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Introduccion

Este libro tiene su origen en un opusculo de apenas doce pagi-
nas que contenia una serie de proverbios, refranes y frases ingenio-
sas acerca de la Negociacion que fui recopilando de aqui y de alla.
Este opusculo en forma fotocopiada lo utilicé para obsequiar a los
participantes de mis cursos y conferencias sobre Negociacion a lo
largo de mas de diez afios, y fue publicado por la EBS (Extremadura
Business School) en 2007 con el mismo propdsito de obsequiar a
los participantes en mis cursos.

Por aquella época redacté El Libro de la Negociacion?, y a peti-
cién de algunos lectores que han conocido el opusculo primitivo
de la Gramdtica Parda, lo he ampliado de modo que cada una de
aquellas frases ha constituido un capitulillo a modo de ficha mono-
grafica en la que se amplia, comenta e ilustra el concepto.

De aquellas 12 paginas iniciales el libro ha engordado hasta las
230 actuales.

En este proceso de redaccidén se han caido algunas de aque-
llas frases y se han incorporado algunas otras que no figuraban en
aquél.

El libro consta de 82 fichas monograficas agrupadas en los si-
guientes epigrafes:

1 ElLibro de la Negociacion. Tercera edicidn. Diaz de Santos. Madrid 2009. La prime-
ra edicién es de 2005

X
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Antes de la negociacidn, consta de 19 fichas que se refieren a prin-
cipios generales de la negociacidn y a cosas que hay que tener en
cuenta antes de empezar a negociar.

El Arranque, con 12 fichas que se refieren a los momentos iniciales
de cualquier negociacion.

Negociando, con 20 fichas que hacen mencidn a distintas situacio-
nes que se presentan en el curso de las negociaciones.

El Precio, con 8 fichas que tratan del establecimiento de un precio
aceptable para ambas partes, ya que si hay negociaciones que no
conllevan la idea de precio econdmico, la mayor parte de ellas si
contienen este punto.

Conflictos, con 8 fichas que describen situaciones problematicas
gue pueden presentarse en el curso de las negociaciones, asi como
sugerencias para salir de ellas.

El Trato, con 15 fichas referidas al establecimiento del acuerdo final.

Después de la negociacion, con 9 fichas que describen lo que hay
que hacer en los ultimos momentos de la negociacién, cuando
todo parece cerrado y, en cambio, a veces nos llevamos amargas
sorpresas.

Usted como lector decidira si desea leer el libro en el orden en
gue se presenta o si prefiere leer las fichas en el orden de su elec-
cién. Ambas modalidades son posibles, porque las fichas son mo-
nograficas y, por tanto tienen sentido por si solas. De todos modos,
cuando hemos pensado que valia la pena leer otras fichas porque
completaban el sentido de la que usted esta justamente viendo en
ese momento, hacemos una llamada a pie de pdgina por si desea
completar la lectura con otros puntos de vista complementarios.
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Unas palabras acerca del titulo del Libro. Gramdtica Parda es
una expresion que describe la inteligencia natural o aprendida que
poseen algunas personas que carecen de estudios. Por extension,
es la habilidad de las personas que salen airosas de las situacio-
nes comprometidas?. El origen de esta expresidn o paremia parece
referirse a que el pardo era el color que identificaba, en la sociedad
estamental, a los estratos mds bajos de la misma, y eran precisa-
mente los miembros de la clase baja, que carecian de estudios, a
quienes se les atribuia la gramdtica parda. Esta expresion se ha uti-
lizado al menos en los titulos de dos obras literarias: la Gramatica
parda de 1916, de José Martin Ramos (1892-1974), y la Gramatica
parda de Juan Garcia Hortelano (1928-1992), novela que fue Pre-
mio de la Critica de narrativa castellana en 1982.

En esta ocasidn Isabel Puchol ha colaborado en la redaccion y
correccion del libro que publicamos con la ilusidon de que sea de
utilidad para todos aquellos que de una u otra forma negocian a
diario que, en el fondo somos todos pues la negociacidon es una
actividad connatural con el ser humano, que trasciende el ambito
profesional y es parte inseparable de la persona.

Consideramos este libro como algo abierto e invitamos a quie-
nes quieran hacer alglin comentario, contar alguna anécdota sobre
negociacidn, o quizas aportar alguna frase que podamos comentar
gue la remitan a info@pucholyasociados.com

LOS AUTORES

2 Wikipedia.






I
ANTES DE NEGOCIAR

Antes de negociar con el lobo,
ponle el bozal.

VALERIU BUTULESCU






Hable con mucha gente de la otra parte,
pero que ellos
sélo hablen con usted

No sabe hablar el que no sabe callar.
PITACO. Sentencias.

En los afios 70 del pasado siglo trabajé en una universidad pu-
blica. La tal universidad habia solicitado fondos del Banco Mundial
para realizar determinadas obras y para innovacién tecnolégica. El
Banco envid a uno de sus expertos para que mantuviera determi-
nadas entrevistas con los responsables de cada uno de los proyec-
tos, y para que emitiera su informe.

En consecuencia destacd a un arquitecto griego, que aparte de
su lengua solo hablaba inglés. Aunque mi dominio del inglés enton-
ces no era maravilloso (el de ahora tampoco) fui designado para
acompafiarlo desde su llegada hasta su partida, en el mismo dia.

Nada mas llegar, el arquitecto me pregunté si me sabia el nom-
bre de las nueve musas. Yo le pude decir cuatro o cinco. Una vez
superado el examen de cultura clasica, decidid que era digno de
acompanarlo, se mostré amistoso y hasta afectivo y nos dispusimos
a pasar juntos la apretada jornada.

Lo primero que hicimos durante la mafiana fue mantener una
serie de entrevistas (en inglés, por supuesto) con el arquitecto que
firmaba el proyecto de obras, gerente de la universidad, oficial ma-
yor, responsables de departamentos, etc. En todas las entrevistas
oficié, en unas mds y en otras menos de traductor.

Lo que mas me llamd la atencidn fue que a todos les formula-
ba las mismas preguntas y tomaba nota de las respuestas (que no
siempre eran coincidentes). Incluso en alguna ocasién alguno de
los interrogados, aprovechando que el griego no hablaba espafiol
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me preguntaban: ¢Qué ha dicho el gerente?, con el fin de dar la
misma version.

Después de las entrevistas almorzamos juntos y por la tarde tu-
vimos un par mas de entrevistas, terminadas las cudles oficié de
guia turistico. El arquitecto se interesaba sobre todo por la ciudad
antigua, y poco por la moderna. Tomd bastantes fotos, ademas.

Ya anochecido le acompafié al aeropuerto y alli nos despedimos.
En ese momento me dio un abrazo, y con una sonrisa amplia y un
tono de disculpa me dijo en perfecto castellano con acento sudame-
ricano: Muchas gracias, lo ha hecho usted muy bien. Le enviaré las
fotografias. y antes de que me repusiera de mi asombro, me dio un
paquetito que abri cuando ya se habia marchado y yo ya habia asimi-
lado la situacion. Contenia una placa en plata que reproducia un friso
de las nueve musas, con sus respectivos nombres en griego.

No extraigo la mora-
leja, porque usted es una
persona inteligente y se
ha dado cuenta de que el
funcionario internacional
lo que hizo fue cruzar las informaciones y fingirse ignorante en una
lengua que dominaba a la perfeccidn para que se confiara la contra-
parte. De este modo habld con mucha gente de la otra parte, y los
otros solo hablaron con él 3.

La utilidad de ocultar las habilidades y el valor de cruzar la in-
formacion que recibimos de distintas fuentes. También aprendi la
importancia de hacer obsequios originales de poco valor a las per-
sonas que nos han prestado algun servicio®.

3 Esta experiencia me sirvio de varias cosas: primero aprendi la leccion para toda mi
vida, y segundo, desde entonces puedo recitar de corrido la lista de las musas clasicas,
a saber: Caliope: Musa de la elocuencia y de la poesia épica. Clio: musa de la historia.
Erato: musa de la elegia. Euterpe: musa de la musica. Melpémene: musa de la tragedia.
Polimnia: musa de la retdrica. Talia: musa de la comedia. Terpsicore: musa de la danza 'y
Urania: musa de la astronomia y de la astrologia.

4 Cuando cuento esto siempre me suelen preguntar si la Universidad consiguid la
financiacion a que aspiraba, y mi respuesta es que no me gusta hablar de fracasos.
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La otra cosa que hay que hacer es evitar que los miembros de
nuestro propio equipo hablen con negociadores de la otra persona,
o correveidiles enviados por aquéllos para sondear a nuestra gen-
te. El riesgo de que las pequefas indiscreciones de los nuestros,
mas la suma de interpretaciones individuales acaben por dar a la
contraparte mds informacién de la que seria de desear es enorme.

iAh! Al poco tiempo recibi un sobre con las fotografias que el
arquitecto tomo aquel dia, junto con una tarjeta con un mensaje
de puiio y letra con un contenido muy afectuoso.

Con la distancia que me da el tiempo, este hecho me recuerda
una afirmacidn del budismo, que como usted sabe cree en la reen-
carnacion y profesa que los seres viven diversas existencias hasta
que alcanzan la perfeccién y son dignas de fundirse con lo Absolu-
to, el Nirvana. Esta frase dice que los encuentros que tenemos con
otra personas en la vida no son fortuitos, y que cada una de estas
personas viene a ensefiarnos una leccidn que necesitamos apren-
der para ser mejores.





