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Articulo del mes

Negociacion con el
companero, ¢ en qué
despacho?

En breve

La decision del lugar donde vamos a iniciar o continuar la negociacién de un
asunto con el companero contrario no es baladi. Una correcta estrategia a la
hora de planificar la negociacién, incidira en valorar y decidir que terreno es
el mas conveniente para nuestros intereses. Nuestro despacho, un sitio

neutral o el despacho del companero son las tres posibilidades. Cada una de
ellas tiene sus ventajas e inconvenientes, cuyo estudio y analisis, constituye
el objetivo del presente articulo para facilitar a los compaferos y comparieras

su decision.

EB LA wPoRTANCIA DE APRENDER
TECNICAS DE NEGOCIACION

En Espafia los abogados hemos negociado por
sentido comun, sin saber que el verdadero sen-
tido comun, consiste en aplicar las mejores téc-
nicas de negociacion que se utilizan en la mayor
parte del mundo empresarial, y que estan des-
critas en manuales al alcance de todos. A los
abogados, se nos veté su conocimiento en
nuestros estudios universitarios y en la mayoria
de los estudios de postgrado. Es légico. Gran
parte de los responsables de las facultades de
derecho y escuelas de practica juridica desco-
nocen cuales son los mejores y mas completos
manuales de negociacién que existen actual-
mente, por lo tanto, es imposible que valoren e
impulsen el estudio de algo que por desgracia
desconocen, aunque hay, hoy en dia ,honrosas
excepciones. Pero para ser sinceros, la culpa no
es solo suya. La mayor parte de los abogados
que acuden a nuestros cursos de negociacion

tampoco se han leido un libro de negociacion en
los pocos o muchos afios de su ejercicio profe-
sional. También es ldgico, la mayoria piensa que
son inutiles, que no les van a ayudar. Es un
error. Pero la mayoria de los compafieros y com-
pafieras tenemos que darnos cuenta por nos-
otros mismos. Solamente se consigue siendo
consciente, y comprobando en nuestras propias
negociaciones, como la aplicaciéon de técnicas
de negociacion, nos van dando sus frutos a la
hora de cerrar mas y mejores acuerdos.

La verdad es que a la hora de ensefiar técnicas
de negociacion o cualquier otra materia relaciona-
da con la adquisicion o potenciacion de habilida-
des en el ejercicio profesional, los profesores y
autores de libros solamente podemos dar conse-
jos. En el fondo, la mayor parte de lo que deci-
mos o escribimos es de sentido comtin, lo que
no quiere decir que sea de practica comun. En
realidad ayudamos a ordenar y sistematizar una
seria de datos, conocimientos y experiencias para



