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Libros de Comercio Internacional y Empresa:

Planificación de ventas & operaciones. S&OP en 14 claves, Marge Books 2017. Premio Logisnet.

Cómo participar en ferias comerciales, Marge Books 2017.

Guía de negociación para el comercio internacional, Marge Books 2016.

Manual de transporte para el comercio internacional. Marge Books 2016.

Manual para el transporte en el comercio internacional. Marge Books 2016.

Crédito Documentario. Guía para el éxito en su gestión, Marge Books 2015.

Libros de Tecnología y Empresa:

Cadena de suministro 4.0. Beneficios y retos de las tecnologías disruptivas, Marge 
Books 2018.

Autora de Libros de otras temáticas.

Libros Libros de coaching y desarrollo personal y profesional:

El nido de la felicidad, editorial Profit 2017.

Novela de ciencia-ficción:

El error de Peter Brunsen, Libros La Tortuga Boba 2020. Novela de ciencia-ficción sobre IA.
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Objetivos G: los que nos gustaría alcanzar. Próximos a la posición de partida. 

Son ambiciosos y optimistas. Se puede renunciar a ellos

Objetivos P: los que se pretende conseguir. Centro de la negociación.

Sobre ellos se realizan las concesiones

Objetivos T: los que tenemos que conseguir, posición de negociación mínima

Si no se alcanzan, se llega al Punto de Ruptura y se rompería el acuerdo





-Puntualidad
-Cortesía en saludos
-Respeto a las normas locales de protocolo
-Reconocimiento hacia la otra parte
-Empleo correcto de nombres y cargos
-Uso amigable de palabras en idioma local
-Aspecto personal cuidado
-Amabilidad sin servilismo
-Actitud formal, sin chistes, bromas y carcajadas
-Tono calmado 
-Optimismo y argumentos positivos (evitar expresiones negativas o dubitativas)
-Empatizar
-Conectar a nivel verbal y no verbal (ritmo, tono, contacto visual, mimetismo postural)
-Establecer terreno común
-Conocimiento mutuo de las partes antes de negociar



-Pequeña charla previa: tiempo, viaje, tráfico,…-Creación del clima de confianza

-Información sobre necesidades de la otra parte. -Identificar intereses

-Uso de preguntas abiertas por qué, cómo en lugar de cerradas cuánto, dónde

-No comprometer al interlocutor

-Evitar pedir informaciones confidenciales

-No hablar de márgenes, clientes, remuneraciones, organización interna,..

-Presentación y argumentos iniciales

-Características técnicas y comerciales. -Ventajas competitivas

-Creación de interés en la otra parte

-Nº limitado de argumentaciones (calidad, garantía, marca diseño, origen)

-Exposición y justificación - Pruebas

-Interrelación personal-Crear una buena relación: Talento relacional

-Contrastar información preparada

-Gestionar la información: Talento comunicativo

-Explorar si es posible la negociación y lo compleja que será



Si nos conceden… entonces nosotros…
Tal vez podrían… lo que nos permitiría…



-Punto de partida flexible o rígido 

-Según margen de negociación, competencia, alternativas, urgencia del cierre

-Se ve la profesionalidad y seriedad en la forma de hacer la exposición

-Mostrar firmeza en los temas generales y evitar compromiso en temas concretos.

-No interrumpir las exposiciones

-No mostrar rechazo por ninguna propuesta y ser respetuosos

Anticipar posibles respuestas de nuestro interlocutor

Tener preparadas posibles alternativas ( flexibilidad, adaptabilidad)





Creación de valor en la negociación.

Diferencia creativa de valoración, previsiones, aversión al riesgo, capacidades, tempos. 

Método de la articulación

Búsqueda de equilibrio a través de intercambio de prioridades e intereses.

Técnica de sustitución y desplazamiento de objetivos

Exigir objetivos secundarios inicialmente para sustituirlos por los claves

Técnica del alargamiento

Alargamiento o transformación del objeto de la negociación. Redefinición del problema.

Método del salami

Fraccionar la negociación en parcelas. Obtener compromisos paralelos.

Técnica del balance

Describir ventajas y costos recíprocos en juegos y establecer un balance

Definir la función utilidad

Cuantificación de las preferencias de una parte entre un máximo y un mínimo 

Técnica de las 4 marchas

Desde oferta excesiva, ridícula, a favorable a uno y otro hasta lo aceptable para ambos
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