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Este libro reúne dos obras del autor que son independientes entre sí pero complementarias. El lector podrá iniciar la lectura por el lado del libro que desee. Si comienza por este encontrará La estrategia del delfín, un manual con el cual aprenderá, a partir de ejemplos prácticos, tácticas de negociación aplicables a cualquier situación de la vida profesional y personal.
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Prólogo


Jamás negociemos con miedo, pero jamás temamos negociar.


John Fitzgerald Kennedy


Este es, ante todo, un libro provocador. También es ameno, bien estructurado e incluso divertido. Es una obra que puede resultar útil a quien no sabe negociar y tiene que hacerlo porque, nos guste o no, los procesos de negociación son inherentes a la vida, a lo cotidiano, desde lo más trivial hasta las situaciones que pueden marcar un punto de inflexión en nuestra vida. Nos brinda unas pautas, un método claro basado en una metáfora de fácil comprensión y aplicación, que podemos extrapolar a muchas dimensiones de lo cotidiano.


Mi gran amigo Juan Mateo, al que juzgo como mayor experto en negociación que conozco, me dijo en cierta ocasión que “negociar es el arte de hacer posible que la distancia desaparezca”. Negociar es, añadía Juan, por tanto, la herramienta más poderosa para conseguir que las diferencias nos aporten valor. Y especificaba: sin embargo, nuestra forma de “negociar” es más parecida a una pelea de gallos que a un arte que nos permite avanzar en las relaciones personales, comerciales y familiares al crear vínculos que se fortalecen con el tiempo. Estos vínculos, imprescindibles en cualquier proyecto, se basan sobre todo en entender que VENCER y GANAR no es lo mismo.


Y así es. Porque este defecto cultural tan extendido impide conseguir procesos negociadores eficaces, pues en él habita un común denominador del pensamiento humano frente a las diferencias: yo tengo razón y tú estás equivocado, o yo sé y tú no, o yo estoy bien, pero tú estás mal. Una postura que necesariamente genera una posición de partida asimétrica que facilita la emergencia de un conflicto que en realidad nadie desea.


Y es que negociar no es una técnica, es una forma de pensar y de actuar frente a los acontecimientos que se nos presentan a diario en la que la filosofía del “ganar-ganar” aporta una ventaja competitiva única al permitirnos crear redes de colaboración indestructibles. “Si no tienes una ventaja competitiva, no compitas”, decía Michael Porter, el que está considerado por muchos como el mayor experto mundial en estrategia competitiva y que también cita a menudo el autor del libro que tiene entre las manos. Quizá deberíamos decir “Si no tienes una ventaja competitiva, ¡créala!”. Negociar es sin duda una forma inigualable de CREAR ventajas competitivas sostenidas en el tiempo.


John Nash, el genial matemático al que Russell Crowe representó en el cine con la interesante película Una mente maravillosa, y creador de la Teoría del Equilibrio que lleva su nombre, nos hizo ver que puede haber un equilibrio óptimo en determinadas situaciones que no implica que se logre el mejor resultado conjunto para los participantes, sino solo el mejor resultado para cada uno de ellos considerados individualmente. O dicho de otra manera: siempre existe la posibilidad de que el resultado fuera mejor para todos si de alguna manera los jugadores o participantes en un proceso de negociación coordinaran su acción.


Luego, tal y como indica Alejandro Ambrad Chalela, el objetivo central de cualquier negociación consiste en salir airosos de ella, incluso cuando nos encontramos en una posición de desventaja. Para ello debemos ser muy hábiles a la hora de interpretar las necesidades y los comportamientos de la otra parte. Él sabe enseñarnos en muy poco tiempo y con gran amenidad algo que quizá nos llevaría un esfuerzo de comprensión que nos facilita y resume e ilustra abundantemente con ejemplos llamativos y originales.


Solo disentiríamos en el concepto de “manipulación”, ya que a nuestro juicio y por propia experiencia hemos constatado que son posibles excelentes negociaciones desde la entrega, la generosidad, cartas arriba. Pero en cualquier caso el proceso, la creatividad y la ilustración amena que consigue Alejandro Ambrad Chalela al escribir las páginas que siguen, hacen de ellas uno de los tratados de negociación más breves y a la vez más claros para aprender con rapidez las nociones esenciales de este arte.


Esperamos que su lectura sea amena y útil, y que de ella extraiga aprendizajes que lo lleven a salir airoso de las negociaciones a las que tenga que hacer frente en su vida, y que propicien, además, que la otra parte, la que está en desventaja, también pueda ganar.


Álex Rovira Celma









Advertencia


Que quede claro desde el principio: NO ME GUSTA NADA LA ESTRATEGIA DEL DELFÍN.


A lo largo de mi vida he sido uno de esos idealistas que creen que para ser una buena persona hay que actuar continuamente en beneficio de los demás, con los que tengo contacto directo y hacia el mundo en general.


Admito, desde de mi idealismo, que un mundo así es prácticamente imposible, porque solo puede funcionar si todos sin excepción actuáramos siempre en beneficio de los demás.


La realidad es que nuestro beneficio personal está en constante confrontación con el beneficio de otras personas, porque es natural que siendo personas diferentes busquemos cosas distintas, así que es inevitable entrar en dinámicas de NEGOCIACIÓN.


La negociación está presente desde que empezamos a interactuar con nuestros padres, nosotros buscando su atención y ellos queriendo formarnos, y se mantiene presente en todas las relaciones que hacemos en nuestra vida: amigos, pareja, contactos profesionales, etc.


Entonces, ¿se puede poner el beneficio de los demás por encima de nuestro beneficio personal en un mundo en el que la negociación es un elemento ineludible de las relaciones sociales?


No sé si por mi educación, por mi forma de ser o por un empuje natural de cambiar las cosas he tendido a evitar la negociación y a facilitar a los demás lo que quieren. Me ha costado avanzar cuando eso implica que otro retroceda, me ha costado manejar la verdad para conseguir que los otros actúen como quiero, me ha costado no dar a una mujer que me gusta toda la atención que busca desde el principio. En resumen: he sido siempre un mal negociador.


Por eso no me gusta la estrategia del delfín. Es el Caballero de los Espejos de mi Quijote personal. Me ha hecho enfrentar mi idealismo de que se puede vivir siendo transparente con la realidad de que para sobrevivir y tener éxito en las relaciones sociales hay que ser un buen negociador.


Se ha escrito mucho ya sobre este tema, partiendo del concepto de inteligencia social que han desarrollado Nicholas Humphrey, Ross Honeywill o Daniel Goleman, y completado con la gran variedad de libros que existen con técnicas de negociación aplicadas a distintos ámbitos de las relaciones.


¿Qué aporta a todo esto la estrategia del delfín? Es una metáfora divertida sobre los elementos que intervienen en la negociación en cualquier relación social y, como toda metáfora, ayuda a entenderlo mejor y facilita su aplicación en situaciones reales.


No miento cuando digo que ya he empezado a reconocer mi rol de “delfín” o “adiestrador de delfines” en varias de mis relaciones sociales, a entender cuál es el “pescado” de las personas con las que interactúo y he conseguido algunos objetivos al lograr que “los delfines hagan el truco” que estoy buscando.


Os invito a leer este libro dispuestos a pasar un buen rato y a aprovechar una herramienta que puede ayudaros, como a mí, a ser buenas personas que sepan moverse mejor en el complejo mundo de las relaciones sociales.


Guillermo Ortega Rancé


Madrid, mayo de 2011









CAPÍTULO 1

Introducción a la estrategia


Quienes me conocen saben que soy una persona normal; bueno, en realidad, algunos podrán pensar que estoy un poco loco por mi peculiar forma de ver la vida. Es más, seguro que hay más de uno ansioso por leer este libro por la simple curiosidad de saber qué es la estrategia del delfín. Otros ya la conocen, les hace gracia, la han probado, les ha funcionado, han aportado a su perfeccionamiento y me han venido impulsando con insistencia a escribir este libro desde hace ya algún tiempo. Lo prometido es deuda, lo tienen en sus manos. A los que no me conocen solo quiero pedirles dos cosas: la primera, disculpas por si en algún momento llego a herir susceptibilidades, no es mi intención. La segunda, que al menos lean este primer capítulo, es posible que les guste, se sientan identificados y probablemente acaben leyendo el libro completo.


La vida me ha dado la oportunidad de conocer a muchas personas y de todas ellas he aprendido cosas, algunas buenas, otras no tan buenas y unas cuantas malas. Sin embargo, me he dado cuenta de que el secreto para desenvolverse con éxito en esta difícil y dispar sociedad radica en recopilar experiencias en ese disco duro, que es nuestro cerebro, para en el futuro utilizarlas a nuestro favor.




Lo maravilloso de aprender algo es que
nadie puede arrebatárnoslo.


B. B. King (leyenda del blues)





Admiro de verdad a personajes singulares, que no son precisamente considerados eminencias por la sociedad ilustrada, pero que por algún extraño motivo han alcanzado gran éxito en sus vidas. Estoy convencido de que la verdadera sabiduría se encuentra en la calle más que en los libros, en la sencillez y no en la complejidad, en aquello tan obvio que acaba por hacerse invisible a los ojos del filósofo de turno.




Gasté un montón de dinero en coches, mujeres y
alcohol. El resto simplemente lo malgasté.


George Best (exdelantero del Manchester United)





La naturaleza humana es tan básica que en ocasiones cuesta trabajo interpretar lo que vivimos y nuestro miedo a la simpleza nos conduce a dar explicaciones rebuscadas sin sentido a situaciones que en realidad son más sencillas de lo que parecen. Esta complejidad se suele presentar en las relaciones interpersonales. Estas se rigen por diversos factores y, aunque a muchos nos moleste, uno de estos es la manipulación.


Manipulación, palabra a la cual la sociedad y la misma Real Academia Española han provisto de una connotación perversa e inexacta.




Manipulación
f. Acción y efecto de manipular.
Manipular
tr. coloq. Manejar alguien los negocios a su modo,
o mezclarse en los ajenos.


(Real Academia Española © Todos los derechos reservados)





Discierno de esta definición, por lo que me he tomado el atrevimiento de redefinirla.




Manipulación
f. Habilidad aprendida de otros seres humanos
que se constituye como un importante factor
dinamizador en las relaciones interpersonales.


(Ambrad Chalela © Sin derechos reservados)





Podríamos afirmar que la mejor solución a cualquier disputa de intereses es la negociación “win win”1, o “gana gana”, aquella en la que se alcanza el máximo beneficio común para ambas partes, y sí lo es. Pero en el mundo real, este tipo de negociación solo suele funcionar en relaciones a largo plazo, no puntuales. Es más, en las negociaciones win win también suele existir cierta dosis de manipulación en mayor o menor medida.


No pensemos en la manipulación como algo malo cuando en realidad se trata de un comportamiento natural. Todos manipulamos y a todos nos manipulan, la mayor parte de las veces lo hacemos de modo inconsciente e instintivo. Estos impulsos son distintos en cada persona, ¿por qué? Se alimentan de experiencias vividas en el pasado y todos hemos tenido experiencias diferentes fruto de las relaciones experimentadas a lo largo de nuestras vidas. Al final el más beneficiado suele ser aquel que ha vivido más y más variadas experiencias interpersonales, ha sabido aprender de ellas y ha descifrado la estrategia para capitalizar los conocimientos adquiridos. Aunque sea una paradoja, esta capacidad suele ser directamente proporcional al nivel de éxito alcanzado en nuestras vidas.




Dios tiene que pensar que soy un gran tipo.
Lo tiene que pensar; si no, no me daría tanto.


José Mourinho (entrenador de fútbol)





La manipulación no es algo malo en sí, si lo fuera, todo aquel que convence a alguien de hacer algo sería malo. En el mundo hay gente con malas y con buenas intenciones que pueden llegar a utilizarla para mal o para bien. Así como podemos aprovechar la manipulación de forma egoísta para nuestro beneficio personal, también podemos utilizarla de forma desinteresada por el bien de los demás o por el bien común.


La capacidad de manipulación de una persona experimenta un extraño fenómeno a lo largo de su vida. La niñez es un periodo en el que por lo general el ser humano cuenta con mucho poder de manipulación. ¿Cómo logra un niño ser tan buen manipulador a pesar de su limitada experiencia en sociedad? Pues existen varias explicaciones para esto. El niño no tiene ningún tipo de vergüenza, no conoce aún y no está obligado a cumplir muchos de los preceptos de la sociedad. Cuenta con un entorno muy favorable y sabe bien cómo sacarle provecho. El niño sabe más de lo que parece que sabe, su apariencia inocente engaña. A quienes necesita manipular suelen ser pocos y ya los conoce bien, ha pasado mucho tiempo con ellos.


Por esto, aunque el niño suele ser un gran manipulador, al final de cuentas se trata de una capacidad de manipulación limitada debido a que este no se ve obligado a afrontar las situaciones complejas a las que se enfrenta un adulto en distintos ámbitos sociales (política, negocios, relaciones amorosas, etc.). El niño va perdiendo esta capacidad conforme madura al verse cada vez más cohibido por la familia, la educación y la sociedad en general. La adolescencia es el primer y más importante entrenamiento de nuestras vidas, es la etapa en la que chocamos con la dura realidad y empezamos a darnos cuenta de que el mundo en el que vivíamos cuando éramos niños no era más que una fantasía. En esta etapa empezamos a entender muchas cosas a base de golpes y es precisamente este el momento en que empezamos a aprender cómo afrontar todo tipo de relaciones interpersonales adultas, aprendizaje muy necesario para sobrevivir y tener éxito en el hostil mundo de los Homo Sapiens. Estas habilidades se desarrollan única y exclusivamente mediante el continuo roce social y el objetivo no es llegar a dominar una técnica específica sino ser lo suficientemente hábiles para poder adaptarnos a cada situación y sus respectivas particularidades.




Sé que no soy la mejor cantante ni la mejor
bailarina. Pero eso no es lo que me interesa.


Madonna (reina del pop)





Algunas personas logran desarrollar las habilidades necesarias para sobresalir en el mundo de las relaciones interpersonales mientras que otras se niegan a aceptar la realidad y, aun siendo adultas, siguen viviendo en el fantasioso mundo de los niños.


Entonces, ¿en qué consiste la estrategia del delfín?


Al final no es más que una forma de conceptualizar casos de interacción social con cierto grado de manipulación mediante un método en el que prima la sencillez sobre la complejidad, lo cual facilita su entendimiento y la aplicación. Llevaba años aplicando la estrategia del delfín de modo inconsciente mediante acciones instintivas basadas en experiencias interpersonales agradables y desagradables vividas a lo largo de mi vida. Hasta que un día tuvo lugar el siguiente episodio:




El nacimiento del primer delfín (septiembre de 2010, Madrid)


Un amigo (llamémoslo Juan) conocía a una chica desde hacía una semana y había estado hablando con ella desde entonces. Era un sábado a mediodía, Juan estaba en su cómodo sofá viendo un partido de fútbol cuando, de repente, escuchó que alguien llamaba a su teléfono fijo. Juan contestó el teléfono.


—Hola, ¿con quién hablo?


—Hola Juan, soy María, te llamo para hacerte una propuesta a la que no puedes decir que no. Estoy aquí con mi amiga Íngrid, y la verdad, ¡tenemos ganas de divertirnos un poco! ¿Qué te parece si invitas a un amigo a tu casa y nosotras llegamos en un rato con un par de botellas de vino?


—Me parece fantástico María, ya mismo llamo a mi amigo Alberto, no tarden mucho ¡aquí las espero!


Alberto llegó a la cita muy puntual y con muchas ganas de conocer a esas maravillosas chicas de las que tanto hablaba Juan. Se sentaron a ver televisión mientras las esperaban; sin embargo, las horas pasaban, y las chicas no llegaban.


A las 8 de la noche, Juan recibió en su teléfono celular un mensaje de texto de la chica, en el que le pedía disculpas ya que Íngrid y ella ya no iban a poder ir a su casa porque recibieron una invitación de último minuto a otra fiesta. Juan se enfadó muchísimo, sintió que quedó en ridículo con Alberto, por lo que le entraron ganas de responder con un mensaje un poco fuerte a la chica. Me llamó indignado a contarme lo ocurrido, pero la experiencia me ha enseñado que la indiferencia es un arma que no mata, pero impacienta; por tanto, le aconsejé lo siguiente:


—Calma, no seas impulsivo, respóndele con un mensaje aparentando no dar mucha importancia a lo ocurrido, algo como “no hay problema, otro día será, un beso”.


Y eso hizo.


Al día siguiente quedé con Juan para tomar un café, estábamos justamente hablando sobre el episodio del día anterior cuando de repente sonó su teléfono celular, era ella.


—No respondas a su llamada, más tarde le envías un mensaje fingiendo no haber oído el timbre —le aconsejé.


—¿Por qué no?, voy a quedar como un inmaduro frente a ella y no me querrá volver a hablar —respondió Juan— ¡Con tus estúpidos consejos vas a acabar con esta relación!


—Jajaja, no seas iluso Juan, tú ahí aún no tienes una relación, a ver cómo te lo explico —y se me ocurrió la siguiente metáfora—: los seres humanos somos como los delfines.


—¿Delfines? No entiendo.


—Mira, piensa en un delfín en el delfinario al que un adiestrador intenta enseñar un truco. Si el delfín hace mal el truco y el adiestrador le da un pescado, el delfín va a seguir haciéndolo mal porque entenderá que así puede lograr su objetivo: alimentarse. Pasa lo mismo en casos como el tuyo: si respondes al teléfono a la primera después de haberte dejado plantado ayer, esta chica seguirá dejándote plantado porque sabe que así logrará su objetivo: llamar tu atención, hacerse desear más y ponerse en una posición de ventaja frente a ti para en el futuro seguir manipulándote a su gusto. Por tanto, aún no debes dar el pescado a este delfín, así le harás entender que con este comportamiento no obtendrá lo que busca y acabará tarde o temprano ejecutando el truco de manera sobresaliente. ¡Ya lo verás!


Dicho y hecho, mi amigo siguió mis consejos, y como un buen adiestrador, no le dio todo el balde de pescados a este delfín antes de que hiciera el truco, supo como valorizarlo2 y dosificarlo, y aplicando otra serie de secretos que le di, los cuales desvelaré más adelante en este libro, el siguiente fin de semana el delfín acabó haciendo trucos más complicados que los que en principio se le estaban pidiendo que hiciera.





Es muy probable que muchos de nosotros hayamos pasado por una situación similar a esta ya sea en el papel de delfín o el de adiestrador. Algunos habremos aplicado con éxito la estrategia mientras otros posiblemente hayamos caído en la trampa del delfín en repetidas ocasiones. El caso es que este episodio me permitió encontrar una forma sencilla y sobre todo divertida de caracterizar y analizar interacciones sociales entre personas para, a partir de este análisis, diseñar estrategias que nos permitan afrontar con éxito negociaciones manipulativas. Desde ese momento y con la colaboración de mis amigos he venido dando forma a la estrategia del delfín y aplicándola en todo tipo de ámbitos: laboral, familiar, sentimental, etc. Me he llevado una grata sorpresa, pues comunicar mediante paralelismos amenos y sencillos facilita el entendimiento y la interiorización de la estrategia, y así se modifican esos comportamientos instintivos que nos conducen a actuar de forma apresurada y equivocada. Estudiaremos con mayor detalle el comportamiento del adiestrador y del delfín del caso anteriormente citado en el próximo capítulo.


La estrategia del delfín no es solo una herramienta para lograr que otras personas hagan lo que usted quiere que hagan, también es un mecanismo de defensa para evitar que otros se aprovechen de su nobleza. Recuerde: la estrategia no se basa en la desconfianza, pues desconfiar de manera sistemática puede acarrear consecuencias no deseadas. Creo firmemente en la ley de la reciprocidad, en que, si damos cosas buenas de forma desinteresada, tarde o temprano recibimos cosas buenas en igual o mayor proporción. Sin embargo, no toda la gente con la que negociamos tiene buenas intenciones, es por esto que las personas más generosas pueden acabar siendo las más exitosas o, paradójicamente, pueden también acabar siendo las más fracasadas. ¿De qué depende que nuestra generosidad nos lleve al éxito o al fracaso? Sencillo, depende de nuestra habilidad para adiestrar delfines manipuladores. Las personas generosas y exitosas son aquellas que dominan la estrategia del delfín y saben cuándo aplicarla. Esta estrategia no debe usarse con aquellos delfines que son benévolos y recíprocos con nosotros, sino con aquellos que quieren sacar provecho, abusar de nuestra generosidad sin dar nada a cambio.


El objetivo central de la estrategia del delfín consiste en salir airosos de cualquier negociación en la que nos encontremos en una posición desventajosa y el delfín se niegue a ceder. Para ello debemos ser muy hábiles a la hora de interpretar las necesidades y los comportamientos de la otra parte, este libro te dará las herramientas para lograrlo. En el capítulo 7 desarrollaremos siete casos prácticos que nos permitirán poner a prueba estas habilidades en distintos ámbitos, para luego, analizar cómo situaciones similares han sido resueltas a lo largo de la historia. Este libro no es una receta mágica, es más bien una caja de herramientas que te servirá de apoyo a la hora de relacionarte con otras personas, un primer paso hacia el éxito en todos los ámbitos de la vida.


_______________


1 Término acuñado por William Ury para referirse a negociaciones de mutuo beneficio en las que se logra llegar a un acuerdo en el que ambas partes ganan por igual. Un ejemplo típico es en el famoso Dilema del prisionero de John Forbes Nash.


2 Incrementar el valor percibido del pescado por parte del delfín.









CAPÍTULO 2

Conceptos básicos de la estrategia


Antes de poner en práctica la estrategia del delfín debemos conocer en detalle los elementos que esta integra y cómo se relacionan entre sí. Este capítulo introduce una visión global de la estrategia y su funcionamiento. El objetivo es describir una serie de conceptos que nos permitirán interiorizar el método e incorporar su terminología a nuestro lenguaje cotidiano.


Un lenguaje común


Muchas personas y empresas ya han adoptado y utilizan los conceptos de la estrategia del delfín para analizar y afrontar todo tipo de situaciones de negociación manipulativa y, les funciona. Una de las claves es el lenguaje metafórico que utilizamos, que goza de las siguientes ventajas:


1. Simplicidad: facilita el entendimiento, la interiorización y la posterior aplicación en el mundo real (lo que no se entiende no se aplica y lo que no se aplica no sirve de nada).


2. Lenguaje gráfico: permite poner en práctica el pensamiento visual, que, como dice Dan Roam en su libro Tu mundo en una servilleta, es una forma extraordinariamente poderosa de solucionar problemas.


3. Sentido del humor: el paralelismo entre la negociación delfín-adiestrador y las negociaciones interpersonales da pie a las bromas, lo cual hace que sea divertido utilizar los conceptos para analizar acontecimientos del día a día.




Olvidemos los resultados mediocres de nuestros estudiantes en pruebas matemáticas, debemos trabajar más en su sentido del humor. Nuestra juventud tiene tanto miedo a ofender que hace ver aburrido hasta a un coche deportivo.


Dan Roam (autor de Tu mundo en una servilleta)





Y así es, la estrategia del delfín exige que abandonemos prejuicios y complejos personales y seamos capaces de reírnos de nuestros fracasos sin sentirnos ofendidos.




Yo no creo en la persona que no tiene sentido del humor. Se comunica más con el sentido del humor, se ama más con el sentido del humor y se consiguen más cosas con el sentido del humor.


Patricia Conde (presentadora de televisión)





Estoy seguro de que todos hemos caído en la trampa del delfín muchas veces a lo largo de nuestras vidas. Este recorrido no es más que petróleo crudo recién extraído del subsuelo, que en su estado natural no sirve de nada, pero si lo refinamos podemos convertirlo en gasolina, el carburante para futuras relaciones interpersonales.




Nadie muere siendo virgen porque la vida nos jode a todos.


Kurt Cobain (vocalista de Nirvana)





En este contexto nuestra refinería de experiencias vividas vendría siendo el marco conceptual de la estrategia del delfín, el cual nos ayudará a poner en orden nuestras ideas y nos permitirá afrontar de forma coherente cualquier negociación manipulativa en la que nos encontremos.


Marco conceptual de la estrategia del delfín


El marco conceptual de la estrategia del delfín integra todos los conceptos y los elementos de la estrategia en un marco único, por lo que será la principal y única herramienta gráfica que utilizaremos en este libro. El marco se articula a través de cinco elementos:


• Dos protagonistas, el DELFÍN y el ADIESTRADOR.


• Dos recompensas, el TRUCO y el PESCADO.


• Y el contexto, el DELFINARIO, donde dependiendo del caso podemos encontrar más protagonistas y más recompensas.


En la siguiente imagen podemos ver el marco conceptual en su estado más elemental. Sobre este marco iremos dibujando en los siguientes capítulos para dar forma y dotar de contenido a cada uno de los cinco bloques que lo componen.


[image: Image]


Relación adiestrador - delfín


El adiestrador y el delfín representan a dos personas protagonistas de cualquier negociación. Existen marcadas diferencias entre el papel del delfín y el del adiestrador.


El adiestrador quiere que el delfín ejecute un truco y para lograr su objetivo cuenta con un arma, el pescado, objeto del deseo del delfín.


El delfín debe alimentarse y quiere comer el pescado del adiestrador. Para lograr su objetivo cuenta con un as bajo la manga: la necesidad del adiestrador por conseguir que este ejecute el truco.


Entonces, si ambos tienen algo que la otra parte busca, ¿a qué juegan?, ¿por qué no siempre llegan a un acuerdo en el que ambos ganen? El principal motivo para que esto no siempre suceda es que el delfín, de entrada, cuenta con una ventaja competitiva que desequilibra la balanza de poderes. Al contar con mayor poder que su contrapartida, en una negociación puntual (corto o medio plazo), el delfín puede llegar a querer obtener lo que busca sin necesidad de dar nada a cambio. Tal y como una chica guapa se aprovecha del nerd de turno para que le haga las tareas sin tan siquiera darle un beso. Los motivos por los que el delfín puede verse tentado a comerse el pescado sin ejecutar el truco correctamente pueden ser cualquiera de los siguientes:


• Evitar que el adiestrador gane poder de manipulación: en ciertos casos, el delfín no confía en el adiestrador. Piensa que, si ejecuta el truco, en adelante el adiestrador le pedirá trucos más complicados y, por tanto, le será cada vez más difícil obtener su pescado. El delfín incluso puede llegar a temer que, una vez hecho el truco, el adiestrador desista de entrenarlo y se marche a entrenar a otros delfines que supongan un nuevo reto para él.
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