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			CARLOS FABIÁN MURRO

			EL NEGOCIADOR

			Tácticas oscuras de la negociación y contratácticas de protección




		
			En el año 2001 (¡Negociemos!) no estaban ni siquiera en mis planes. En el año 2005 (¡Acordemos!) venían en camino. No se los pude dedicar.

			Por eso, ahora, este libro es todo de ustedes, lo más lindo de mi vida.

			Para mi titán Franco y mi leoncito Luca, mis hijos mellizos

			Mariana, mi mujer y primera lectora: ¡muchas gracias por tu mirada y ayuda!

		


		
			Palabras preliminares 

			El profesor Roger Fisher fue el creador de la negociación occidental moderna y uno de los fundadores del Proyecto de Negociación de Harvard. Tuve el enorme privilegio de conversar con él; tal vez más que conversar, de escucharlo con admiración y silencio respetuoso. Contaba que sus ideas de “ganar/ganar” y, en definitiva, sus estupendos métodos de negociación basados en el interés y en los acuerdos de ganancia mutua nacieron cuando, prestando servicios a su patria como piloto en la Segunda Guerra Mundial, cada noche cuando regresaba de una misión a descansar a las barricadas, notaba que había, siempre, una cama vacía más. Cuando no dos… o más.

			Sus compañeros de armas iban pereciendo o desapareciendo en acción. Y como no se podía dormir, pensaba en cómo se podrían resolver los conflictos de una manera distinta. 

			Las guerras no desaparecieron ni mucho menos, pero nació el Proyecto de Negociación de Harvard.

			Desde entonces, el concepto de negociación se encuentra muy asociado al acuerdo, a la armonía, a los consensos, a la idea de ceder y de ganancia mutua. Sin embargo, cuando usted va a negociar, muchas veces, no ve ni acuerdos, ni armonía, ni consensos, ni, mucho menos, que cedan y respeten sus intereses.

			En el mundo de la negociación familiar, de la negociación corporativa, sindical o política; aun cuando negociemos con vecinos o amigos, lo que vemos cara a cara es el rostro del monstruo, la desagradable aspereza de la confrontación, de las chicanas, de las malas artes o tácticas que son utilizadas para vencernos. Para intimidarnos o presionarnos hacia el beneficio del otro, aunque tengamos que ceder más de lo que corresponda. 

			Hoy, no en todas, pero si en muchas negociaciones, no se busca acordar, se busca ganar.

			La literatura y la propaganda siempre disimularon esta cara oculta de la negociación. En seminarios, foros académicos, disertaciones y capacitaciones no se ventilan las malas artes o prácticas engañosas de negociación, menos las trampas y los abusos que ciertamente y, como usted sabe, existen en la vida real. Es como que de eso no se habla.

			Mi idea en este libro es hablar clara y concretamente de este rostro feo y oculto de la negociación. Porque usted fue víctima de estos depredadores y necesita defenderse. 

			O porque usted es un depredador y necesita saber a lo que se expone.

			Las distintas tácticas de negociación pueden utilizarse para enfermar las relaciones y el tejido social o político. De esto no tengo dudas. 

			Vamos a hablar de esta enfermedad, pero también voy a diagnosticarla para informarle con qué tipo de riesgo de daño usted está lidiando y poder darle remedio. 

			Trataré de no tomar partido. No me importa si usted se identifica más con un negociador duro, intransigente, que va por el todo, o bien se encuentra leyendo este libro para tomar precauciones frente a eventuales depredadores.

			Usted mismo será el protagonista de su futuro como negociador y el artesano de la construcción de su propio acuerdo o fracaso.

			Sí le aseguro que aquí encontrará las herramientas que necesita para estar preparado y encontrar salidas eficaces para las negociaciones reales de su vida real.

			Utilícelas como quiera.

		


		
			Introducción

			Maipú (Mendoza, Argentina). Década del 60

			Qué mala suerte la de un pequeño ratón que, un día, se encontró atrapado entre el suelo y un león dormido. Para no despertarlo, el roedor trató de escapar moviéndose con sigilo. Cuando estaba a punto de salvar su vida, el león lo descubrió. “¿Cómo puedes osar molestar al Rey de la Selva?”, le dijo con voracidad el león, atrapándolo con sus garras y abriendo enorme su boca para devorarlo. “¡Espera, espera! –dijo el ratoncito con desesperación–. Solamente deseaba hacerte reír, por eso te hice algunas cosquillas”, y sin atreverse a mirarlo, porque le daba terror ver sus dientes filosos, continuó: “Qué ganarás, Rey León, con devorarme, si soy tan pequeño que ni siquiera calmaré tu hambre”. El pobre ratoncito, viendo que la fiera cambiaba su cara, tomó coraje y con firmeza le prometió: “A todos los animales de la selva les hablaré de tu grandeza… que en agradecimiento por una simple cosquilla que le dio gracia, el Rey de la Selva ¡decidió no comerse a este pobre ratón!”. El León lo observó y sin decir una palabra lo soltó. 

			Mientras se iba y ya sintiéndose a salvo, el ratoncito le preguntó: “¿De verdad piensas que hablaré bien de ti?”. Y el León, muy tranquilo y sin dejar su modorra le contestó: “Y tú ¿de verdad piensas que estás a salvo?”.

			Luego de terminar el cuento, la madre se incorporó tan sigilosa como el ratón, creyendo que su niño se encontraba en el mundo de los sueños. Es que nunca tardaba en dormirse, de tanto jugar llegaba muy cansado a su cama. De pronto, cuando ella estaba a punto de dejar el cuarto, su hijito le preguntó:

			–¿Por qué se salvó el ratón, mamá, si el león es el más fuerte y poderoso?

			–Porque los ratones saben sobrevivir. Como él, nunca te des por vencido. Aunque no tengas el poder que tiene el león, aunque sientas que vas a perder, siempre debés estar seguro de que podrás convencer a los demás de lo que quieras. La vida siempre les da una oportunidad a los inteligentes.

			Entonces, mientras veía cómo su madre dejaba la habitación, continuó: 

			–¿Y por qué el león le dice al ratoncito que no está a salvo? 

			Pero ella no lo escuchó. 

			Y el niño tardó en dormirse.

			Un día llegó, algo sudoroso, a su casa. No era para menos, toda una tarde andando en bicicleta y jugando en la calle con sus amigos. Sin embargo, no sentía sed, a cada rato alguna vecina le convidaba agua. No porque la conociese especialmente, solamente les tocaba el timbre y les decía: “¿Señora, tiene un vasito de agua?”. Y le daban. A veces, también con algún caramelo. 

			En aquellas calurosas tardes de Maipú, pequeño pueblo de viñedos y bodegas, la vida era perfecta. El pueblo le hacía honor a su provincia, Mendoza, tierra del sol y el buen vino. Pero para el niño, el sol y la ausencia total de lluvias solo significaban la permanente oportunidad de callejear y jugar al aire libre. Cuando tenía ganas de un durazno, simplemente lo comía subido al árbol, directo de la planta. Así, con las cerezas, los higos y los damascos. Lo del buen vino tampoco le interesaba, aunque a veces lo dejaran probar un poco mezclado con soda. Es que le parecía feo. Pero amaba la bodega, enorme y solitaria salvo en la vendimia. Claro, sitio de juegos e imaginaciones, era el lugar perfecto para jugar a las escondidas entre las viñas de su abuelo, aunque los mejores lugares –donde nunca lo encontraban– estaban en la zona de los olivares, allá por el fondo. 

			Las fiestas de fin de año se pasaban en familia, todos sentados a la mesa grande, padres, hermanos, tíos y primos. Y cuando hacía demasiado calor, se sacaban las mesas a la vereda. Entonces, al rato, se sumaban a brindar los vecinos del barrio.

			No le echaban llave a la puerta; al menos él no lo recuerda y el aplauso delator del visitante oficiaba de timbre. Toda la casa abierta, de hecho, las ventanas y las puertas se cerraban cuando hacía frío o soplaba el zonda, para que no entrara tanta tierra a la casa… 

			Las bicicletas a veces desaparecían, no porque alguien las hubiese robado, sino porque había que buscarlas olvidadas en alguna cuadra del barrio, o en el campito, ahí donde jugaban a la pelota. 

			A los 8 años iba al colegio solo, caminando o en bici. El pelo prolijo, corte a la romana y peinado a la gomina. Con su guardapolvo blanco, bien blanco. Como el de todos los demás. Y como el Cordón de Plata, ese que veía imponente primeriando el paredón cordillerano que había cruzado, heroico, el general San Martín. 

			De aquella época no recuerda el clima. Ni siquiera el calor abrasador de las tardes de enero, ¡qué va! Si era la mejor época para jugar y jugar. Tal vez un poco recuerda el frío. Los sabañones. Y que, cuando nevaba, no lo dejaban ir a jugar a la pelota. Por la tos. Pero tampoco eso importaba tanto, como ocurre ahora. No se le daba tanta trascendencia a los resfríos, al frío o al calor. Ni al pronóstico. Se vivía más desabrigado, más a la intemperie, sin tanta red. Si hasta nos dejaban jugar con los soldaditos de plomo y se usaba el amianto.

			Ser educado no era ir a Harvard. En cambio era sí toda una cuestión, el saludar y hablar con corrección –sobre todo a la gente mayor– y el decir “muchas gracias” y pedir “permiso, por favor”. Eso era ser educado. Y pedir autorización para levantarse de la mesa. 

			Y las tardes… las tardes eran perfectas. Algún dibujito por la tele, la tarea y ¡a jugar! ¿Con la Wii, con la “compu”, con la Play? ¿Tomando clases de tenis o en la Escuelita de Fútbol? ¡No! Con la pelota, la bici, los árboles y los amigos del barrio. Como dije, la vida perfecta.

			Esa vida un día se rompió. Tiempo antes, como la calma antes de la tempestad, el niño notó caras preocupadas, charlas en voz baja. A veces su padre y su abuelo pasaban la noche en vela. Pero nada más. Qué mala suerte, en su infancia ingenua, no pudo prepararse. 

			La bodega cerró, la familia grande se desinfló. Las mesas largas, el picado al lado de las vías del tren, usar la pileta que le prestaba la vecina, las cerezas de noviembre. Treparse a los árboles, tirar a algún desprevenido a las acequias y correr y correr con los perros. 

			La campana de cristal estalló.

			Su padre perdió su empleo y no tardó en venir la decisión: se mudarían en busca de nuevas oportunidades a Buenos Aires, la gran ciudad. No más amigos, no más pelota en el campito, no más duraznos y uvas. No más viñas. “¿Qué pasó, mamá?”. “¿Por qué nos vamos, papá?”. 

			“Tuvimos un conflicto”.

			El niño no sabía muy bien qué significaba un “conflicto”, sí supo de sus consecuencias. Era lo que le había roto su vida, su campana de cristal. Es que a los años, ya entrando en la adolescencia, el chico todavía no se acostumbraba a los ruidos de la ciudad. Tampoco a comprar duraznos y cerezas (que no tenían gusto a nada) en el supermercado. O a alquilar una cancha para jugar al fútbol. Y ya le habían robado dos bicicletas.

			“Tuvimos un conflicto”.

			Siempre recordaba los cuentos de su abuela. Pero en ese momento se acordó especialmente de un día en que ella, poco antes de morir, mientras conversaban en la galería de invierno donde tenía su silla de tejer, hablando de los problemas de la familia, le había dicho:

			“Carlitos, no estés triste. En la vida los conflictos van a ser muchos. Pero se producen por muy pocas cosas. Por el dinero, por el tiempo, por los títulos y honores, y los besos. Son inevitables. Pero de uno depende cómo los va a solucionar. De uno depende qué tan bien o mal saldrás de ellos”.

			Entonces se juró que, cuando pudiera, se dedicaría a solucionar conflictos.

			Buenos Aires (Argentina). Boston y Nueva York (Estados Unidos). Décadas del 80/90

			Tratando de cumplir con su propia promesa, se recibió de abogado, pero pronto se cansó de pleitear. Papeles con palabras que nadie leería, largas filas para ver expedientes, demoras, audiencias interminables, paros sorpresivos en los tribunales, nada más alejado de las entretenidas películas de abogados exitosos y juicios memorables. Nada más cercano a clientes con sus deseos frustrados. La majestuosidad del Palacio de Justicia contrastaba con una burocracia obsoleta, llena de mañas y carente de ideas. Procedimientos repletos de inútiles formalismos, pero vacíos de soluciones para los conflictos de la gente. Desencantado, observó cómo las doctrinas de los eruditos que hablaban desde los pomposos escenarios académicos no solucionaban ningún conflicto.

			Paradójicamente, recibió una propuesta para desempeñarse en la Poder Judicial. “En la Justicia se solucionan conflictos, por ahí tiene que pasar lo tuyo”, “¿Acaso los jueces, con sus sentencias, no solucionan conflictos?”, le dijeron desafiantes. Y las voces agregaron: “Animate, si ves tantos inconvenientes, probá ayudando desde adentro”… Y él mismo se contestó, con la fuerza de voluntad que le daba la esperanza: “¿Qué tan malo puede ser intentarlo? Tal vez del otro lado del mostrador pueda tener más logros…”.

			Más de tres años entre trincheras de expedientes que esperaban atención, tratando con profesionales malhumorados y sus clientes ansiosos por soluciones que llegaban tarde, mal o… nunca, le sirvieron para comprender que, eso no era solucionar conflictos. Al menos como él lo idealizaba. La maquinaria de resolución de disputas en la Argentina le resultaba cara, lenta, ineficiente, kafkiana. Los empresarios no podían esperar tanto, los negocios necesitan otro ritmo. La gente precisa soluciones. Y que lleguen pronto.

			“¿Qué hago ahora con el título de abogado? ¿Será que fallan las leyes?”, se cuestionó. Y su ansiedad por solucionar conflictos crecía tanto como su desencanto por los sistemas para resolverlos.

			Entonces se fue a trabajar al Congreso de la Nación. Claro, con los conocimientos propios de su carrera y la experiencia en el Poder Judicial podría asesorar a los legisladores. Si se esforzaba, seguramente las leyes mejorarían. Y los negocios serían prósperos, seguros y sin tantos conflictos. Los ciudadanos tendrían mejores matrimonios (o mejores divorcios), los vecinos encontrarían salida a sus problemas sin tanta burocracia y, con un Poder Judicial más cercano a la gente y más rápido, habría mejor calidad de vida.

			Y lo que vio fe a los empresarios esperando ser atendidos por diputados o senadores. Cuando salían, se llevaban siempre la promesa: “Vamos a ver, tendremos que negociar su propuesta”. La misma respuesta que se llevaban las organizaciones que pugnaban por mejorar el sistema de adopción o la limpieza del Riachuelo o la radicación de la Capital en Viedma. 

			Y se preguntó: “¿Negociar? ¿Con quiénes tenemos que negociar?”; y le respondieron con mala gana: “Hay distintas bancadas, hay oficialistas y hay opositores. Y hay distintos bloques de opositores. Acá todo lo tenés que conversar”, sentenciaron.

			Muy pronto entendió que cualquier iniciativa, toda idea o propuesta, había que negociarla y negociarla y negociarla…

			Fue así que aquel joven abogado conoció por primera vez la palabra negociación. No es que no la hubiera escuchado antes. Por supuesto que sí. Pero nunca de ese modo tan real  en el que para que se pudieran llevar las cosas a la realidad o se cumplieran sus deseos –o los de algún legislador–, había que sentarse a negociar con otro que, tal vez, no estaba de acuerdo, o estaba parcialmente de acuerdo o… sencillamente, quería complicar las cosas. Y en el que no se perdonaban los errores y había que afrontar las consecuencias.

			“Tengo que aprender a negociar”, se dijo. Porque a la vez estaba fascinado: así, negociando, para solucionar conflictos de intereses no necesitaba de abogados, de jueces, ni de nadie. Básicamente se sentía atraído por eso: no había que pagar, no había que contratar a nadie y lo que primaba era la libertad. Nadie le imponía nada, se aceptaba o no se aceptaba, se estaba de acuerdo o no. La solución o la no solución no tardaba o no tardaba tanto y, como si fuera poco, todos los demás recursos de solución de conflictos seguían existiendo: los abogados, los arbitrajes, las mediaciones, las cartas documento, la Justicia y las sentencias. O las mayorías autoritarias que terminaban imponiendo su criterio. No se renunciaba a nada. Había otro ritmo, otra dinámica, mucho más viva. Notaba que estaba cerca de lo que siempre había deseado.

			Pero no todo era perfecto: veía que las técnicas de negociación eran muy básicas, muy primitivas. Todo se restringía a una suerte de “toma y daca”, de regateo permanente y en el que, en general, ganaba el más fuerte. El que tenía el poder.

			Tener poder. “El que tiene el poder hace lo que quiere”, escuchaba que murmuraban los políticos. 

			“Tengo que aprender a negociar. Profesionalmente”, pensó. Y como veía que todo –o casi todo– se resolvía sobre la base de la imposición del poder o de las mayorías se dijo: “Tengo que saber manejar el poder, porque el que tiene el poder, gana. Negociar es saber manipular al otro imponiendo el poder”, se dijo emulando a sus mentores.

			Averiguó y buscó, pero no hay tal título de negociador. No existía el doctor en Negociación. Ni siquiera una especialización. En la Argentina, no encontraba escuelas de Negociación. “No importa –se consoló–, profesional es saber lo que se hace”. Pero, íntimamente, sabía que con experiencia y voluntad no iba a ser suficiente.

			Aquel joven, ya adulto, había encontrado, por fin, la herramienta para hacer su tarea. Estaba convencido de ello, pero ¿dónde pulirla? ¿Dónde formarse? ¿Dónde? “Tiene que ser en un lugar donde exista poder, donde se pueda usar el poder, donde enseñen a utilizarlo. Porque negociar es saber imponer el poder”, se recordaba.

			Y se fue a los Estados Unidos. En un principio, quedó sorprendido por lo que veía. Los rascacielos, el orden, la limpieza, los autos, la dimensión de todo: los aeropuertos, las ciudades, las industrias, las autopistas. Wall Street, las finanzas del mundo, las Torres Gemelas. La Gran Manzana, las limosinas y los helicópteros que volaban como si fuesen palomas. El imperio de la ley, la democracia y el respeto a la Constitución. La excelencia académica, las universidades centenarias. El MIT, Harvard. La NASA. 

			Claro que sí, ahí sí que había poder. Había ido al lugar exacto. Si había un lugar dónde existía poder, era en los Estados Unidos. Si había un lugar donde se podía, era ese. El país más poderoso de la tierra. 

			“Acá sí me van a enseñar a usar el poder”.

			Pasaron unos días. Conoció. Estudió. Paseó. Se informó. Vivió.

			Ahí comprendió, dramáticamente, que estaba muy equivocado. El que tenía poder en los Estados Unidos no hacía lo que quería. 

			Donde el que tiene el poder hace lo que quiere, eso… 

			Eso es en la Argentina.

			Buenos Aires. Nuevo Milenio

			Mañana de calor en Buenos Aires. El tránsito en la autopista Panamericana se torna insoportable. Parece que camináramos. Y es absolutamente importante llegar a la reunión. Veo, en una suerte de marcha de autómatas, decenas, centenares de caras iguales a la mía: enojadas, rígidas, preocupadas, malhumoradas. Es absolutamente importante que todos los conductores y acompañantes lleguemos a la ciudad: compromisos, horarios, reuniones, trabajo. Urgencias. 

			Pero, justo adelante: piquete.

			–Carlos, vos sos el negociador, ¡dale!, bajate del auto y andá a solucionarlo. Tenemos que pasar, ¡no llegamos!

			Me bajo y luego de caminar unos trescientos metros entre automovilistas al borde de un ataque de nervios, logro ponerme frente a unos sujetos armados con palos y con sus rostros cubiertos por trapos. Una apariencia tan ridícula como atemorizante. Diría, muy atemorizante. Pongo en acción mis tácticas de negociador profesional formado en Harvard. Empatía (“¿Qué tal, jefe? Lástima que haga tanto calor hoy, ¿no?”); busco que se ponga en mi lugar, que me comprenda (“Che, los entiendo. Estoy en la misma que la tuya, hermano. La misma lucha por el mango, pero desde distinta trinchera. Tengo que llegar al centro para terminar un laburo”); sigo homologando el lenguaje (“Me parece que van a tener que aflojar, a ver si viene la ‘gorra’ y terminamos todos en cana. Ya armaron mucho quilombo acá”); trato de no presentar las cosas como blanco o negro (“Y si abrimos un carril, chiquito aunque sea, ¿viste? Como para que vaya pasando de a uno, ¡para ustedes va a ser lo mismo, maestro!”). Silencio, indiferencia. El tiempo pasa. Agudizo, tornando grandilocuente mi lenguaje corporal, mis manos se mueven como aspavientos, fijo mi mirada cual boxeador y levanto el tono de voz. Como lo anterior no dio resultado, tengo que mostrarle cuán mala es su alternativa. Con firmeza, le explico que terminará perdiendo, que solamente va a empeorar su situación, que no es forma. Cuando, justo, se escucha el ulular de las sirenas. Con una sonrisa ganadora (de esas que largan los que saben lo que hacen) le digo: “Viste, mi amigo, traté de convencerte por las buenas, mirá… perdiste. Llegó la cana”. 

			Pero la policía, con gran número de efectivos y rudos modales, armó un muro de contención para los piqueteros. Sin mucho cariño, me apartaron y me ordenaron retirarme. En un procedimiento lento y penoso, nos desviaron de la autopista a todos los automovilistas. Tardamos en salir del atolladero. El piquete siguió por horas. 

			Y nosotros no llegamos a la reunión. El negocio languideció. Y el dinero no apareció. Honorarios no cobrados, impuestos malogrados. Todos los que deseábamos circular libremente quedamos sin amparo ni respeto del Estado. 

			“Tanta negociación, tanto Harvard y no pudiste ni con un piquetero”.

			Compra telefónica de electrodomésticos. En casa, necesitábamos un lavarropas ¡urgente! Solamente quien tiene chicos en edad escolar sabe que no se puede no tener lavarropas. 

			Qué buen servicio, materializamos la compra y en menos de 48 horas tenemos nuestro flamante lavarropas en casa. Pero no funciona. Desesperación, nerviosismo. Hay que hacer el reclamo. “Vos sos el negociador, llamá vos”. Marco el número de la empresa. Ocupado. Y ocupado. Al tercer intento atiende una máquina. Luego de un martirio que no vale la pena relatar, logro conversar con un ser humano. Adapto mis tácticas al canal, que es el teléfono, lo que equivale a decir que me veo privado de una gran aliada, la expresión gestual (CNV = Comunicación no verbal) y de mi hábil manejo de las miradas. Pero no importa, buen momento para poner en práctica las modernas y peculiares técnicas de lo que se denominan “negociaciones frías” (“frías” no porque haya aire acondicionado, sino porque es a través de canales tecnológicos, sin encontrarnos cara a cara).

			Otra vez, establezco empatía. La voz es protagonista, con lo cual adecúo el tono para no parecer irritado. Trato de no ser monótono, ser simple y, al mismo tiempo, que la persona –al otro lado de la línea– se sienta cuidada, no se vea amenazada y se crea valorada. Muestro mi actitud colaboradora con decisión, que se sepa que incluso, de ser imperativo, iría hasta el local para buscar el reemplazo y dejar mi nuevo –pero inútil– lavarropas. “No hay necesidad de que se tome tal molestia, señor Murro, dado que nos hemos quedado sin stock. De hecho, por lo que veo en mi pantalla, usted se ha llevado la última unidad de este extraordinario lavarropas. Deberá comunicarse con el fabricante para pactar servicio técnico. Que tenga un muy buen día”. Clic.

			“Tanta negociación, tanto Harvard y no pudiste ni con una telefonista”.

			Un cliente ya agotado y vencido por la burocrática maquinaria de la Secretaría de Comercio me comenta con mucha aflicción el destrato al que está siendo sometido por las autoridades gubernamentales. No lo atienden o cuando lo atienden, lo maltratan y lo amenazan. Le quieren imponer las condiciones de comercialización de sus productos. Incluido, por supuesto, las pautas de precios. Me dice que “va a fundir”. “Y si no hago o acepto lo que me dicen, no me dejan importar. Me han llegado a trabar containers hasta dos meses en Aduana. Y cuando no es eso, la planta de producción es objeto de repentinos cortes de energía”. 

			Entonces analizo profesionalmente la situación. Me enfoco en la regulación legal para utilizarla como herramienta de legitimación ante eventuales arbitrariedades que me quieran imponer en la discusión. Encuentro toneladas de normas que dan extraordinaria fuerza a los argumentos de negociación. Me concentro en las fortalezas y debilidades. Distingo oportunidades y márgenes de cesión. Advierto los patrones de conducta de negociadores competitivos y/o fundamentalistas (muy claros en esos funcionarios) y preparo a mi cliente para neutralizarlos. Lo asesoro y lo preparo cuidadosamente para la próxima reunión. Esta vez no puede fallar, debidamente preparado por un negociador profesional, tendrá muchas más posibilidades.

			Lo hacen esperar más de dos horas. Lo reciben a los gritos. Le dicen, con mal disimulo, que saben el nombre de sus hijos. Y que los está mandando a un colegio muy caro, ¿de qué se queja? Aparte “acaba de volver de vacaciones. Quince días en Miami… y por los gastos en sus tarjetas de crédito, no se privó de nada”.

			“Está bien. Está bien… –dice titubeante mi cliente (ex cliente)–, simplemente venía a expresarles que puedo aceptar sus pautas. Puedo adaptarme, solamente necesito un plazo”.

			Fin de la reunión. 

			Y de mis servicios.

			“Tanta negociación, tanto Harvard y no pudiste ni con un rudimentario funcionario estatal”.

			¿Por qué sigue leyendo este libro? Parecen las crónicas de un fracasado.

			La actualidad

			Suelo tener, con un reconocido político, largas charlas filosóficas. Un día me notó desilusionado por el enorme impacto del abuso de poder en las negociaciones en nuestra sociedad. Entonces me miró y me dijo con tono de consejo: “¿Todavía no escarmentaste? En vez de cambiar la selva, ¿por qué no te convertís en depredador?”.

			Realmente me resulta muy difícil concebir que cualquiera de las circunstancias anteriores pueda darse –al menos de un modo habitual– en un país civilizado. 

			Qué fuerte, ¿no? Suena ofensivo para aquellas comunidades que, por las circunstancias que fueren, aceptan o convalidan ese tipo de arbitrariedades.

			Insisto. Creo firmemente que no podrían ser prácticas tolerables en un país con un grado de evolución y civilización elevado. Pueden darse, pero habilitarían mecanismos de defensa contra el atropello o el abuso. Y no me refiero a un determinado país que, eventualmente, pueda admirar (Estados Unidos, algunos Estados de Europa, Japón, Australia, Canadá, etc.), ni a su riqueza, ni a si es poderoso o no. Nada de eso. 

			Vayamos a las negociaciones narradas: fíjense que simplemente relaté casos (reales) en los que, a pesar de las arbitrariedades, injusticias, atropello, falta de ética y de respeto, triunfaron “los malos”. Sin excepción y de manera contundente. ¿Por qué? Solamente porque tenían poder. En ese momento, en esas circunstancias, en ese contexto, tenían poder.

			De modo que la formidable enseñanza que adquirí estudiando –y viviendo–- en el exterior fue que, en realidad, tendremos más cantidad y calidad de negociación en nuestra sociedad en la medida en que exista más equilibrio. Entre particulares, entre particulares y empresas, entre empresas y Estado y entre Estado y ciudadanos. 

			Y cuando existen desigualdades –que las hay en todos los países, y muchas–, es la cultura, la educación y, fundamentalmente, las normas las que evitan que alguien, por el solo hecho de tener poder, pueda imponer arbitrariedades a quien pugna por lo que es suyo o es justo. Este sistema de cosas (la conjunción de cultura, educación y respeto a la ley) estimula notablemente la negociación virtuosa. Pues si no tengo educación, si no existe una cultura social y no existen o no se respetan normas que tienden a neutralizar abusos de posición dominante, quien ostente ese poder simplemente se limitará a IMPONER. No “perderá” tiempo negociando creativa o interactivamente, pues no querrá ceder nada por más arbitrario que sea. Simplemente porque puede y tiene de su lado un sistema sociopolítico complaciente que lo dejará hacer.

			La negociación virtuosa y creativa que busca el bien común necesita de un complejo sistema cultural que la adopte, de un sistema normativo que se cumpla, de la educación de la gente y de una ética elemental de sus protagonistas. Y verá que la virtud de negociar agregando valor entre las partes fluirá espontáneamente. Note que, justamente, por la carencia de todas estas condiciones, se dieron las circunstancias de imposición arbitraria que relaté, en las que no existió distribución de justo valor para las partes involucradas. Solamente triunfó injustamente una de ellas, la que pudo imponer.

			Para decirlo bien simple: en las negociaciones duras, en las que no importa la relación con el otro, el que tiene el poder no negocia: IMPONE. Sobre todo en los escenarios que convalidan la razón del más fuerte. 

			Esta es la razón por la que no obtuve resultados favorables en las experiencias que relaté y esta es la razón por la que admirables herramientas de negociación diseñadas en países más civilizados (en el sentido que vengo señalando: cultura, educación, ley) muchas veces fallan drásticamente en nuestro escenario. No por malas. Por inadecuadas. Sencillamente no fueron construidas para nosotros. 

			El objetivo de este libro es reconocer, a veces descarnadamente, nuestra cultura negociadora y el ámbito en el que se desarrolla. Es decir, poner fuerte acento en la realidad y en la práctica cotidiana de nuestras negociaciones personales, familiares, corporativas, sociales y políticas. Para brindar consejos simples y aplicables a la negociación cotidiana de cada uno. 

			Para mí, de nada vale obviar las tácticas y estrategias de negociación que solo buscan suprimir la mayor cantidad de posibilidades del otro hablando, en cambio, de lo que es políticamente correcto: la negociación win/win, la negociación cooperativa, la negociación integradora. Muy lindo todo, muy rendidor en la venta de libros y en los seminarios de expertos de Harvard, pero hasta tanto no avancemos en muchos campos (como el social, el legal, en la ética y en valores) estaremos hablando del sexo de los ángeles. De cómo se negocia en Boston, en Oslo, en Copenhague o en Sidney. ¿Pero cuándo y en cuántas negociaciones reales nos puede ser de utilidad?

			Porque, de acuerdo con mi criterio, la negociación competitiva, basada en el abuso del poder de las partes es de las más utilizadas en sistemas sociales, legales y económicos en los que no existen los equilibrios y la protección permanente de la ley.

			Lo ideal es bregar por la adopción de un ordenamiento republicano, en el que los ciudadanos podamos negociar sobre la base de la contención de un sistema de frenos y contrapesos, de libertad económica y del imperio de las garantías legales, que nos proteja de los abusos de los poderosos. Es lo ideal, sí. Pero entretanto, ¿qué hacemos?

			Cantidad de empresarios notablemente capacitados sobre la base de las admirables enseñanzas del Proyecto de Negociación de Harvard, particulares, padres de familia, clientes en general venían a verme atribulados y entristecidos –con un sentimiento entre la furia y el fracaso–, cuando se encontraban con el muro insalvable del que atropella porque encuentra el amparo del poder. Sea poder real, sea ficticio. Sea justo o injusto. Para todos ellos, para que puedan obtener una respuesta o un consejo que los pongan al reparo de desagradables sorpresas, va este libro. No para asegurarles el éxito. Simplemente para que no los sorprendan en su buena fe.

			¿Que describiremos y exprimiremos modos y estilos de negociación que no son los más virtuosos? Si queremos una forma de negociación más virtuosa –antes de aprender a negociar, antes de analizar cualquier dinámica–, debemos optar por la existencia de un sistema que combine adecuadamente la cultura propia del negociador con la educación y el imperio de la ley. Que se respete al ciudadano, que se respete al empresario, que se garantice el desarrollo de los negocios en libertad. Es lo primero. Si se da el ámbito necesario, espontáneamente nace con fuerza la negociación creativa, lo que impacta inmediatamente en el mejoramiento de la calidad de vida de los ciudadanos y en la prosperidad de los negocios de las empresas. Menos costos, menos trabas, menos burocracia, menos imposiciones, menos intromisión del Estado; más talento, más creatividad, más acuerdos y más libertad. 

			Pero, mientras tanto, seguiremos negociando. Debemos seguir negociando. Con todo el mundo, todo el tiempo y en cualquier circunstancia. 

			¿Queremos ir mansos y desprevenidos al matadero? Porque la negociación existe en toda sociedad. Existe por el simple hecho de nuestra condición humana. Tiene lo mejor y lo peor de cada uno de nosotros y… es absolutamente inevitable. Porque la diferencia de intereses y la existencia del conflicto son inevitables.

			Por eso, a partir de ahora, cada vez que una situación de negociación se le presente, usted se encontrará preparado. 

			Muy bien preparado. Porque de usted no dependerá que existan los conflictos, pero de usted dependerá qué tan mal o bien sale de ellos.

			¿Usted negocia?

			“En la vida, todo es negociable”. 

			HERB COHEN

			No hace falta que usted sea empresario, sindicalista, político o Bill Gates para negociar. Usted negocia todo el tiempo, todos los días. A veces, sin siquiera darse cuenta. Se levanta temprano a la mañana y empieza con los chicos. Resulta que quieren un juego nuevo de la PS4, pero todavía tienen desarreglado el cuarto. 

			Quieren ver más tele, pero a usted le parece mejor que disfruten de un encuentro familiar sin distracciones. 

			Quieren quedarse a dormir en la casa de un amigo, pero a usted cree oportuno que se queden en casa a terminar la tarea de la escuela.

			Mira a un costado y su mujer está esperando una respuesta sobre un tema que se viene dilatando: ¿van a la playa o la montaña en las vacaciones? Usted, mudo. Finalmente, ella lo intima: “¿Y? ¡Decidamos, mi amor!, tengo que hacer las reservas”. “A la noche lo hablamos”, le contesta, ganando unas pocas horas, para seguir pensando cómo decirle que no quiere ir ni a un lado, ni a otro. Esta vez le gustaría alquilar una casa con pileta en las afueras. Es que ya está cansado de lidiar con valijas, sombrillas, reposeras y mochilas. 

			Cuando apura el paso de su partida, en el ascensor, se cruza con su vecino. Se observan con cara de pocos amigos, se viene una conversación complicada: “¿Cuándo vas a callar a tu perro? ¡En casa no podemos dormir!”, le espeta. “Primero vas a tener que dejar de colgar la ropa en el balcón, después hablamos del perro”. Despedida con gusto a futuras complicaciones.

			Cuando llega al trabajo, su empleado lo amanece exigiendo: “Quiero cambiar de posición, me sentiría más motivado si empezara a reportar a Finanzas. Aparte, todavía no hablamos del aumento de sueldo”. “Dejámelo pensar, ¿sí?” ¡Ufff!, y todavía no son ni las 10 de la mañana. 

			A la noche, cuando vuelve en el auto hacia su casa, piensa cómo complacer a su esposa. Puede ser un buen inicio para negociar la casa con pileta en las afueras. Se detiene en el semáforo y un vendedor ambulante le ofrece rosas. A su mujer le encantan las flores. Usted baja la ventanilla y le pregunta. “¿A cuánto la docena, maestro?”, “Para usted, 100 pesos”. Se da cuenta de que, después de todos los gastos del día, le quedaron solo 80 pesos en la billetera, entonces, se los contraoferta. “¡Eh, no puedo bajarle tanto! –se defiende el vendedor–, deme 90 y cerramos”, le contesta como si estuviesen negociando la compraventa de un inmueble. Usted, con cierta desesperación, ve que le quedaron dos billetes de dos pesos del vuelto que le dieron en la casilla del peaje y, justo cuando cambia el semáforo, con cara de pícaro le dice: “¡Cambia el semáforo!, me voy, campeón. Acá tenés 84, ¿te sirven?, dale que mi señora me mata si llego sin nada”. El ramo de rosas queda sobre el asiento del acompañante.

			Cuando entra a su edificio pensando que, por fin, va a tener su momento de paz, lo sorprende la reunión de consorcio. Se tiene que quedar. La señora del 7° quiere que se pinte el palier, el señor del 5° se opone; que la prioridad es el arreglo de las filtraciones, dice uno, que la prioridad es la seguridad del edificio, dice el otro. “Modere usted”, le dice una voz anónima. “Tratemos de llegar a un acuerdo”, escucha que alguien dice. Usted empieza con su tarea de acercar a las partes, de priorizar los temas, que se moderen los ánimos. Su cena espera. 

			Y cuando finalmente llega a su casa, todavía ni empezó a negociar con su esposa, no terminó la charla con sus hijos, la tele está encendida a todo volumen y la empleada le quiere pedir aumento de sueldo. Es que le ofrecieron otro empleo.

			¿Cómo cree que se va a resolver todo esto? En la vida actual, en su trabajo, en su casa, en su edificio, en su barrio o con su familia es imposible no negociar. Tenemos infinidad de negociaciones en nuestra vida: por dinero, por tiempo, por sentimientos, negociaciones difíciles, fáciles, graves, intrascendentes. Negociaciones con hijos, con padres, con amigos, con enemigos, con jefes, con empleados, con socios, con proveedores, con clientes, con parientes, con…

			¡Nos la pasamos negociando! Como dije, es un hecho. Y muy habitual, mucho más de lo que usted imagina.

			El tema es: ¿le enseñaron a negociar? ¿Usted cree que sabe negociar? ¿Podemos mejorar?

			Que empiece el show…
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