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L os primer 0s minutos en una negociacion.
Consgj os practicos

1. Caso practico.

El siguiente caso me lo relatd una de nuestras colegas de la Asociacion Profesional de Negociadores.

Habia tomado contacto via Internet con un asociado potencial de los productos de cosmética profesional que
distribuia en la zona de Madrid y concertaron una reunién aprovechando un congreso profesional que se
celebraba en la capital.

Nuestra colega queria comentar con é la posibilidad de incluir algunos de sus productos en los catdlogos de
aparatos de peluqueriay cosmética que €l potencial asociado fabricaba. Parecia un buen acuerdo para ambos,
con posibilidades reales de crear valor en la negociacion.

Se trata de una buena negociadora aungue algo introvertida. Le cuesta ponerse en marcha, pero obtiene buenos
resultados en sus negociaciones comerciales.

Pero su timidez inicial desaparecié cuando encontré a su interlocutor. Era mas joven de lo que habia
imaginado y la recibié con una amplia sonrisa. Era una persona de aire informal y deportivo. Vestia tejanos,
blazer y no Ilevaba corbata.

Pero su sonrisa desaparecio en € mismo momento en que le empezd a ensefiar €l catdlogo de sus productos.
De repente parecia maleducado, incluso hostil. Le hizo alguna pregunta impertinente con respecto a los
precios que, sorprendentemente, parecia conocer muy bien, cas meor que ella. Antes de que hubieran
transcurrido cinco minutos, nuestra compariera tuvo claro que no llegarian aningin a....
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