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  Es hora de que comiences a pensar en obtener lo que negocias, no lo que crees merecer. Porque si puedes verlo en tu mente, entonces puedes tenerlo en tu vida. Lo importante es que sepas que negociar es una habilidad que puedes aprender y desarrollar.


   


  Este libro te la enseñará. Aquí encontrarás 15 técnicas que te convertirán en el nuevo negociador, una persona que gana más beneficios y con mayor frecuencia en todos los roles y ámbitos de su vida.


   


  ¡ALCANZA LO QUE TE HACE PLENO Y VUÉLVETE MÁS CONSCIENTE DE LO VALIOSO QUE PUEDES OFRECER EN UN INTERCAMBIO PROVECHOSO!
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    Gerardo Mendoza Peña es autor, investigador, maestro y conferencista. Fundador y CEO de Formación Ejecutiva Empresarial | Escuela de Ventas, institución educativa que desde el año 2002 está dedicada a la investigación e implementación de los mejores modelos de formación comercial para equipos de alto impacto.


    Tiene estudios de posgrado en Alta Dirección, con especialidad en Comunicación y Liderazgo comercial. Lleva más de 25 años formando equipos comerciales en América Latina, Norteamérica y Asia.


     


    formaejecutiva.com


    (52) 55 5659 0011
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    Quizá conozcas a una persona que no tiene una larga trayectoria profesional, pero gana bien, tiene un puesto elevado y proyecta seguridad y confianza. Los altos mandos la toman en cuenta para decisiones, le presentan contactos valiosos y la convocan a juntas donde se tratan proyectos importantes. Se desenvuelve con facilidad en cada situación. Parece que su ascenso profesional va por un camino certero y lleno de optimismo.


    En cambio, su compañero de al lado cuenta con un currículum impresionante, terminó una carrera profesional, posgrados y cursos extracurriculares, pero ocupa un cargo medio en la empresa. Vive con la sensación constante de que no gana lo que merece, pero no logra subir de puesto ni tampoco se atreve a irse. Aunque tenga conocimientos que serían muy valiosos para la compañía, esto no es suficiente.


    ¿Cuál es la diferencia entre ellos dos? No es una cuestión del destino ni de la genética. Tampoco se reduce a su mera expresión corporal, sin un significado verdadero detrás de ella. Simplemente, uno de ellos es un negociador exitoso y el otro no.


    Negociar es quizá la actividad más importante de los seres humanos. Negociamos constantemente. Todo el tiempo, damos algo y recibimos algo a cambio, y esto ha sido así desde mucho antes de que existiera un comercio primitivo. No solo negociamos en el sentido financiero o material, sino en todos los intercambios que constituyen nuestra vida.


    Por lo general, entendemos la palabra negociación como si fuera un asunto exclusivo de banqueros, abogados o embajadores. Pero nada está más lejos de la realidad. Todos nosotros estamos negociando siempre. Las pocas excepciones serían las de personas que viven completamente solas, en un lugar apartado en la selva, las montañas o el desierto, aunque en el fondo, también esas personas negociaron con ellas mismas quedarse solas y alejadas.


    Si te has puesto de acuerdo con alguien para pintar una habitación de un color u otro, ir a tomar un café o una cerveza o definir a qué hora tendrán una llamada telefónica, si has pedido u otorgado algún permiso para acudir a una fiesta, efectivamente has negociado, incluso sin darte cuenta. Sin embargo, cuando negociamos de un modo consciente, los resultados mejoran asombrosamente y, con mucha frecuencia, de manera ganadora.


    En el otro extremo, no saber negociar significa perder oportunidades, quizá grandes e importantes oportunidades. No solo de negocios, sino posibilidades de tener un trabajo más satisfactorio, de construir una relación de pareja en la que seas más feliz, una familia más estructurada y plena, un equipo deportivo más sólido, etcétera.


    Lamentablemente, negociar no forma parte de la educación formal. En la escuela te impartieron asignaturas como Ciencias, Geografía, Geometría y Matemáticas, pero no te enseñaron a negociar. A grandes rasgos, consiste en hacer tratos para llegar a un convenio, acuerdo, pacto o solución.


    Pero te tengo una gran noticia: negociar es una habilidad que puedes aprender y desarrollar. Y ahora es el momento justo para que descubras esta poderosa herramienta y comiences a percibir sus beneficios. No importa si tienes 20 o 70 años, si estás leyendo esta introducción, significa que estás vivo y puedes aprender a negociar.


    El nuevo negociador es un libro para cualquier persona que quiera adquirir la habilidad de conciliar y llegar a acuerdos para que su vida sea más satisfactoria, sin importar su edad, nacionalidad u ocupación. Este libro está estructurado en 15 capítulos en los que te detallo las técnicas que te llevarán a convertirte en ese nuevo y gran negociador, en una persona que gane más beneficios, con mayor frecuencia, en todos los roles y ámbitos de su vida.


    En cada capítulo se desarrolla un tema fundamental para la negociación, con ejemplos tomados de la vida real, de mi experiencia profesional y como director de mi propia empresa: Formación Ejecutiva Empresarial, Escuela de ventas.


    Además, cada capítulo incluye las siguientes secciones: Tip, Cómo empezar a implementarlo y Es tu turno para convertirte en el mejor negociador. En ellas encontrarás ejercicios y reflexiones que te ayudarán a explorarte, poner en práctica y reforzar los aprendizajes de cada tema.


    Si pones en práctica las técnicas de este libro, te convertirás en una persona más conciliadora y más consciente de sí misma y del gran potencial que tienes para disfrutar una vida con más satisfacciones duraderas y significativas. Serás un individuo más pleno, pero también una mejor pareja, amigo o familiar con mayores probabilidades de resolver problemas y alcanzar las metas que te has propuesto.


    Si además te desenvuelves en el ámbito de las ventas o los negocios en general, verás cómo puedes establecer y obtener metas profesionales con mayor facilidad y seguridad. Pero, sobre todo, te conocerás más profundamente en tu faceta más importante como ser humano: alguien que anhela, proyecta, negocia y alcanza sus objetivos.


    ¿Estás listo para descubrir y aprovechar todo tu potencial como negociador?

  


  
    ANTES DEL ENCUENTRO


    En este capítulo te invito a que antes de presentarte a negociar te des el tiempo de recopilar, verificar e interpretar la mayor cantidad posible de información. Esto te ayudará a entrar pisando fuerte a la negociación. Y cuando digo fuerte, me refiero a entrar con la seguridad de que con los argumentos que usarás para negociar tienes una muy alta probabilidad de ganar o persuadir a tu contraparte.


    Ya se trate de un intercambio comercial, un asunto con el jefe, un cliente o prospecto, tener un marco de referencia de lo que te puede pedir la contraparte es de gran utilidad. Un negociador piensa en lo que va a ofrecer y lo que quiere ganar, y a la vez tiene en cuenta lo que el otro quiere y qué va a dar. Un experto en negociación piensa y tiene sus propios argumentos, identifica por dónde podría presentarse una dificultad para así sortearla. Entiende el juego que él va a jugar, pero también el juego del otro.


    Yo nunca he jugado ajedrez, pero sé por mis amigos ajedrecistas que se trata de ocuparte de tu jugada y a la vez entender cuál es la jugada que tiene el otro para ganar. En ese juego, como en muchos, uno va a ganar y uno va a perder. Ahí no hay empates, o si los hay, no es el objeto del juego. Recordemos que es una metáfora de ese intercambio extremo que es la guerra, donde un empate sería una matanza en la que ambos bandos van a perder. En algunas negociaciones es así.


    Todo esto se traduce en uso de la información: qué necesita, cuándo, si hablas de dinero u otros bienes, si hablas de tiempo, de alcance. Uno debe tener la capacidad de obtener información y usarla adecuadamente.


    No se trata de tener cualquier información, sino una bien fundamentada, apoyada en evidencias, en hechos bien construidos. Si logras esto, tendrás muchas más oportunidades de alcanzar mejores acuerdos y, en muchas ocasiones, de ganar la negociación.


    Quiero compartir algo que siempre he creído y en muchas ocasiones me ha funcionado: no en todas las negociaciones debe haber un ganador y un perdedor. En muchas debe haber ganadores mutuos, concesiones mutuas con las que todas las partes queden suficientemente satisfechas respecto a sus expectativas. Así sucede en los cientos de negociaciones que realizamos a diario y muchas de ellas sin pensarlo tanto. Lo hacemos en el día a día: a qué hora despertar, lo que vamos a comer, quién entra primero y quién después a una sala de juntas, quién toma un vaso primero y quién después, quién pasa primero en una fila y quién después… En fin, hay miles de momentos en que recurrimos, cotidianamente, a la negociación.


    El mismo día en que escribo estas líneas, tengo una junta bastante importante con un banco. Estamos planeando un gran proyecto que arrancará pronto. Este proyecto seguramente ya estará marchando cuando leas este libro. Antes de hoy me tomé un tiempo para pensar qué pueden preguntarme en la junta y cómo negociar. Tengo listas algunas respuestas para no perder el hilo de la negociación. Esto es fundamental: a un buen negociador nunca lo agarran “mal parado”. Tiene la información correcta y bien sujetos los cables. A veces, un negocio se pierde no por falta de argumentos, sino porque la información, que es la base de todo, no está bien cimentada.


    Supongamos que una persona lleva un registro de sus procesos en una empresa. Eso no es suficiente: debe tenerlos en la mente. Así puede llevar en orden sus procesos y tomar decisiones adecuadas. Además, cuando le pregunte alguno de los involucrados sabrá perfectamente qué responder.


    En cambio, si los datos no son reales, entonces puede caer en una trampa. Ahora supongamos que la persona que mencionamos arriba da una respuesta solo por no quedar mal: “Tal proyecto está en este proceso y lo lleva tal persona”. Si resulta que no está en ese proceso ni lo tiene esa persona, contestó para salir del paso, pero tarde o temprano eso derivará en un problema quizá grave.


    En ese momento, podrá en duda todas las otras decisiones que ha tomado o pueda tomar más adelante, además de su honestidad y su capacidad para continuar en el proyecto. Hay que tener mucho cuidado con la fuente y con la veracidad de la información, siempre rastrear el origen, asegurarte lo más posible de que sea información veraz y bien sustentada.


    NUNCA IMPROVISES


    Te confieso que cuando era un principiante en el arte de la negociación me vi en medio de una junta a la que llegué mal preparado. Salí adelante solo porque Dios me ayudó. Me preguntaban fechas o datos que necesitaban y yo contestaba lo que podía. La junta resultó apenas bien: no fue de lo mejor. Cuando salí de esa reunión me dije: “¡Ay, de la que me salvé!”, pero estuve a nada de perder una negociación y, de esa manera, afectar todo mi trabajo y el de los demás.


    Puede haber una ocasión en que la improvisación nos salve, pero no podemos depender de eso. Esta es otra falla cultural que tenemos: a veces confundimos la creatividad con la improvisación, y son dos cosas totalmente distintas. Se dice que alguien es muy creativo porque suele dar respuestas deslumbrantes que lo hacen parecer preparado, aunque nada más sea en ese momento. Pero no: es un improvisado. ¡Qué peligro tener a alguien así en tu equipo de trabajo! Lo peor que puede pasar es que la “solución”, que se le ocurrió en ese momento, se convierta en un problema más grave.


    La invitación es que en tus negociaciones diarias seas una personas preparada, creativa y no improvisada, que puedas capitalizar la información útil para tus objetivos. Especialmente en el mundo de los vendedores, si soy el director general de una escuela de ventas, tengo que poder identificar cuándo un vendedor es creativo y cuándo solo improvisa. Tal vez concretó exitosamente una venta, pero es muy difícil que repita esa jugada, porque ni él mismo supo cómo lo logró.


    ¿Por qué Messi es Messi? Porque tiene muy entrenadas las jugadas, él sabe que si le pega al balón con tal intensidad, y con tal efecto, desde una determinada distancia, meterá un gol imparable. Ya tiene las jugadas en la mente y las ha repetido una y otra vez, no las improvisa. Él se ha dedicado a analizar aquellas jugadas que le funcionan y las que no. Por eso es un crack. Conoce sus fortalezas y sus áreas de oportunidad.


    Recién me enteré de que no es un hombre de gran estatura, algo que yo creía determinante para este deporte, pero sí es una persona con la capacidad de entender su juego y el de todos aquellos que lo rodean, que sabe interpretar la expresión corporal de los demás y aprovechar toda esa información para lograr jugadas espectaculares como las que hace. Un buen negociador es eso.


    FUENTES CONFIABLES


    Hace poco, un alumno me dio como referencia un dato que halló en Wikipedia. Esa página tiene algunos artículos aceptables, con notas al pie que


    

    

    

    
      
    


    DESTINA TIEMPO A LA BÚSQUEDA DE INFORMACIÓN


    

    

    

    

    

    

    

    
  


  

  CÓMO IMPLEMENTARLO EN 3 PASOS
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