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UTILIZAR LAS PALABRAS ADECUADAS
EN EL MOMENTO OPORTUNO...

...................................................

La negociacion es todo un arte

Negociar exige una enorme capacidad de concentracién y di-
plomacia. Ese momento suele ser fuente de tensién en el mun-
do de los negocios... La tarea parece mucho mas complicada
cuando nos vemos obligados a negociar en inglés y nos en-
contramos frente a frente con un interlocutor que domina ala
perfeccién la lengua de Shakespeare...

Buscamos las palabras, perdemos un tiempo valioso, no logra-
mos encontrar la férmula correcta. En resumen, todo se lia 'y
répidamente nos entran complejos de inferioridad.

éCémo superar estas dificultades?
Este manual ha sido concebido para permitirte:

- ganar tiempo, al proponerte frases adaptadas a cada eta-
pa de la negociacién;

- ordenar correctamente tus ideas y preparar las interven-
ciones;

- retomar la confianza en ti mismo gracias a redacciones
clave muy préacticas para expresarte sin dudar y evitar ma-
lentendidos.

Una herramienta preciosa

Este manual de negociacién en inglés se va a convertir en tu
compafiero indispensable para que tus negociaciones lleguen
a buen puerto.
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Sumérgete en un viaje a través de las sutilezas de la lengua
inglesa siguiendo esta guia paso a paso. Nos hemos esmerado
particularmente en reproducir los matices que ofrece el in-
glés a la hora de trasladarlos al espafiol, de modo que se ex-
prese lo mismo en los dos idiomas en toda circunstancia y se
eviten los malentendidos. Una lectura exhaustiva de este libro
te va a permitir desarrollar tus competencias en el inglés oral
a la vez que mejoras el vocabulario; el objetivo es captar la
atencion del interlocutor utilizando un lenguaje preciso.

Asimismo puedes consultar el libro de manera puntual para
responder a una necesidad especifica. Por ejemplo, si ma-
fiana tienes que reunirte con un proveedor y debes enfren-
tarte al rechazo de una peticién de ampliacién del plazo de
entrega, ve directamente al capitulo «Si'y no» y escoge la fér-
mula adecuada para decir «no» respetando las formas o la
que te permita ser tajante y categérico.

No se trata solamente de escoger una frase en funcién de las
circunstancias y el objetivo que pretendas alcanzar, también
hay que tener mucho cuidado con el tono y el nivel de len-
gua empleados. Las frases para negociar se presentan en
esta obra siguiendo una escala que va del registro mas formal,
en un contexto oficial por ejemplo, a un registro més informal
o incluso familiar en situaciones més relajadas, pasando por
las férmulas convencionales de uso corriente en el mundo de
los negocios.

En resumen...

Ahora cuentas con todas las claves para negociar en inglés con
sutileza y con confianza en ti mismo. iPonlas en practical
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<> PROPONER UNA REUNION 6

i Hallegado la hora de reunirse. ;{Como
I convocamos a los participantes? Por escrito,
basta una frase para movilizar a todo

i el mundo:
(R
» Werequest your /;{1\. Nl
presence at our - i iCuidads! i’t"wl \\
meeting onthe [/ @\W%w@m@m b
b. t f \l\‘twmum&w,umwnm . ,'
fu jectol.. \\\ - @ma@ﬁac@w, Qeloer usos j/
es convocamos BN, medting, L
a la reunién que va ( '\: A [t
a tratar el tema de... N2 \ . /,' /

JPor qué reunirnos todos
en torno a una mesa?

e | thinkit would be in our mutual interest
to talkabout...

Creo que en interés mutuo nos va a beneficiar

hablar de...

« Iwas thinking we might arrange

to explore the pros and cons of...
Creo oportuno reunirnos para explorar
las ventajas e inconvenientes de...
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Por correo electronico o por teléfono,
el tono va a ser mas <informal»:

« How about getting together to talk about..?

¢Y sinos vemos para hablar de...?

e Let's meet and have a chat about this.

Nos vemos y lo hablamos en persona.
Si se va liando la cosa, es mejor hablarlo antes:

e | think we need an opportunity to air our
views and see where our differences are.

Deberiamos vernos en persona para expresar
nuestros puntos de vista y tratar de resolver

las diferencias.

« Isuggest we establish communication
and survey the general situation.

Propongo entablar un didlogo y hacer balance

de la situacion.

e Let's open up a dialogue.

Iniciemos una etapa de didlogo.
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e FIJAR UNA CITA 6

« Shall we make an ;;’-’;;,:ii'l;;\
appointment? N @ Noeiil
¢Cuéndo /7T Quingléslapalabra N,

podriamos /I:/"“ date alude toambien o uno eifou... Y\
reunirnos? [ |
7 . \\\

e Im Cﬁllll’lg . mq\amnz%@m -

toaskforan o =

. . ~—\
appointment with... NI----
Le llamo para fijar
una reunion con...

e Ineed to set up an appointment with him.
Debo concertar una cita con él.

e What time is my appointment

with Mr. Collins set for?

¢A qué hora tengo previsto reunirme
con el Sr. Collins?

e [ don't want to miss my appointment.
No me gustaria perderme la reunién.

e | have to make that appointment.
Debo estar presente sin falta en la reunién.
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