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No discutas sobre el futuro,
mejor aposta por €l

Al negociar, un buen negociador actua con la informacion disponible, procura
buscar los datos que no tiene y precisa, y se protege de la informacion que no
puede conseguir, aplicando contratos de contingencia

Joaquin Ramos
Profesor de Negociacion del IEEM

revioalacamparfiade 1998,
Plos ChicagoBullstenianun

gran dilema por delante.
Debian negociar el contrato de
Dennis Rodman, una de sus es-
trellas. El afio anterior, los Bulls
le habian pagado casi US$ 3 millo-
nes por no jugar (asistio a 55 de 82
partidos). La gerencia y el técnico
querian a Rodman, pero ;cémo
podian proteger sus intereses de
un deportista tan impredecible?

No existe modelo de negocia-
cién que no afirme que la prepa-
racién es la etapa mas importante
a la hora de negociar. Prepararse
para negociar es clave. Permite
anticipar conductas de nuestra
contraparte, pensar preguntas
y recabar informacion relevante
quenosayudeaconseguir el mejor
acuerdo posible.

Alahorade compilar informa-
cion, es importante diferenciar
cuatro niveles.

El primer nivel refiere a lo que
uno sabe. Se trata de datos obje-
tivos del presente y del pasado,
hechos que nadie puede refutar:
historial de ventasy precios, esta-
disticas, alternativas o planes de
accion en caso de que no se llegue
aunacuerdo, lomaximo que estoy
dispuesto a pagar, y demas.

El segundo nivel es lo que uno
cree que sabe. Este es el nivel
mas peligroso porque tendemos
aconfundirlo con el primer nivel,
los datos objetivos e irrefutables.
Aqui entran en juego los supues-
tos, los prejuicios, las ideas que
uno fabrica en su mente a partir
de algunos datos que selecciona
caprichosamente.

Este nivel, por lo general, es
construido a partir de sesgos
mentalesy antes de poder confiar
en estos “datos” uno debe validar
o refutarlos con la contraparte o
con informacion objetiva (ver
articulo “Trampas mentales” en
Café & Negocios del 20 de febrero
de 2021).

El tercer nivel maneja aquellos

datos que no se conocen a priori,
pero que pueden obtenerse duran-
telanegociacion.

Por ejemplo, alternativas que
maneja la contraparte, si existe
zona de posible acuerdo (ZOPA),
explicaciones o historial detras de
acciones o comentarios.

Negociar consiste en
buscar informacion
antes, durante y después.

Conbuenaspreguntas, directas
eindirectas, uno puede acercarse
aesainformacién que precisapara
tomar la mejor decision posible.

Elcuartonivel, que sufridla ge-
rencia de los Bulls con Rodman,
se refiere a la informacién que no
se puede obtener. Basicamente se
trata de hechos del futuro.

Uno no puede saber con exacti-
tud si un jugador faltard ala prac-
tica, cuantas unidades de produc-
to se venderdn, si la contraparte

cumplird consu palabra, silos pla-
zos de crédito o tiempo de entrega
se mantendran, etc.

¢Cémo podemos protegernos
de los datos o hechos que escapan
a nuestro control? ;Como se pue-
denegociar sobre eventos futuros?
¢Cémo podemos evitar el riesgo
que esto implica? Acd es donde
entran en juego los contratos de
contingencia.

No entres en discusiones, apos-
ta por el futuro

Un contrato de contingencia es
un conjunto de cldusulas que ata
a dos partes en una negociaciony
establece derechos y obligaciones
en caso de que ocurra uno u otro
evento.

De acuerdo con investigacio-
nes de Harvard Business School,
este tipo de contratos no suelen
ser muy comunes a la hora de ne-
gociar.

En primer lugar, la mayoria de
las personas simplemente desco-

noce que existe la posibilidad de
usarlos. Segundo, los contratos
de contingencia son vistos como
una “apuesta”, y en el mundo de
los negocios no se apuesta... Y, ter-
cero, lamayoriadelas personasno
tiene incorporada una manera de
formular este tipo de contratos,
con excepcién de profesionales
del derecho.

Utilizar esta herramienta supo-
neunagran ventajapara proteger-
sedeaquelloque unosimplemente
no puede conocer. Permiten cons-
truir a partir de las diferencias: no
discutas sobre el futuro, aposta
por él.

Losnegociadores pueden diag-
nosticar la honestidad de la con-
trapartey reducir el riesgo, porque
locomparten. Ademads, aumentan
el incentivo de honrar o cumplir
con lo acordado en todos los ni-
veles establecidos. También nos
ayudan a controlar y moderar los
sesgos cognitivosdelatomadede-
cision, como el exceso de confian-

za o el egocentrismo (creer que mi
visidén es mas valida).

&Qué se precisa para poder
implementarlos?
Primero, requiere interaccién con-
tinuaentrelasdos partes. Hay que
mantener el contacto hasta queel
futuro sea presente, pararevisarel
resultado de lo “apostado”.
Ensegundolugar,laspartesde-
ben pensar sobrelaobligacién que
implica el contrato y que existan
mecanismos para obligar a cum-
plir los términos. Es decir, “si no
podés cobrar, no apuestes”. Ter-
cero, requiere transparencia. El
evento sobre el que apuestan debe
ser visible y medible por las dos
partes, yno puede ser alterado por
ninguno, o, en caso de que pueda
haber diferencias, deben nombrar
un arbitro para que decida sobre el
evento en cuestion.

(X J ..
La preparaciones la

etapa mas importante a
lahorade negociar.

Elmanager delos ChicagoBulls
acordd un contrato de contingen-
cia con Dennis Rodman. El sala-
riomaximo podriaascenderaUS$
10,5 millones, el minimo asegura-
do serian US$ 4,5 millones.

¢Cuadles fueron las contingen-
cias? US$ 1 millon por jugar todo
el play-off, US$ 500.000 por ser
mejor rebotero, US$ 195.000 por
cada partido que jugara a partir
del nimero 59 y US$ 100.000 por
asistenciasy pelotasrecuperadas.

Final delahistoria, los Chicago
Bulls de Michael Jordan y compa-
fiia consiguieron su quinto cam-
peonato. Rodman fue pieza clave
de ese titulo.

Endefinitiva, negociar consiste
en buscar informacién antes, du-
rantey después delanegociacion.
Y un buen negociador sabe cémo
actuar con lainformacién que tie-
ne disponible, consigue la infor-
macion que no tiene y precisa, y,
ante eventos futuros, se protege de
la informacién que simplemente
no puede obtener. @



