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| do la sangre esta a punto de llegar

+  al rio? Giorgio Nardone es experto -

en resolver conflictos y dirige un
centro de Terapia Breve Estratégi-
: caen Italia. Puede decirse que el
1 método de este psicélogo, que ha
| asesorado a muchas empresas, con-
i siste en engatusar al adversario. “La
| estrategia que mas me gusta es el
. one-down. Una de las partes asume
' una posicién aparentemente infe-
rior. La gente se siente mas procli-
ve a negociar si su interlocutor se
| muestra débil”, dice. Las empresas
- no utilizan esta técnica a no ser que
un mediador les indique que lo ha-
gan. “Los conflictos entre jefes y su-
bordinados son similares en todo
el mundo, pero se notan diferencias
culturales”, dice el experto. Los es-
tadounidenses son los que lo po-
nen mas dificil. Después de ellos,
los japoneses, chinos y rusos. En-
tre italianos y esparioles, los pri-
meros son mucho mas peleo-
nes. Y los buenos: los del Norte
de Europa: “Es mas fécil tra-
bajar con una empresa de
Holanda o de Dinamarca”.
“Los latinos son mas indi-
vidualistas y mas conflic-
tivos”, afiade.

Las personas son lo
mads importante: “Sila
empresa no invierte en
el individuo y no fomenta
las relaciones entre sus

empleados, no tendra éxi-

to. Si los trabajadores se re-

lacionan entre ellos se evi-
tan muchas rivalidades”.
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;Cémo volver a llevarse bien cuan-



