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"Boric tiene animo de dialogo... pero a veces se le escapa la moto"

negociacion

Advierte que en las
negociaciones de largo
plazo, como las grandes
reformas, no solo pones
en riesgo lo que estas
negociando... pones en
riesgo la relacion con

tu contraparte.

Por Mané Carcamo

‘ Cuando un nino le pide un juguete a
mi hijo, yo le ensefio a intercam-
biar. Los padres tienden a decirle a

su hijo «préstaselo, no seas egoista».

Yo pienso que es interesante que desde
chicos aprendan a negociar”. Asi explica
Francisco Javier Pereira su pasién acerca
de laimportancia de negociar. El abogado
PUC fue concejal de San Bernardo a los 23

anosy jefe de gabinete de Evelyn Matthei
en el Ministerio del Trabajo: ahi se dio
cuenta del poder de la negociacién.

+Si volveria a la politica? No duda ni
un segundo en su respuesta: “ni a palos”.
Y explica: “profesionalmente te estanca,
después de ser diputado en el mercado
vales cero, por eso me sali”.

Pereira asesora a empresarios en gran-
des negociaciones, es CEO y fundador de
Negociar, la primera consultora de Latinoa-

mérica especializada en esta materia, que
cuenta con mas de 120 mil seguidores en
Instagram y 170 mil alumnos en el conti-
nente. Fue entrenado en Harvard y en el
MIT para transformarse en un gurt de los
buenos acuerdos, estudié un MBA en Aus-
tralia y también se dedica a la docencia.

“Los chilenos antes de
sentarnos a negociar,
empezamos a ceder”

—En una negociacién jcudnto hay
de técnica y cuanto de genética para lle-
gar a acuerdos?

—Hay mucho de técnica, pero la gen-
te no lo sabe, entonces la mayoria de las
negociaciones se llevan segtin la persona-
lidad de quien la lidera. Muchas veces me
dicen «negociar es un arte» y yo les expli-
co que es una ciencia, porque si fuera un
arte s6lo algunos podrian hacerlo.

—3Cuales son los tres tips para al-
guien a quien le cuesta negociar?

—El primero, nunca uses la palabra
«negociacion» cuando lo estés haciendo,
porque la gente asocia ese concepto con la
posibilidad de ser perjudicada. Recomien-
do elegir la palabra «acuerdo». El segundo,
jamads sientas que el otro te estd haciendo
un favor en la negociacién: tu contraparte
quiere algo que td tienes y td quieres obte-
ner algo que el otro te puede dar. Y tercero,
para poder alcanzar poder en tu negocia-
cién siempre analiza las alternativas que
tiene tu contraparte ;qué le pasaria sino lle-
ga a un acuerdo contigo? Porque hay que
tener claro que la negociacién siempre se
trata del otro y no de ti. Si el otro no tiene
alternativas, tienes mucho poder.

—Los chilenos ;sabemos negociar?
Parecemos pudorosos al lado de argen-
tinos y brasileros.

—Hay culturas que se permiten hacer
jugadas, decir que no o pedir un descuen-
to. Nuestra cultura tiene mas temor a de-
fraudar las expectativas de los otros, somos
mads timidos. Antes de sentarnos a nego-
ciar empezamos a ceder y eso tiene que ver
con un componente psicolégico gigantes-
co. Eso ocurre porque no miramos las ne-
gociaciones como una ciencia y muchas
veces el ego termina jugando una muy ma-
la pasada.

—3;Como definirias el perfil de em-
presario chileno que negocia?

—Lo tengo clarisimo porque me toca
asesorarlos directamente. Se mueven en
dos extremos: unos estan en el polo de la
colaboracién total, bordeando la ingenui-
dady otros en el polo de la competitividad
y el regateo, que son capaces de negociar-
les diez lucas a un proveedor. Estdn estos
dos extremos y muy pocos al centro, esos
empresarios que tienen el talento de
apretar cuando es necesario o de colabo-
rar y dialogar cuando eso se requiere.

—Hoy politicos y empresarios estan
en la mira por las reuniones en la casa
de Pablo Zalaquett ;son practicas vali-
das en un mundo que cada dia exige
mas transparencia?

—Desde el ambito de la negociacién,
cuando las personan conversan en un con-
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"Boric tiene animo de dialogo... pero a veces se le escapa la moto"

texto distinto, el ambiente mejora y se ge-
neran otras confianzas. Si analizamos solo
lo técnico, conversar en ambientes disten-
didos aporta a las negociaciones. El proble-
ma de las reuniones en la casa de Zalaquett
es que el bien juridico protegido no es que
la negociacién sea fluida, lo es la transpa-
rencia de cara a la ciudadanfa... por lo tan-
to estas reuniones son impresentables.

—Algunos hablan que fueron solo
exposiciones

—Claro, algunos ministros han querido
equiparar esto con exposiciones como las
que han hecho en Casa de Piedra, pero esto
no es Casa de Piedra, es la casa de Zalaquett
yla gran diferencia es que al centro de even-
tos puede entrar la prensa, a la casa de Zala-
quett no. Y todos sabemos que los medios
cumplen un papel fundamental como ga-
rante cuando se dan este tipo de encuentros.

“Ante los politicos morian con
las botas puestas”

—El Gobierno no ha podido avanzar
en sus grandes reformas porque no se
logran consensos ;como se sale de ahi?

—No eslo mismo negociar la venta de
un auto o el arriendo de una casa en la
playa, que negociar grandes reformas. Los
primeros son negociaciones de corto pla-
z0, las otras de largo plazo. En el primer
caso te permites hacer mas cosas, guardar
informaci6n o ser «pesado» con tu contra-
parte; en cambio en las de largo plazo no
te puedes dar esas licencias porque en
ellas esté en riesgo la relaciéon.

Recuerda que “en las negociaciones
politicas de antario, de los presidentes Ay-
Iwin, Lagos y hasta Bachelet 1, los politicos
se preocupaban de cuidar el vinculo con
su oponente, entendian que traicionarlos
les podia costar caro en un futuro. Actual-
mente los politicos miran solo el corto
plazo, no tienen temor a pararse de una
mesa y dejar todo tirado... o decirle
«egoista» a tu contraparte en la mitad de
una negociacién tan importante como la
tributaria. Una situacién asi en una nego-
ciacién corporativa, es totalmente impen-
sado porque rompe las confianzas.

—Pero las negociaciones politicas
tienen otras complejidades a las corpo-
rativas.

—Asies, enlapolitica tienes demasia-
dos actores mirdndote. Es como cuando
peleas con tu pareja en publico, los ani-
mos se van caldeando y la negociacion se
transforma en un circo romano en que in-
fluyen mucho las presiones externas. Para
llegar a concesiones reciprocas se requie-
re que los actores retrocedan en algunos
temas y cuando lo haces honestamente
tienes a un grupo interno tildandote de
«amarillo» porque tus seguidores més
acérrimos sienten que los traicionaste.

—A eso hay que sumarle el miedo a
ser «funados» en las redes sociales

—Hoy los politicos conversan a través
de twitter, cada dia salen menos a la calle.
Antes era puro puerta a puerta porque esa
era la tnica forma de conversar con tus
votantes. Actualmente ese espacio se tras-
ladé a las redes sociales y por eso los poli-
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ticos hacen cdlculos tan malos, estan de-
masiado sesgados por lo que les muestra
el algoritmo.

—La fragmentaci6n en el Congreso es
reconocido como un problema para lle-
gar a acuerdos ;es posible pensar hoy en
un pacto para redisefar el sistema politi-
co?

-Eso depende principalmente de la
voluntad del mundo politico. Personal-
mente harfa una reforma, no digo que
volvamos al binominal, pero si un disefio
participativo que te permita llegar a gran-
des acuerdos. En todas las negociaciones,
sin distincion alguna, las personas persi-
guen incentivos individuales. Entonces
cuando tienes tantos grupos atomizados,
es muy dificil llegar a consensos impor-
tantes. Antes eso se lograba porque habia
partidos ordenados, sin twitter y todos
morian con las botas puestas, no existian
los discolos. Cuando uno analiza estas fi-
guras desde la ciencia de la negociacion,
es una locura. Por lo tanto, la tinica forma
denegociar, es encontrar el incentivo pre-
ciso para que el otro quiera hacerlo.

—;Cuales son esos incentivos?

—Todos negociamos con otro para
mejorar nuestra situacién actual o evitar
problemas futuros. La capacidad de un ne-
gociador exitoso es mostrarle a la contra-
parte por qué negociar contigo es una bue-
na decisién. Respecto de las grandes refor-
mas, no veo que haya horno para bollos.
Después de los retiros de las AFP, la gente
se dio cuenta que la plata era de ellay ahora
quieren que su 6% se vaya toda a la cuenta
individual. Entonces cuando tienes a gran
parte de la ciudadania manifestando esa
postura y a un importante sector del mun-
do politico acusando que el Estado se gasta
mal la plata, no hay mucho espacio para
maniobrar. Llevamos mas de 10 afios discu-
tiendo la reforma previsional y le piden a la
derecha «que se ponga a la altura», pero la
derecha mira las encuestas que son el ter-
mometro de corto plazo que les muestra es-
te panorama, ;qué incentivo tiene para lle-
gar aun acuerdo con el gobierno? Ninguno.

—;Hasta dénde los politicos pue-
den negociar sin transar las ideas y con-
vicciones por los que fuiste elegido?

-La clave para que la ciudadania no se
sienta defraudada es que las concesiones no
se pueden entregar rdpidamente. Si tengo
que llegar a un acuerdo que tal vez no repre-
senta a mi elector, tu votante tiene que per-
cibir que al menos peleaste por esas ideas.
Hay un efecto que se llama la «devaluacion
reactiva», que consiste que tu contraparte
no valora las concesiones que haces, siem-
pre sospecha de ellas, por lo tanto, la ciencia
te recomienda demorarte lo que mas pue-
das en ceder. Mientras mas la peleas, el otro
sospecha menos de tus intenciones.

—Si tuvieras que definir el estilo de
negociacion del Presidente ;qué dirias?

—En la negociacién hay dos grandes
estilos: el colaborativo y el competitivo. El
Presidente antes de ser diputado era muy
competitivo, estaba en la calle. Cuando
comenz6 a ser diputado siguié siendo
competitivo, pero le vi algunos rasgos de

colaboraci6n sobre todo en el gran acuer-
do nacional en medio del estallido, en el
que fue muy valiente. Ahora como Presi-
dente, lo veo muy colaborativo. Pero eso
le ha costado que sus propios seguidores,
como el mundo dela cultura por ejemplo,
sientan que ya no los representa. Boric
tiene animo de didlogo, buena fe y creo
que el realmente piensa a largo plazo. Pe-
ro a veces se le escapa la moto, se equivo-
cay pienso que tiene que ver con las difi-
cultades de la juventud de contenerse.
Entonces tenemos a un Presidente mi-
rando a largo plazo, pero que comete
errores que le pueden costar grandes ne-
gociaciones.

—Y a tu juicio ;cudl fue el problema
de Giorgio Jackson para cumplir su rol
como negociador?

—El problema de Jackson es que es
absolutamente competitivo y no puedes
tener a alguien con ese perfil negociando
en el Congreso. Generalmente el ministro
Segpres lo ocupaban ex parlamentarios
que eran queridos en el Congreso, esa es
la férmula y claramente ello no ocurria
con él. Jackson y Boric son totalmente
distintos en sus estilos de negociacién: si
bien el Presidente es colaborativo, a veces
se sale de sus casillas, cosa que a Giorgio
Jackson nunca le ocurre.

—3Qué politico en la actualidad
evaliia como un buen negociador?

—Pepe Auth es un gallo que busca
consensos, es inteligente y respetuoso.
Javier Macaya es un gran buscador de
acuerdos, pone el pecho a las balas y Ma-
rio Desbordes también lo era, fue un gran
articulador del acuerdo en el estallido so-
cial y mira cémo le pago la politica.

— ;Y Evelyn Matthei? Trabajaste
con ella.

—Es una gran constructora de acuer-
dos. Tengo muy presente que todos los
proyectos de ley que mandabamos al
Congreso los conversaba previamente
antes de enviarlos, invitaba a todo el gabi-
nete y se tomaba el tiempo para incorpo-
rar diferentes visiones. Tiene la virtud de
ser muy desprejuiciada, no se mueve por
sesgos personales, pone el foco en resol-
ver el problema y es muy pragmadtica.
Ademads, como no tiene una ambicién
desmedida por ser presidenta, no siente
que se juega la vida en cada movimiento
que hace.

—Es inevitable no preguntarte so-
bre Sebastian Pifiera en su faceta de ne-
gociador.

—Pifera era un estratega, preparaba
los multiples escenarios a la hora de ne-
gociarylas posibles consecuencias. Sabia
c6mo actuar cuando tenfa o no el poder...
y sabia ejercerlo. Algo que en general alas
personas les cuesta mucho. Otro de sus
talentos en la negociacién es que era
pragmatico, tenia clarisimo el objetivo en
sus negociaciones y estaba dispuesto a
transar para lograrlo. En ese sentido lo
ayudé mucho no ser rencoroso, era capaz
de sentarse en una mesa con alguien que
lo habia hecho pedazos dos dias antes en
la tele.
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