de estudiante, atrapado en el laberinto de las necesidades y responsabilidades, fueron muchos. Este libro le debe gran parte de su existencia a esa primera etapa. Antes de terminar mis estudios universitarios, cuando estaba en quinto curso de Derecho, me puse a trabajar como abogado sin serlo todavía. Un buen amigo me prestaba la firma, incluso llegué a ponerme la toga en los juzgados dos veces. Sucedió hace veintisiete años, en tiempos en los que esa usurpación era posible, pues apenas había controles. Comprobé la importancia del relato interno y su gran influencia en las negociaciones.

			Mi bebé sintonizaba mis emociones, mis vísceras y mi racionalidad, y me transformaba en el mejor negociador del mundo. Tener enfrente a un gestor en el que confluyen esas características es demoledor.

			El punto en el que confluían el profesor de tenis, el candidato a la fase final del puesto de visitador médico y el abogado intruso constituía la coherencia de mi relato interno y la definición de mi objetivo: sacar a mi familia adelante.

			En contraste, en las etapas de mi vida en las que no ha existido esta coherencia el resultado de las negociaciones no ha sido bueno, bien es cierto que el aprendizaje profundo es consecuencia de esas etapas oscuras y confusas.

			Ejercí la abogacía durante siete años. Por cierto, nunca fui tan buen abogado como en esos meses de intrusión previos a aprobar todas las asignaturas de la carrera, y nunca estudié tan en profundidad los casos como en ese período. 

			La abogacía tiene un problema como punto de partida. Cuanto más éxito tienes (y yo lo tuve incluso antes de tener el título), menos espacio puedes dedicar al estudio. Pronto te das cuenta, como me ocurría con los padres de mis alumnos de tenis, que los clientes quieren que se les escuche, que se les entienda, que te conviertas en gestor de sus incertidumbres y miedos. Los buenos abogados no tienen tiempo para la relación con el cliente, ya que es una profesión que necesita una constante actualización de los conocimientos. Me convertí en un abogado negociador y tuve que contratar a profesionales, mejor preparados que yo, para que estudiaran los casos y me sirvieran de soporte académico en mis negociaciones. En esos años de ejercicio tuve una visión privilegiada de los estilos negociadores y de las diferentes estrategias de negociación. 

			Un abogado tiene la ventaja del niño pequeño de las familias, pues puede observar todo el escenario sin que a nadie le importe su presencia. Divorcios, herencias, crisis entre socios, ventas, compras y un largo etcétera, todos ellos con un denominador común: contemplar una y otra vez el espectáculo de la naturaleza humana desde la invisibilidad. Durante esos siete años viví experiencias de terceros desde una atalaya privilegiada. Un abogado también es como un médico, ya que trabaja con la confianza de su cliente, y el buen cliente pronto se da cuenta de que, para poder defender sus intereses, hay que entrar en su intimidad. En esos años fui testigo de grandes ejemplos de lo bueno y lo malo de la naturaleza humana y profundicé en diferentes estilos de negociación.

			Paula (nombre ficticio), una de mis mejores clientes y propietaria de una cadena de cafeterías, venía a menudo al despacho para hacerme consultas. Era una mujer muy sociable y detallista. Me agasajaba con regalos con cierta frecuencia: botellas de vino de calidad, figuras de porcelana, etc. Su estrategia principal de negociación era la «conexión»2. Se ganaba con creces el derecho a ser una clienta muy «conectada» con su abogado.

			Reconozco que la respetaba como empresaria y como mujer luchadora. Representaba bien el dicho popular «guante de seda y mano de hierro». En ocasiones la escuchaba hablar con sus empleados por teléfono y se transformaba: la conectadora se convertía en controladora. Divorciada y con tres hijas adolescentes, nunca supe de su pareja, aunque a menudo me hablaba de su exmarido en un tono negativo. Era una de mis clientes con una vida aparentemente más normal, muy familiar y centrada en sus hijas.

			Un día de otoño, a media mañana, mi secretaria me anunció por el teléfono interno que me llamaban de la Dirección General de Seguridad de la Puerta del Sol, en Madrid.

			—¿Es usted D. Roberto Whyte?

			—Sí.

			—Se ha detenido a Dña. Paula J. y ha dado su nombre como letrado para que la asista.

			 —¿Detenida? ¿Qué ha hecho?

			—Como sabe, no puedo proporcionarle información por teléfono. Tiene usted que venir aquí.

			Llegué a la comisaría y enseguida me dejaron ir con ella. Nada más verme se derrumbó a mis pies llorando.

			—¡Es mentira, Roberto! Te juro que es mentira. ¡Por mis hijas, por Dios y por todos los Santos!

			La levanté del suelo y nos abrazamos. 

			—Tranquila, te voy a sacar de aquí.

			La discusión con el comisario de policía fue de tal calibre que casi me detienen a mí también. El motivo por el que Paula estaba allí era por tráfico de estupefacientes. No querían darme más información.

			—Imposible, comisario. Paula J. es una persona ejemplar, conozco su vida personal y profesional y pongo la mano en el fuego por ella.

			—De acuerdo abogado, le hemos escuchado, pero vamos a retenerla aquí 72 horas, le guste a usted o no, y después la llevaremos ante el juez.

			Hay un trámite en el ámbito jurídico, que se denomina habeas corpus, por el que la policía puede retener al detenido durante 72 horas sin presentarlo ante el juez. Si el abogado alega el habeas corpus, esto obliga a llevarlo ante el juez de manera inmediata para que el magistrado decida si se mantiene o no la detención.

			Lo alegué, con el consiguiente enojo del comisario, y todos juntos nos dirigimos en un furgón de la policía a los juzgados de la plaza Castilla, en Madrid, para que un juez tomara declaración a Paula y decidiera en última instancia si la mantenía o no detenida.

			Mi ego de negociador combativo estaba acelerado y mis emociones entregadas a la causa de Paula. Me sentía como un superhéroe; solo me faltaba la capa de Superman.

			Años más tarde, con conocimiento y experiencia de mi estilo principal de negociador, entendí que ese estado mental es, precisamente, del que uno debe protegerse en cualquier negociación: estar secuestrado por el ego y con las emociones vulnerables. 

			Paula, en la construcción de nuestra relación, había creado un ecosistema parecido al que yo ponía en práctica con los padres de mis alumnos años atrás. Ella tenía claro su objetivo y, a través de su magnífico manejo de las estrategias de conexión, había provocado una hiperactividad en mis estrategias de negociador poderoso y protector.

			Esperábamos ya en el pasillo de la entrada al despacho del juez y rogué, sin éxito, al comisario que quitara las esposas a mi defendida. Paula me miraba con ojos tristes y repetía como un mantra, una y otra vez, en voz baja:

			—Roberto, sé que me sacarás de aquí, soy inocente.

			Como buena negociadora, no soltaba el hueso de mi ego y mis emociones.

			Salió el bedel y anunció que el juez quería verme a mí en primer lugar, antes que a la detenida, lo cual no era nada frecuente.

			El juez era un señor mayor, con canas y barba blanca, su mirada era fría y escéptica, pero también detecté un chispazo de simpatía paternalista.

			—Letrado, sabe que el habeas corpus es una medida muy excepcional. Si todos los abogados hicieran lo mismo, el sistema se derrumbaría por falta de capacidad y medios.

			—Sí, Señoría, pero conozco a mi cliente, estoy convencido de su inocencia y se cometería una terrible injusticia si se mantiene la prisión. No dudo de que la policía pueda disponer de alguna prueba, pero tengo la seguridad de que ha sido una trampa o un malentendido.

			Con gesto cansino

			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			
			1.2. De negociar para los demás a negociar para mí mismo
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