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Imagen: No

¢Cémo gestionar el mejor
acuerdo con tus clientes?

Donald Dell cuenta los mejores pasos para cerrar un pacto

unca hagas la primera ofer-

§ ta (excepto cuando convie-
ne) esun breve manual que
desvela las herramientas necesa-
rias para alcanzar el éxito en cual-
quier negociacion gracias a una se-

rie de sencillos consejos. Escrito.

por Donald Dell, el mejor repre-
sentante de deportistas de Estados
Unidos, permite al lector aprender
no sélo los secretos de la negocia-
cién sino muchas anécdotas reales
que involucran a estrellas del de-
porte mundial, como los jugadores
de baloncesto Michael Jordan o
Patrick Ewing, vy el tenista Andy
Roddick.

Donal Dell, junto a Josh Bell (es-
critor de varios superventas del dia-
rio New York Times), pone de ma-
nifiesto cémo en un acuerdo
influyen distintos factores, desde la
reputacion de una empresa hasta
el humor o cardcter de la persona
con la que nos tenemos que sentar
a discutir. El autor argumenta que
la “mayoria de los tratos son muy
simples, por lo que siempre hay que
tener claro el objetivo global”.

Por otro lado, el campedn de
Wimbledon y US. Open, Stan Smith,
comentd que Dell “siempre ha te-
nido un sexto sentido para nego-
ciar. No puedo expresar en palabras
sus grandes trabajos”.

Elcontenido
La obra de Donal Dell sirve para
descubrir los pasos que se deben
seguir para realizar un buen pacto
empresarial, entre los que desta-
can la necesidad de establecer re-
laciones de confianza, evaluaralos
oponentes, nunca realizar la pri-
mera oferta con el fin de sacar la
mayor informacién al contrario,
entre otras.

En cada capitulo se ilustra con

ejemplos de diferentes acuerdos
protagonizados por su autor a lo

gociaciones de Nike con Michael
Jordan y cémo John McEnroe ini-
¢i6 su brillante carrera de comen-
tarista deportivo.

Por otra parte, en los primeros ti-
tulos de la obra, se introducen los
conceptos basicos que forman par-
te del entorno de la negociacion, ta-
les como: generar una buena red de
contactos, preparar las negociacio-
nes profesionalmente o generar
confianza. Y en el tltimo capitulo,
el autor especifica en nueve pasos
como cerrar una negociacion de
forma eficiente.

i ® Donald Dell es cofundadar

: de la AFT (Asociacion de Tenistas
: Profesionales).

: ™ John Boswell ha escrito 17 libros,
. muchos de los cuales han sido best
. sellers en New York Times.
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