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RosarioFernández.Madrid
Hay varias reglas de oro que
ha de tener muy en cuenta. La
primera es que antes de nego-
ciar es necesario que las dos
partesseveanlascaras.Lasre-
laciones personales son bási-
cas para empezar a hablar,
luego ya se verá si se hacen los
negocios.

El segundo consejo es tener
un contacto de confianza en el
país. “No debemos de olvidar
el gran problema de Rusia, la
intrusión en gran parte de los
negocios de organizaciones
mafiosas. Las empresas ex-
tranjeras pueden ser extorsio-
nadas y existe un elevado índi-
ce de corrupción”, destaca
Francisco Merino, director de

la Escuela Internacional de
Protocolo de Madrid. Josefina
Escudero, directora general
de la asesoría en protocolo El
Escudero Fiel, también ve la
necesidad de “buscar un socio
local. Hacer negocios es casi
imposible si no se va de la ma-
nodealguien”.

Concertar una cita es cada
vez menos complicado, pero
lonormalesquellevetiempoy
paciencia. Salvo excepciones,
llevan otro ritmo. Hágalo co-
mo mínimo con un mes de
plazo y confirme un día o dos
antes. No es raro que le cance-
len la cita sin demasiadas con-
templaciones ni tiempo, y a
veces llega usted sin saber na-
da y le recibe la persona equi-
vocada. Fuentes de Esade
apuntan que “nos puede cho-
car que a primeras o segundas
reuniones acudan empleados
sin poder de decisión y que re-
velen esta circunstancia al fi-
naldelasmismas”.

El rango es importante y
buscan tratar siempre con el
nivel más alto. Haga usted lo
propio. La paridad en el cargo
yresponsabilidadesnecesaria,
ymássivaavisitarunorganis-
mo oficial. Recuerde que la je-
rarquía importa, y mucho. En
las reuniones le puede chocar
que los asuntos se traten de
formamuydirecta,loquepue-
de dar la impresión de poca
amabilidad.

Según Liudmila Ishchenko,
directora asociada de Desa-
rrollo Internacional de IE Bu-
siness School para Europa,
“esta forma de hablar permite
hacer las reuniones muy cons-
tructivas y productivas, man-
teniéndolas dentro de los lími-
tesdetiempoestablecidos”.

Tener un socio de confianza,
básico si negocia en Rusia
RANGOLos temasse tratande formadirecta,puededar la impresióndepocaamabilidad.

Negociar es casi imposible si no se va de la mano de alguien. Don Juan Carlos ha viajado a Rusia junto con un grupo de empresarios españoles con intereses en
el país. En la foto, el Rey y Vladímir Putin en un momento de la entrega al monarca del Premio Estatal de Rusia, el máximo galardón que concede este país.

No es raro que le
cancelen la cita sin
que usted sepa nada
o que le reciba la
persona equivocada

Los rusos suelen saludar a los
visitantes con un apretón de manos y
diciendo su apellido.Cuando ya exista
confianza además de estrecharnos la
mano,nos podrán abrazar y dar un
beso.Entre ellos pueden saludarse
con tres besos en la mejilla.El trato es
de usted.Cualquier regalo es
bienvenido pero sobre todo los
‘gadgets’electrónicos,relojes de

diseño,carteras portadocumentos,
cosas que no eran muy frecuentes en
la antigua URSS.Las apariencias
cuentan mucho.Es aconsejable que
vista de forma elegante,con traje de
buena calidad; la mujer,también,
preferentemente con colores
discretos.Usar trajes de marcas
occidentales les da sensación de
seguridad y estatus.

Gusto por lo occidental

Vestir marcas
occidentales
les da sensa-
ción de segu-
ridad y esta-

tus.

DIRECTIVOS EN VERANO

� Desconfíe de los rusos
que le aseguran poder
conseguir cualquier cosa
que necesite,o de
ofrecerle los contactos
más solicitados.Los rusos
suelen hacer promesas
que no pueden cumplir.

� Usan estrategias del
ajedrez y son duros
competidores.Para ellos
cuenta el método
ganador-perdedor.

� Son apasionados y a
veces dados al drama
y la teatralidad.

� Ser puntual es crucial.La
improvisación casi nunca
funciona.

� La privacidad en su
lugar de trabajo es una
costumbre muy arraigada.¿Cómo negociar en Rusia?
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Para andar con
pies de plomo

PISTAS

El Museo de Ciencia de
Londres acoge una
exposición tecnológica en la
que los visitantes pueden
interactuar con internautas
de todo el mundo a través
de experimentos de Google.
La muestra Web Lab,
abierta hasta el 5 de
septiembre,está
compuesta por cinco
experimentos del navegador
que conecta a los visitantes
del museo con los de la web.

Durante unas excavaciones
arqueológicas en la iglesia
del convento de Santa
Úrsula,en Florencia,se
ha desenterrado el altar
que se relaciona con Lisa
Gherardini,más conocida
como Mona Lisa.Se
encontró además un
esqueleto pero aún se
desconoce el sexo por lo
que debe somerterse a
varias pruebas.Mientras,
las excavaciones continúan.

La muestra Recent Spanish
Cinema se celebrará del 11 al
14 de octubre y ofrecerá las
películas españolas
recientes más destacadas
en el teatro Egyptian de Los
Ángeles.Desde su creación,
los fieles al evento han
podido descubrir a grandes
del cine español.La carta de
presentación de estaXVIII
edición es obra del
diseñador artísticoJavier
Mariscal.

Cine español
en Los
Ángeles

Los posibles
restos de la
Mona Lisa

Exposición
tecnológica
en Londres
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