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Negociacion in

extremis, la hora de
cedery ser flexible

Es la fase mas complicada del proceso, en la que la
estrategia se multiplicay las partes implicadas deben
contar con profesionales que gestionen las emociones

PABLO SEMPERE Madrid

asi cuatro meses han transcurrido
C desde la celebracién de las tltimas

elecciones generales. En esta etapa
se ha hecho manifiesta la imposibilidad
de constituir Gobierno por la falta de
acuerdo entre las principales fuerzas po-
liticas. Sin embargo, esta situacion ha
cambiado. Si antes atin quedaba tiempo
por delante para lograr un posible
pacto, la fecha limite para formar Eje-
cutivo -martes 3 de mayo- comienza a
acercarse y, a dos semanas del techo legal,
ha comenzado la cuenta atras.

Este periodo es, en opinién de los ex-
pertos, el momento crucial, ya que la pre-
si6n comienza a sobrevolar por encima
de los principales partidos y la recta final
puede provocar que algunos de ellos
tomen decisiones erréneas o precipita-
das por el correr del crondometro. “Algo
que también ocurre en las negociaciones
del ambito corporativo”, explica el pro-
fesor de direccion de personas en las or-
ganizaciones del IESE Guido Stein,
quien anade como estos momentos son
los més peligrosos. “Los tiempos de cie-
rre son los mas complicados de gestio-
nar, porque es en ellos cuando la estra-
tegia se va a multiplicar. Por eso es ne-
cesario hacer ciertas cesiones, pero
mantenerse firme al mismo tiempo”, co-
menta.

Eso si, siempre y cuando las prisas no
hagan que se pierda la coherencia. “Por
mucho que apriete el reloj, no se pueden
dejar de lado los intereses primordiales.
La revision de las posturas debe hacer-
se sobre aspectos importantes, pero no
imprescindibles, ya que si no se corre el
riesgo de traicionar a la organizacion’, re-
calca Pilar Galeote, subdirectora del Cen-
tro de Negociacion y Mediacion de IE Bu-
siness School.

Estas situaciones, ademas, son las que
necesitan que los més experimentados y
formados tomen el mando. “Los nifios pe-
queiios ya se han ido y ahora tienen que
aparecer los que ya han madurado”, afir-
ma Ceferi Soler, profesor del area de di-
reccion de personas de Esade. “Eviden-
temente, si no ha habido pacto antes es
porque ha faltado voluntad politica y los
responsables no han sabido estar ala al-
tura” Quizé, por esa razon, concreta Ga-
leote, “lo aconsejable es que se sienten en
la mesa los superiores y maximos expo-
nentes de la organizacion”. Por eso, en la
recta final de cualquier negociacion, sea
de uno u otro sector, toca dejar de lado
las posturas férreas y empezar a ser un
poco mas flexible. Algo que, por otro lado,
es mucho maés corriente que suceda, al

MARIANO RAJOY
PARTIDO POPULAR

Es el momento para que el
lider del Partido Popular
asuma el mando de las ne-
gociaciones. Los expertos
apuntan que en estos
casos, en los que el estan-
camiento domina la situa-
cion, es recomendable que
el maximo exponente de la
organizacion coja las rien-
das. Eso si, para ello hay
que hacer concesiones en
puntos vitales para otros
partidos, como la mano
dura contra la corrupcion.

PABLO IGLESIAS
PODEMOS

Comenzé la fase de las ne-
gociaciones con muchas
exigencias que han ido di-
luyéndose con el paso de
los dias. En la ultima
etapa de este periodo le
corresponde ceder en
muchos puntos que antes
eran inamovibles y asi in-
tentar limar asperezas y
acercarse a sus posibles
aliados. Una de sus tareas
es sembrar amabilidad y
comodidad con ellos.

PEDRO SANCHEZ
PSOE

Es una de las partes que
mas se ha desgastado en
estos meses. En larecta
final debe mantener la
misma postura que en las
ultimas semanas, inten-
tando sumar apoyos a
ambos lados. Eso si, ha de
estar precavido, mucho
mas en el ultimo tramo,
con las personas toxicas
de su organizacion, que
estan intentando echar
por tierra sus esfuerzos
para formar gobierno.

ALBERT RIVERA
CIUDADANOS

Este partido es el encarga-
do de manejar las emo-
ciones dentro de una ne-
gociacion multilateral,
para intentar minimizar la
tension entre los dos par-
tidos mayoritarios, a los
que aspira a tener como
socios. Aunque lleva
tiempo intentandolo, su
posicion puede ser clave
para que PP y PSOE
cedan y puedan acordar
unos minimos comunes.

menos en Espafia, en el mundo de la em-
presa. “En esas negociaciones intervie-
nen muchas menos partes, los acerca-
mientos no llegan solo cada cuatro afios
y las alianzas suelen ser mucho mas ha-
bituales”, prosigue Soler.

A esto se le anade, ademas, que el
mundo de la alta direccién
tiene mas sentido de la res-

pactos de gobierno y coal
peculiaridad de que son
blicos, mientras que las ag
rativas permanecen a la sombra, algo que

en estos momentos ayuda mucho por-
que se elimina esa presion extra” De
hecho, al ser movimientos visibles, son

un arma de doble filo. Por un

lado, la presion; por otro, el

ponsabilidad y, por su propia En la cuenta roce. “Los encargados de li-
naturaleza, no puede permi- a“—és hay derar la situacion y la media-
tirse estar estancado durante A cién no estan en las mismas
tanto tiempo. “Convocar unas  (JUE SUAVIZAI  condiciones cuando comien-
nuevas elecciones le cuesta al pOSturaS zan que cuando se acerca el
Estado 170 millones de euros, final, y hay personas que
vy la empresa, aunque la pro- Y hacer siempre se desgastan’, relata
porcién de dinero sea mucho pequeﬁas Guido Stein.

menor, va a intentar siempre 3 A esto se le suma, alude
alcanzar un acuerdo para in- CONCESIONES  Soler, que antes de la recta

tentar minimizar al méaximo
las posibles pérdidas”, sefiala
el profesor de Esade.

Sin embargo, aunque lo aconsejable
durante la cuenta atras sea suavizar pos-
turas y hacer pequenas concesiones que
sean asumibles, “ademas de establecer
un clima de trabajo con expectativas y
objetivos conseguibles”, matiza Soler, esto
no siempre ocurre. Sobre todo en poli-
tica. Tal y como ilustra Christian Lamm,
abogado, mediador y miembro de la Aso-
ciacién de Mediadores de Madrid, “los

final de la carrera, “muchos de
los implicados han ensefiado
va la patita, dejando claras sus inten-
ciones y posiciones. Y muchos de los pro-
tagonistas han decidido que yano quie-
ren tener nada que ver con ellos”. Algo
que también puede truncar un posible
acuerdo. Asegura Lamm que el mundo
de las negociaciones, a diferencia de lo
que a priori deberia ser, no se nutre solo
por factores racionales, “y lo emocional
adquiere mucho peso. Por eso, el primer
paso que se debe dar es trabajar la con-
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fianza y asi poder empezar a gestionar |
més adelante la relacion, algo que en este \
caso parece que no se ha hecho”.

Por eso, a medida que se va acercan-
do el pitido final de una negociacién,
cada una de las partes cuenta con ex- \
pertos que saben gestionar de manera \
magistral la ansiedad, asi como crear in-
certidumbre e inquietud. “Los que mas
pueden perder si la negociacion fraca- 5
sa son los que, a medida que el calen-
dario avanza, mas van a ceder”, continta
Lamm. Asi, esas partes que quiza al co-
mienzo del proceso no tenian tanto peso
ni interés para otras, ahora, al ser de-
terminantes, puedan lograr ciertas de-
mandas que para ellas son vitales y que
para el resto solo significan una peque-
fia concesion dispuesta a asumir por todo
lo que estd en juego.

Larecta final, sin dejar de ser una si-
tuacion dificil de gestionar, cuenta
también con otras ventajas que pue-
dan significar un avance. Por un
lado, apunta Stein, el paso del
tiempo es un factor trascen-
dental, “y lo que antes eraina-
ceptable, ahora se ha con-
vertido en posible” Tam-
bién, el propio calen-
dario puede jugar a
favor, ya que en
una larga ne-
gociacion, lo
mas posible es
que la tesitura
haya cambia-
do desde el
comienzo al
final. “En
estas situa-
ciones se
pueden \
poner encima
delamesa do-
cumentos e in-
formacién que
haga subir la pre-
si6n”, apunta Stein.
En el caso de una el
presa, que la compet
estd ganando terreno o que en u
posible fusién se estan perdiendo
bilidades frente a otras compaiias.
el caso de la politica, las encuestas p
den ser determinantes para mostrar a un
partido que ha perdido fuelle que una
de sus salidas es llegar a un acuerdo. En
estos tiltimos instantes, aconseja Pilar Ga-
leote, cada una de las partes debe sen-
tarse en la mesa sola, sin nadie méis, y
asi repensar la estrategia y volver a re-
visar sus intereses y sus minimos.

TACTICAS

Hay que separarse
de la gente toxica

La ltima fase de un proce-
so de negociaci6n es cru-
cial. Por eso, una de las
maximas en estas situa-
ciones es separarse de la
gente toxica. “Hay muchas
personas que ven en la
concesion una debilidad y
estin dispuestas a ganar
una batalla aunque ello
suponga perder la guerra”,
explica Christian Lamm,
de la Asociacion de Me-
diadores de Madrid. Estas
son, prosigue, las conoci-
das como personalidades
duras, “que en vez de ver
1o mio y lo tuyo, solo en-
tienden lo mio o lo tuyo”
A estos perfiles, en la tlti-
ma fase del calendario, es
mejor tenerlos fuera.

Por eso, aunque las par-
tes implicadas en una me-
diacién sean contrarias,
en estos momentos lo id6-
neo es recurrir a aquellas
personas con las que se
puede tener mas afinidad,
“porque siempre habra
gente mucho mas cercana
a nosotros que otra, aun-
que se encuentren al otro
lado de la mesa”, comenta
Ceferi Soler, profesor en

Esade. Para ello, se pue-
den utilizar tacticas muy
basicas, como acercarse a
alguien que ha estudiado
en la misma universidad
o escuela de negocios o
que comparte la misma
pasién por un equipo de
fatbol. “Cuando consigues
que haya un exceso de
confort, tienes gran parte
de la partida ganada”,
anade.

Sin embargo, las luchas
de poder que aumentan
en la cuenta atras no solo
se intensifican entre las
partes protagonistas del
pulso. En muchas ocasio-
nes, el mayor enemigo se
encuentra en casa. “Y en
estos momentos las lu-
chas internas se multipli-
can”, afirma Lamm. No
hay que olvidar que en
algunos casos, el éxito de
una de las partes que in-
terviene en la negocia-
cion puede ser el fracaso
de alguien que milita en
sus mismas filas. “Esas
son las personas intransi-
gentes, las que mas dano
pueden hacer en un pro-
ceso de acuerdo”
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