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PLANTEAMIENTO

n julio de 2011, el portafolio de negocios de la
principal linea del entretenimiento de los
estadounidenses recuper6 activacion luego de
tres meses fuera de consumo por un paro
consentido desde los directorios ejecutivos de las
franquicias. La agenda de los principales problemas de la
disputa se centro en las equitativa distribucién de los miles
de millones de ddlares de ingresos anuales, las reglas de la
agencia libre, una escala de salarios para novatos y
beneficios de  jubilacion. La negociacién sobre la
rentabilidad del negocio dejé un 53% para los duefios y un
47% con destino a los jugadores durante 10 anos. El

antiguo contrato fijaba el 50% para cada
parte. La rapida reaccion de las mesas de
negociacién para solucionar el impasse es la

consecuencia del impacto del producto deportivo en la
economia de las ciudades con representaciéon en la Liga.
El producto NFL (National Football League) capta por
temporada unos 9.500 millones de ddlares. El holding, de
30 franquicias, es la fuente laboral de unos 110.000
empleos. En total los juegos por temporada agregan unos
5.000 millones de doélares a la economia en general en
ciudades que cuentan con equipos. El arreglo laboral en la
NFL tuvo un lider que supo concertar. Su nombre:
ROBERT KRAFT, duefio de los Patriotas de Nueva
Inglaterra, y quien en el transcurso de los didlogos logrd
valorar una reputacion de integridad y respeto tanto para
los duenos como para los jugadores. Fue el constructor de
puentes de confianza. Los equipos de negociacién suelen
equivocarse al elegir a un perro de pelea para que luche
agresivamente por sus intereses, una estrategia que por lo
general sb6lo profundiza las divisiones y prolonga los
conflictos.

Este documento lo lleva a reflexionar sobre la estrategia
mads razonable a la hora de elegir un negociador que sea
conocido no soélo por su habilidad de anotar puntos para
su campo, sino también por su capacidad de escuchar, su
sentido de justicia y su capacidad de compromiso.

ESTRATEGIAS DE NEGOCIACION: LA REPUTACION DEL LIDER

El negocio fatbol americano

Cuando la NFL y los jugadores llegaron a un acuerdo
para poner fin al cierre patronal de la liga, eso no sélo
salvo la temporada de futbol americano 2011, sino
también al deporte mas rentable en Estados Unidos, a la
transmision televisiva con mas consumo y miles de
millones de doélares que habrian desaparecido de la
economia: 9.500 millones de ddlares. Pero el impacto del
acuerdo laboral por 10 afios que la liga alcanz6 en julio
para poner fin a un cierre patronal de cuatro meses va
bastante mas alld de los grandes patrocinadores
corporativos de la NFL, los propietarios
multimillonarios de los equipos y los jugadores
millonarios. Es la fuente de empleo para unas 110.000
personas. En total, los partidos agregan unos 5.000
millones de délares a la economia en general en ciudades
que cuentan con equipos.

A criterio de Rick Burton, profesor de mercadotecnia de
deportes en la Universidad de Syracuse, es el juego que
mas importa a los norteamericanos. "Probablemente la
mayor cantidad de estadounidenses dirian que tienen
algtn nivel de afinidad o pasién por el producto fatbol de
la NFL".

Su apreciacién estd argumentada en las siguientes cifras
de consumo.

El centro de Cleveland bulle de actividad los fines de
semana en que los Browns juegan como locales. Los
aficionados al equipo local --y al de los visitantes, en
especial cuando los rivales Steelers de Pittsburgh visitan
la ciudad-- comienzan a llenar los hoteles el sibado por la
noche. Y la fiesta se extiende al histérico Warehouse
District y a los bares cercanos al estadio. "Los dias de
partido son de locura. La temporada pasada abrimos a las
7 de la mahana y para las 9 6 10 ya estabamos
abarrotados de gente. Las ventas los dias de partido nos
dan impulso para todo el afo. Durante el verano la venta
suele estar bastante lenta", dice Alice Burns, subgerente
y cantinera en el Bob Golic's Sports Bar & Grille,
propiedad de un ex astro de los Browns.

Por otro lado, en el estadio Metlife en East Rutherford,
Nueva Jersey --hogar de los Jets y los Giants que solia
llamarse estadio New Meadowlands-- 80 empleados del
complejo estan de tiempo completo y tienen garantizado
su salario. El resto son trabajadores que laboran por
evento y temian que, si la temporada se cancelaba,
quedarian sin trabajo.

Mark Lamping, director general del estadio, explica que
si se suma a los empleados que se encargan del
estacionamiento, los guardias de seguridad, los
acomodadores, los que reciben los boletos, los encarga-
dos de limpieza, los vendedores de mercancia y los que
laboran en negocios concesionados, el escenario da
empleo a unos 4.000 personas en cualquier domingo

Pégina 2



/

s /( Q ' ESTRATEGIAS DE NEGOCIACION: LA REPUTACION DEL LIDER
\/_l\_/\/j
En reconocimiento del papel central desempeniado por
deporte £ negocios Kraft, las platicas laborales se realizaron basicamente
cerca de su ciudad natal de Boston. Myra, su esposa por
48 anos, estaba muriendo de cancer y, durante varios
meses, el ejecutivo se estuvo trasladando entre su lecho
de la NFL. “Sin partidos de fiitbol estadounidense a fin o a en el hospital y 1a mesa de negociaciones.

principio de afo, estas personas no trabajan”.
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El 25 de julio de 2011, el comisionado de la NFL, Roger
Las concesiones en el estadio son administradas por una Goodell, y el jefe de la Asociaciéon de Jugadores de la
compaiiia llamada Delaware North, que lleva méas de 45 NFL, DeMaurice Smith, celebraron una conferencia de
afios llenando a los aficionados de hot dogs y cerveza y ha prensa para anunciar que habian alcanzado un acuerdo
salido airosa de las huelgas de jugadores. En cuanto a la con el que ambas partes estaban satisfechas. Los duefios
television, los comerciales televisivos difundidos durante obtuvieron un porcentaje mas alto de los ingresos de la
el Stuper Bowl suelen quedar en la memoria colectiva del liga y un nuevo sistema para limitar los gastos en la
pais. ¢Por qué? Justo porque salieron en ese partido, el primera ronda de la seleccion de jugadores. En cuanto a
evento televisivo mas cotizado por los anunciantes que éstos, ganaron un tope de salario minimo, que los
desean llamar la atencién con sus productos. equipos deben gastar en efectivo, un aumento en los
salarios minimos y el aplazamiento de la decision de
El afo pasado, la final del futbol estadounidense fue aumentar el namero de juegos por temporada.
difundida por la televisora Fox y estableci6 un récord al
atraer a 111 millones de televidentes, mas que cualquier “No se logré todo lo que queria cada parte”, asegurd
otra transmision televisiva de un solo evento, de acuerdo Smith, “pero si llegamos a un acuerdo que pensamos que
con la lista de Nielsen de los 10 programas mas vistos del es justo y equilibrado.”
ano. El segundo y tercer suceso més visto fueron los
espectaculos previos y posteriores al partido. Los Ambas partes atribuyeron al duefio de los Patriotas de
encuentros por los playoffs divisionales de la NFL Nueva Inglaterra el mérito de reunir a las partes y de
redondearon los cinco programas maés vistos. De hecho, trabajar tenazmente para llegar a un arreglo. En la
fuera de la entrega de los premios Oscar y un episodio de conferencia de prensa, Kraft, cuya esposa habia muerto
la serie "Undercover Boss", los 10 programas con el mayor unos dias antes, pidi6 disculpas a los consumidores del
rating eran de fatbol estadounidense. fatbol por la prolongada disputa. El centro de los Potros
de Indianipolis, Jeff Saturday, declar6 que era “el
La importancia de un constructor de hombre que ayudé a salvar al futbol”. Después rode6 a
puentes de confianza Kraft, mucho mas pequeno que él, en un calido abrazp de
0so0, como saludable sehal de que habia llegado a su fin el

En los primeros dias del cierre patronal de la Liga tenso conflicto.

Nacional de Fuatbol, que empez6 el 12 de marzo en Estados
Unidos, las perspectivas de un acuerdo parecian sombrias.
Desconfiados de los duenos de los equipos, los jugadores
difundian sus amargas quejas en Twitter. Los duenos, por
su parte, sentian que los jugadores estaban siendo tercos e
injustos. Aunque todavia faltaban varios meses, parecia
que estaba en peligro el inicio de la temporada de fatbol.

Elegir a quien habra de encabezar al equipo en unas
negociaciones de grupo es una decision clave. En este
articulo examinamos las cualidades ganadores que
aporté Kraft a las negociaciones laborales de la NFL,
cualidades que deberiamos de buscar al elegir al lider de
nuestro grupo.

Primero y sobre todo, concéntrese en seleccionar a un
lider de equipo que sea respetado por los negociadores de
ambas partes. Eso no significa que debamos encontrar a
alguien con quien todos estén de acuerdo, ni siquiera que
« les agrade a todos. Después de todo, queremos a alguien

Saquen a los abog ados de la mesa. Los que pueda abogar tenazmente por los intereses de
abogados impiden los acuerdos, no los nuestro campo. Pero si tiene que ser alguien reconocido
hacen.” en la industria por su ética y confiabilidad.

Entonces, el dueno de los Patriotas de Nueva Inglaterra,
Robert Kraft, que habia estado ausente en las primeras
fases de las platicas, se incorpor6 a las negociaciones.

Ya que en el transcurso de una prolongada carrera se
habia forjado una reputacién de integridad, al entrar en
las negociaciones Kraft ya contaba con el respeto tanto de
los dueiios como de los jugadores.

Después de expulsar a los abogados de la sala de
negociaciones, Kraft cre6 un pequeno grupo de
negociadores, que entonces pudo hacer avances en
cuestiones espinosas, segin The Boston Globe.
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“Cuando Kraft se levantaba y hablaba en cualquiera de las
sesiones de la negociacion, los jugadores ponian atencién y
respetaban lo que él tuviera que decir”, declar6 a The
Boston Globe el duefio de los Gigantes de Nueva York,
John Mara.

Una vez en la mesa, Kraft hizo un esfuerzo adicional por
ganarse aun mas la confianza de los jugadores. En cenas
privadas, él relajaba los &nimos relatando anécdotas sobre
sus jugadores y entrenadores — “sus chicos” — , a quienes
extrafiaba no ver a diario. También estrech6 sus lazos con
Smith, permitiendo que el jefe de la NFLPA usara su jet
privado para asistir a las rondas de negociaciones.

También es importante encontrar a alguien con una
orientaciéon de colaboracién. Aunque es muy respetado,
Kraft también tiene la fama de ser terco y franco. De
hecho, él entrd en las negociaciones en calidad de golpea-
dor para el campo de los duefos. Pero con el paso del
tiempo, su papel se convirti6 en el de pacificador, como
escribié Mike Freeman, de Cbssports.com durante lo mas
algido de las negociaciones. Al convencer a las partes de
que negociaran directamente, en lugar de hacerlo a través
de sus abogados, Kraft baj6 el tenor del debate y abri6é un
didlogo productivo.

“Kraft (...) y Mara estan resultando ser las cabezas frias en
una mezcla quimicamente desequilibrada entre la
testosterona de los duenos, el ego absurdamente enorme
de los jugadores y las horas por cobrar de los abogados”,
sefiald Freeman.

Adn mas, Kraft no se mordia la lengua para decirles a los
demas duehos que €l pensaba que estaban equivocados en
algtin punto y apoyar los argumentos de los jugadores.

Los equipos de negociacion suelen equivocarse al elegir a
un “perro de pelea” para que luche agresivamente por sus
intereses, una estrategia que por lo general s6lo profundiza
las divisiones y prolonga los conflictos. Una estrategia
mucho mas razonable es nombrar a un negociador que sea
conocido no so6lo por su habilidad de anotar puntos para
su campo, sino también por su capacidad de escuchar, su
sentido de justicia y su capacidad de compromiso.

Un espiritu optimista es un recurso valioso en un lider. A
lo largo de todo el proceso de negociaciéon, Kraft parecia
confiado en que las partes llegarian a un acuerdo antes del
inicio de la temporada 2011.

negocios.com
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“Pienso que, en tanto los principales de cada lado sigan
hablando (...) y abordando directamente las cuestiones,
tendremos la oportunidad de resolverlo”, declar6 durante
un evento de los Patriotas a principios de junio.

Por supuesto, el exceso de optimismo puede hacer que
los negociadores subestimen los problemas de una
negociacion. Por su parte, Kraft reconocia que la disputa
de la NFL era compleja y dificil, empero él mantenia la
confianza de que, mientras las partes siguieran
dialogando, podrian ir mas alld de sus intereses
personales y colaborar por el bien del futbol profesional,
con una vision de largo plazo.

“La unica cuestion es como podemos
volver a tener fitbol. No hay mas
puntos en la agenda.”

Por ultimo, el hecho de Kraft haya estado dispuesto a
comprometerse desinteresadamente en la negociacion en
un momento de gran tragedia personal, es un ejemplo
para las personas que pudieran verse tentadas a
concentrarse inicamente en sus ganancias personales.

Por el simple hecho de presentarse en las negociaciones,
Kraft constitufa un sutil recordatorio de que,
después de todo, el fitbol es sélo un
Jjuego.
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