Teoriadela negociacién: el giro interdisciplinario

GUY OLIVIER FAURE

sobre latierra. Desde hace milenios, muchas sociedades tradicionales la han
situado en el centro de sus procedimientos de regulacién. Hoy en dia el
desarrollo de la interdependencia en las economias nacionales hace de ella un
elemento fundamental de la actividad mundial cuando deben efectuarse transac-
ciones y tomarse decisiones concertadas. Si una crisis importante estalla en algin
lugar de nuestro planeta, casi de manera instantdnea diversas negociaciones
tienen lugar en varios continentes, La evolucién de los valores, el fortalecimiento
de la integracién internacional, asi como el cuestionamiento a los modelos
tradicionales de autoridad, confieren a la negociacién un lugar fundamental en
nuestra sociedad.
La negociacién, en tanto que actividad social, cumple funciones sumamente
variadas:

L A NEGOCIACION aparecié probablemente con el primer grupo humano

El intercambio

Comprende el conjunto de las actividades econémicas existentes, ya se trate de
la transaccién que tiene lugar en la tienda de un chamarilero, los mercados
industriales o incluso las negociaciones concernientes al GATT que retinen a més
de un centenar de paises.

La resolucion de conflictos

Se refiere a las diferentes esferas donde aparecen antagonismos abiertos:
conflictos familiares, de vecindad, sociales, internacionales.

La toma conjunta de decisiones

En nuestros dias la mayor parte de la toma de decisiones se hace de manera
interactiva y concertada: decisiones familiares; en el marco de grupos tales como
colectividades; asociaciones, sindicatos; concernientes a las empresas, como las que
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tienen por objeto un cambio en la organizacién tomadas de comin acuerdo entre
empresas: las fusiones, la creacién de una sociedad en participacién entre Estados
sobre la cooperacién, la seguridad, la proteccién del medio ambiente.

La regulacidn de sistemas complejos

Tiene como lugar de aplicacién las organizaciones, ya se trate de empresas o de
organizaciones publicas, donde garantiza una funcién de ajuste gracias a su
capacidad de resolver las tensiones que resultan del conflicto entre las necesidades
de cambio y las de estabilidad. Se ha convertido igualmente en un medio privile-
giado de la gestién del Estado moderno. Todavia pueden asignérsele otras tareas,
como asegurar la regulacién internacional entre Estados o en el seno de una
reagrupacién de éstos.

L0OS MARCOS DE ANALISIS

La negociacién puede definirse como un proceso mediante el cual dos o mds
interactdan con el fin de lograr una posicién aceptable respecto a sus divergencias.
Supone un proceso complejo que pone en juego numerosas variables. Algunas
ataiien al contexto de interaccién y son anteriores a él: personalidad del negocia-
dor, caracteristicas culturales, objetivos a los que se aspira, motivaciones para llegar
a obtener un resultado, relaciones de poder existentes. Otras variables aparecen
en el marco mismo de la interaccién: informacién disponible, plazos temporales,
cardcter publico o privado de las negociaciones, mandatarios.

La negociacién puede ser objeto de estudios sistemdticos a partir de un marco
conceptual que pueda sefialar sus manifestaciones empiricas. Se deben tener en
cuenta cinco elementos fundamentales: los actores, la estructura, las estrategias, el
proceso y los resultados.

Los actores son los protagonistas de la interaccién; pueden ser individuos,
grupos, organizaciones o naciones. No estin necesariamente presentes en la mesa
de negociacién, pero desempeiian un papel en el proceso.

La estructura puede entenderse como el sistema de las fuerzas que influyen en
el curso de la accién. Entre los elementos constitutivos de dicho sistema figuran: el
nimero de partes presentes, el poder de que cada una dispone, observadores,
el nimero de puntos negociables, asf como las relaciones entre esos elementos.

Las estrategias atanen a la orientacién general dada por el negociador a su
accién con el fin de alcanzar los objetivos fijados. Estas orientaciones, que pueden
ser de indole cooperativa, competitiva y punitiva, se ponen en prictica mediante
ciertos recursos de caricter tictico, como proposiciones, concesiones, amenazas,
rechazos, etcétera.
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El proceso se refiere a la dindmica misma de la accién y no a los actores. Bajo
este dngulo, la negociacién puede definirse como la articulacién de varios subsis-
temas dotados cada uno de una racionalidad propia. El proceso es la resultante del
complejo juego de las interacciones entre las muchas variables empleadas por los
actores.

Los resultados, es decir, los fines alcanzados, pueden concernir al objeto mismo
de la negociacién, pero pueden igualmente referirse a la indole de la relacién.
Algunos resultados pueden aparecer sin vinculo con el motivo inicial de la nego-
ciacién y haberse generado por el proceso mismo. Por ultimo, todos estos resulta-
dos pueden repercutir sobre intereses externos a la negociacién: regulacién de la
organizacién, estructuracién del mercado, sistema de relaciones internacionales.

El resultado de la negociacién depende en gran medida de la dindmica del
proceso. La interrogacién principal atafie entonces a la indole y a los pardmetros
de esta dindmica. Se trata de localizar las variables explicativas, como son las
concesiones, promesas, amenazas, rechazos; averiguar cudles son las relaciones que
mantienen entre si y evaluar los efectos sobre el producto final de la negociacién.

La tarea del investigador puede consistir en explicar los hechos. Puede aspirar
a obtener conclusiones que tengan un cardcter mayor de universalidad median-
te comparaciones sucesivas con un objetivo ltimo, como la produccién de una
teoria global. Las investigaciones sobre la negociacién son de origen reciente y
despiertan un interés progresivo que se traduce en un desarrollo espectacular
de este campo.

En lo referente al procedimiento global de aprehensién del fenémeno, las
distintas escuckss se diferencian segiin una segmentacién por disciplinas. Esta
multiplicidad de enfoques introduce una riqueza innegable, pero impide toda
conclusién de alcance global dado que no hay integracién entre las disciplinas
concernientes. En el seno de esta abundante diversidad, es licito distinguir dos
grandes orientaciones genéricas: una abstracta, fundada en la modelizacién;
la otra, del orden de los hechos, apoyada fundamentalmente en el estudio de
casos.

LAS CONSTRUCCIONES RACIONALIZADAS

Explicar el resultado de una negociacién es responder a la pregunta, “Ipor
qué?”; pero la explicacion sélo puede darse después de haber llevado a cabo una
etapa intermedia: la descripcién del proceso, es decir, la del “cémo”. La construc-
cién de un modelo tiene como objeto precisamente describir el funcionamiento del
proceso y sélo.toma en cuenta la l6gica fundamental que le sirve de base. Para este
fin, la formulacién de un modeclo construye una situacién formalizada que puede
operar como un paradigma, hacer posible la comprensién de lo que ocurre vy,
finalinente, prevenir su desenlace. Esta construccién sigue un procedimiento de
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tipo deductivo y requiere un alto grado de abstraccién. La manipulacién del modelo
se efectiia en funcién de las obligaciones establecidas previamente en axiomas, que
constituyen otros tantos elementos reductores de la realidad. La solucién es de tipo
matemdtico. Dos enfoques distintos ilustran el procedimiento deductivo: la formu-
lacién de modelos econémicos y la teoria de juegos.

La formulacion de modelos econdmicos

En esta linea de pensamiento, la negociacién se concibe como un proceso
de intercambio de concesiones que permite a las partes, en una situacién de
monopolio bilateral, instaurar una convergencia que debe conducir al acuerdo.
Cada parte concede en funcién de un cilculo comparativo de los costos asumidos
por ella y los que asume la otra parte. El elemento regulador del proceso es la
probabilidad subjetiva de obtener una concesién. El juego interactivo y recurrente
de las concesiones mutuas conduce a una solucién 6ptima, asi lo muestran e ilustran
investigadores tales como Zeuthen, Pen, Cross, Coddington y Shakun.

Las opciones simplificadoras en la' construccién inicial del modelo, en particular
el hecho de no retener més que una sola variable del proceso —las concesiones—,
reducen su capacidad descriptiva y en consecuencia su calidad de prediccién. El
modelo logra integrar facilmente las cldusulas no econémicas o no fraccionables.
Tampoco consigue fijar de antemano lo que estd en juego ni las alternativas
disponibles, pues la observacién de la realidad muestra que los negociadores
consideran la modificacién de sus posturas y de lo que puede obtenerse como una
de las técnicas de base que tienen a su disposicién. En cambio, la organizacién del
modelo en torno al proceso dindmico le proporciona una pertinencia indiscutible,
a pesar del principio mecanicista, un tanto esquemdtico, que rige la interaccién
estratégica entre los negociacores.

Este modelo aporta elementos prescriptivos en lo que a la conduccién de la
negociacién se refiere y permite determinar la importancia de la concesién que se va
a hacer o arecibir en la éptica del mantenimiento de la dindmica de convergencia.

La teoria de juegos

La teoria de juegos se interesa, mds que en los procesos de negociacién, en las
elecciones estratégicas que debe efectuar un actor social en una situacién muy
compleja. Esta teoria se sirve de paradigmas como el del “dilema del prisionero”
y aspira a responder a la siguiente pregunta: {qué linea de conducta debe elegir
un actor que desea aumentar al mdximo sus ganancias en una situacién dada, a
sabiendas de que el resultado final depende igualmente de la eleccién de la otra
parte? Este enfoque matemadtico recurre a una serie de postulados destinados a
hacerlo operativo: racionalidad de los actores, indole mixta de las estrategias
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(dependientes de una légica de cooperacién o de una légica de competicién); matriz
de remuneracién previamente establecida, estable y conocida por ambas partes, y
ausencia de comunicacién entre los jugadores.

Las preferencias de los actores se describen segin funciones de utilidad. La
estructura de remuneracién tiene una propiedad paradéjica que otorga toda su
riqueza al juego: lo que es racional para un individuo es irracional cuando se trata
de dos individuos en interaccién. Los informes sobre la situacién, sobre las posibi-
lidades de eleccién del otro y sobre las ganancias correspondientes, es conocida por
las dos partes. La incertidumbre reside exclusivamente en el contenido de las
elecciones estratégicas efectuadas por el otro jugador.

La teoria de juegos emplea, en el marco de un dispositivo simple, las 16gicas
fundamentales que se encuentran en la mayor parte de las estructuras interactivas:
cooperaciény competicién. Al aplicar un enfoque singular sobre este aspecto, dicha
teoria permite obtener conclusiones prescriptivas sobre la eleccién de una estrate-
gia 6ptima que conduzca a una situacién de equilibrio estable. Nash, Harasanyi,
Raiffa y Ponssard han formulado e ilustrado este procedimiento.

Los axiomas sobre los que se ha construido la teoria de juegos limitan
considerablementesu alcance. Los elementos propios del contexto y de la situacién
son reducidos a tales proporciones que los actores pueden experimentar la sensa-
cién de actuar sélo en lo irreal. Ademis, en el modelo presentado, la negociacién
no'aparece mas que como una secuencia de decisiones individuales aisladas y no
como un verdadero proceso. Por afadidura, la ausencia de comunicacién entre
actores elimina una variable esencial de la negociacién. En este sentido la teorfa
de juegos se adapta mds al estudio de l6gicas de situacién que al de los verdaderos
procesos negociados. Por 1ltimo, olvida elementos tan centrales como las motiva-
ciones del actor, la manera como estructura el problema, el sentido que da a su
accién, o las metas intangibles que pueda perseguir.

LA ORDENACION DE LO REAL

Lo real es rico y muiltiple. Para explicarlo resulta necesario discernir lo que es
esencial; o sea, en un primer tiempo, ordenarlo. Eso se propone al realizar el
enfoque global en sus distintas modalidades disciplinarias. Dicho enfoque opera,
al contrario que el precedente, segiin unalégicainductiva y se esfuerza en obtener,
a partir de estudios particulares, conceptos y légicas mds universales. Trabajos
histéricos, monografias, estudios de casos y observaciones in situ proporcionan el
material de base. El cardcter singular de cada situacién social, de cada aconteci-
miento histérico, imposibilita una comparacién directa; pero la investigacién
puede realizar labores de mds largo alcance: describir el proceso mediante el
sefialamiento de las principales variables operantes, seiialar las relaciones entre
éstas y establecer los vinculos de causalidad que pueden explicar el desenlace de la
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negociacién. Las légicas causales pueden ser objeto de comparaciones. Las varia-
bles, cuyo papel esta por estudiarse, se refieren tanto a la situacién externa como
alainteraccién misma. En el primer caso: indole de lo que est4 en juego, relaciones
de poder; en el segundo: expectativas de los actores, percepciones, caracteristicas
personales y culturales de estos 1iltimos, estructuracién del proceso, ticticas utili-
zadas, valores de equidad transmitidos. Diferentes disciplinas contribuyena ilustrar
este procedimiento mediante la aplicacién de instrumentos analiticos especificos:
sociologia, psicologia social, antropologia, historia, ciencias politicas.

Los sociélogos, por ejemplo Strauss, part~n de un concepto amplio de negocia-
cién como un tipo de relacién social destinado a asegurar el ajuste entre los
individuos o los grupos. Los etnélogos, como Gulliver, utilizan conceptos tales
como la cultura, las creencias, los simbolos, los rituales, para explicar c6mo estin
estructuradas las relaciones de intercambio en una sociedad tradicional. Los
politélogos, como Zartman, aislan los mecanismos puestos en practica durante un
conflicto internacional con el objeto de lograr dirimirlo. Otros se esfuerzan en
discernir qué es lo que hace eficaces las practicas de negociadores como Talleyrand
o Kissinger.

El procedimiento global puede caracterizarse por su proximidad a lo real, la
riqueza de la informacién que proporciona, las miiltiples aperturas autorizadas por
sumarco conceptual yla diversidad de formas de andlisis transmitidas. No obstante,
sus posibilidades permanecen, por ahora, en gran medida potenciales. La multi-
plicidad de perspectivas no ha llevado méas que a formular teorfas parciales, cuyo
alcance se limita al campo donde nacieron. El nivel de conceptualizacién alcanzado
es todavia débil; los enfoques analiticos, insuficientemente estructurados; las con-
clusiones (sobre todo en lo que se refiere al establecimiento de relaciones causales),
ampliamente especulativas y no desprovistas de subjetividad. En contacto con la
realidad, la tradicién global se diluye al tiempo que cree discernirla.

LAS FRAGMENTACIONES EXPERIMENTALISTAS

El método empirico ha dado origen a muchos trabajos de laboratorio de caracter
experimental. Se trata de un enfoque mixto, global por el principio inductivo que
aplica; pero al mismo tiempo toma de la construccién de modelo sus dispositivos
experimentales y sus intenciones predictivas.

La negociacién se define como una serie de relaciones entre un criterio, el
resultado y un elemento de previsién. Las variables estudiadas pueden referirse
tanto a las caracteristicas conductuales o de personalidad de los negociadores
(cooperativo, competitivo, individualista, arriesgado, etcétera) como a los elemen-
tos constituyentes del proceso mismo (proposiciones, compromisos, concesiones,
amenazas, rechazos, aplazamientos, rupturas, etcétera). Este enfoque conductista
se apoya en las regularidades estadisticas observadas para poder formular propo-
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siciones generalizables y con valor predictivo. La gran cantidad de variables que
intervienen en un proceso de negociacién ha permitido muchisimas experimenta-
ciones. Algunos investigadores como Druckman, Rubin y Brown, y Pruitt se han
esforzado enreducir esta abundancia a uncorpus unificado de alcance més general.

La mediacién, caso particular de la negociacién que incluye a un tercero, hasido
también objeto de trabajos segiin un 6ptica experimental, sobre todo enlos estudios
de Touzard.

Los estudios experimentales presentan los mismos inconvenientes que los ya
indicados a propésito de la construccién del modelo: caricter artificial de la
situacién creada en laboratorio, aislamiento irreal del sujeto; a los que hay que
anadir sus propias debilidades, como por ejemplo, producir resultados fragmenta-
dos, dificiles de integrar en un conjunto coherente.

HACIA UNA RECOMPOSICION INTERDISCIPLINARIA

Dadas las circunstancias, se hace indispensable la teorfa global. Diferentes
razones contribuyen a que la investigacién se oriente hacia ella; en primer lugar,
la obligacién de obtener resultados ala que estd sometido el negociador, cualquiera
que sea sumodalidad. La construccién de “sistemas de ayuda a la decisién”, después
de “sistemas de ayuda a la negociacién”, corrobora esta nueva orientacién, que
reune ademds a investigadores y negociadores en la misma labor. La teoria debe
permitir la formulacién de postulados ttiles al negociador sobre los medios para
llegar a un acuerdo interesante en funcién del contexto, del interlocutor y de lo
que estd en juego. Asi pues, debe enraizarse profundamente en lo real con el objeto
de ser operativo y ofrecer una construccién légica que resulte algo mas que una
mera enumeracién de proposiciones.

Se aprecian progresos significativos en este sentido. Consisten, si no en acercar
las diferentes perspectivas anteriormente descritas, al menos en obtener “présta-
mos” (conceptuales o metodolégicos) de los otros procedimientos. Se trata, por
ejemplo, de buscar una via para salir de la estrechezaxiomatica de los modelos con
que se cuenta, cle concebir un método destinado a permitir una mejor estructura-
cién del campo monogréfico con el objeto de formular elaboraciones teéricas. Para
estos fines resulta fundamental la interaccién de una cantidad suficiente de varia-
bles que den cuenta de la complejidad de la realidad.

En el seno de la teoria de juegos se hace evidente un progreso: Raiffa propone
nuevas aperturas al liberar la teoria de ciertos postulados restrictivos, y Cross
introduce una posibilidad de asimetria entre los jugadores. Por ultimo, los
hiperjuegos (véase Bennet) se acercan mds a las situaciones reales, pues inte-
gran la posibilidad de que los actores dispongan de informaciones falsas o
incompletas sobre las preferencias de los otros, o sobre las opciones de que
disponen. ‘
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El enfoque experimentalista es suplantado progresivamente por las simulacio-
nes, que ofrecen una semejanza mucho mayor con las situaciones reales puesto que
estan constituidas de modo que reproduzcan sus principales caracteristicas. Mds
cercanas ala realidad, las simulaciones aportan mejores posibilidades de analizarla.
Al mismo tiempo, conservan una de las ventajas mayores de la experimentacién:
la facultad de reproduccién del ejercicio.

Las especializaciones dentro del campo de la negociacién, tales como la familiar,
social o internacional, hacen evidente el papel preponderante de ciertas variables
que deben integrarse después en enfoques méas generales, pues de hecho aparecen
con distinta importancia en todas las situaciones. Asf ocurre con el papel de los
afectos en la negociacién familiar, de la ideologia en las negociaciones sociales, de
la cultura y la cognicién en el terreno internacional. Al elevar el grado de exigencia
a partir de las situaciones particulares, la especializacién temdtica rinde fructiferos
resultados para el progreso de la visién de conjunto.

Otra causa de progreso es la corriente interdisciplinaria que se abre paso en las
ciencias sociales. Las preocupaciones disciplinarias ceden el paso a problematicas
procedentes del trabaju sobre el terreno y centradas sobre el objeto, es decir, la
negociacién. Aparecen zonas que se recubren, se refunden conceptos de manera
que adquieran una verdadera polivalencia, y se redefinen campos epistemolégicos
para favorecer los procedimientos interdisciplinarios y encontrar asf la unidad de
un saber diseminado. Este esfuerzo de apertura encuentra sus primeras manifes-
taciones en autores como Schelling, Homans, y Bartos o Axelrod; en el marco de
experimentaciones a partir de un modelo, proporciona un material de analisis en
las percepciones de la situacién que tienen los actores, y con ello introduce una
dimensién realmente nueva en el juego.

Al hacer operativo el concepto de juego evolutivo, Shakun establece la negocia-
cién como un juego cuya estructura se modifica con el tiempo. El modelo gana asf
en realismo y en eficacia prescriptiva.

Faure aplica un enfoque conceptual de la funcién de mediacién con el fin de
poner en evidencia tanto el conjunto de las estrategias posibles del mediador como
las 16gicas de situacién correspondientes.

Rubin propone un enfoque con intencién globalizante a partir de una proble-
mética de terreno centrada en la relacién de negociacién que va mds alld de las
construcciones psmoléglcas clasicas con el ObJC[O de integrar diversos préstamos
tomados de las ciencias politicas.

Dupont propone un modelo dindmico de la negociacién, llamado de “determi-
nacién estratégica” e inscrito en una teorfa general de la accién cuya validez se
aplica tanto a las situaciones de las organizaciones como a las transacciones
internacionales.

Lax y Sebenius analizan situaciones de las organizaciones con la ayuda de
conceptos matemdticos, psicolégicos, econémicos y de la gestién empresarial
organizados en una perspectiva heurfstica nueva.
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Zartman articula las determinaciones estructurales y dindmicas de los procesos
al vincular las aportaciones del enfoque socioantropolégico con las de la ciencia
politica. Elabora un concepto de la negociacién como un proceso que opera por
secuencias sucesivas que constituyen varios subsistemas, dotados cada uno de una
coherencia especifica y de una finalidad distinta.

El modelo no es mds que una metdfora imperfecta de la vida. No describe la
realidad pero, utilizado segtin las reglas del tipo ideal weberiano, puede contribuir
singularmente a aclararla. Es posible, igualmente, trabajar sobre €l para que se
aproxime mds a lo real e integre una mayor cantidad de sus caracteristicas. Ya sea
que el método evolucione a partir del trabajo sobre el térreno o a partir del modelo,
multiples vias se abren hoy hacia un acercamiento de ambos polos. La satisfaccién
de las intenciones predictivas y prescriptivas, uno de los objetivos finales, depende
estrechamente de la calidad y el grado de realismo del instrumento resultante. Por
ultimo, la negociacién, verdadero resumen de la actividad real de los hombres,
planteada como objeto unificado, puede llevar a la realizacién de construcciones
operativas originales con vocacién decididamente interdisciplinaria.

Traduccion de Amparo Lasen Diaz
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