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Introduccion

Empecé a interesarme por la negociacién con uno mis-
mo por la insistencia de algunos de mis alumnos de los se-
minarios y talleres de negociacién para directivos que a lo
largo de afios he impartido en Esparia, Chile, El Salvador,
México, Francia, Holanda y Estados Unidos.

Algunos participantes suscitaban el tema en los almuer-
zos o pausas-café seflalando, acertadamente, que el proce-
so de negociacién con uno mismo no tenia una metodolo-
gia propia y que las respuestas que se podian encontrar en
libros de autoayuda, inteligencia emocional y seminarios o
talleres de selfassesment no proporcionan una metodologia
sencilla y clara como la que explicdbamos para las negocia-
ciones empresariales.

En mis afios de estudiante en la Harvard Business School,
teniamos una asignatura que se llamaba “Analisis de deci-
siones”, que era lo mas cerca que habia estado de un proce-
so cientifico de negociacién con uno mismo, pero releer los

IX
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casos y notas técnicas de mi querido profesor Paul Vatter
tampoco me ayudé mucho para lo que pretendia.

Mi objetivo era dar con un método de negociacién apli-
cable a la persona en su soledad interior, con todos sus ele-
mentos para que pudiera utilizarlo como guia en cualquier
proceso de negociacién con uno mismo, huyendo de im-

posturas y faciles retéricas.

Como sucede en muchas ocasiones, uno tiene las res-
puestas delante y no sabe verlas.

El proceso de negociacién general que he utilizado en los
ultimos veinte afios, sus areas de objetivos y sus siete ele-
mentos constitutivos tenian todas las condiciones para ser
la espina dorsal con la que construir un proceso de negocia-

cidén con uno mismo.

El primer esquema del método de negociacién con uno
mismo, convertido en lo que los profesionales denomina-
mos “nota técnica”, fue utilizado por diversos participantes
y ex participantes de mis programas de negociacién con el
compromiso por su parte de darnos a conocer los resulta-
dos del proceso.

Para este libro he utilizado el material de diecisiete ne-
gociaciones con uno mismo llevadas a cabo por personas,
hombres y mujeres, de diversos ambitos, desde amas de
casa a directivos de varios niveles en la organizacién, tra-

bajadores manuales y empresarios.
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Algunos de ellos quedan reflejados en diversas fases del
proceso de negociacién con uno mismo como ejemplos. Por
razones de confidencialidad hemos modificado nombres de
personas, empresas y ciudades.

Nuestra deuda de gratitud con todos ellos es impagable.
Ellector encontrard en estas paginas la descripcién sencilla
de todos los elementos del proceso de negociacién con uno
mismo, asi como cuestionarios y modelos para que pueda
utilizarlos como guia en su negociacion.

Este es un libro planteado y escrito en forma llana, que
pretende ayudar en una de las tareas mas complejas y difi-
ciles a las que se enfrentan las personas: tomar decisiones
fruto de una negociaciéon interior que haga que la opcién
elegida sea mucho mejor.

Por tltimo destacar que esta obra cuenta con ocho foto-
grafias de uno de los iconos en la fotografia espafiola. Oriol
Maspons ha proveido la obra de uno de los elementos clave
en toda negociacién: la comunicacién.

Juan Malaret
Marzo, 2006

Xl
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Introduccion
a la Segunda Edicion

NEGOCIANDO CON UNO MISMO
TRES ANOS DESPUES (2006-2009)

La primera edicién de esta obra vio la luz en mayo de
2006. Desde entonces hasta que, agotada la primera edi-
cién incluso después de haber realizado algunas reimpre-
siones, tanto mi editor José Manuel Diaz como yo hemos
pensado que las experiencias recogidas a lo largo de estos
tres afios merecian una segunda edicién aumentada y revi-
sada del primer texto original.

La fuente principal en la que me he basado han sido las
experiencias personales de cientos de participantes en los
talleres “Negociando con uno mismo” que hemos celebrado
en estos aflos para corporaciones y empresas asi como para
particulares.

Ademas el grupo de interés, que se denomina “The One
Self Negotiation Project”, ha aumentado notablemente su
numero de miembros entre las personas interesadas en
profundizar sobre la practica de la toma de decisiones per-
sonales. El grupo celebra reuniones periddicas de trabajo

X
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con nosotros y han sido también fuente inagotable de me-
jorasy nuevas aplicaciones de la metodologia de la negocia-
cién personal.

Por Gltimo mi actividad profesional me ha proporciona-
do el privilegio de conocer, ayudar y en ocasiones participar
como entrenador o coach en muchas y apasionantes “nego-
ciaciones con uno mismo” con temas realmente diversos y
complejos.

De todo ello hemos escogido dos casos que presentamos
en esta segunda edicién. Asimismo hemos incluido el pro-
grama y materiales que se emplean en el taller “Negocian-
do con uno mismo”, con excepcién de los fragmentos de la
pelicula Julio César que, por otra parte, puede encontrarse
con facilidad tanto para compra como para alquiler.

La metodologia heuristica que utiliza la investigacién y
el aprendizaje para realizar descubrimientos no sélo es la
base en la que se apoya el propio método del caso sino la de
todas las aportaciones metodolégicas que el lector encon-
trara en la segunda edicién.

Juan Malaret

Enero 2009

XIvV
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1
El problema

A Francisco Lozano le habia costado mucho conciliar
el suefio aquella noche de noviembre. Una repeticién casi
exacta de muchas otras noches en los ultimos tres meses.
Ya bien entrada la madrugada se habia recostado en el sofa
del salén. Henry, el viejo bulldog, se acost6 en el suelo jun-
to a él y empezd a emitir ronquidos con aquel sonido suyo
tan peculiar, profundo, de placidez total. Francisco tenia la
mirada fija en la pantalla apagada del televisor y su mano
derecha acariciaba lentamente la arrugada piel de la cabeza
de su fiel perro.

No recordaba cuanto tiempo habia pasado en el salon.
Debi6 de quedarse adormilado porque de repente abrié los
ojos y vio que clareaba. Henry seguia durmiendo impasible.
Mir6 el reloj: eran las seis y media de la mafana.

Abrio el teléfono movil y buscé el mend Mensajes. Te-
cle6 con rapidez: «Necesito hablar contigo con urgencia.
Francisco.»
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La destinataria del sms no encendié su teléfono hasta
pasadas las diez de la mafiana, una vez terminado un desa-
yuno abundante, «a la inglesa», como lo llamaban los cur-
sis, y hojeadas las paginas que le habian llamado la aten-
cién del diario La Vanguardia de Barcelona.

Desayunar sin prisa y curiosear a través del periddico era
un lujo que Laura Carter podia permitirse pocas veces. A
sus cincuenta y cuatro afios, Laura era titular de la cate-
dra de negociacién en una buena escuela de negocios de la
ciudad. Trabajo que compartia con el de asesora senior en
la oficina barcelonesa de la empresa consultora americana
Sloane&Potter.

Laura Carter era norteamericana por su padre y de ma-
dre espafiola. Y habia escogido vivir a orillas del Mediterra-
neo después de mas de treinta afios de deambular por al
menos diez ciudades en los Estados Unidos y otras varias
en el mundo, siempre ayudando a empresarios y directivos en
su especialidad: las negociaciones complejas.

Tenia una bien ganada reputacién como asesora en ne-
gociaciones de cierta dificultad, y ella misma era una buena
negociadora, por lo que con frecuencia era requerida por
las empresas para llevar personalmente una negociacién.

Laura Carter y Francisco Lozano hablaron por teléfono
antes del mediodia.

Laura no dudé en aceptar una invitacién a almorzar con
él. Detecté enseguida que su ex alumno estaba ante una
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dificultad seria. Y ella siempre tenia unos momentos para
sus antiguos alumnos cuando se lo pedian.

El restaurante La Trainera, en la calle Lagasca de Madrid,
no era el mejor local para una entrevista privada, pero
Francisco Lozano habia reservado uno de los saloncitos
privados que Vicente, el maitre, le habia procurado. Ello
le permitia ofrecer a su profesora un excelente mend y al
mismo tiempo Francisco conseguia la intimidad necesaria
para hablar de lo que tanto lo preocupaba.

—Vamos a ver, Francisco —dijo Laura Carter fijando sus
ojos azules en los de su alumno y amigo—. Tienes treinta
y cuatro afos, has desarrollado una brillante carrera profe-
sional desde que terminaste el master, eres el director ge-
neral de la sucursal en Esparia de Sweed Tech, la mejor em-
presa sueca del mobiliario de oficina, y por lo que me dices
sigues dudando en aceptar la direccién comercial de todo el
grupo en Malmoe. Es una propuesta muy valiosa. jAlgunos
de tus comparieros serian capaces de asesinar a alguien por
algo semejante! —exclamé Laura con su habitual sonrisa,
que desde siempre habia fascinado a Francisco Lozano.

Laura permanecié en silencio unos segundos mientras
seguia con la mirada fija en Lozano.

—¢Cudl es el problema? Me dices que atn no has contes-
tado a los suecos y, tal como estan las cosas, si no les dices
algo inmediatamente, le ofreceran el puesto a otro.

Francisco parecia ensimismado, como procesando lo que
Laura le estaba diciendo. Contest6 con un susurro.
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—No sé qué hacer, Laura. Estoy hecho un mar de dudas.
Hay muchos factores que debo considerar. No es sélo cues-
tién de aceptar una excelente oferta de trabajo.

—Explicate— dijo Laura, recostandose en la silla y apar-
tandose de la mesa para tener mas espacio y poder cruzar
sus piernas y dejarlas bien visibles con un movimiento pre-

ciso.

—El problema tiene dos vertientes: la profesional y la
personal. Profesionalmente es un reto muy excitante pero
comporta grandes riesgos que me resultan dificiles de eva-
luar. La gama mdas comercial de Sweed Tech es cara y com-
petimos también por precio, aunque nuestra ventaja es el
disefio. Por otra parte, las claves para un buen trabajo son
mis colaboradores mas cercanos y los distribuidores en Eu-
ropa y Japoén, que pertenecen a culturas muy diversas. Y
me preocupa cémo manejar todo eso. En lo personal, mi
prometida Andrea, y ademds mi mujer a partir del préximo
mes, va a tener que abandonar un excelente trabajo en su
bufete de abogados donde tiene un gran porvenir. No le
seduce nada la idea de trasladarse a Malmoe.

La expresion de Francisco Lozano se endurecid. Enton-
ces Laura le cogié la mano y apretandola con firmeza le
dijo:

—T1u necesitas con urgencia una negociaciéon contigo

mismo. Y creo que puedo ayudarte.
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Al dia siguiente por la mafiana, Francisco Lozano en-
contrd el siguiente correo electrénico que le habia enviado
Laura Carter.

«Querido Francisco:

Te adjunto un archivo con el primer borrador de mi nuevo
libro. Como ves, se titula Negociando con uno mismo. Espero
que te sea titil.

No te extrarie encontrar a un tal Francisco Lozano en el tex-
to. Cuando me hablaste por primera vez de tu problema hace
unos meses decidi incluirte como uno de los ejemplos.

Ya me informards del resultado.
Cuidate,

Laura».
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El método

PROPOSITO Y MISION

Negociar con uno mismo es un proceso habitual en el
constante devenir de los seres humanos. Sin embargo, no se
ha convertido hasta ahora en una técnica especifica que pue-
da ayudar a manejar con eficacia esta actividad tan critica.

Negociar con otros es en general una técnica y un arte.
Negociar con uno mismo es mas complejo: no hay «otro» y
las emociones juegan un papel critico. Pero el proceso es muy
semejante y susceptible de ser aprendido para mejorarlo.

Negociar con uno mismo es:

Un proceso de interaccion interior en el que dos o mas
opciones personales, en conflicto o no, son contrastadas
mediante un método que hace aflorar la mejor, enrique-
cida en el propio proceso.

11
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Negociar con uno mismo no es igual que decidir entre dos
o mas alternativas. La bondad del método reside en que las di-
versas opciones, al negociar entre ellas, se mejoran. Ninguna
conseguira todo lo que se propone pero el resultado final sera
una alternativa negociada que contendra intereses de todas
las partes y serd por ello mucho mas rica. Esta es la gran di-
ferencia con la toma de decisiones. Aqui se negocia con uno
mismo y el resultado es un acuerdo negociado, no impuesto.

La misién de este libro es ayudar a desarrollar un método
propio para negociar con uno mismo, en especial aquellas
decisiones que por su importancia merecen ser tratadas en
un proceso que no sélo las analice con detenimiento, sino
que ayude también a que una persona negocie literalmente
consigo misma qué intereses diferentes de cada opcién pue-
de intercambiar para quedarse con los mds interesantes.

Hay muchos libros sobre negociacién pero no conoce-
mos ninguno que se ocupe de la mas importante de todas
ellas: las que debemos hacer con nosotros antes siquiera de
abordar cualquier negociacién con otras personas.

Algunas negociaciones a las que el método ha ayudado son:

+ Detectar y negociar actitudes de autosabotaje.
+ Cambiar de empleo.

+ Iniciar o no una empresa.

+ Romper con la pareja.

« Dar un giro importante a la vida personal.

« Afrontar la crisis de la mitad de la vida.

« Optar por un proyecto.

12
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