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DIRECTIVOS EN VERANO

COMO NEGOCIAR CON...
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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 espafioles con intereses en
el pais. En la foto, el Rey y Vladimir Putin en un momento de la entrega al monarca del Premio Estatal de Rusia, el maximo galardén que concede este pais.

Tener un socio de confianza,
basico si negocia en Rusia

RANGO Los temas se tratan de forma directa, puede dar la impresién de poca amabilidad.

Vestir marcas
occidentales
les da sensa-

cion de segu-
ridad y esta-

tus.

Rosario Fernandez. 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
partes se vean las caras. Las re-
laciones personales son basi-
cas para empezar a hablar,
luego ya se vera si se hacen los
negocios.

El segundo consejo es tener
un contacto de confianza en el
pais. “No debemos de olvidar
el gran problema de Rusia, la
intrusion en gran parte de los
negocios de organizaciones
mafiosas. Las empresas ex-
tranjeras pueden ser extorsio-
nadasy existe un elevado indi-
ce de corrupcion”, destaca
Francisco Merino, director de

No es raro que le
cancelen la cita sin
que usted sepa nada
oquelerecibala
persona equivocada
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la Escuela Internacional de
Protocolo de Madrid. Josefina
Escudero, directora general
de la asesoria 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-
no de alguien”.

Concertar una cita es cada
vez menos complicado, pero
lonormal es que lleve tiempoy
paciencia. Salvo excepciones,
llevan otro ritmo. Hagalo co-
mo minimo con un mes de
plazo y confirme un dia 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-
day 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 decision y que re-
velen esta circunstancia al fi-
nal de las mismas”.

El rango es importante y
buscan tratar siempre con el
nivel mas alto. Haga usted lo
propio. La paridad en el cargo
yresponsabilidad es necesaria,
ymas si va a visitar un organis-
mo oficial. Recuerde que la je-
rarquia importa, y mucho. En
las reuniones le puede chocar
que los asuntos se traten de
forma muy directa, lo que pue-
de dar la impresion de poca
amabilidad.

Segun 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 limi-
tes de tiempo establecidos”.
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Para andar con

pies de plomo

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

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

® Son apasionados y a
veces dados al drama
y lateatralidad.

e Ser puntual es crucial. La
improvisacion casi nunca
funciona.

e La privacidad ensu
lugar de trabajo es una
¢Comonegociar en Rusia? costumbre muy arraigada.
Mas informacion en www.expansion.com L y,

Gusto por lo occidental

Bloomberg News

Los rusos suelen saludar a los
visitantes con un apretén de manosy
diciendo su apellido. Cuando ya exista
confianza ademas de estrecharnos la
mano, nos podran 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’ electronicos, relojes de

disefio, 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 sensacién de
seguridad y estatus.



