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Introduccidén

La tesis presente estd dividida en dos partes. La primera
contiene una discusion teorética enfocada desde el punto de vista
sociopsicologico del Conflicto Social. La segunda presenta un re-
porte de la investigacién experimental que realizé acerca de la
negociacion.

La parte teorética consta de ocho capitulos a lo largo de
los cuales discuto conceptos hallados en la revision de literatura
del tema y presento las conclusiones que me fueron llevando a la
concretizacion del problema investigado en la Parte II.

En los capitulos 1, 2, 3y 4 de la Parte I reviso conceptos
que permiten definir los términos involucrados en las discusio-
nes posteriores de la misma seccidn y en el reporte de investiga-
cion. ;

En el capitulo 5 pretendo dar respuesta a la cuestion de si
el conflicto ha de ser evitado, revisando previamente algunas fun-
ciones e implicando ciertas disfunciones del mismo. La conclu-
sidn de que el cenilicto no puede ni tiene por qué ser necesaria-
mente evitado lleva a la formulacidon de una nueva interrogante
,como manejar el conflicto?

En el capitulo 6 se discuten dos formas de manejo del con-
flicto: la violencia y la negociacion y se concluye de tal discusion
la importancia que tiene el estudio de la negociacidén en tanto que
es una forma de manejo de conflicto viable en la realidad social
actual y que posibilita la minimizacion de los costos que todo con-
flicto involucra. "

En el capitulo 7 y con respecto al tema de la terminacion del
conflicto, se revisan los conceptos de la Teoria de los Resultados
de la Interaccidn Social que sirvid de marco conceptual a la inves-
tigacion experimental realizada acerca de la negociacion.

En el capitulo 8 se esboza la relacion entre el poder y la
negociacion de lo cual se deriva la conclusion de la importancia
que puede tener la informacidn, considerada como base de poder,
para la facilitacion y determinacion de los resultados de la nego-
ciacion.



La Parte Il consta igualmente de ocho capitulos. En el pri-
mero se concretiza el problema a investigar, en los capitulos 2,
3, 4 y 5 se reportan las caracteristicas del experimento, los su-
jetos, el material y el procedimiento respectivamente.

En el capitulo 6 se incluye el andlisis estadistico de los re-
sultados y en el 7 se precisan las conclusiones. El capitulo 8 es
una discusion final del tema estudiado.



Definicidén de Conflicto

En busca de una definicion acorde al enfoque del presente
estudio, reviso a continuacion algunos de los conceptos de impor -
tantes tedricos de la Psicologia Social y del Conflicto Sccial mis-
mo.

Lewin (1975) en su Teoria de Campo, hablando del conflic-
to intrapersonal 1o define como "Una situacién en la que actian si-
multdneamente en la persona, fuerzas de direccidén opuesta y forta-
leza aproximadamente igual'. |

\ Al enfocar Festinger (1967) dentro de su Teoria de la Di-
sonancia Cognitiva el problema de la toma de decisién define tam-
bién al conflicto intrapersonal como 'la presencia simultdnea de
por lo menos dos tendencias de respuesta, incompatibles'.

Las Teorias del Balance de Heider (1958) y Osgood (1955)
suponen la presencia de situaciones de conflicto en las interaccio-
nes sociales. Para Heider un conflicto es precisamente una situa-
cion de desbalance, una situacion tensional producida por la ocu-
rrencia simultanea de relaciones heterogeneas o incompatibles.
Para Osgood, una situacion de incongruencia en la que existe in-
compatibilidad entre las actitudes hacia un objeto y la informacion
que éste suministra.

Deutsch (1972) dice que "existe conflicto siempre que ocu-
rren actividades incompatibles'. Una accidén que es incompatible
con otra, impide, obstruye, interfiere, dafia o hace de alguna ma-
nera menos deseable o efectiva a la Gltima. Por ello la ocurren-
cia simultdnea de dos acciones incompatibles produce conflicto.

Los términos competicion y conflicto, son frecuentemente
usados como sindénimos y por tanto intercambiablemente. Sin em-
bargo, esto refleja, dice Deutsch, una confusion bdsica ya que la
competicidon efectivamente es un conflicto, pero no todo conflicto
es competitivo. lLa competicion implica una oposicién de las me-
tas de partes interdependientes, de tal manera que la probabilidad
del logro de la meta decrece para una parte en la medida que au-
menta para la otra. El conflicto entre las acciones incompatibles
es un reflejo de la incompatibilidad de las metas. Pero pueden
existir acciones incompatibles sin que las metas de las partes sean
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también incompatibles y en este caso el conflicto no es competiti-
vo, tal es el caso ejemplifica el autor, de un marido v su esposa
que entran en conflicto acerca de cOmo tratar las picaduras de
mosco de su hijo, siendo que la meta de ambos es la misma, el
alivio de las molestias del pequeio.

Raven y Kruglanski (en Swingle 1970) definen conflicto so-
cial como una tensidon entre dos o mas entidades sociales que se
origina de la incompatibilidad de respuestas actuales o deseadas.
El conflicto, dicen, puede provenir de metas incompatibles como
ocurre en la competencia en la que dos personas o entidades so-
ciales desean un mismo objeto que no puede ser compartido. El
conflicto también se puede originar de la incompatibilidad con res-
pecto a los medios o submetas como en el caso de las personas en
los grupos de trabajo que estédn dirigidas hacia una meta cominy
tienen conflicto en coordinar sus actividades hacia esa meta.

Parece ser que los tedricos que de alguna manera concep-
tualizan al conflicto coinciden en que éste ocurre cuando se da la
presencia simultdnea de acciones o tendencias de accidén incompa-
tibles.

La incompatibilidad no se refiere necesariamente a las
metas o temas del conflicto ya que, como se dijo antes, hay con-
flictos con metas compatibles. Tampoco ha de referirse siempre
a los medios para alcanzar una meta, ya que pueden existir con-
flictos con medios compatibles.

La incompatibilidad se refiere a las acciones o tendencias
de accién de los individuos o grupos participantes, acciones que
al fin y al cabo responden ciertamente a sus actitudes, desecos o
intereses.

Un punto que considero importante de aclarar es que la
mera presencia simultdnea de acciones incompatibles no consti-
tuye en si un conflicto. Supdngase el caso de dos matrimonios
que halldndose en el mismo sitio se ven en la necesidad de casti-
gar de alguna manera a sus hijos pues rompieron un vidrio con u-
na pelota. Mientras un matrimonio le pega a su hijo, el otro ex-
plica con razones lo indebido de su accién. Los comportamientos
de ambos matrimonios ocurren simultdneamente, en el mismo si-
tio y son opuestos pero no por ello hay conflicto entre ellos. Para
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que lo hubiera seria necesario que, como Deutsch menciona, la
conducta de uno entorpeciera de alguna manera a la del otro y es-
to ocurriria si dichas conductas opuestas simultdneas ocurrieran
dentro de una misma estructura de interaccidén. Como los matri-
monios del ejemplo estaban interactuando cada uno con su respec-
tivo hijo, formaban dos estructuras diferentes y por ello sus ac-
ciones no resultaban conflictivas.

Conceptualizaré al conflicto, en base a las consideracio-
nes anteriores, como ''un estado de tensién, dentro de una estruc-
tura de interaccién dada, determinado por la presencia simulta-
nea de acciones o tendencias de accidon incompatibles™.

El conflicto que ha de interesar al psicélogo y que es el
punto de interés central de esta discusion es el conflicto percibi-
do o sea aquél que tiene una existencia psicoldgica para las par-
tes involucradas.

No supone que las percepciones en las que se base necesa-
riamente tengan que ser veridicas o que las incompatibilidades
reales sean siempre percibidas. Esto significa que un conflicto
puede existir psicologicamente sin que existan incompatibilidades
reales. Por ejemplo, una persona A puede percibir a otra perso-
na B como competidora, como una amenaza para su prestigio o
status no obstante que B no tenga ningln interés en competir con
A y no realize por tanto ninguna actividad tendiente a ridiculizar
o desbancar a A. Como resultado de sus percepciones, A puede
agredir u obstruccionar de alguna manera a By asf el conflicto
que tenia existencia solo psicologica para A puede llegar a con-
vertirse en conflicto real y psicologico para By real para A si
B en represalia por la agresion de A decide actuar en forma com-
petitiva.

Por otra parte pueden existir incompatibilidades reales
que al no ser percibidas no producen un conflicto en sentido psi-
cologico. Supdngase el caso de un supervisor que observa el tra-
bajo de sus subordinados con el objeto de escoger a uno de ellos,
el que mejor se desenvuelva, para un puesto de mayor rango. A-
qui los subordinados, de hecho, estdn compitiendo por una meta
mutuamente excluyente, un puesto mejor, pero como no lo saben,
no tienen por qué entrar en conflicto entre si.



Por lo tanto, la presencia o ausencia de conflictos nunca
estd totalmente determinada por el estado objetivo de las cosas.
No se puede negar la importancia del conflicto real asi como tam-
poco la realidad de los procesos psicologicos de percepcion y eva-
luacion de las cosas. Al fin y al cabo la conversion del conflicto
real en conflicto experienciado depende de tales procesos.



Variables Estructurales y Socio-psicologicas del Conflicto

El estudio del conflicto implica, en un nivel alto de genera-
lizacidon, la consideracion de dos tipos de variables: las estructu-
rales y las socio-psicolégicas. Swingle (1970) dice que los estu-
diosos del conflicto no estdn en completo acuerdo acerca de cual
tipo de variable resulta mas importante en la determinacion del
mismo, siendo la tendencia entouces considerar a ambas como
determinantes.

El conflicto es un fendmeno que ocurre dentro de una es-
tructura social. ILa estructura es la pauta de interrelaciones
que determina y mantiene 1a forma de algo, que le da orden a
las partes constituyentes.

Una interrelacion social ocurre, por ejemplo, cuando dos
o0 més personas se reunen a hablar de algin tema en un café al
que concurren otra serie de personas. Hay en esa interrelacion
una serie de elementos (interrelacionadog, las personas, el tema
de la platica, el ambiente fisico donde se desarrolla, el ambien-
te social, etc. La forma como interjuegan todc 2 eeog faclores
en un momento dado, es la estructura.

Las variables estructurales se refieren a aquellos factores
que dependen de la estructura misma y no de las partes constitu-
yentes. Una variable estructural en una interrelacidon social es
por ¢jemplo el patrén de comunicacidn, que puede ser circular,
piramidal, lineal, etc. y que ciertamente afectard de manera di-
ferente el curso o desarrollo de tal interrelacion.

Por variables socio-psicolégicas se entienden los factores
sociales (que dependen del ambiente social inmediato y del me-
diato o sean valores normas institucionales de la sociedad) y psi-
cologicos (actitudes de los actores que determinan sus percepcio-
nes, evaluaciones y expectancias y al fin y al cabo sus conductas)
que son parte de la estructura dada.

La comprension completa de un fendmeno como puede ser
el conflicto, solo es dable cuando se consideran los diversos ti-
pos de variables involucradas.



Niveles de Conflicto

Comiinmente en el estudio del conflicto se distinguen tres
niveles en los que puede ocurrir: individual, grupal y societal.
Estos niveles se consideran asi porque van de menor a mayor
complejidad estructural.

El conflicto puede ocurrir dentro de los individuos, grupos
o socicdades o entre ellos. Considerando el nivel y la ubicacién
en que ocurra el conflicto, se distinguen seis tipos que pueden
funcionar como unidades de andlisis diferentes y que habrian de
ser precisadas en el momento de ser estudiadas.

Una primera unidad és el conflicto intrapersonal que se da
cuando las acciones o tendencias incompatibles ocurren en una
persona dada. Contlicto interpersonal implica la incompatibili-
dad entre las tendencias de dos personas. Puede esta denomina-
cidén ser empleada para denotar en sentido genérico, conflicto en-
tre personas, aunque no sean dos, que no constituyen grupos.

Conflicto intragrupal, ocurre dentro de v grupo. Conflic-
to intergrupal que se da entre grupos. Conflicto intrasocietal o
intranacional, que ocurre dentro de una sociedad. Conflicte in-

ternacional o entre naciones.

LLa dindmica de los distintos conflictos parece tener carac-
teristicas similares y descansar en procesos subyacentes comu-
nes por lo que frecuentemente se generalizan conclusiones de un
nivel a otro. Tales generalizaciones a mi juicio, pueden resul-
tar orientadores méas no concluyentes pues la estructura inheren-
te a cada nivel conflictual debe afectar su funcionamiento y por
tanto no ser definitivamente comparables.



(Una Tipologia del Conflicto?

Por lo comiin un estudio teorético de un problema incluye
categorizaciones del mismo en razon de algin elemento comin
abstraido. Esto con el objeto de facilitar una conceptualizacion
clara y sistematica del tema tratado.

En este caso me refiero a las clasificaciones hechas por
Swingle, Deutsch y Von Neumann & Morgenstern acerca del con-
flicto en razoén de la forma como son concebidas las metas o te-
mas del conflicto, por los participantes.

Swingle (1970) distingue entre dos tipos fundamentales de
conflicto: negociable y no negociable. Un conflicto es negociable
cuando el tema focal del mismo es reconocido por los participan-
tes como divisible y serd no negociable cuando tal tema focal sea
percibido como no divisible. Frecuentemente un conflicto sobre
un tema negociable se acompaiia de cambios de actitudes de los
protagonistas y se convierte en un conflicto no negociable, debi-
do a una revaloracidn del tema o a una sustitucion del mismo.

Por ejemplo: dos personas empiezal discutiendo acerca de
un tema y en el curso de tal discusioén una llama a la otra menti-
rosa. Esta conducta puede producir una revaloracion del conflic-
to: primero los participantes podian conceder que algiin punto de
vista del oponente fuese razonable pero ahora la cuestion ya es
diferente, se ha puesto en tela de juicio la honestidad de uno de
ellos. El ofendido puede considerar ahora que en este conflicto
no son posibles las concesiones y que es necesario demostrar que -
es el otro el mentiroso. EI conflicto asi reconsiderado puede lle-
gar incluso a la violencia.

Asi mismo puede ocurrir el fendmeno inverso, que un con-
flicto que empieza siendo no negociable termine convirtiéndose
en negociable. Tal es el caso de la mayoria de las guerras. En -
un principio los participantes se muestran absolutamente intran-
sigentes y estin dispuestos a comprometerse en cualquier tipo de
conducta que les asegure la victoria sobre el contrincante. Con
el transcurso del tiempo, un participante puede percibir que el cos-
to de mantener la guerra es superior al costo que representa ob-
tener la paz y esta percepcion puede determinar un cambio de ac-
titud que lo disponga a negociar. Ahora ya no busca la victoria
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sobre el contrincante sino una paz honrosa. Como aducian los
politicos norteamericanos en relacion a la guerra de Vietnam
cuando iniciaron las negociaciones de Paris en 1972.

Deutsch (1972) concibe al conflicto como competitivo o
cooperativo. La diferencia crucial entre ambos tipos de conflic-
to, dice el autor, radica en la forma como estén ligadas las me-
tas de los participantes en cada una de las situaciones. Con esta
idea in mente, define una situacidn cooperativa como aquélla en
que las metas de los participantes estdn de tal suerte ligados que
cualquier participante puede obtener su meta si, y solo si, los o-
tros con los que esta ligado pueden obtenerla. EI término "inter-
dependencia promotora' lo usa el autor para caracterizar cual-
quier liga de metas en la que hay una correlacién positiva entre
los logros de los participantes ligados.

En una situacidén competitiva los participantes estan de tail
suerte ligados que existe una correlacidon negativa entre sus lo-
gros de meta. En el caso de la competicién pura un participante
puede obtener su meta si, y solo si, los otros con los que esta li-
gado no pueden obtcnerla.

La Teoria de Juegos de Von Neumann & Morgenstern.cita-
da en Davis (1972) se ha aplicado al estudio de la estructura del
conflicto y aunque este enfoque estd totalmente "depsicologizado”
resulta de gran valor para el psicélogo interesado en el estudio
cientifico del conflicto por que leofrece modelos formales de los
conflictos de la vida real. Los juegos previstos en la Teoria de
Juegos revisten caracteristicas estructurales similares a los con-
flictos reales. El investigador del conflicto busca consistencia
l6gica al aplicar tales modelos formales a la realidad y por esto
me parece importante mencionar aqui la clasificacion de modelos
que ofrece la Teoria de Juegos.

Se distingue entre Juegos de suma constante y juegos de su-
ma no constante. L.os primeros son aquéllos en que los intereses
de los jugadores son diametrdlmente opuestos y la suma de los pa-
gos de ambos jugadores es la misma independientemente de como
termine el juego; el caso comin aqui es el de la suma igual a ce-
ro y por ello también se les llama "juegos suma cero".

En los "juegos de suma no constante" los intereses de los
jugadores son parcialmente opuestos y parcialmente coincidentes
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y la suma de los pagos de ambos es variable en cuanto que la can-
tidad que un jugador gana no necesariamente es la misma que el
contrincante pierde. También se les 1llama '"‘juegos de motivos
mixtos".

Cuando los juegos de suma constante se hacen mas comple-
jos porque participan en ellos més de dos personas, frecuentemen-
te se forman coaliciones entre los participantes y terminan siendo
enfrentamientos ya no entre jy..'-personas sino entre dos coalicio-
nes. El hecho de formar una coalicién esto es el de acordar, dos
o mis participantes, seguir una estrategia conjunta, involucra coo-
peracion entre los integrantes de la coalicién. Entonces en este
sentido un juego suma cero puede llegar a convertirse en juego de
motivos mixtos. '

Al analizar las tipologias antes expuestas se halla concor-
dancia entre ellas.

El conflicto no negociable distinguido por Swingle es coin-
cidente con el conflicto competitivo de Deutsch y el juego de suma
no constante de la Teoria de Juegos. Las tres denominaciones se
estédn refirirendo a una estructura de conflicto en la que los parti-
Cipantes tienen intereses opuestos con respecto a la meta o tema
focal del conflicto y de esta manera las acciones que promueven
a la meta a un participante alejan de la misma al otro.

El conflicto negociable se identifica con el juego de suma
no constante pero no con la situacién puramente cooperativa que
sefiala Deutsch sino mds bién con una situacion mixta de coopera-
cidén competencia. '

A mi juicio una situacion de cooperacidén pura no es conflic-
tiva per se pues si existe un acuerdo de parte de los participantes
en que la meta es divisible o susceptible de compartirse equitati-
vamente, y las acciones de unos y otros son mutuamente promo-
toras, no hay incompatibilidad de acciones ni de tendencias de ac-
cion.

Una situacién cooperativa adquiere matices conflictivos
cuando existiendo el acuerdo de compartir la meta, un participan-
te pretende obtener una porcion mayor o mejor de la misma, o
cuando deseando compartir equitativamente la meta, no existe a-
cuerdo en los medios para el logro de la misma y cada uno quiere
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imponer su propio medio o cuando se dan ambas cosas. Asi con-
siderada una situacidén cooperativa solo es conflictiva cuando se
introduce en ella de alguna manera la competencia. Por ello po-
demos identificar al conflicto negociable con el conflicto de moti-
vos mixtos (cooperativos - competitivos) y con un juego de suma
no constante. En todos estos casos nos estamos refiriendo a una
estructura de conflicto en la cual la meta o tema focal es suscep-
tible de division y los participantes tienen intereses parcialmen-
te opuestos con respecto a la misma y las acciones que promue-
ven a la meta a un participante pueden o no promover al otro.

En una estructura de juego de suma no constante es posi-
ble y de hecho es comiin que los pagos de los participantes no su-
-men cero pues si por ejemplo, hay cinco unidades de utilidad a
ganar un participante puede obtener un pago de + 3 y el otro + 2
6+4y+1.

Considero que se antoja hablar mads que de una tipologia
del conflicto, que involucra una conceptualizacion de escala dis-
creta, de un continuo cuyos extremos serian: el conflicto puro
competitive, ne nogeciable, suma cerc por un laGo y por el otro
la situacion de no conflicto, puramente cooperativa. Un conti-
" nuo pues que oscilara entre los polos de conflicto y no conflicto y
en cuyo intermedio se dieran las diferentes situaciones de moti-
VOS mixtos con mayor o menor preponderancia de cooperatividad
0 competencia, segln que se acerguen a uno u otro polo.

Davis (1971, Pag. 84) en Teoria de Juegos expresa aproxi-
madamente la misma idea cuando dice: "...por conveniencia con-
sideramos a tedos los juegos bipersonales situados en un continuo,
con los juegos de suma cero en un extremo. En el juego biperso-
nal hay generalmente elementos cooperativos y competitivos; los
intereses de los jugadores son opuestos en algunos aspectos y com-
plementarios en otros. En el juego de suma cero los jugadores no
tienen intereses comunes. En el juego completamente cooperativo
del otro extremo, solo tienen intereses comunes. Un piloto de un
avion y el operador en la torre de control estdn implicados en un
juego cooperativo en el que comparten un solo objetivo comtn, un
aterrizaje seguro. ' :

Dos veleros maniobrando para evitar una colisidon y una
pareja de baile, estan también jugando un juego cooperativo. En
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tales juegos el Gnico problema, al menos conceptualmente, con-
siste en coordinar los esfuerzos de los dos jugadores eficiente-

El resto de los juegos bipersonales caen entre estos dos
extremos. Los juegos con elementos cooperativos y competiti--
vos son generalmente mads complejos, mas interesantes y se en-
cuentran mas frecuentemente en la vida diaria que los juegos pu-
ramente competitivos o cooperativos".
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Las Funciocnes del Conflicto Social

El conflicto social tiene repercusiones sobre los actores
que en €l participan, sobre la estructura en que se da, asi como
- sobre otras estructuras interconectadas con la estructura conflic-
tiva. Tradicionalmente tanto en Sociologia como en Psicologia se
habian enfatizado las disfunciones o repercusiones negativas del
conilicto sin tomar en cuenta los aspectos funcionales que pudie-
ran derivarse de €l. Un analisis asi de parcial resulta inadecua-
do y distorsionado por lo que autores, come Coser en Sociologia
y Deutsch en Psicologia, han enfatizado las consecuencias funcio-
nales del conflicto, de las cuales presentoalgunas a continuacion:

a) El conflicto evita el estancamiento, estimulando la
creatividad. Frecuentemente los historiadores econdmicos han
Ilamado la atencion sobre el hecho de que gran parte del adelan-
to tecnoldgico en los paises desarrollados de Occidente se debid
a los conflictos derivados de la actividad sindical en lo que se re-
fiere a elevar el nivel de salarios. Por lo comfin, ante un alza
_de salarios se sustituyd la mano de obra con la inversién de capi-
tal, incrementidndase en consecuencia el volumen de la inveresidn,
De esta manera dice McAlister Coleman citado por Coser (1967),
~la existencia del gremialismo activo en las ruinas de carbdn esta-
dounidenses constituyd una explicacién parcial de la extrema me-
canizacion a que se llegd en los yacmnentos carboniferos de ese
pais.

Un grupo o sistema que no sea objeto de desafios tampoco
podra dar una respuesta creativa. Puede que subsista aferrado al
cterno ayer del precedente y de la tradicidon pero ya no es capaz
de renovarse. ''"Tan solo un tropiezo en el funcionamiento del ha-
bito causa emocion y provoca el pensamiento" dice Dewery citado
por Coser (1967).

b) El conflicto, dice Deutsch { ), es frecuentemente
parte del proceso de prueba y afirmacién de uno mismo y como
tal puede ser altamente satisfactorio en la medida que uno expe-
riencia el placer de usar activamente y de lleno las propias capa-
cidades

c) El conflicto puede descargar tensiones que amenazan
el equilibrio de un sistema, actuar como mecanismo adaptativo y

Y_."

de esta manera contribuir a la preservacidon del mismo.
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Este argumento ha sido desarrollado ampliamente por

Coser (1967) y en esencia lo explica de la siguiente manera. To-
da estructura social implica una distribucion de poder asi como
de riqueza y posiciones de status entre los actores individuales y
subgrupos que la componen. Nunca hay una completa concordan-

- cia entre el sistema de distribucion y lo que los individuos y gru-
pos del sistema consideran su justo derecho, por ello siempre
existe el germen del conflicto.

Sobreviene el conflicto cuando diversos grupos o indivi-
duos frustrados se empeflan de alguna manera en aumentar su
parte de gratificacion o sea en cambiar el sistema de distribu-
cion y sus demandas tropiezan con las resistencias propias del
sistema, resistencias que se originan bdsicamente de los actores
del sistema que han establecido un interés creado en una forma
dada de distribucion. ~ Es el antagonismo entre los que pugnan
por cambiar el sistema de distribucién y los que se esfuerzan en
conservarlo.

Las normas legitimadoras del sistema son inoperantes an-
te estas situaciones nuevas; frecuentemente también sus canales
de comunicacion son insuiiCientes para dar cabiua a las demandas
de nuevos actores o grupos emergentes a los que antes no se les,
consideraba tan dignos de ser escuchados o de aceptar sus contri-
buciones.

Si el conflicto social llega a ocurrir porque de alguna ma-
nera logran hacerse oir las demandas de los inconformes, el sis-
tema puede optar por dos alternativas: la de ajustarse a las nue-
vas demandas o la de no hacerlo y acallar al conflicto.

Ambas opciones encierran peligros para el sistema. En
el caso de permitir la manifestacién del confiicto dentro de una
estructura no suficientemente cohesiva y fuerte, éste puede lle-
var a la quiebra definitiva de la misma.

En el caso de no permitir la ventilacién del conflicto se
-puede caer en la situacidon de provocar su acumulacién, de que los
grupos agresivos imbuidos de un nuevo sistema de valores lleguen
a ser lo suficientemente poderoscs como para superar la resisten-
cia de los intereses creados y producir la quiebra del sistema que
tan rigidamente se pretendid defender.

s



16

Solo en el caso de una sociedad bien integrada la alterna-
tiva de permitir el conflicto seria funcional para el sistema. Su
fortaleza y cohesividad le capacitarian para no desmoronarse an-
te las disidencias y como resultado de ello se revitalizarian las
normas preexistentes o se crearian nuevas y se abririan o amplia-
rian los canales de comunicacion, todo lo cual contribuiria a la re-
adaptacion del sistema y al fin y al cabo a su preservacion. Una
sociedad bien integrada tolerard e incluso verd con agrado el con-
flicto de grupo; pero ha de temerlo 1a que esté débilmente integra-
da.

Lo anterior lo dice Coser del conflicto intrasistémico en
una macroestructura social pero es igualmente predicable de una
-estructura individual; de hecho la Teoria Psiconalitica habia ya
mucho antes ofrecido un enfoque de este tipo con sus conceptos de
represion y catarsis, Segln ésta la represion, que no permite la
emergencia de las demandas del ello, que acalla al conflicto que
tales demandas involucran frente a las exigencias del yo, produce
la acumulacidn de tensidén. Esta puede llegar a irrumpir violenta-
mente en la conciencia cuando supera las resistencias que ésta le
ha opuesto.

La catarsis, por otra parte, que constituye la expresion
de las demandas, la manifestacion del conflicto, produce disminu-
cion de la tension interna, lo cual aunque no signifique la solucion
del conflicto, ayuda a la preservacion de la estabilidad del yo. A-
qui también se supone que solo las estructuras individuales bien
integradas tienen la posibilidad de permitir la ventilacion del con-
flicto y la bisqueda de su solucion, sin peligro de romperse. Por
ello el objetivo de la terapia ha de ser el fortalecimiento de la es-
tructura individual.

d) El conflicto interestructural establece identidades indi-
viduales y grupales y contribuye a aumentar la cohesion intraes-
tructural de cada uno de los grupos en conflicto.

Marx ( ) apunid esta funcién del conflicto cuando al ha-
blar de la formacién de las clases econdmicas, decia: "... las
condiciones econdmicas transformaron primero a la masa de la
poblacién en trabajadores. IL.a dominacion del capital ha creado
a esta masa una situaciéon comin e intereses comunes. Asi pues

esta masa ya es una clase con respecto al capital, pero ain no es
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clase para si. En la lucha ... esta masa se une y se constituye
como clase para si. Los intereses que defiende se convierten en
intereses de clase'. En otras palabras lo que dice Marx es que
los trabajadores, por el hecho de compartir intereses y activida-
des comunes, constituyen un grupo diferente al grupo que posee
el capital, pero que el simple hecho de compartir intereses y ac-
tividades no hace que los individuos de un grupo se perciban como
tales y tengan conciencia de su identidad grupal. Esta puede de-
sarrollarse como producto de la lucha, del conflicto, del enfren-
tamiento con el grupo del capital. Al sentirse amenazados pue-
den tomar conciencia de los lazos que los identifican entre siy
que al mismo tiempo los diferencian, y asi unirse para defender-
se.

Variadas investigaciones en Psicologia han demostrado ex-
perimentalmente el hecho de que el conflicto intergrupal contribu-
ye a formar la identidad grupal y a aumentar la cohesividad intra-
grupal. El experimento cldsico es el de Sherif (1961) que indujo
un conflicto intergrupal cuando dividid en dos grupos a la pobla-
 "ci6n infantil de un campo de verano y les asignd una tarea que te-
nian que realizar en competencia. Asi pudo observar como cada
grupo se cerraba y unia entre si, se orientaba a la tarea, se agru-
paba alrededor de un lider, se organizaba mejor y exigia de sus
miembros mayor conformidad y lealtad. Asi mismo pudo consta-
tar como cambiaban las relaciones intergrupales, cémo cada gru-
po tendia a percibir al otro como enemigo, tendia a distorsionar
la percepcidn del otro atendiendo por ejemplo solo a los aspectos
negativos que tuviera, disminuia la comunicacién e interaccion
con el otro grupo y aumentaba asi su hostilidad hacia él.

En la segunda fase de su experimento intentd diversos mé-
todos para restablecer la colaboracion entre los grupos; uno de e-
llos que le resultd por demas efectivo fue el de inventarles un e-
nemigo comin, un supuesto ladrén que los nifios se empefiaron con-
juntamente en atrapar, olvidindose de sus antiguas discordias.

La cohesividad de un grupo, indispensable para su forta-
lecimiento y eficacia, puede ser entonces aumentada através del
conflicto intergrupal. Desde luego que éste no es el Gnico medio
de aumentarla ni tampoco el conflicto ha de ser necesariamente
el de tipo violento sino puede ser cualquier tipo de conflicto como
lo demost16 Sherif.
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e) Deutsch sefiala que el conflicto intraestructural puede
servir también como medio de afirmacion de la fortaleza relativa
de intereses antagbénicos dentro de la estructura y constituir en es-
te sentido un mecanismo para el mantenimiento y rea juste continuo
del balance del poder.

La existencia de conflictos entre los subgrupos de una es-
tructura puede producir fortalecimiento de cada uno de cllos (por
los efectos sefialados en el inciso anterior) y llevar a un balance
de poder lo cual a su vez puede conducir a una distribucién mas
equitativa de los recursos. En una sociedad donde sus subgrupos
componentes tiendan a igualarse en fortaleza relativa, el acapa-
ramiento de recursos por parte de un Ginico subgrupo, no es con-
cebible. El conflicto, la competencia puede contribuir a tal equi-
librio de poder.

Las proposiciones anteriores senalan algunas de las con-
secuencias mediatas de la situacion de conflicto pero subyacpme
a todas ellas esté la nocidon del efecto 1nmed1ato del conflicto, és-
te es el movimiento.

El conflicto impulsa a los actores individuales o grupos en
€l involucrados, a actuar de alguna manera con el objeto de evitar-
lo, reducirlo o solucionarlo.

El conflicto es entonces motivacional, tiene la capacidad
de dinamizar actores y estructuras sociales y es en este sentido
que su estudio se vuelve particularmente interesante para la Psi-
cologia Social. De algunas teorias psicologicas se han derivado
interpretaciones que han hecho aparecer al conflicto como algo
negativo que acarrea consecuencias disfuncionales para la perso-
nalidad individual y que por tanto es deseable de evitar. Por e-
jemplo, de la teoria psicoanalitica ha surgido el enfocar al con-
flicto como generador de neurosis y se ha enfatizado la convenien-
cia de evitar el enfrentamiento entre los principios de realidad y
de placer. De la Disonancia Cognocitiva se ha derivado el interés
por precisar los distintos mecanismos reductores de disonancia
que eviten el enfrentamiento entre dos 0 mas cogniciones incon-
sistentes. Posturas sociolOgicas pacifistas, por otra parte, han
también propugnado por la evitacidon del conflicto.

Sin embargo, considerando, como aqui se ha hecho, que la conse-
cuencia inmediata del conflicto es el movimiento, no se puede con-
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cluir que el conflicto en si sea disfuncional o negativo.

Asi mismo revisando las consecuencias mediatas del con-
flicto hallamos que pueden ser constructivas o destructivas. El
movimiento suscitado por la situacion conflictiva puede ayudar al
mantenimiento y superacion de una estructura o por el contrario
a su degradacidn y desaparicion.

Por otra parte el conflicto es frecuentemente inevitable
(,Como seguir el consejo del médico que sugiere a su paciente
con trastornos cardiacos o gastrointestinales, "no se preocupe')
cuando éste ha estado viviendo una serie de catdstrofes como la
muerte de un ser querido, el quebrantamiento de su empresa o
simplemente se estd desenvolviendo en un trabajo presionante?

Como eliminar el conflicto de una estructura social com-
pleja ¢Si una estructura implica interdependencia funcional de
sus elementos integrantes y la complejidad sugiere heterogenei-
dad de los mismos? ;Como siendo diferentes y al mismo tiempo
interdependientes los miembros de una comunidad social, puede
evitarse que en un momento dado coexistan intereses opuestos?

Ademds, jcomo juzgar la constructividad o destructividad
de las consecuencias del conflicto? jdesde qué dngulo enfocarla?
Jen qué momento historico apreciarla? El conflicto puede resul-
tar destructivo para una de las partes pero constructivo para la
otra o destructivo para ambas partes pero constructivo para la
estructura en la que se mueven, puede asi mismo ser constructi-
vo ahora y resultar destructivo después y viceversa.

De lo anterior podemos deducir que el énfasis en el estu-
dio del conflicto no ha de ponerse en el ;como evitarlo?, sino
mas bien en el "';jcomo manejarlo?’.

Estudiar las formas de manejo, de solucién o terminacion
del conflicto es la tarea que se antoja emprender y a la cual el pre-
sente estudio pretende contribuir.
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Violencia y Negociacién como Formas de Manejo de Conflicio

Violencia y negacién son dos opciones de manejo de conflic-
to que frecuentemente se mencionan e incluso se enfrentan en la
Literatura Sociolégica. Analizo aqui brevemente sus funciones
y viabilidad,

Los socidlogos actuales estdan de acuerdo en sefialar que
la violencia, con todo lo desagradable que es, puede llegar a
cumplir funciones bien definidas. Quienes asi piensan se estdn
refiriendo al aspecto meramente funcional de si la violencia fa-
cilita ¢ no la locomocidn hacia la meta tema del conflicto y de-
jan de lado los juicios valorativos de la misma. Coser sefiala
por lo menos tres funciones de la violencia: la violencia como
area de realizacion, como seifial de peligro y como catalizador.

Con respecto a la violencia como logro personal el autor
sostiene que en efecto ésta puede funcionar asi, en los casos de
personas que estan ubicadas de tal modo en la estructura social
que se ven excluidas del acceso legitimo a la escalera de logros.
Un ejemplo puede ser la escala desproporcionsz’amente alia de
violencia interpersonal entre los negros de los Estados Unidos
hace diez o quince afios. Su interpretacion es que dado que los
- negros ocupaban las posiciones mas bajas en las tres dimensio-
nes del sistema norteamericano de status, (raza, clase y educa-
cién) y dado que sus posiciones de movilidad eran nulas en la
primera y minimas en la segunda y en la tercera, era légico con-
siderar el logro en el drea de la violencia interpersonal como un
canal conducente al autorrespeto y al respeto de los demés, a o-
cupar un sitio en su estructura social.

En el caso de los guerrilleros que se comprometen a la lla-
mada violencia revolucionaria, el grupo al cual se integran les o-
frece la aceptacion y afirmacion que no han encontrado en otras
agrupaciones sociales legitimas y ademadas les otorga una posicion
en el "mundo revolucionario de log hombres nuevos'. Su adhe-
sion al grupo, ademés, es de una fortaleza superior a la adhe-
sion de los miembros de otros grupos pues es también mayor el
compromiso que han adquirido al integrarse a €l. Por ejemplo
en Argelia donde casi todos los individuos que exigian la libera-
cion nacional fueron condenados a muerte o perseguidos por la
policia francesa, la confianza en un hombre era proporcional a
la gravedad de su caso policial.

-
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El argumento de Coser de que la violencia puede funcionar,
como un logro personal, puede entenderse con més claridad cuan-
do se recuerda que lo importante en la Psicologia del Conflicto
son las percepciones de los actores y que éstas pueden ser O no
concordantes con la realidad; pueden ser falsas o veridicas. El
actor que ejerce la violencia puede percibir que se autoafirma
mediante ella y tal percepcion puede ser discordante con la rea-
lidad como en el caso del desviado que comete un asesinato para
lograr salir en los periddicos o puede resultar acorde a la reali-
dad como en el caso de los que empiezan un movimiento social
de desviacidn que termina siendo reconocido y legitimizado como
puede ser el caso de los revolucionarios en Argelia.

La violencia puede actuar como sefilaladora de peligro pa-
ra la estructura en la que se da, de la misma manera que un do-
lor corporal es indicic de un peligro para la integridad del orga-
nismo. Coser argumenta que los seres humanos que no estan en-
trenados sistematicamente al uso de la violencia legitima o ilegi-
tima, recurriridn a la violencia extrema solo en situaciones de
grave frustacion. Por lo tanto si la incidencia de la violencia au-
menia répidamente, sca en toda la sociedad o en sectoies especi-
ficos, puede haber grave desajuste. Esta sefial ha de ser deten-
tada por los que ostentan el poder y autoridad aunque no se dis-
tingan por una peculiar sensibilidad a los males sociales o no lle-
guen a aplicar los tipos de terapia social necesarios para elimi-
nar la fuente de los males que aquejan a la sociedad. I.a violen-
cia es un indicador de lo més efectivo de los problemas sociales.
El mismo caso antes seiialado de la situacion de los negros en
Estados Unidos hasta hace quince aifios y la incidencia de la vio-
lencia entre ellos, ha llevado a concientizar la situacién de frus-
tacion a la que estaban sometidos y consecuentemente a iniciar
acciones tendientes a la solucidon de sus problemas.

La violencia puede actuar como catalizador en el sentido
de que la percepcion de ella por partes integrantes de la estruc-
tura, mas no directamente involucradas en los procesos violen-
tos, acelera las reacciones hacia el problema que la genera.
Mucho se ha dicho que el genocidio de los judios durante el regi-
men nazi fue posible por la falta de percepcién del pueblo aleméan
y de la comunidad internacional de lo que realmente estaba ocu-
rriendo. De no haberse mantenido secretos los sistemas de ex-
terminio, de haberse, por ejemplo, televisado o cubierto por
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amplios reportajes, el curso de los acontecimientos podria ha-
ber sido diferente. lL.a falta de percepcién impidid las reaccio-
nes de protesta que podrian haberse desatado.

Cominmente la funcidn catalizadora desatada por la percep-
ci16n de la violencia, actGa en conira de los que la ejercen y de la
causa que pretenden defender; por ello los grupos minoritarios
que estuviesen tentados a emplearla para atraer la atencion pa-
blica hacia su causa han de tener cautela pues al recurrir a la
violencia pueden producir resultados suicidas si convierten a los
espectadores previamente indiferentes o a los posibles simpati-
zantes en antagonistas hostiles.

La percepcion de la violencia genera reacciones favorables
hacia los que son objeto de ella, que son percibidos como marti-
res y desfavorables hacia los que ejercen la violencia. El asesi-
nato de la delegacion israeli a los juegos olimpicos de Munich por
parte de comandos palestinos desatd una ola mundial de reproba-
cidén hacia éstos, que al fin y al cabo desacreditaba su causa.

Las "funciones" de ia violencia que Coser menciona, si se
‘analizan desde el punto de vista precisamente funcional o sea de
si contribuyen a la Jocomocidon hacia la meta tema del conflicto
social, pueden resultar ser irrelevantes y hasta disfuncionales.

En el caso de la primera "funcién" de la violencia como lo-
gro personal estd claro que a lo que puede contribuir es a la auto-
afirmacion del actor que la ejerce, mas resulta irrelevante para
la obtencion de la meta tema del conflicto social. Es el caso de
lo que el mismo Coser llama méas adelante "conflictos no reales"
o sea aquéllos que se establecen para satisfacer necesidades in-
ternas de los actores més no para resolver necesidades scciales
reales. Por tanto tal funcion de la violencia en el conflicto social
¢s irrelevante puede ser tan solo pertinente al conflicto intraper-
sonai. Cuando la violencia actia como senal de peligro, si cum-
ple con una funcidn social porque puede contribuir a la obtencién
de la meta tema del conflicto, pero claro, solo en la medida en
que la otra parte involucrada reconozca tal sefial de peligro.

En cuanto a la funcion catalizadora de la violencia Coser
mismo llega a presentarla como disfuncion pues sefiala que gene-
ralmente produce reaccion contraria a la causa del que la ejer-
ce. O sea que mas bien aparta que promueve de la meta al que
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la ejerce. Solo serija funcional para el oponente, para el que su-
fre la violencia pues el interés de éste es precisamente apartar de
la meta al otro participante. Desde este punto de vista 1a funcidn
que puede cumplir la violencia es la de desacreditar la causa del
que la ejerce y en este sentido podria ser usada. Si el hecho es
que cuando se percibe que A ejerce violencia sobre B, A resulta-
desacreditado, entonces B puede ejercer violencia sobre si mis-
mo y hacer aparecer a A como culpable.

La violencia pura como forma de manejo del conflicto so-
cial es una opcion demasiado riesgosa desde el punto de vista
funcional y demasiado ?sa para los actores involucrados.

Por ello es que Coser (p.93) considera que solo es factible recu-
rrir a ella cuando no existe otra opcion disponible. Esta idea es-
ta implicita en sus parrafos: ... Puede considerarse a la vio-
lencia interna producida dentro de un sistema social como una
respuesta al fracaso de la autoridad establecida que no consiguid
oir las demandas de los nuevos grupos. Es una senal de peligro
asi como un medio por el que dichos grupos reclaman sug dere-
chos... Solo donde todos los estratos significativos de la pobla-
cidn hian conguistaao derechos plenos de ciudadania, es decir, so-
lo donde existen canales abiertos de comunicacién politica através
de los cuales todos los grupos pueden articular sus demandas, hay
elevadas probabilidades de que el ejercicio politico de la violencia
pueda ser exitdsamente minimizado. Donde esto no es asi, el u-
so politico de la violencia es un elemento al que siempre se pue-
de recurrir. Si las estructuras politicas son incapaces de dar
cabida a todas las demandas que se ies hacen, siempre existe la
posibilidad de que recurran a la violencia quienes consideran que
no se les oye o quicnes tienen un interés creado en seguir sin oir".

Nuevamente es pertinente subrayar la importancia de los
factores psicolégicos en el conflicto y concretamernte en el mane-
jo violento del mismo.

Lo que definitivamente puede inducir a optar por la violen-
cia como forma de manejo del conflicto es la percepcién de par-
te de los actores de que no existe otra opcién viable. De nuevo
esta percepcion puede o no estar acorde con la realidad, puede
ser que la estructura del conflicto sea reaimente hermética y que
al ser asi percibida, los actores opten por la violencia pero pue-
den también optar por este proceder quienes encontrandose den-
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tro de una estructura flexible no lo perciban de esa manera. Asi
mismo pueden no optar por la violencia individuos que se hallen
dentro de una estructura hermeética sin percibirlo o individuos
dentro de una estructura flexible que asi la perciban.

Por tanto la mera percepcion o no percepcion de otras al-
ternativas puede evitar o favorecer la ocurrencia de la violencia
y quienes estan interesados en fomentar dicha forma de conducta
o en evitarla, han de interesarse en el manejo de las percepcic-
nes de los actores. El énfasis que el Presidente Echeverria did
a la posibilidad de didlogo, después de los sucesos de Tlatelolco,
respondia, creo yo, al interés de evitar la violencia.

La negociacidon es otra forma de manejo de conflicto y es
una opcidn que tiene scobre la viclencia, una ventaja basica: que
es menos costosa en tanto que ofrece la posibilidad de manejar
el conflicto, sin comprometerse en acciones ilegitimas (el clan-
destinaje de los guerrilleros) o esfuerzos extenuantes (los costos
de todo tipo de una guerra). De hecho la violencia solo es facti-
ble cuando por asegurar una probabilidad alta de consecusion de
la meta se convierle 2n una alternativa deseakble. Para comprome-
terse en la accion violenta se ha de percibir (de acuerdo o no con
la realidad) una probabilidad muy alta de triunfo que pueda com-
pensar la enormidad del costo sufragado. Por otra parte la nego-
ciacion es menos riesgosa que la violencia.

Con un enfoque en los resultados como el propuesto por
Thibaut y Kelley, la negociacion puede ser entonces la forma de
manejo de conflicto que otorgue un balance de costos y recompen-
sas mas positivo para ambos participantes. Es por estc que la
negociacion ha despertado tanto el interés de los estudiosos del
conflicto que, concientes de la importancia del problema del ma-
nejo de éste, pretenden llegar a definir formas que otorguen, co-
mo Deutsch sefiala, resultados constructivos. Considerandoelhe-
cho de que la mayoria de los conflictos sociales, dadas las bases
de interdependencia cada vez creciente entre las diversas estruc-
turas sociales, no son del tipo suma cero, las formas de manejo
que habirédn de emplearse han de ser las que no correspondan ne-
cesariamente a ese tipo de conflicto. Coser (1}99_@ hablando del
confiicto entre naciones dice que: '"... La era atbmica maximiza
las probabilidades de que sean las negociaciones méas que el con-
flicto violento el modo de ajuste con el que se comprometan los
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adversarios. En ninguna otra era existio la probabilidad de que
ambas partes consideraran bajc toda circunstancia que el ir a la
guerra maximizaria Jos inconvenientes para ambas. Si el con-
flicto violento solo puede dar por resultado una situacidén en la
que los sobrevivientes envidien a los muertos, ya no son aplica-
bles las estrategias empleadas en otros tipos de confiicto.,.

El conflicto violento que pudiera desatarse en la actualidad
lejos de ser un juego suma cero en el que una parte gana y la otra
pierde, es ahora en realidad una lucha en la que no hay beneficio
para ninguna de las partes. En tales conflictos ya no seria apli-
cable la nocidén de ganar o perder'.

Puede existir un manejo mixto de conflicto de negociacién
con violencia o amenaza de violencia pero solo dentro de una es-
tructura de suma no constante, en la que la funcién de la violen-
cia seria la de aumentar el poder de una de las partes negocian-
tes para hacer que la otra acordara la forma propuesta de compar -
tir la meta. Este ha sido el sentido con el que en tiempos recien-
tes hemos visto que se ha ejercido frecuentemente la violencia;
ejeinpios de este tipo de manejo han sido los bombardeos sobre
Vietnam del Norte que precedieron a las negociaciones de Paris,
las incursiones violentas de comandos palestinos ‘previas a las
distintas platicas de negociacion que se han entablado con respec-
to al conflicto arabe-israeli, los secuestros, etc. Dentro del con-
texto de la negociacion el uso de la violencia como medio de incre-
mentar ¢l poder puede ser igualmente riesgoso y costoso que en
el caso de la violencia pura. Solo la percepcion de la no existen-
cia de otra alternativa o de la seguridad de éxito pueden determi-
nar la decision de su empleo.

La negociacidon con o sin violencia es entonces la forma de
mancjo de conflicto social més viable y que puede otorgar resul-
tados méas constructivos. Esta consideracion determind el inte-
rés por dedicar la presente investigacion a su estudio.



26

ILa Terminacion del Conflicte

Acerca de este tema son dos las interrogantes que comun-
mente se plantean y que aqui discutiré. La primera es jcuando
se termina el conflicto? jqué indice se puede definir como indi-
cativo de que un conflicto ha terminado?

La segunda se refiere a determinar jqué es lo que hace
que los actores de un conflicto decidan terminarlo? o en otras
palabras, jqué factores pueden contribuir a la terminacion del
conflicto? \

Sefialar€é primero la postura de Coser quien concretamente
ha enfocado este tema. El autor (1967) distingue entre los con-
flictos institucionalizados en los que estédn prefijadas las nor-
mas de terminacion (Por ejemplo, un partido de futbol termina
cuando se han jugado dos tiempos de 45 minutos cada uno) y aqué-
llos no institucionalizades que han de terminarse cuando los acto-
res asi lo decidan; por ejemplo, dos nifios que pelean por el mis-
mo juguete. En el primer caso la terminacién del conflicto no o-
frece problemas si los participantes se atienen a las regias perc
en el segundo caso, dada la carencia de reglas, el conflictoe puede
alargarse indefinidamente y podria sefialarse como punto final del
mismo, el aniquilamiento de uno de los contendientes. (LLos nifios
que no ceden en su empeflo y que pueden agredirse indefinidamen-
te hasta que unc de ellos lastime seriamente al otro y lo inutilize
para alcanzar la meta tema del conflicto). Sin embargo, la ma-
yoria de este tipc de conflictos no institucionalizados terminan
antes de llegar al punto de aniquilamiento de uno de los conten-
dientes. ¢Como es que esto sucede? Coser dice que en todos
los conflictos, salvo en los obsoletos (esto es aquélles que se ter-
minan por aniquilacién), la terminacién implica una actividad re-
ciproca; esto es, que tanto el vencedor como el perdedor deben
acordarla; pero es especialmente importante la actitud del per-
dedor pues mientras éste no acepte su derrota, el conflicto no
puede finalizar. El autor hace alusién a lo expresado por un cG-
mentarista de guerra que decia: "El vencedor hostiga la guerra
pero es el vencido quien hace la paz'. Es pues el perdedor el que
ha de adoptar la decision final. ;Como se convence de que ha per-
dido? La clave posiblemente radica en la percepciéon de determi-
nadas sefiales que actian como simbelo de derrota. Si en la con-
ciencia comun de los ciudadanos, la capital simboliza la exisien-
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cia misma de la nacidn, su caida sera entonces percibida como
la derrota y llevard a la aceptacion de los términos de la victo-
ria. Tal fue el caso de la caida de Paris en 1940.

Si los contendientes comparten el mismo sistema de sim-
bolos o por lo menos conocen mutuamente sus respectivos sim-
bolos, pueden llegar a manipularlos para acelerar la terminacion
del conflicto. Por ejemplo, en una situacidon de regateo el com-
prador puede simular que no estad interesado en la compra dando
media vuelta y empezando a retirarse del lugar, esta sefial puede
interpretarla el vendedor como indicativa de que ha llegado el mo-
mento de ceder.

En esencia, Coser propone que en la terminacién del con-
flicto no institucionalizado, es definitiva la decision del perdedor
pues tal conflicto termina cuando éste percibe una sefial como sim-
bolo de derrota y la acepta. Su proposicion implica la idea de que
del conflicto ha de resultar un ganador y un perdedor. Pero jqué
habré de suceder en aquéllas situaciones, no poco frecuentes, en
que resultan ambos particinantes como ganadores o ambos como
perdedores? ;Si no hay perdedor, qué habrd de ocurrir?

Con el objeto de hallar otras orientaciones al estudio de es-
te problema, recurro ahora a la teoria psicoldgica de Thibaut y
KelleyjEstos autores elaboraron su teoria para explicar la for-
macion y mantenimiento de las interacciones sociales, especial-
mente de las diddicas. Considero que sus conceptos pueden ser
pertinentes y orientadores del problema planteado, si se parte de
la base de que el conflicto es una interacciodn social y de que la
terminacion del mismo implica la ruptura de dicha interaccion.
Entonces del conocimiento de los factores que forman y mantie-
nen una interrelacion, puede derivarse lo opuesto o sea el como
se rompe tal interrelacion.

Reviso a continuacion sus principales conceptos para refe-
rirlos posteriormente al tema discutido y llegar asi a algunas con-
clusiones orientadoras. Una interaccion es una situaciéon en la
que dos 0 mas personas emiten conductas expresivas entre si, y
en la que se tiene por lo menos la posibilidad de que las acciones
de cada persona afecten a la otra. Para quec una interaccidn se
mantenga se requiere que los participantes se sientan atraidos ha-
cia ella, esto es que resulten gratificados por el hecho de estar
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dentro de ella. Asi mismo el mantenimiento de una interaccion
depende del grado de dependencia que los participantes tengan de
la situacion dada; si los participantes no son dependientes de la
situacidn, es probable que no desean mantenerla a menos que re-
sulte gratificante o atractiva y si efectivamente tienen dependen-
cia de la situacidn, es probable que si intenten mantenerla aunque
noc sea especialmente atractiva.

Para manejar en forma més objetiva los conceptos de atrac-
cién y dependencia, los autores introdujeron dos conceptos nuevos,
el de "nivel de comparacion" que simbolizan "CL'" y el de "nivel

de comparacion de alternativas que simbolizan ""CLalt", que se
refieren al grado de atraccién y de dependencia respectivamente,
Otros conceptos: ''resultado de la interaccién', 'costos" y "'re-

compensas' fueron introducidos para intentar objetivar y hasta
cuantificar a los anteriores.

Por "recompensas'' o gratificaciones se refieren a los pla-
ceres, satisfacciones que una persona goza en una interaccion.

Las recompensas pueden ser los medios por los cuales un impul-
so puede ser reducide o satisfecha una necesidad, Por ejiemplo,

el divertirse como resultado de una interaccién o el aprender al-
go nuevo o el evitar lastimar a alguien por quien se tiene interés

o el ganar una meta o una buena parte de ella como en el caso del
conflicto. .

Por "costos' se refieren a todos los factores que operan pa-
ra inhibir o dafiar la ejecucidon de una secuencia de conducta. Mien-
tras mayor sea ia inhibicion o dafio que el individuo soporte, ma-
yor serd el costo de su actuacién. Por tanto el costo es alto cuan-
do se requiere mas esfuerzo mental o fisico para producir una con-
ducta dada, cuando pena, verglienza o ansiedad acompaifien a la
conducta o cuando existan fuerzas conflictivas o tendencias de res-
puesta competitivas de cualquier indole.

Los autores suponen que los costos y recompensas son men-
surables en una cscala psicoldgica comiln y que tanto costos como
recompensas de diferentes tipos pueden ser aditivos en sus efec-
tos, aunque ellos no se dedican a la tarea de elaborar una escala
asi. Las consecuencias o resultados para un individuo participan-
te en cualquier tipo de interaccién pueden ser entonces presentados
en términos de las recompensas percibidas y los costos incurridos.
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El CL es una norma frente a la cual la persona compara los
costcs y recompensas de una interreiacion dada y evalia su grado
de atraccion. Los resultados de reiaciones aue caen por debajo
del CL serdn relativarmnente insatisfactores y no atractivos, los
que caen por encima del CL seran por el contrario satisfactorios
y atractivos. La determinacion del CL en la escala de resultados
de una persona estard influenciada por todos los resultados que ha
conocido tanto por experiencia directa como simboélicamente; pue-
de ser counsiderado como un valor modal o promedio de todos esos
resuitados conocidos, cada resultado ponderado por su'salience”
o fuerza de instigacién. Por ejemplo, los resultados de estudios
de niveles de aspiracién sen relevantes a este concepto. '

Estos estudios que se refieren al nivel esperado por una per -
sona, de ejecucion de una tarea, han demostrado que tienen un ni-
vel més alto de aspiracion,’'son mds exigentes consigo mismas a-
quéllas personas que estdn acostumbradas en su trabajo a ser efi-

_cientes y tener €xite, que aquéllas que no han sido exitosas. Se
ha visto que en el ejército los soldados con niveles altos de educa-
cidén no se conforman con rangos bajos, cosa que si ocurre con los
soldadous de educacion baja.

CLalt puede ser definido informalmente como el nivel més
bajo de resultados que una persona aceptard a la luz de las opor-
tunidades alternativas disponibles., De esta definicidn se sigue
que: si los resultades actuales caen debajo del Clalt ce la perso-
na, €sta no es dependiente de la interaccion actual y por tante pue-
de abandonarla.

Las relaciones alternativas con las cuales Ja persona compa-
ra la situacion presente, en la determinacion de su Clalt, pueden
incluir las relaciones con otro tipo de persona o0 con grupos méas
compiejos o inciuso la posibilidad de no unirse a ningin grupe, de
trabajar y estar solo.

De esta tltima alternativa se deduce que el CLalt de un miem-
bro de una interaccion serd mas alto dependiendo del grado de ca-
pacidad independiente que tenga para producirse a si mismo recom-
pensas a costos competitivos. Si la persona es autosuficiente en
la produccion de autorecompensas a bajo costo, puede tener facil-
mente un CLalt elevado. También tendra un Clalt alto aguella
persona que, no siendo autosuficiente, tenga gran facilidad (bajos
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costos) para establecer diferentes interrelaciones. Si una perso-
na se halla en un pais extraio en donde desconoce la cultura y la
lengua del lugar y va companada por un guia chocante, tal perso-
na no puede abandonar la interrelacion con éste Gltimo por mas
que le resulte desagradable. La razodn radica en que no es auto-
suficiente para moverse de un lugar a otro, para conseguir comi-
da, habitacion, informacidn, etc. y tampoco tiene alternativas po-
sibles; entonces su nivel de dependencia del guia es alto. Si esa
misma persona en el siguiente pais de su recorrido se tropieza i-
gualmente con otro guia chocante, pero ahora si conoce la lengua
del pais, o tiene algin otro conocido en el lugar o simplemente se
encuentra en el hotel con otro paisano con el que puede intercam-
biar experiencias, ahora si tiene alternativas disponibles y por
tanto su nivel de dependencia del guia desagradable se baja consi-
derablemente e incluso puede llegar a bajarse hasta el punto de a-
bandonar la interrelacion con él.

Las variables de las cuales depende el rompimiento 0 man-
tenimiento de una interaccion, la atraccidon y la dependencia, se
presentan dicotomizadas en la matriz siguiente. EI objeto es mos-
trar distintas situaciones de interaccion de ambas variabies y pre-
decir la tendencia probable, de un individuo en tales situaciones,

a romper o mantener la interaccidén social en que se halla. En las
columnas se presenta la variable dependencia y en los renglones
la atractividad. En cada una de las cuatro celdillas resultantes se
asignan valores al CLalt, en la parte superior y al CL en la infe-
rior. Se fija un valor de 10 para los resultados en cada una de
las cuatro situaciones.

ND D
15 S
" A 3 S
15 S
NA
15 15

Valores de los niveles CLalt y CL en dife-
rentes situaciones de interaccion social
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En la tabla siguiente se analizan cada una de las situacio-
nes planteadas en la matriz anterior y se hacen las evaluaciones
y predicciones respectivas.

Anilisis de situaciones de interaccidén entre
variables atraccion y dependencia

A Comparacion Rs Prediccién de !
Celdilla | con nivelesyes-| Evaluacion de tendencia
tos entre si la situacion probable

CL< Rs Atraccién |

1 CLalt >Rs Romper ;

CL<CLalt No dependencia 1

CL<Rs Atraccidn ,

2 ClLalt<Rs Mantener |
CL=CLalt Dependencia

| CL>>Rs No atraccién ‘

3 CLalt=Rs Romper |

CL=CLalt . | No dependencia

Cl.>Rs No atraccion

4 CLalt<Rs Mantener l

CL>CLalt Dependencia g

La interrelacion CL, CLalt y Rs determina la evaluacién de
una situacion dada y de alli puede derivarse la prediccion de lo
que tenderia a hacer el sujeto que se hallari en tal situacion.

En general: a) Si Rs< a CL, la situacién no es atractiva
y por el contrario si Rs>CL, si hay atraccion. Si los resultados
actuales superan las expectancias del sujeto, es l6gico que éste se
sienta atraido por la situacidn y viceversa.

b) Cuando Rs< CLalt se dice que no hay dependencia de la
situacién porque lo que se obtiene en la interaccién social presen-
te es inferior a lo que se obtendria fuera de ella. Cuando Rs>
CLalt, ocurre precisamente lo contrario.
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c) Cuando el CL £ClLalt, también se puede hablar de inde-
pendencia de la situacidn pues la norma que fija las expectancias
del sujeto esta por debajo de las alternativas disponibles. Solo
que los Rs estuviesen por encima de los dos indices, el panora-
ma cambiaria pues al haber Rs>CLalt el sujeto se tornaria de-
pendiente de la situacion ya que su mejor alternativa posible no
es tan buena como lo que le esta ocurriendo actualmente.

El caso contrario seria cuando el CL» CLalt y entonces ha-
bria dependencia de la situacidon salvo que los resultados fuesen
inferiores a ambos indices.

Cuando el CL=ClLalt, solo los resultados pueden determi-
nar la evaluacion de la situacion.

En la situacion @ de la tabla anterior se evalla atraccion
e independencia de la situacién porque sucede como en a) que el
CL <Rs, como en b) que Rs<Clalt y como en ¢) que CLL<a CLalt.
El sujeto que se hallard en esta situacion estaria satisfecho de e-
lla y en este sentido seria un ganador pero por el hecho de poder
obtener mayor satisfaccidon fuera de la actual interrelacion social,
es probable que estuviera dispuesto a romperla.

En la situacion @ se dice que hay atraccion y dependencia.
De la comparacion entre el CL y el CLalt no puede derivarse eva-
luacién. Pero como CL<Rs, hay atraccion y como CLalt<Rs,
hay dependencia. El sujeto que asi evaluara su situacion tenderia
a mantenerla puesto que estd obteniendo gratificaciones de ella y
no tiene alternativas mejores por las cuales optar.

En la situacion @ lo mismo que en la @ la comparacién Cl
vs CLalt es no evaluativa por ser iguales los valores de los indi-
ces. Como CL>Rs, la situacién no es atractiva. Y dado que
ClLalt>Rs hay independencia de la situacion. La tendencia es
ciertamente hacia el rompimiento de la interaccidon social puesto
que no es gratificante y hay mejores alternativas.

En @ CL>Rs indica no atracciéon. CLalt<Rs indica depen-
dencia, lo mismo que CL>a CLalt. EI sujeto en estas circuns-
tancias estaria en lo que Thibault y Kelley 1laman una situacion
involuntaria como la de un prisionero en donde la interrelacidon so-
cial no le satisface pero no le es posible salirse de ella.
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De todo lo expuesto con anterioridad pueden resumirse los
siguientes puntos:

1. Los conflictos pueden terminarse por: a) Acatamiento a
normas preestablecidas, b) Por decisién de los participantes mis-
mos. Estos son los casos previstos por Coser, que ya se han ex-
plicado con anterioridad, pero también pueden terminarse por C)
Decision de terceras personas o sea de personas ajenas al con-
flicto mismo, seria el caso de los nifios que se pelean por un ju-
guete y llega la mama y los manda a cada uno a su cuarto dando
por terminada la friccidon y d) Por desaparicion de la meta. Por
ejemplo en el mismo caso anterior podria ser que el juguete por
el que pelearan los nifios fuese un globo y que como resultado del
jaloneo, se rompiera. I.a discusion aqui planteada y las proposi-
ciones que siguen se refieren concretamente al caso b o sea al
de terminacién por decisidon de los participantes mismos. Este
caso resulta de especial interés en el enfoque psicoldgico del es-
tudio del conflicto pues es en €l en donde los actores juegan un pa-
pel directo y decisivo.

2. Un conflicto puede terminarse por acuzrdo bilateral de
las partes involucradas asi como también por decisidon unilateral
de alguno de los participantes; esto Gltimo puede ocurrir cuando
alguno decide salirse de la interaccion.

3. El acuerdo al que se llega en la terminacién de un con-
flicto depende del tipo de estructura de éste. En el caso de un
conflicto tipo suma cero los participantes acuerdan (si es que no
se ha llegado al aniquilamiento de uno de ellos) quien se queda con
la meta. Este puede ser el caso previsto por Coser en que el per-
dedor percibe como seiial de derrota la posesion por parte del o-
ponente, de la meta o el simbolo de ella.

En el caso de un conflicto de tipo suma no corstante, los par-
ticipantes acuerdan como dividir la meta.

4, Para estudiar y comprender las bases del acuerdo bilate-
ral, es necesario conforme al enfoque fundamentado en Thibaut y
Kelley, conocer las matrices de resultados e indices de ambos
participantes. Esto no se realizd aqui porque es un estudio por
deméis complejo que rebasa los propdsitos de la presente discusion.
Aqui he presentado tan solo un andlisis unilateral y de €l se des-
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prende que existen situaciones en las que un sujeto tenderia a
romper la interaccion social en la que se hallara y con méas ra-
zOn una interaccidn conflictiva que involucra costos altos. Tales
situaciones son la @ y la @ y el comin denominador que presen-
tan es que el sujeto no es dependiente de la interaccién social ¢n
que se halla,

En la situacion (1) se percibe como ganador, en la situacion
(®) como perdedor y 1o mismo da en tanto que en ambas puede de-
cidir salirse de la interaccion.

Por tanto el estudio de la terminacion del conflicto es mas
complicado de lo que a primera vista pareceria pues no solo la
variable atractividad estd involucrada sino que también lo esté la
variable dependencia y ésta resulta ser més decisiva que la ante-
rior.

De la dependencia se deriva fundamentalmente que un parti-
cipante rompa o mantenga una interrelacion y esto es fundamen-
tal en ¢l caso de terminacién del conflicto por decisién unilateral.
Pero la dependencia es igualmente decisiva paiya la teriminacion
por decision bilateral pues, como se verd mas adelante en la dis-
cusion sobre poder, actia como base de poder y ésta es la varia-
ble determinante para el logro de un acuerdo.
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Conflicto y Poder

Con el propésito de establecer la relacién entre estos dos
conceptos de conflicto y poder, reviso primero en forma resumi-
da unas de las teorias de poder mas importantes en Psicologia
Social, éstas son las de Cartwright y de French y Raven (basa-
‘das en las conceptualizaciones de la Teoria de Campo de Lewin)
y la de Thibaut y Kelley.

Los primeros autores definen poder como la habilidad po-
tencial maxima de "O" (1 persona) para influir sobre "P" (otra
persona) en 'a’ (es una esfera en el sentido lewiniano, del espa-
cio vital de una persona o sea una regidén del mismo). En esta
definicién subyace la diferencia conceptual entre poder e influen-
cia. La influencia es definida como la fuerza resultante del sis-
tema ""a" (o sea 1 sistema dentro del espacio vital de la persona
P) cuya fuente es un acto de la persona "O". Esta fuerza resul-
tante tiene dos componentes: una fuerza para cambiar el siste-
ma en la direccidn inducida por O y una resistencia creada por
el mismo acto de O.

El poder es influencia potencial y la influencia tiene capaci-
dad cinética por que produce fuerzas y resistencias en un siste-
ma dado. En otras palabras, "poder" significa tener la posibili-
dad de influir sobre una persona. Influir es desatar fuerzas dentro
de un sistema, es decir, dinamizarlo y de ello se deriva el ""cam-
bio" psicologico. "Cambio" es conceptualizado como "'cualquier
alteracién con el tiempo, del estado de un sistema "a'. Asi del
poder se deriva la influencia y de ésta el cambio, pero son con-
ceptos todos diferentes puesto que poder es potencialidad, influen-
cia es fuerza motriz y cambio es movimiento. Una perscna O que
tiene poder sobre otra P puede inducirle cambios pero estos cam-
bios no necesariamente han de ser en la direccién inducida por O
sino que pueden ser en sentido contrario porque: la direccion de
la fuerza resultante en P dependerd de la magnitud relativa de la
fuerza inducida provocada por el acto de O y la fuerza resistente
en direccién opuesta generada por ¢l mismo acto; cuando la fuer-
za y la resistencia se igualan en magnitud rio hay cambio, cuando
la fuerza supera a la resistencia el cambio ocurre y en direccion
a la fuerza inductora y cuando la resistencia supera a la fuerza
ocurre también cambio pero en direccién opuesta a la inducida.
Por ejemplo, una madre da la orden a su nifio de que deje de tocar
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algin objeto de la casa porque puede romperse. Este intento de
influencia puede provocar que el nifio deje inmediatamente el ob-
jeto en su lugar, que el nifio siga tocédndolo o que no solo siga to-
candolo sino que hasta lo rompa. En cada una de las tres situa-
ciones la relacion entre la fuerza inducida y la resistencia es di-
ferente. En la primera F>R, enla segunda F =R y en la ter-.
cera la F<<R. En la situacion dos la mama puede intentar au-
mentar su poder afiadiéndole a la orden una amenaza de castigo
o de hecho le da un manazo, ello puede provocar que la F>R y
que el nifio act@ie en la forma ordenada por su madre.

Deben indicarse ciertos raégos de esta concepcion: Prime-
ro que la influencia que "O" puede ejercer sobre un sistema de
P no necesariamente implica influencia sobre todos los sistemas
“de P pesec a la interconexién entre eilos. O sea que por ejemplo,
una persona puede influir sobre otra en su trabajo pero no tener
poder ninguno sobre sus convicciones politicas o religiosas. Por
esto, se habla de "amplitud de poder' para conceptualizar el ran-
go de influencia potencial de O/P.

En segundo lugar que la influencia social ~curre general-
mente mediante un acto intencional realizado por O pero también
puede presentarse debido por ejemplo a la mera presencia de O.
Asi, si un individuo que estd manejando con exceso de velocidad
percibe la presencia de una patrulla, es muy probable que dismi-
nuya su velocidad sin que los policias le hayan silbado ¢ hayan in-
tentado detenerlo.

Tercero, la definicion de poder no exige una relacidn asi-
métrica. Esto es que O puede tener influencia sobre P y ésta so-
bre O.

_ Cuarto, que pese a que O tenga influencia sobre P no nece-
sariamente ha de ejercerla. Para que lo haga tiene que tener mo-
tivos. Thibaut y Kelley (1969) a este respecto han teorizado aue
la motivacidn a ejercer poder proviene precisamente de la evalua-
cidn de sus costos y recompensas en un momento dado; una per-
sona tenderd a ejercer su poder sobre otra cuando espere que tal
ejercicio le habra de convenir, es decir que le habra de reportar
resultados favorables. Para una mamé puede resultar demasiado
costoso el estar vigilando constantemente que su pequeiio no des-
barate la casa y decidir mejor dejarlo en libertad de tocar lo que
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quiera o retirar todos los objetos valiosos de su alcance. Podria
por el contrario suceder que para otra mama el tener su casa muy
arreglada le sea muy recompensante y prefiera devengar los cos-
tos que la supervisidon y control del nifio requieran. Estos auto-
res introducen entonces el concepto de ""poder usable'" para refe-
rirse al poder que es conveniente y practicable para una persona.
El poder no es usable cuando penaliza a su poseedor ya sea direc-
tamente o por causa del "contrapoder' que la otra persona pueda
gjercer.

Para que O pueda ejercer poder sobre P tiene que poseer de-
terminadas caracteristicas que se han denominado "recursos de
poder'. Ia lista de los recursos del poder interpersonal ¢s am-
plisima; contiene itemes como riqueza, prestigio, habilidad, in-
formacion, fuerza fisica, o capacidad para satisfacer necesida-
des intangibles como reconocimiento, afecto, ternura, respeto,
logro, etc.

Con todo, la mera posesion de recursos de poder por par-
te de O no implica que pueda ejercer influencia sobre P. Si O
tiene gran prestigio pero P ni lo conoce, lo que diga O puede de-
jar impavido a P. Para el ejercicic efectivo del poder, se requie-
re también una disposicion especial de parte de P para recibir el
recurso que O posee, a esto se le llama "base del poder'.

Recursos y bases del poder han de ser coincidentes. Si O
tiene dinero y P necesita afecto, O no puede basarse en su recur-
so para influenciar a P.

Para que el ejercicio del poder sea efectivo se requiere la
percepcion de los elementos de poder por parte de las personas
involucradas. P puede necesitar el dinero que C posee y estar po-
tencialmente dispuesto a su influencia pero si no sabe que O po-
see dinero, la relacidon de poder no se efectia.

Esta percepcidn es fundamental pues puede de hecho propi-
ciar relaciones de poder aunque no existan realmente las bases
y los recursos de ellas. Una persona puede ceder a la influencia
de otra simplemente porque cree que la puede mediar algin re-
curso que ella necesita, aunque de hecho el que ejerce la influen-
cia no posea tal recurso.
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French y Raven (1971) listan como bases de poder que a
su juicio son las mds comunes e importantes: a) Poder de recom-
pensa, basado en la percepcidon de P de que O puede mediante sus
recompensas; esto es, que O tiene habilidad para administrar va-
lencias positivas y eliminar o disminuir valencias negativas a P.
El poder que los padres tienen sobre sus hijos pequenos les causa
mucho en esta base ya que son ellos los que pueden o no proveer-
los de numerosos recursos; comida, apoyc, ternura, etc. O pro-
tegerlos de multiples peligros.

b) Poder coercitivo. Aqui también la base es la capacidad
de O de manipular valencias que pueden ser suministradas a P.
Surge de que P supone ser castigado por O si nc se conforma a su
intento de influencia. Es también clasico de la relacién padre hi-
jo, o de la relacidn patrdn - obrero o maestro - alumno, etc.

c) Poder legitimo; basado en la percepcién de P de que O tie-
ne el derecho de prescribirle su conducta. Surge de valores in-
ternalizados de P que dictan el legitimo derecho de O a influir so-
bre €l y la obligacion suya de aceptar esta influencia. Puede ser

el caso de la relacidn sacerdote - feligiés.

d) Poder referente, se basa en la identificacién de P con O
0 sea del sentimiento de unidad de P con O o el deseo de liegar a
tal identidad. 1.a relacidon entre un modelo o idolo y su admirador.

e) Poder de experto. Basado en la percepcién de que O tie-
ne alglin conocimiento o experiencia especial. Aceptar €l conse-
jo de un abogado en cuestiones legales es un ejemplo clasico de
esta situacion. Pero existen numerosos casos basados en mucho
menor conocimiento como el aceptar la indicacién de un descono-
cido acerca de una direccién dada solo porque se supone que posee
la informacién pues se percibe como nativo o arraigado del lugar.
El recurso de poder subyacente en este tipo de relacién es la in-
formacioén que O pueda poseer.

Los tebricos del poder coinciden en considerar que la ma-
yoria de las relaciones de poder implican un intercambio de re-
cursos entre Oy P.

Thibaut y Kelley (1969) integran el concepto de poder a su

teoria de los resultados de la interaccion. Para ellos, comio ya
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antes se ha esbozado, una relacién interpersonal constituye pre-
cisamente un intercambio social en el sentido de que los partici-
pantes se otorgan mutuas recompensas a expensas de los costos,
implicado en el mantenimiento de la relacion .

El poder se concibe como la capacidad que una persona tie-
ne de afectar los resultados de la otra; este poder estd basado en
la habilidad que una persona tenga de proveer o evitar COStos y
recompensas a la otra. Mientras mayor sea la capacidad de un
participante de manipular las valencias del otro, mayor serd su
potencial de poder. Sin embargo, y como ya antes se expreso,
hay que distinguir entre el potencial de poder y el poder usable;
éste Gltimo es el poder que a una persona en un momento dado
le conviene usar y puede 0 no ser concordante con su potencial.
La determinacion del poder usable se basa en la evaluacion de
los propios costos y del contrapoder percibido del otro partici-
pante. Asi siuna persona tiene que incurrir en costos altos pa-
ra manifestar su poder a otra, puede decidir no usar ese poder;
lo mismo si percibe que como consecuencia del uso de su poder
la otra le va a contestar en la misma forma y por tanto le va a
hacer incurrir en costos, también puede decidir no usarlo.

Los autores distinguen dos tipos de poder: contrel de des-
tino y control de conducta.  El primerc ocurre cuando la persona
A puede afectar los resultados de B, independientemente de lo que
ésta haga. El segundo se da cuando variando A su conducta, pue-
de hacerle deseable a B variarla también. Ambos tipos de con-
trol descansan en la habilidad de A para proveer altas recompen-
sas a B a bajos costos para si mismo. La diferencia radica en
que el control de destino, las elecciones de conducta que haga B
resultan irrelevantes pues es la decision de A la que al finy al
cabo determinard sus resultados. En cambio en el control de
conducta, B tiene que descriminar las elecciones de conducta de
A y hacer ella misma elecciones apropiadas. ‘

Poder y dependencia son conceptos estrechamente vincula-
dos para Thibaut y Kelley porque el poder, como se menciond an-
tes, estd basado en la habilidad de una persona de suministrarle
a la otra resultados favorables y estos por definicidon son aquéllos
que resultan por encima de sus CL y CLalt. Pori tanto el decir
que A tiene poder sobre B equivale a decir que B es dependiente
de A. Si Btiene un Clalt alto o sea si estd enposibilidad de rom -
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per.la interrelacién, B no es dependiente de A porque las recom-
pensas que ésta le puede mediar, por mas satisfactorias que sean,
no estan a la altura de las que B podria obtener fuera de la interre-
lacion actual.

Con una idea més clara del concepto de poder es posible
comprender su relacion con el conflicto. En general se puede a-
sentar que el poder es una variable de interés basico para el es-
tudio del conflicto porque contribuye a la terminacion del mismo
asi como a la determinacién de sus resultados.

Teoréticamente se puede deducir que el poder influye en
terminacion del conflicto, se emplean como premisas algunas de
las proposiciones antes manifestadas:

Se dijo en el capitulo precedente que el conflicto podria ter-
minarse por acuerdo bilateral o por decision unilateral de alguno
de los participantes que decidiera salirse de la interrelacion. Tam-
bién se dijo que para que un participante puede salirse se requie-
re que no tenga dependencia de la situacién. Asi mismo que la de-
pendencia o indepsadencia que pueda tener un participante estd en
relacion con el poder que el otro tenga sobre él.

Por consiguiente un individuo puede terminar un conflicto
cuando decide salirse de la interaccidon porque su contendiente no
tiene suficiente poder sobre él. Supongamos el caso de dos jove-
nes que se enfrascan en un pleito a bofetadas; en un momento da-
do uno de ellos puede percibir que su mejor alternativa es salirse
puesto que si se mantiene en el pleito, va a resultar demasiado
castigado. Toma entonces la decision de correr para alejarse del
sitio de la rifa; si el otro contendiente corre més aprisa que él y
lo alcanza, el primero no podra salirse de la interaccidon porque
el segundo tiene mas habilidad y fuerza fisica y por tanto mas po-
der que el primero. Solo podria terminarse este conflicto si el
perseguidor corriera menos réapido que el perseguido lo cual im-
plicaria le disminucion de su poder.

Cuando el conflicto se termina por decisién bilateral, es fac-
tible suponer que el participante que tenga méas poder habra de
persuadir o forzar al otro para ilegar al acuerdo.

Por lo que respecta a los resultados del conflicto también

es 16gico suponer que el participante que detente méis poder, es
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el que habra de obtener los resultados més favorabies. En un
conflicto suma cero serd el que se apodere de la meta y en uno de
suma no constante, el que obtenga la mejor parte de ella.

Estas proposiciones aparentemente tan sencillas, en los
sets reales se complican considerablemente pues existiendo tan-
tos diferentes recursos de poder, las combinaciones del poder
de los participantes son miltiples y las predicciones asentadas
arriba son dificiles de establecer.

Aqui también muchas veces la efectividad del poder depende
de la percepcidén de éste por parte de los contrincantes. Thibaut
y Kelley dicen incluso que las estrategias de poder por ellos dise-
fladas (basadas en el aumento del CL propio y 12 disminucion del
contrario) pueden efectuarse através de la mera manipulacion de
las percepciones de la otra persona, sin hacer ningin cambio en
las condiciones objetivas de interdependencia.

Gruder en Swingle (1970) propone que el poder es definitivo
especialmente en la negociacion. Considera que el meollo de €s-
ta gira alrededor de los intentos que cada participante hace por
influenciar las decisiones del otro de tal manera que le procuren
una parte mayor del total de resultados disponibles y concomitan-
temente, por las resistencias que oponen para no ceder ante los
intentos de influencia ejercidos. Concibe pues a la negociacion
como un tipico proceso de influencia bilateral en la que cada par-
ticipante estid constantemente tratando de influenciar al otro y al
mismo tiempo tratando de resistir su influencia. Por esto es que
propone que el poder es ciertamente un factor biasico en la deter-
minacion del estilo y estrategias que emplee el negociador.
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Parte 11

Reporte de la investigacion titulada: "La importancia de la
informacién en el proceso de negociacién"

Capitulo 1

El problema. - De la discusidon planteada en la Parte I, dos
problemas sobresalieron: I.a importancia de la percepcidén en to-
dos y cada uno de los aspectos del conflicto y la consideracion del
poder como factor determinante del acuerdo en la negociacion.

En ambos problemas encontré subyacente la variable infor-
macidn y de ahi surgio el interés por trabajar sobre ella.

Bruner (1964), investigador que ha hecho aportaciones nota-
bles a la psicologia de los procesos cognoscitivos, ha concebido a
la percepcidn bidsicamente como un proceso de categorizacion de
informacidén. De esta conceptualizacidén se comprende facilmen-
te como pueden surgir maultiples inferencias, que se antOJama in-
vestigar sobre las relaciones conflicto-informacion.

El problema concreto aqui enfocado se refiere a explorar
los efectos que la informacidon considerada como un recurso de po-
der, puede tener sobre la negociacion, especificamente sobre dos
aspectos de esta: su terminacion y sus resultados (éstos en el sen-
tido propuesto por Thibaut y klley).

Dos proposiciones acerca de la informacioén en la negocia-
* cioén aparentemente contradictorias, de dos investigadores del
conflicto, Bartos y Coser afinaron més el interés por el estudio -
de este tema.

Bartos en Swingle (1970) considera que la negociacion es ba-
sicamente un proceso por el cual posiciones altamente divergen-
tes se vuelven idénticas; en otras palabras, un proceso por el
cual partes que estdn en desacuerdo al empezar, llegan a un a-
cuerdo.

Es imposible, dice el autor, tener lo que usualmente se lla-
ma negociacion sin tener cierto grado de ignorancia. El tomay
daca por el cual posiciones originalmente divergentes se acercan,
es posible solo si cada participante estd al menos parcialmente
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ignorante de los verdaderos intereses de su oponente. lLa ignoc-
rancia es el punto clave que da a la negociacién su caracter es-
pecial pues si los participantes conocieran desde el principio cla-
ramente sus mutuos intereses no tendria sentido el jaloneo tipico
de la negociacion. :

Para Coser (1967, pag. 231) en cambio: "...la indetermi-
nacién en la evaluacion de las fuerzas del oponente aumenta la
probabilidad de que éstos recurran a la violencia antes que a o-
tros medios de soluciéon ..." y de aqui concluye que si se desea
evitar la violencia en el manejo del conflicto, es necesario evi-
tar el secreto militar porque es disfuncional para la negociacion
y que ésta ha de hacerse en condiciones de un maximo de revela-
ciones.

Aparentemente la falta de informacién acerca del oponente
es lo que para Bartos propicia la negociacion y para Coser la vio-
lencia. ;Son estas posturas conciliables? o jha de rechazarse al-
guna de ellas? Son preguntas cuya respuesta se quiso hallar en el
curso de la investigacién planteada.

Al concretizar el problema aqui planteado, dije que consi-
deré a la informacidén como un recurso de poder; implicita en es-
ta aseveracion ha de estar otra: que el participante que posea in-
formacion ha de tener capacidad de influir en los resultados del
otro.

Al disefiar el experimento, se cuid6 de otorgar al experi-
mentador el control absoluto de la informacién de tal manera que
puediera manipularla como mejor conviniera a los propdsitos de,
la investigacion. Al mismo tiempo a los sujetos se les impuso
un nivel de dependencia alto ya que no se les ofrecieron otras al-
ternativas méas que el conflicto al que se les inducia y ni siquiera
se les did la opcidn a poderse salir de €l. Estas condiciones pro-
piciaban el ejercicio del poder y asi al participante al que se le
diera informacidén acerca de su oponente se le estaban dando las
bases para normar su criterio y determinar las conductas a se-
guir; esto equivalia a darle poder pues de esa manera ese parti-
cipante sabia cuales serian los resultados, para su oponente, de
las conductas que €1 optara seguir y al decidir actuar de una u
otra forma tenia en sus manos la posibilidad de ofrecerle o no al
oponente gratificaciones. A continuacién reporto mas detallada-
mente los pormenores del disefio.
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II EL EXPERIMENTO

Para llevar a cabo lo anterior, se planeé un experimento consistente
en un juego de simulacidn de una situacion de compraventa de un te-
rreno, con dos participantes que actuaban uno como comprador y el
otro como vendedor. [l propdsito del juego era lograr la venta del
terreno y los participantes habrian de negociar para lograr el precio
que mas le conviniera a cada uno.

Caracteristicas estructurales del juego

a) Los participantes iban en pos de 'metas relativamente excluyentes"
siguiendo la terminologia de Deutsh (3), de tal manera que la maxi-
mizacion de las ganancias de una parte determinaba neccsariamente
la niminizacion de las ganancias de la otra.

b) Ante la situacién conflictiva anterior, los participantes estaban for-
zados a negociar, o sea que su '"nivel de dependencia de la situacidon"
siguiendo a Thibault y Kelley (1960) era alto por dos motivos: El pri-
mero de ellos porque la situacién de compraventa simulada estaba pre-
sentada de tal manera que la negociacion se hacia indispensable para
ambos participantes, vendedor y comprador, no se les ofrecian alter-
nativas diferentes.

El otro motivo que elevaba la dependencia es que a los sujetos que
participaron en el experimento se les dié como fachada del mismo

la imagen de que se trataba de una investigacién acerca de la mecdi-
cién de la capacidad individual para ncgociar y se les dijo que si no
cerraban el negocio, su calificacion seria de cero. Dicho sea de paso,
este artificio se us6é no solo con el propdsito de elevar el nivel de de-
pendencia sino también el de provocar una motivacién personal que les
diera a los participantes el interés por participar en la investigacion;
asimismo hay que aclarar que la muestra se recluté de una poblacion
de estudiantes universitarios de la Escucla de Comercio y Administra-
cion para los que la capacidad de negociacion es especialmente valio-
sa.

c) Los participantes no negociaban {rente a frente por tanto descono-
cian quien era el sujcto con el que se enfrentaban’y se comunicaban
através de mensajes escritos. Tenian un solo canal de comunicacion.

d) La tnica fuente de informacion a que tenian acceso era“la hoja que
se les repartia y dichas hojas estaban elaboradas de tal suerte que la
informacion que otorgaban a cada parcicipante con respecto a su opo-
nente variaba en cada caso.
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Por consiguiente, el experimento realizado no pretendia otra cosa que
ser un esquema de una situacién especifica de couflicto en la que los
participantes como se dijo anteriormente, tienen metas relativamente
excluyentes, estan forzados a negociar, no se conocen entre siy tie-
nen informacion variada en cuanto a su oponente.

Variables Independientes - Son dos las variables independientes mani-

puladas: cantidad de infcrmacidn y simetria de la misma. Consideran-
do a ambas variables se establecieron nueve situaciones experimenta-

les como aparece en ¢l esquema siguiente:
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En cuanto a cantidad, la informacién se mueve en tres segmentos: to-
tal, relativa y nula. Por informacion total se entiende el tener acceso
a todos los itemes de informacidén acerca del oponente, que se idearon
en el juego. Informacion relativa es tener acceso sélo a una parte de
los itemes ideados. Informacion nula es no tener acceso a ningun item
acerca del oponente. Si se revisan en el apéndice las distintas hojas de
informacion, se puede constatar facilmente la manipulacion realizada
de la cantidad de informacion acerca del oponente.

En lo referente a la simetria de la informacidn se presentaron situacio-
nes de simetria y asimetria. En las primeras ambos participantes tie-

nen la misma cantidad de informacién con respecto a sus oponentes. En
las segundas los participantes no tienen la misma cantidad de informa-

cidn, sino que uno tiene més que otro.

Las situaciones experimentales representadas en el esquema tienen las
caracteristicas que aparecen a continuacion.

inf
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N°de Simetria Cantidad o que saben los participantes
Situac. Asimetria | Intensidad \Y% ¥

1 Simetria Total Todo Todo
2 Asimetria Leve Algo Todo
3 Asimetria Intensa Nada Todo
4 Asimetria Leve - Todo Algo
S Simetria Relativa Algo Algo
6 Asimetria Leve Nada Algo
7 Asimetria Intensa Todo Nada

- 8 Asimetria Leve Algo Nada
° ! Simetria Nula Nada Nada

Variables Dependientes - Son esencialmente dos:

.

a) Facilitacion de la negociacidén
b) Atraccion relativa del acuerdo

Para "medir" la primera se usaron dos indicadores: el tiempo que in-
vertian los participantes en llegar a un acuerdo y al ntmero de inter-
acciones o intercambio de proposiciones que requirieran. Estas unida-
des de medida se tomaron siguiende a French (4, 5).
El tiempo se empezaba a contar a partir de que se mandaba la. prime-
ra proposicion 'y se terminaba.cuando alguno de los dos participantes
manifestaba estar de acuerdo con la ploposmjon recibida. Se fijo un
tiempo limite de 15 minutos.

La atraccion relativa del acuerdo se "midié" através de la desviacion
de la ganancia o payoff de cada participante con respecto al punto de
equilibrio de ganancias.

Atraccidén relativa = Mdn — ganancia individual

El punto de cquilibrio fue la Mdn de la distancia entrce los niveles de
comparacion (precfijados por el experimentador) de ambos participan-
tes y estos niveles de comparacion correspondieron al precio mas ba-
jo que el vendedor podia aceptar frente al precio mds alto que el com-
plad01 estaba dispuesto a pagar.

- Variables Intervinientes - Se consideraron posibles variables intervi-
nientes el sexo, el nivel intelectual, la edad, la escolaridad y el ni-
vel socioecondmiico. Acorde con esto, se empled un diseiio experi-
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mental de grupos aparcjados de tal mancra que cada par de jugado-

res tuviera las mismas caracteristicas en cuanto a las anteriores
variables.

Hipdtesis - Las hipdtesis rectoras de la investigacién fueron:

1. Las situaciones de asimetria facilitan més el acuerdo que las de
simetria.

2. En situaciones de simetria, el acuerdo se facilita mis en sime-
tria rclativa que en simetria nula y total.

3. La asimetria intensa facilita mas el acuerdo que la asimetria leve.

4. La dircccion de la asimetria determina la direccion del payoff re-
Jativo mas atractivo.

5. En asimetria intensa la atractividad de los payoffs relativos de
los ganadores sera mayor que en asimetria leve.

Como hipdtesis sccundarias que podria empezar a esclarecerse de
los datos de la presente investigacion, se plantearon:

1. El participante que inicia la negociacion ob* iene el payoff relati-
VO mencs atractivo. :

2. El participante mas duro, que ceda menos, serd el que obtenga
el payoff relativo mas atractivo.

Los Sujetos

De acuerdo al disciic de grupos aparcjados la muestra se selecciond
de la siguiente mancra;

a) Se revisaron los expedientes de una poblacidén universitaria de 157

sujetos de la Escuela de Comercio y Administracidon y se determina-

ron sus caracteristicas en cuanto a edad, grado escolar, sexo, nivel

intelectual (dado por la escala percentilar de la prucha de Domino's .

de Anstey) y nivel socioccondmico (dado por los ingresos familiares,

basicamente). '

b) Se formd el mayor nimero posible de pares 1gualcs con rechcto a
las caracteristicas mencionadas, resultando 45. e s

/ ‘ I3 ’
< b i o St e bl brvs (v gt u el B & Lo #) X B RO 1
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Grupo Compradores

Grupos aparejados,

TABLA 1

40

integrantes de la muestra original

Grupo Vendedores

9. N° Perc. |Nivel : 5. N° Perc. | Nivel
’ Int. | S-E Sexo Edad ) Int. S-E Sexo Edad
1 50-59 | A M 19-19.11 1 50-59 | A M 20-20.11
2 50-59 | MA M 23-23.11 2 50-59 | A M 23-23.11
3 50-59 | A M 23-28.11 3 50-59 | A M 23-23,11
4 50-59 | A M 23-23.11 4 50-59 | A M 22-22.11
S 50-59 | A M 21-21.11 S 50-59 | A M 20-20.11
6 50-59 | M M 20-20.11 6 50-59 | A M 20-20.11
7 50-59 y MA M 21-21.11 ¥ d 50-59 | MA M 21-21.11
8 70-79 | M M 22-22.11 8 70-79 | MA M 23-23.11
9 70-79 | MA M 18-18.11 9 70-79 | M M 19-19.11
10 70-79 | A F 19-19,11 10 70-79 | A F 19-19,11
1 70-79 | A M 19-19.11 11 70-79 | A M 19-19.11
1 70-79 | A M 18-18.11 12 70-79 | A M 19-19.11
53 70-79 | A M 20-20.11 13 70-79 1 A M 20-20.11
14 70-79 | A M 20-20.11 14 70-79 | A M 20-20.11
15 70-79 | A M 21-21.11 15 70-79 1 A M 21-21.11
16 70-79 { A M 21-21.11 16 70-79 | A M 21-21.11
17 70-79 | A M 21-21.11 o4 70-79 | A M 21-21.11
18 70-79 | A M 21-21:11 18 70-79 | A M 21-21.11
19 70-79 | A M 21-21.11 19 70-79 | A M 20-20.11
20 70-79 | A M 22-22.1 2 70-79 1 A M 22-22.13
21 70-79 | A M 22-22.11 21 70-79 | A M 23-23.11
P 70-79 | A M 24-24.11 22 70-79 1 A M 24-24.11
2 70-79 1 A M 23-23. 11 23 70-79.1 A M 23-23.11
24 70-79 | A~ F 21-21.11 24 70-79 1 A F 21-21.11
25 70-79 | A F 23-23.11 25 70-79 1 A F 22-22.11
2 90-99 | A F 20-20.11 26 90-99 | A F 20-20.11
27 90-99 | A F 20-20.11 27 90-99 | A F 21-21.11
28 90-99 | A I 22-22.11 28 90-99 | A F 22-22.11
s 90-99 | M M 21-21.11 29 90-99 | M M 21-21.11
30 90-99 | M M 19-19.11 30 90-99 | M M 20-20.11
31 90-99 | MA M 23-23.11 31 90-99 | MA M 23-23.11
o2 20-99 | A M 18-18.11 32 90-99 1 A M 19-19.11
33 50-99 | A M 18-18.11 33 90-99 1 A M 19-19.11
34 90-99 | A M 20-20.11 34 90-99 | A M 20-20.11
35 90-99 | A M 23-23.11 35 90-99 | A M 23-23.11
36 90-99 | A M 21-21.11 36 90-99 | A M 20-20.11
37 90-99 | A M 21-21.31 37 90-99 | A M 21-21.11
38 90-99 | A M 20-20.11 38 90-99 | A M 20-20.11
3 90-99 | A M 21-21.11 39 90-99 | A M 22-22.11
40 90-99 | A M 21-21.11 40 90-99 | A M 21-21.11
i1 90-99 | A M 20-20.11 41 90-99 | A M 20-20.11
42 90-99 | A M 22-22.11 42 %0-99 | A M 23-23.11
43 90-99 1 A M 22-22.11 43 - 90-99 1 A M 23-23.11
44 90-6G 1 A M 23-23.11 44 90-99 A M 23-23.11
45 20-99 ! M M 20-26.11 45 | 90-99 | A M 27

2 !
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c) De los 45 pares se fueron eliminando através de las sesiones ¢Xx-
perimentales, 17, por auscntismo de uno 0 ambos de los miembros
de cada par, quedando finaliiente una rauestra de 28 pares solamen-
te. De ésta, 3 pares no se tomaron ern cuenta en la clasificacion fi-
nal de datos por haber notado los experimcntadores que hubo “vicios"
en sus juegos como que: habian descubierto quien e¢ra su contrincante
o no habian entendido algin aspecto de las instrucciones.

El Material

Este era del tipo papel y lapiz e ideado por la experimentadora espe-
cificamente para Ja presente investigacion. Consistia esencialmente de:

a) Hoja de instrucciones en las que se presentaba la 'fachada" del
experimento; se decia que se trataba de una prueba para medir la
capacidad individual para negociar y que dicha prueba se habria de
calificar de acuerdo a tres criterios: la calidad del negocio que rea-
lizara el participante, el tiempo que invirtiera en cerrarlo y la cali-~
dad de los razonamientos en los que fundamentara sus transacciones.
Por supuesto que esta calificacién nunca se habria de efectuar, era
solo fachada del experimento y ademads tenia el propdsito de inducir
una motivacién positiva hacia la ejecuciéon del juego ademds de tra-
tar de asegurar que las interrelaciones de los participantes no se
realizaran simplemente al azar sino que se ifundainentaran en la in-
formacién que se les otorgaba, de alli el énfasis que se dié en el
seudocriterio de calificacién, de la calidad de los razonamientos.

Asimismo esta hoja contenia las reglas del juego.

b) Hoja de informacién - Dado que habia nueve situaciones cxperi-
mentales y en cada situacion participaban dos sujetos, sc¢ elaboraron
dieciocho diferentes tipos de hojas de informacién. La hoja de infor-
macién contenia los itemes que los sujetos necesitaban para realizar
el negocio de comprar o vender (segin el caso) un terreno. Al elabo-
rar dicha hoja se dividid el contenido de la informacidon en tres: In-
formacidn acerca del terreno; informacién acerca del papel que tenia
que desempeiiar el participante en cuestidén, la cual se denomind "'in-
formacion acerca de si mismo'; informacién acerca del papel que de-
sempeilaba su oponente.

s £
Para los propositos de la investigacion y por considerarse que de he-
cho asi sucede realmente en una situacién de compraventa, €l Unico
contenido de informacion que se manipuld fue el referente al papel de-
sempenado por el oponente. Asi los participantes siempre tuvieron in-
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formacion total acerca del terreno y de si mismos, e informacion
total, relativa o nula acerca de su oponente.

c) Hoja de intercambio - Contenia la clave asignada al participan-
te y en ella intercambiaron los participantes su diferentes propo-
siciones.

d) Hoja de razonamiento - A cada participante se le proveia una
hoja asi titulada, con el objeto de expresar alli los razonamientos
en los que se fundamentaba al hacerle una proposicion concreta a
su contrincante. Esto debia escribir inmediatamente después de

haber mandado su proposicién en lahoja de intercambio.

e) Cuestionario de actitud a la investigaciéon, compuesto de cinco
reactivos evaluados en una escala continua de cinco puntos.

Para correr el experimento se llevaron a cabo cuatro sesiones de
juego. En cada sesion participaban de ocho a dieciseis sujetos que
formaban de cuatro a ocho pares. Los participantes con rol de
vendedores jugaban en un saldn aparte de los que tenian rol de com-
pradores. Ellos cubian que en el otro salén se hallaba su pareja
pero desconocian quien era.

Se puso especial énfasis en asegurar que los sujetos que ya habian
participado en el experimento no coincidieran en horarios de clase
con los que aln no habian participado. Esto con el propésito de
preservar la divulagacion del experimento.
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IV Procedimiento

Antes de cada sesiOn experimental la investigadora preparaba dos listas

en las que aparecian los nombres de los sujetos participantes y su clave.
Una lista era de compradores y la otra de sus correspondientes vendedo-
res. '

Asimismo se preparaba el material: Las hojas b, ¢, d y f se engrapa-
ban juntas, se dejaban por separado la de instrucciones e intercambio.

Asignaba también qué sujetos habrian de empezar la negociacidén, cui-
dando de que el 50% de lcs vendedores y de los compradores iniciara.
(Esto ya en los resuitados finales no se cumplié como puede verse en
la tabla 1I de concentracidon de datos, pues muchos de los pares prese-
leccionados y prefijados faltaron a las sesiones experimentales. El
ausentismo, dicho sea de paso, siempre fue por motivos personales y
no de rechazo al experimento).

Para correr el experimento, se contd con la colaboracion de otra expe-
rimentadora profesional y con la ayuda de 4 mensajeras estudiantes
de Psicologia.

LLas sesiones se desarrollaron asi:

Los sujetos eran llamados a un salon en donde se hacia la presentacién
de experimentadoras y mensajeras y se explicaba someramente el ob-
jetivo de la investigacion y la necesidad de que trabajaran separados,
la mitad en el salén actual y la otra mitad en otro.

De acuerdo a las listas se separaban a los sujetos en dos salones, que-
dando en cada saldn una experimentadora y 2 mensajeras; estas sinciro-
nizaban sus relojes.

Una vez en cada saldn la experimentadora colocaba a los sujetos en el
orden previsto en su lista y después le'repartia las hojas de instruccio-
nes. La experimentadora leia las instrucciones junto con ios sujetos y
una vez que éstos manifestaban haberias entendido, se comunicaba con
la otra experimentadora através de una mensajera para ver si ambos
salones estaban listos para empezar el juego. Para iniciar el juego se
repartia el resto del material y se le daba Loja de intercambio solo a
los sujetos previamente asignados para iniciar la negociacion.

Cuando un sujeto manifestaba que tenia ya lista la primera proposicion,

12 mensajera anotaba la hora y la clave en la hoja de intercambio y la

llevaba al otro saldn al sujeto correspondiente (L.a mensajera la reco-

nocia por la clave y el lugar donde estaba sentado). Los intercambios

se continuaban hasta que algin sujeto manifestara estar ya de acuexrdo,
/

oo/



a ese punto la mensajera ponia la hora de finalizacién y entrega-
ba la hoja de intercambio a la experimentadora para después ir
al otro salon a anurnciar al sujeto correspondiente que la negocia-
cion se habia terminado. Terminado el juego los sujetos llenaban
el cuestionario y abandonaban el salon.

En total, se requirieron cinco sesiones (una de cinco pares de su-
jetos, una de cuatro y dos de ochc) y sc tuvieron que arreglar de
tal suerte, que se llevaran a cabo en cl espacio de dos semanas

y en determinados dias y horas para poder asegurar que los suje-
tos que ya hubiesen participado en el experimento tuviesen poca 0-
portunidad de encontrarse con aquellos que no habian participado
atn. (Se tratd entonces de que no coincidieran en horarios de
clases) esto para tratar de evitar la divulgacion del experimento.
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V Resultados y analisis de los mismos

Los datos recopilados se concentraron como aparece en la Tabla
II, para facilitar el andlisis estadistico. Se obtuvieron los esta-
disticos descriptivos pertinentes y estos posteriormente se some-
tieron a diferentes pruebas estadisticas con el objeto de poder ha-
cer inferencias acerca de la probabilidad de certeza de las hipote-
sis rectoras de la investigacion.
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TABLA 1II

Concentraciéon de Datos

Par | Situacidén N°® de Ganancia | Participacion
N” Exp. Interac. Tiempo Ganador Relativa mas firme |Iniciador
1 1 4 Iimite \Y 0 C Vv
2 i 3 10 \Y 5 = C
3 1 4 13 = 0 C C
4 1 3 6' C 3 Vv C
) 2 1 4' \%4 D C
6 2 2 6' C 15 C Vv
7 3 1 5' C 20 \%
: B 3 4 13 C 6.5 C \Y%
Y 4 1 3 Vv 15 \'%
10 5 7 Limite Nadie 0 \Y Vv
11 S o Limite Nadie 0 Vv Vv
12 6 4 Limite Nadie 0 C Vv
1 6 3 13" C 20 C \Y
14 6 Z g' Vv 6 C ¥
15 6 d S C 5 , C
16 7 3 10 Vv 25 C C
17 7 2 3" \%4 25 C \Y
18 7 4 15" C 10 C \Y
19 7 4 14" \Y 9 \' C
20 7 1 o \% 19 Vv
21 8 1 15’ vV 5 Vv
22 8 1 g' C 15 \%
23 9 S Limite C 0 C C
24 9 4 4' = 0 Vv Vv
25 9 3 8' Vv 3 C C
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TABLA 11l

Medias del N° de interacciones en distintas situaciones experimentales

N £X M
| Simetria Total 4 14 D
“Simetria Rel. 2 12 6
Simetria Nula 3 12 4
Asimetria Intensa 7 19 1.78
Asimetria Leve 9 16 2.71
Simetria General 9 38 4,2
Asimetria General 16 35 2.19
Total 25 i 2,92

Prueba "t" de significancia de diferencia entre medias de si-
metria general y asimetria general significativa a 5 P,

Prueba "F'" de significancia de diferencias entre medias de
simetria significativa a .05 P. '

\
Prueba "t' de significancia de diferencias entre medias de
asimetria, no significativa.
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Recultados

Los resultados que aparecen en la Tabla Ill sugirieron los andlisis esta-
disticos 1, 2 y 3 ya como puede constatarse si se hallardn diferencias en
cuanto a las Medias de las distintas situaciones experimentaies.

En la prueba 1 se aplica la '"t" para ver si la diferencia (2.01) entre la
M de las situaciones asimétricas y la de las simétricas, ¢s significati-
va y por tanto no atribuible al azar sino presumiblemente a factores ex-
perimentales. La diferencia resultd significativa a .0l de probabilidad.

En la prueba 2 se aplica una "F" de anilisis de varianza para probar si
existen diferencias significativas entre las tres situaciones de simetria,
halldndose efectivamente una F significativa a .05 de P. Una prueba "t"
derivada demuestra gue la situacion de simetria relativa varia, en su M
de interacciones, significativamente con respecto a las situaciones de si-

metria total y de simetria nula,

La prueba 3 enfoca la significancia de las diferencias entre situaciones de
asimetria. Contrastando asimetria leve e intensa y probandc por medio
de una "t" la significancia de la diferencia entre sus medias, se halla &s-
ta atribuible al azar.



TABLA 1V

Ms de tiempos en distintas situaciones experimentales '

Asimetria Leve
Asimetria Intensa

Total
Simetria Total
Simetria Relativa
Simetria Nula
Total
TOTAL

Prueba '"t" de asimetria intensa frente a leve,

ficativa.

Prueba "t'" de simetria total frente a nula, no significa-

tiva.

N EX M
& 63 J ¥
7 L a8
L. £ 8.80
.3 29 .66
. _As 6.00
e " Tt
L 273, _8.65

no signi-

o7
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Re sultadg s

En la Tabla 1V hallamos las medias de tiempo invertido por los parti-
cipantes, en las distintas situaciones experimentales. Aqui los datos .
se refieren a una N de 20 y esto se debe a que los tiempos de 5 casos

no fueron computados porque excedieron el tiempo limite de 15 minu-

tos.

Las Ms de asimetria a simple vista no difieren de las de simetria pe-
ro este resultado estéd influido fuertemente por el hecho de no haber
computado los tiempos de los S casos (4 de simetria y 1 de asimetria)
jue precisamente hubieran hecho la diferencia ya que hubiesen sido
los méas altos.

La prueba estadistica 4 tratd de comprobar si la media de tiempos di-
seria significativamente entre las situaciones de asimetria intensa y
leve. El resuitado no permitioé rechazar la Ho.

La prueba 5 prueba las diferencias entre Medias de tiempo dentro de
la situacidén de simetria, contrastando simetria totrnl frente a nula.
No se rechazd la Ho.
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TABLA V

N°de casos que exceden el tiempo limite en situaciones de

simetria y asimetria

X N X/N
Asimetria 1 16 .06
Simetria total 1 4 i
Simetria relativa P 2 1.00
Simetria nula 1 3 P
Simetria general 4 9 .44

- RC entre porcentajes de simetria y asimetria, significa-
tiva a .0l P.



En la Tabla V aparecen.los casos que excediercn el tiempo limite
y que como se mencioné anteriormente, fueron 5, 4 de ellos en si-
metria y s6lo 1 en asimetria.

Sometiendo estas proporciones (convertidas a porcentajes) a una
prueba de razén critica (Prueba estadistica 6} hallamos que tales
proporciones difieren significativamente entre si.

Un andlisis ulterior de la misma Tabla V hace resaltar que la dife-
rencia entre simetria y asimetria es especialmente adjudicable a la
situacion de simetria relativa. Este resultado concuerda con el ha-
1lado en la prueba estadistica 2.
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TABLA 11

Medias de ganancias relativas en las distintas situaciones experimentales

N EX M
Asimetria leve 8 86 10.75
Asimetria intensa ¥, 110.5 16,78
- Simetria total 3 8 2.66
Simetria Rel. - - eeee-
Simetria nula *@_ _______ 2 _§(_)_
Total 20 209.5 10. 47

"t'" entre medias de simetria y asimetria significativa a
03 P

"t" entre medias de asimetria intensa y leve = P .09
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En la Tabla VI aparecen las ganancias o ""payoffs" relativos de los
ganadores, en las diferentes situaciones experimentales. Aqui tam-
bién se trabaja con una N de 20 resultante de la eliminacion de los

5 casos que por haberse excedido de tiempo no cerraron la negocia-
Cci6n y por tanto no tuvieron ganador.

Mediante la prueba estadistica 7 que es una prueba "t" se establece
como significativa a .03 de P la diferencia entre los payoffs de los ga-
nadores de las situaciones de simetria y asimetria, diferencia que fa-
vorece a esta Gltima situacion. :

En la prueba 8 una nueva "t" prueba la significancia de la diferencia
entre las medias de payoffs de los ganadores de las situaciones de a-
simetria leve e intensa, hallandose una P de .09 que es indicativa de
la diferencia aunque a un nivel no ideal de confiabilidad.



TABLA VIT
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N°de veces que el canador resultd cornforme a lo esperado
< ;) l

en las situaciones asimdatricas

Sit. N° N X X/N

2 2. i .50

Asimeiria . 4 1 i 4 -1.00
Leve 6 3 2 .66
8 21 _-50
, Total 8 S ~._6_2_
Asimetria 3 ~ 2 2 1.00
Intensa 7 *§_ A _;§9_
Toral 3 NEL i ] 265
TOTAL . 15 -11 e

Prueba binomial para la significancia de
tre resultados observados y esperados =
cola '

la diferencia en-
.06 de P a una
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La Tabla VII presenta el nimero de veces que el ganador resultd con-
forme a lo esperado, en las situaciones asimétricas. De acuerdo a la
hipétesis que propone que la "direccidn de la asimetria determina la di-
reccidon en que se presenta el payoff relativo més atractivo' habremos
de esperar que los ganadores tedricamente se presenten de la siguiente

forma: \

82:C, 83:C, S4:V, $6:C, S7:Vy 88:V

comparando estas normas con los resultados obtenidos, fue como se ela-
bor6 la mencionada Tabla VII.

Por medio de la prueba 9 que es una prueba binomial se encontrd que el
nimero de veces que el ganador resulté conforme a lo previsto, corres-
ponde a una P de .06 a una cola, que puede considerarse significativa da-
do el tamafio reducido de N.



N°de veces que el "iniciador" picrde, en las distintas situaciones

TABLA Vil

experimentalics
Sit.. N° N X X/N
2 2 2 1.00
Asimetria 4 1 0 0
Leve 6 3 2 .66
8 5 S L.
Total 8 5. 62
Asimetria 3 2 2 - “1.00
Intensa 7 5 8 _.60_
Total A T oy
1 2 1 .50
Simetria o - - I
9 — l _ _.l_ o _l_'_Q.O_..
Total 3. 2 _.06
TOTAL ___1§: 12 _ .66 _
Prueba binomial= ,12 P
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La Tabla VIII presenta el ntmero de veces que el sujeto que inicia la
negociacion mandando la primera proposicion, pierde la negociacion

en el sentido de que obtiene un payoff relativo menos arractivo. En to-
tal se manejan 18 casos porque se eliminan del computo los S casos que
no tuvieron ganador por no haberse cerrado la negociacion y dos casos
més de empate en los payoffs que ocurrieron en las situaciones de si-
metria.

Por medio de la prueba 10 binomial se verifica si el resultado total
obtenido de 12 sobre 18 es significativo. l.a P correspondiente en las
tablas de Siegel (72, Pag. 284) es de .12.1a cual resulta indicativa de
la proposicion.



CABLA 1X

N°de veces que el participante "mds firme" gana, en las distintas
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situaciones experimeintales

Sit. N° X/N
2 \ 1 1 1.00
Asimetria 4 4 - "
Leve 6 2 1 50
8 - - L
Total 4 2 _ .66,
Asimetria 3 i 1 1.00
Intensa 7 4 2 S50
Total 5 3 .60,
1, 1 0 .
Simetria L o % 3
9 L0 e
Total 2 0 e
TOTAL 10 S 50



En la Tabla 1X aparecen los datos acerca del nimero de veces que el par-
ticipante mas firme obtiene el payoff mds atractivo. Se pretendia con es-
to observar la relacién entre dureza y atractividad del payoff, si el parti-
cipante més duro es también el que maximiza sus ganacias en la negocia-
cion.

Se manejaron solo 10 casos pues tuvieron que eliminarse los ya mencio-
nados, los 2 de empate y 8 més en los que la dureza no pudo ser juzga-
da porque la negociacién resultd tan facil que se resolvid en la primera
interaccion.

Para determinar quien era el participante més duro se procedid de la si-
guiente forma: a) Para cada participante se hallo la diferencia entre la
primera y la ultima proposicidon. Esta diferencia indicaba numéricamen-
te la cantidad de puntos que a lo largo de la negociacién habian cedido.

b) Se compard entre si la cantidad de puntos que cada participante de un
par habia cedido y de alli se determind como més firme el que habia ce-
dido menos.

Los resultados que aparecen la Tabla I1X no se sometieron a prueba esta-
distica alguna pues no acusaron significancia, posiblemente por el nime-
ro tan reducido de casos que se manejo.
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V1 Conclusioncs

(<8

Para presentar estas conclusiones en forma sistematica, enfrentemos
las hipétesis originalmente propuestas a los datos aportados por las
pruebas estadisticas.

H1l. - Esta hipdtesis proponia que la negociacion se facilita més en
situaciones de asimetria que en simetria.

Midiendo la facilitacion por el nimero de interacciones necesarias pa-
ra llegar a un acuerdo, hallamos conforme a la pruebd estadistica uno,_
que la hipdtesis planteada puede sostenerse, que efectivamente en asi-
metria se requirieron significativamente menos interacciones (2.19
frente a 4.2) que en simetria.

Midiendo en cambio la facilitacion por el tiempo requerido para lle-
gar al acuerdo, no se halld significativa, de acuerdo a la prueba es-
tadistica 4, la diferencia entre las situaciones de simetria y asime-
tria. Sin embargo, este resultado creemos que no nos contradice la
hipdtesis propuesta sino que demuestra que el indice de medicidn es
incorrecto. El tiempo no indica lo facil o dificil de la negociacidon pues
la relacidn entre estes dos factores est® fuerteme—te intervenida por
factores personales de los sujetos de experimentacién; del andlisis de
las pruebas puede constatarse que hubo sujetos que tardaron de 5' a
15' para hacer una sola interaccion y que en cambio otros en el mismo
tiempo podian realizar tres o cuatro. Ademas al fijar un tiempo limi-
te se dejé de computar los tiempos que en todo caso (de existir la re-
lacion tiempo-facilitacién) hubieran podido hacer la diferencia.

Debido a que el tiempo (no de minutos) no funciondé como indicador de
la facilitacién se tomo otro criterio: el del namero de sujetos que so-
brepasaron el tiempo limite; partiendo de la suposicion de que si no
pudieron llegar a cerrar el negocio, habiendo cambiado varias inter-
acciones (méas que la M general) porque el tiempo se les agotd, fue
porque les resultaba dificil llegar a un acuerdo. Comparando las
proporciones surgidas con este indice, los grupos de simetria y asi-
metria se halla que difieren notablemente. En la Tabla V se puede
apreciar que de cinco casos que excedieron el tiempo limite, cuatro
lo excedieron en la situacién de simetria y especialmente en simetria
relativa; asi las proporciones resultantes de simetria y asimetria son
de .44 frente a .06. -

En la prueba estadistica seis de estas proporciones se convierten a
porcentajes y al probar su significancia se ve plenamente corrobora-
da. Sin embargo, hay que aclarar que esta prucba pierde fuerza cuan-
do la N es inferior a 50 como en este caso.

-
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H2. - En situaciones de simetria el acuerdo se facilita méas en sime-
tria relativa que en simetria nula o total.

Para probar esta hipdiesis se realiz6 la prueba estadistica N° 2y la

F hallada permite rechazar la Ho de la no existencia de diferencias
entre las tres situaciones estudiadas y aceptar el planteamiento de que
efectivamente si hay diferencias. Mads al efectuar las pruebas 't" de-
rivadas, se observd que precisamente la situacion de simetria relati-
va es la més dificil y no al contrario. Esto ya se sospechaba desde
que se observaron i0s datos concentrados de la Tabla 1l-pues alli des-
taca con claridad que la situacion 5 resultd tan dificil que los casos de
pares que jugaron en ella no pudieron cerrar la negociacién porque se
les agoto el tiempeo limite. De los cuatro casos que sobrepasaron di-
cho tiempo en simetria, 2/2 ocurrieron en la situacion relativa mien-
tras que en la total la proporcién fue de 1/4 y en la nula de 1/3.

Por tanto, a la luz de los resultados esta hipotesis debe ser replantea-
da de la siguiente manera: "En situaciones de simetria el acuerdo se

dificulta més en la situacion de informacion relativa que en las de nu-

la o total.

H3. - La asimetria intensa facilita més el acuerde que la leve.

La prueba estadistica 3'indica que la "t" resultante alcanza una P de
.075 a una cola, con una region de rechazo delimitada en P de .05,
no alcanza por tanto a ser significativa. Sin embargo, la diferencia
hallada entre las situaciones de asimetria leve e intensa resulta indi-
cativa y en la direccion prevista por la hipotesis pues efectivamente
en asimetria intensa se necesitan menos interacciones que enssime-
tria leve. 'Es de suponerse que si la Hl se comprobd (y con ello se
demostrd que cuando los participantes de una negociaciéon no mane-
jan cantidades iguales de informacion, la situacion se facilita més
que cuando si manejan cantidades iguales de informacién, es decir,
que la desigualdad en la cantidad de informacion de los participantes,
determina la facilitacién de la negociacion) esta H3 que esta contras-
tando grados de desigualdad tendria una base 10gica en que sustentai -
se. '

Por tanto, a la luz de los razonamientos anteriores v de los resulia-
dos estadisticos, esta H3 no“rechaza sino se mantiene sujeta a una
posterior comprobacion en lo_que se incrementa la N,

H4. - La direccion de la asimetria determina la direccidén del payoff
relativo méas atractivo. Ln otras palabras, el participante que posea
mayor cantidad de informacidn obtendra una mayor ganancia en la ne-
gociacion. Esto se probd mediante la prueba estadistica namero 9; &-

_—
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ceptando de antemano la hipdtesis sc hicieron predicciones en el sengi—
do de cual sujcto (vendedor o comprador) habia de ganar el payoff mas
alto de la negociacion, o sea, el que debia ganarla en cada situacién ex-
perimental. Se compararon estas predicciones con los resultados ob-
servados y se halld una proporcion de éxito en la prediccion de 11/15
(11 veces de un total de 15, concordd el ganador de la negociacion cen
el ganador tedricamente c¢stablecido}. Sometida esta proporcién a una
prueba binomial, alcanza una P de .06 ravana en los limites de la sig-
nificancia.

HS. - En asimetria intensa la atractividad de los payoffs de los gana-
dores serd mayor, quc cin asimetria leve. Coimparando los payoiis de
los participantes ganadores en situaciones decsimetria intensa y leve,
se ohtiene una diferencia de 5.04 puntos, la que al someterse a la prue-
ba estadistica 8 resulta que ocurre con una P de .06.

Comparando los payoffs de ganadores en situaciones de simetria y a-
simetria, la diferencia hallada alcanza una P de méas de .01 probando
asi plenamente su significancia. I.o ocurrido aqui es similar a lo ocu-
rrido con la H3 en que la desigualdad de la informacién manejada por
los participantes de cada negociacion, fue determinante, antes para la
facilitacion del acuerdo, ahora para la magnitud de la ganancia lograda.
El hecho de que en ambas hipdtesis se haya logrado plena significancia
para la contrastacion simetria-asimetria y escasa significancia para la
contrastacion simetria leve-asimetria intensa, nc~ hace pensar que {a-
parte del problema de lo reducido de la muestra) es més importante la
variable simetria que la variable cantidad de informacioén en la causa-
cion de las variables dependientes facilitacion y ganancia.

- Por tanto, esta hipdtesis cueda suieta a posterior ‘comprobacion y se
sostiene una hipdtesis que originalmente no se habia planteado: La
atractividad de los payoffs de los ganadores es mayor en situaciones
de asimetria que en situaciones de simetria.

H1 Secundaria- EI participante que inicia la negociacién obtiene el pay-
off relativo menos atractivo. Es decir, que se espera que el iniciador
de la negociacion obtenga ganancias mas bajas que las del participante
quc no inicia. Esta hipdtesis se fundamentd en las observaciones de la
realidad que la experimentadora ha realizado y en el supuesto de que al
conceder el primer item de informacion se le otorga al contrincante u-
na ventaja que dificilmente se puede superar posteriormente.

La proporcion hallada del nimero de veces, sobre el total, que el inicia-
dor de la negociacibén la pierde es de 12/18, la que sometida a Ta prueba
estadistica 10 corresponde a una P de .12 probabilidad alta por cierto pe-
ro_quc no satisface los criterios usuales de significancia,

e/
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TABLA X

Analisis de la varianza en un modelo factorial fijo de dos entradas
J

Fuente SC gl \%

Renglones
Asimetria-Simetria 23. 84 i 23.84
Columnas & R _ _
Cantidad - 1.04 2 D2
Interaccion
Simetria-Asim.-Cant. |+ 11.86 2 5.93
Dentro de grupos 2.1 19 1.32
TOTAL 61.84 24

Fs para modelo de variables fijas

598 I requerida
F interaccion = = 4,49 L5 P 01 P

1.32 | 3.52  5.93

Significativa a méas de .05 P

F requerida
Lo B L F

F renglones 4.38 8.18

Simetria-Asimetria™

N
i L
»
| X
il
| -1
(&)

Significativa a mas de .01 P

IF colummnas 52 - .
; = e No significativa
cantidad 1,32 ° .
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H2 Secundaria. - El participante mas duro serd el que obtenga el
payoff relativo més atractivo.

Esta hipdtesis no se sujetd a comprobacion estadistica pues apar-
tedetener un nimero muy reducido de casos, la proporcién de par-
ticipantes duros que ganarcn no varid a simple vista, de la propor-
cion de los que perdieron, como se puede ver en la Tabla VII.

Como se mencion0 antes, al contrastar las H3 e Hg con sus res-
pectivas Ho no se halloé un nivel de confiabilidad suficientemente
alto como para rechazarlas.

Por otra parte al contrastar la H, si se halld significancia plena y
también se hallé cuando se probd la diferencia entre los payoffs
relativos de las situaciones de asimetria y simetria.

Estos resultados hicieron pensar a la experimentadora que de las
dos variables de informacion manipuladas, la de simetria asime-
tria era la mas importante en tanto que aparecia como la princi-
pal determinante de los resultados. ILa variable cantidad en cam-
bio, no aparecia como claramente determinante.

Para aclarar esto, se realizd un andlisis de varianza para modelo

factorial de dos entradas y los resultados que aparecen en la Tabla
X indican una F para la variable simetria-asimetria, significati-
va a mas de .05P y una F para la variable cantidad no significativa.

Estos resultados confirmaron las observaciones anteriormente ex-
puestas. Dentro de la estructura en la que se did el proceso de
negociacion de la presente investigacion, la informacion es una
variable determinante de la facilitacion y ganancia de la negocia -
cion, pero no es la cantidad de informacion manejada por los par-
ticipantes la que influyo, sino la situacidn de simetria o asimetria
en la que se encontraban. Asi mismo la interaccion de cantidad
de informacion y situacion simetria-asimetria determind los re-
sultados.
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Discusién Final

Se halld efectivamente que la informacién es una variable
determinante en el proceso de negociacion y que de las formas
de manipulacion de la misma que se emplearon, la simetria - asi-
metria fue la que afectd mayormente tanto la facilitiacién del a-
cuerdo como los resultados obtenidos por los participantes. El -
manejo de la cantidad de informacién no aparecié como determi-
nante mas que en la medida en que actuaba conjuntamente la si-
metria - asimetria.

Estos resultados parecen confirmar la proposicion de que
la informacion actia como efectivisimo recurso de poder en el
proceso de negociacion.

Informacion asimetrica implica que un participante tiene
més poder que otro en la interaccidén dada y de alli se explica el
hecho de que en esa situaciéon los acuerdos se alcancen mas facil-
mente pues lo que ocurre es que el participante con poder hace
que su oponente se conforme a sus proposiciones.

Pl
o

(N

z s - e B T T TEE S T R Ariiaos 1
Asi mismo se explica el porqué sc logran acuerdos m

provechosos para aquél que ejerce el poder.

Informacidn simétrica significa que ambos participantes
tienen igual cantidad de poder y esto produce un interjuego de
fuerzas y resistencias, de poder y contrapoder que necesaria-
mente dificulta el acuerdo. También como producto de ese jalo-
neo es comprensible el hallar, en los casos en que se llega a un
acuerdo, resultados menos favorables para los participantes ga-
nadores.

El anilisis de los argumentos que los sujetos veitieron en
sus respectivas hojas de razonamiento, ofrecié cierta idea de c6-
mo era percibido el poder. Aparentemente los sujetos actuaban
en concordancia con el poder percibido de si mismos. Cuando el
participante tenia informacidn total, enfatizaba en sus reportes
la certeza que tenia de que las proposiciones que hacia, eran las
adecuadas; el poder percibido de si mismo le daba seguridad y e-
llo se reflejaba en la forma consistente en que presentaba sus pro-
posiciones. Posiblemente esto era percibido por el oponente pe-
ro en realidad en este experimento por las limitaciones impuestas
a la intercomunicacion de los participantes, nunca se pudo cons-

'ct/

i



tatar que un participante llegara a percibir lo que el oponente co-
nocia.

De hecho, en ocasiones preguntaban directamente a la expe-
rimentadora jqué tanto sabe el otro de mi?

Algunas proposiciones pueden formularse como sumario de
la presente investigacion:

La negociacion es la forma de manejo de conflicto més via-
ble en general y menos costosa.

La informacién es un efectivo recurso de poder en la nego-
ciacion.

El poder que da la informacién es determinante en la facili-
tacion del acuerdo y los resultados obtenidos por los participan-
tes. De esto Gltimo se deriva que: Una negociacion se puede re-
solver mas facilmente através de incrementar el poder de una de
las partes o de disminuir el de la otra.
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Introduccidn e instrucciones

Cada la irnportancia que reviste en ruestros

S apacidad para negociar,
se esta haciendo un estudic de medicién de |

la cap
capacidad individual para rnego-

La tarea que usted tendrd que realizar es cencilia y répida y consistird en lo
siguiente:

a) Usted y sus compafieros van a participar er un 'juego de negocios' consis-
tente en la compraverita de un terreno. El juezo se llevard a cabo por pare-
jas, de tal manera que cada comprador jugarad con su vendedor correspondien-
te pero ningun participante sabra quien ec su pareja pues los "vendedores' es-
tardn en un saldén y los "compradores" en otro. . Asi, cada guien estard jugan-
do con "alguien' del otro salén y la comunicacién con ese "alguien' se hara por
escritc y a través de un mensajero.

b) Usted recibird unas hojas que constituirdn su material de juego y que son
como las que aqui le muestro:

La primera en blanco es para ¢ue pongan cu nomkbre, su grado escolar y gru-
po. Ademaés, al centro y en forma claramente visible escribirdn el nimero
clave que el experimentador les seiale.

La segunida hoja contiene los datos referentes al negocio que usted tiene que
efectuar. :

La tercera, titulada hoja de razonamientos serd empleada para que usted ex-
plique el por qué de cada una de las proposiciones que le mande a su pareja.

Tendra que numerar sus razonamientos de acuerdo al nimero de la proposi-

cion enviada y escribirlos inmediatemente después de mandarla.

La cuarta hoja contiene un pequefio cuestionario gue usted contestard una vez
terminado el juego..

La quinta es una heoja en blanco para pecuefios cdlculos cue desee hacer.

c) Ademds, recibird una hoja adicicnal dencminada hoja de intercambio que
es aquella que servird para intercambiar propociciones. ©En esta hoja no de-
be poner su nombre. Los participantes que la reciban primero deberan comen-
zar el juego. Los demés habrén de esperar a2 que le sea enviada por su pareja.

d) Una vez que reciba todo el material, tendri que leer cuidadosainente la se-

gunda hoja y acto seguide dedicarse a la tarea de vender o comprar {(Ge acuerdo
al rol aue le haya tocado desempefiar) el terreno tratando, desde luego de hacex
un buen negocio ¢ zea de lograr el precio mis convenionte para usted. =

Su capacidad de negociacién va a sexr miedida de acuerdo a 10s siguientes tres
criterios:

-
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1) Cue tan bueno seda &l negocio que usted log e ace
2) Cuanto tiempo tarde en efectuarlo

3) Cue tan buenos uean los razonamientos en los que usted fundamente su ne-
gocio :

Agf, usted recibiré una r‘almr, ion alta si logra hace*' 1 buen negocio, en
poco tiempo v bieh fundamentado. Su calificacién descenderd en razon de guc
su negocio no sea tan bueno, se tarde mucho en ce"r‘rarlo 0 no esté bien razo-
nado.

Succalificacién serd de Cero solo en el caso de gue usted no logre comprar o
vender el terrenc a su compafiero participarnte, pues en ese caso no habra he-
cho ningin negocio.

e) Siusted fue sefialado para irniciar el negecio debera mandar la primera pro-
posicidn a su pareja, escribiéndola en el espacio indicado en la hoja de inter-
cambio. £i usted no fue seifialado para iniciar el negocio, espere a que le ie-
gue una proposicién de parte de su pareja, considérela y conteste en €l espa-
cio indicado si la acepta y si no, escrlba a continuacidén lo qgue usted le progo-
ne.

f) Cuando tenga lista su proposicion levante la mano para que el mensajero ia
recoja y envie a su pareja.

g) Una vez iniciado el intercambio cuenta con 15 minutos para realizar el ne-
gocio. EIl experimentador le avisard cuando falten 3 minutos para que se ago-
te el tiempo.

h) Como ya se habia antes mencionado, después de mandar su progosicion, de-
be anotar en la hoja de razcnamientos en qué se basd para hacerla.

i) Cuando usted acepte la proposicidon de su compaiiero, avise al experimenta-
dor para que dé por terminado el negocio y el mensajero asi se 1o haga saber
a su pareja del otro saldn.

j) Finalmente se le pide dar contestacién al cuestionario y se le suplica que
una vez abandonado el salén no comente el "estudic' en el que ha colaborado
usted para evitar la invalidacion del mismo.
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Comprador 1

Jay un terreno de 10,000 mts. 2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
accesc y medios de comunicacion. Ademdas para estimular la indus-
trializacidon de esa zona, el Gobierno mantiene vigentes importantes
reducciones de impuestos.

Usted es un industrial que estd interesado en construir una fabrica en
el terreno arriba mencionado, que resulta apropiado para sus planes
tanto por el tamafio que tiene como por las ventajas que ofrece.

Los articulos que usted fabrica se rompen facilmente y ello le encare-
ce el transporte de los mismos. En la zona donde estd ubicado el te-
rreno se localizan sus principales clientes, asi que su problema de
transporte seria minimo si usted lograra establecerse en dicha zona.
Usted ha estado buscando terrenos por alli desde hace tiempo y pol
ello se ha dado cuenta de que ya no hay terrenos con las caracteristi-
cas del que ahora ha visto.

(’)

Después de hacer sus célculos usted ha llegado a la conclusion de que
el precio maximo que podria pagar por el terreno es de $100.00 mt. 2
Su negocio no resistiria por el momento una inversion més fuerte, asi
que usted va a tratar de negociar el precio més conveniente.

Usted sabe que la persona que le vende el terrenc es un vendedor profe-
sional que vive de la venta de terrenos. EIl necesita vender este terre-
no para completar su cuota anual y de no hacerlo se veria en apuros eco-
nomicos. Por otra parte la situacion critica por la que atraviesa el Pais
ha provecado un receso de inversiones asi que su vendedor estd concien-
te de que hallar clientes como usted dispuestos a invertir, es algo difi-
cil por el momento. :

Ademaés usted ha podido enterarse de que el terreno en cuestién es pro-
piedad de una Compaiiia Fraccionadora que lo ha pasado en concesién a
su vendedor pidiéndoles un precio base de $50.00 mt. 2.



Vendedor 1

Hay un terreno de 1Q, 000 mis. 2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacion. Ademas para estimular la indus-
trializacion de esa zona, el Gobierno mantiene vigentes importantes
reducciones de impuestos.

Usted es un vendedor profesional o sea que vive de la venta de terre-
nos. Su forma de trabajar es a base de concesiones. Ahora tiene a
concesion el terreno arriba mencionado, por el cual la Compaiiia Frac-
cionadora, propietaria del mismo, quiere recibir $50.00 mt.2. Si us-
ted logra vender el terreno méas caro, todo lo que exceda del precio an-
tes indicado, serad ganancia para usted.

Usted ha calculado que para vivir desahogadamente necesita vender a-
nualmente 6 terrenos como el que ahora tiene. Estd usted en el mes
de octubre y solo ha v2ndido 5 terrenos o s2a que si vendiera éste, ten-
dria ya "hecho su afio''. Si no lo vendiera, se veria en apuros econd-

micos.

Ahora se le ha presentado un comprador y usted sabe que la situacion
econdmica por la que atraviesa el Pais es critica y que ello ha provo-
cado un receso de inversiones por 1o que no tendria muchas oportuni-
dades de conseguir clientes en los dos meses que faltan para acabar
el ano.

Usted ha indagado que su comprador es un industrial que desea cons-
truir una fabrica en la que habra de producir unos articulos que se
rompen con facilidad y que por tanto son dificiles y caros de trans-
portar. Ademés usted estd enterado de que en la zona donde se ha-
lla el terreno se localizan los principales clientes de su comprador
y por tanto sus costos de transporte se reducirian considerablemen-
te si se estableciera por aquél lugar. A usted le han dicho también
que su comprador ha estado buscando terrenos por la zona en cues-
tiébn y no ha encont rado ningiin otro que le satisfaga sus necesidades
actuales por lo que estd dispuesto a pagar hasta $100.00 mt. 2,
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Comprador 2

Hay un terreno de 10,000 mts. 2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacion. Ademds para estimular la indus-
trializacion de esa zona, el Gobierno mantiene vigentes importantes

reducciones de impuestos. '

Usted es un industrial que estd interesado en construir una fabrica en
el terreno arriba mencionado, que resulta apropiado para sus planes
tanto por el tamano que tiene coino por las ventajas que ofrece.

\ :

Los articulos que usted fabrica se rompen facilmente y ello le encare- -
ce el transporte de los mismos. En la zona donde esta ubicado el te-
rreno se localizan sus principales clientes, asi que su problema de
transporte seria minimo si usted lograra establecerse en dicha zona.
Usted ha estado buscando terrenos por alil desde hace tiempo y por
ello se ha dado cuenta de que ya no hay terrenos con las caracteristi-
cas del que ahora ha visto.

Después de hacer sus célculos usted ha llegado a la conclusion de que
el precio maximo que podria pagar por el terreno es de $100.00 mt. .
Su negocio no resistiria por ¢l momento una inversién méas fuerte, asi
que usted va a tratar de negociar el precio més conveniente.

Usted szbe que la persona que le vende el terreno es un vendedor profe-
sional que vive de la venta de terrenos. El necesita vender este terre-
no para campletar su cuota anual y de no hacerlo se veria en apuros €co-
ndémicos. Por otra parte la situacién critica por la que atraviesa el Pais
ha provocado un receso de inversiones asi que su vendedor estd concien-
te de que hallar clientes como usted dispuestos a invertir, es algc difi-
cil por el momento.

Ademas usted ha podido enterarse de que el terreno en cuestidn €s pro-
piedad de una Compaiija Fracciocnadora que lo ha pasado en concesidn &
su vendedor pidiéndole un precio base de $30.00 mt. 2.
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Vendedor 2

Hay un terreno de 10,000 mts.2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacién. Ademds paraestiinular la industria-
lizacion de esa zona, el Gobierno mantiene vigentes importantes reduc-
ciones de impuestos.

Usted es un vendedor profesional o sea que vive de la venta de terre-
. nos. Su forma de trabajar es a base de concesiones. Ahora tiene a
concesion el terreno arriba mencionado, por el cual la Compaiiia Frac-
. cionadora, propietaria del mismo, quiere recibir $30.00 mt.2. Si us-
ted logra vender el terreno més caro, todo lo que exceda del precio an-
tes indicado, sera ganancia para usted.

Usted ha calculado que para vivir desahogadamente necesita vender a-
nualmente 6 terrenos como el que ahora tiene. Estd usted en el mes
de octubre y solo ha vendido S terrenos ¢ sea que si vendiera éste, ten-
dria ya "hecho su afio'. Si no lo vendiera, se veria en apuros econo-
111COSs.

Ahora se le ha presentado un comprador y sabe que la situacion econo-
mica por la que atraviesa ¢l Pais es critica y que ello ha provocado un
receso de inversiones por lo que no tendria muchas oportunidades de
conseguir clientes en los dos meses que faltan para acabar el afo.

Usted ha indagado que su comprador es un industrial que desea construir
una fabrica en la que habra de producir unos articulos que se rompen con
facilidad y que por tanto son dificiles y caros de transportar. Ademas,
usted esta enterado de que en la zona donde se halla el terreno, se loca-
lizan los principales clientes de su comprador y por tanto sus costos de
transporte se reducirian considerablemente si se estableciera por aquél
lugar. Ademads a usted le han dicho que su comprador ha estado buscan-
do terrenos por alli mismo vy no ha encontrado ningin otro que le satis-
~faga sus necesidades actuales.
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Comprador 3

Hay un terreno de 10,000 mts.2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: clectricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacién. Ademés para estimular la indus-
trializacion de esa zona, el Gobierno mantiene vigentes importantes
reducciones de impuestos.

Usted es un industrial que estd interesado en construir una fabrica en
el terreno arriba mencicnado, que resulta apropiado para sus planes
tanto por el tamano que tiene como por las ventajas que ofrece.

Los articulos que usted fabrica se rompen facilmente y ello le encare-
ce el transporte de los mismos. En la zona donde estad ubicado el te-
rreno se localizan sus principales clientes, asi que su problema de
transporte seria minimo si usted lograra establecerse en dicha zona.
Usted ha estado buscando terrenos nor alli desde hace tiempo y por
ello se ha dado cuenta de que ya no nay terrencs ccn las caracteristi-
cas del que ahora ha visto.

Después de hacer sus céiculos usted ha llegado 2 ]la conclusion de que
el precio maximo que podria pagar pcr el terreno es de $100.00 mt.2,
Su negocio no resistiria por el momento una inversion mas fuerte, asi
que usted va a tratar de negociar el precio més conveniente.

Usted sabe que la persona que le vende el terreno es un vendedor profe-
sional que vive de la venta de terrencs. El necesita vender este terre-
no para completar su cuota anual y de no hacerlo se veria en apuros eco-
nomicos. Por otra parte la situacion critica por la que atraviesa el Fais
ha provocado un receso de inversiones asi que su vendedor estd concien-
te de que hallar clientes como usied dispuestos a invertir, es algo difi-
cil por el momento.

Ademaés usted ha podido enterarse de que el terreno en cuestién es pro-
piedad de una Compania Fraccionadora que lo ha pasado en coencesion a
su vendedor pidiéndole un precio base de $50.00 mt. 2,
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Vendedor 3

Hay un terreno de 10, 000 mts. 2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacién. Ademds para estimular la industria-
lizacién de esa zona el Gobicrno mantiene vigentes importanies reduc-
ciones de impuestos.

Usted es un vendedor profesional o sea que vive de la venta de terre-
nos. Su forma de trabajar es a base de concesiones. Ahora tiene a
concesidn el terreno arriba mencionado, por el cual la Commnla Frac-
cionadora, propietaria del inismo, quiere recibir $50.00 mt. Si us-
ted logra vender el terreno més caro, todo lo que exceda del precio an-
tes indicado, serd ganancia para usted.

Usted ha calculado que para vivir desahogadamente necesita vender a-
nualmente 6 terrenos como el que ahora tiene. Estd usted en el mes
de octubre y solo ha ve IlJldO S terrenos o sea que si vendiera éste, ten-
dria ya "hecho su afio”. Sino lo vendiera, se veria en apuros econd-
micos.

Ahora’se le ha presentado un comprador y usted sabe que la situacion
econdémica por la que atraviesa el Pais es critica y que ello ha provo-
cado un receso de inversiones por lo que no tendria muchas oportuni-
dades de conseguir clientes en los dos meses que faltan para acabar el
afio.
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Comprador 4

Hay un terreno de 10,000 mts.2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de cecmunicacion. Ademds para estimular la industria-
lizacion de esa zona, el Gobierno mantiene vigentes importantes reduc-
ciones de impuestos.

Usted es un industrial que esta interesado en construir una fabrica en
el terreno arriba mencionado, que resuita apropiado para sus planes
tanto por €l tamaro que tiene como poi las ventajas que ofrece.

Los articulos que usted fabrica se rompen facilmente y elle le encare-
ce el transporte de -los mismos. En ia zona donde esta ubicado el te-
rreno se localizan sus principales clientes, asi que su problema de
transporte seria minimo si usted lograra establecerse en dicha zona.
Usted ha estado buscando terrenos por alli desde hace tiempo y por e-
ilo se ha dado cuenta de que ya no hay terrenos con las caracteristicas
del que ahora ha visto.

Después de hacer sus céalculos usted ha llegado a la conclusion de Gie
el precio maximo que podria pagar por el terreno es de $100.00 mt. 2,
Su negocio ne resistiria por el momento una inversién més fuerte, asi
que usted va a tratar de negociar el precio mas conveniente.

Usted sabe que la persona que le vende el terreno es un vendedor profe-
sional que vive de la venta de terrenos. El necesita vender este terre-
no para completar su cuota anual y de no hacerlo se veria en apuros e-
condmicos. Por otra parte la situacion critica por la que atraviesa el
Pais ha provocado un receso de inversiones asi que su vendedor estd

conciente de que hallar clientes como usted, dispuestos a invertir, es
algo dificil por el momento.
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Vendedor 4

Hay un terreno de 10,000 mts. 2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacion. Ademds para estimular la indus-
trializacion de esa zona, el Gobierno mantiene vigentes importantes
reducciones de impuestos.

Usted es un vendedor profesional o sea que vive de la venta de terre-
"nos. Su forma de trabajar es a base de concesiones. Ahora tiene a
concesion el terreno arriba mencionado, por el cual la Compaiiia IF'rac-
_cionadora, propietaria del mismo, quiere recibir $30.00 mt.2. Si us-
ted logra vender el terreno més caro, todo lo que exceda del precio an-
tes indicado, serd ganancia para usted.

Usted ha calculado que para vivir desahogadamente necesita vender a-
nualmente 6 terrenos como el que ahora tiene. Estd usted en el mes
de octubre v solo ha vendido S terrenos o sea que si vendiera éste, tei-
dria ya "hecho su aifio”. Si no lo vendiera, se veria en apuros econd-
micos.

Ahora se‘le ha presentado un comprador y usted sabe que la situacion
econdmica por la que atraviesa el Pais es critica y que ello ha provo-
cado un receso de inversiones por lo que no tendria muchas oportuni-
dades de conseguir clientes en los dos meses que faltan para acabar
el afio.

Usted ha indagado que su comprador es un industrial que desea cons-
truir una fabrica en la que habra de producir unos articulos que se
rompen con facilidad y que por tanto son dificiles y caros de trans-
portar. Ademéds usted estd@ enterado de que en la zona donde se ha-
lla el terreno se localizan los principales clientes de su comprador
y pPor tanto sus costos de transporte se reducirian considerablemen-
te si se estableciera por aquél lugar. A usted le han dicho también
que su comprador ha estado buscando terrenos por la zona en cues-
tidn y no ha encont rado ninglin otro que le satisfaga sus necesidades
actuales por lo que estd dispuesto a pagar hasta $100.00 mt. 2,

-



Comprador

Hay un terreno de 10,000 mts.2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comuiiicacidon. Ademds para estimular 1a industria-
lizacion de esa zona, el Gobierno manticne vigentes importantes reduc-
ciones de impuestos.

Usted es un industrial que estd intere sado en construir una fabrica en
el terreno arriba mencionado, que resulia apropiado para sus planes
tanto por el tamano que tiene como pol las ventajas que ofrece.

Los articulos que usted fabrica se rompen ficilmente y ello le encare-
ce el transporte de los mismos. En la zona donde estd ubicado el te-
rreno se localizan sus principales clientes, asi que su problema de
transporte seria minime si usted lograra establecerse en dicha zona.
Usted ha estado buscando terrenos por alli desde hace tiempo y por e-
1lo se ha dado cuenta de que ya no hay terrenos con las caracteristicas
del que ahora ha visto.

Dcspues de hacer sus calculos usted ha liegado a la conclusion de que
el precio maximo que podria pagar por el terreno es de $100.00 mt. 2,
Su negocio no resistiria por el momento una inversidn mas fuerte, asi
que usted va a tratar de negociar el precio méas conveniente.,

Usted sabe que la persona que le vende el terreno es un vendedor profe-
sional que vive de la venta de terrencs. EI necesita vender este terrve-
no para completar su cuota anual y de no hacerlo se veria en 4puros e-
condémicos. Por otra parte la situacién critica por la que atraviesa el
Pais ha provocado un receso de inversiones asi que su vendedor esta
conciente de que hallar clientes como usted, dispuestos a invertir, €s
algo dificil por el momento.
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Vendedor 5

riay un terreno de 10,000 mts. 2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacion. Ademas paraestimular la industria-
lizacién de esa zona, el Gobierno mantiene vigentes importantes reduc-
ciones de impuestos. '

Usted es un vendedor profesional o sea que vive de la venta de terre-

. nos. Su forma de trabajar es a base de concesiones. Ahora tiene a
concesion el terreno arriba mencionado, por el cual la Compania Frac- .
cionadora, propietaria del mismo, quiere recibir $530.00 mrt.2, Si us-
ted logra vender el terreno mas caro, todo lo que exceda del precio an-
tes indicado, serd ganancia para usted.

Usted ha calculado que para vivir desahogadamente necesita vender a-
nualmente 6 terrcnos como el que ahora tiene. Estd usted en el mes
de cctubre y solo ha vendido S terrenos o sea que si vendiera éste, ten-
dria ya "hecho su afno'". Sino lo vendiera, se veria en apuros econd-
micos.

Ahora se le ha presentado un comprador y sabe que la situacidn econo-
mica por la que atraviesa el Pais es critica y que ello ha provocado un
receso de inversiones por lo que no tendria muchas oportunidades de
censeguir clientes en los dos meses que faltan para acabar el afio.

Usted ha indagado que su comprador es un industrial que desea construir
una fabrica en la que habra de producir unos articulos que se rompen <oOn
facilidad y que por tanto son dificiles y caros de transportar. Ademés,
usted estd enterado de que en la zona donde se halla el terreno, se loca-
lizan los principales clientes de su comprador y por tanto sus costos de
transporte se reducirian considerablemente si se estableciera por aguél
lugar. Ademads a usted le han dicho que su comprador ha estado buscan-
do terrenos por alli mismo y no ha encontrado ningtn otro que le satis-
faga sus necesidades actuales.
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Comprador 6

Hay un terreno de 10,000 mts.2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacion. Ademds para estimular la industria-
lizacion de esa zona, ¢l Gobierno mantiene vigentes importantes reduc-
ciones de impuestos.

Usted es un industrial que estd interesado en construir una fabrica en
el terreno arriba mencionado, gue resulta apropiado para sus planes
tanto por el tamano que tiene como, por las ventajas que ofrece.

Los articulos que usted fabrica se rompen facilmente y ello le encare-
ce el transporte de ios mismos. En la zona conde estd ubicado el te-
rreno se localizan sus princmal“s clientes, asi que su problema de
transporte seria minimo si usted lograra establecerse en dicha zona.
Usted ha estado buswndo terreno por all desde hace tiempo y pos €

llo se ha dado cuenta de que ya no hay terrenos con las caracteristicas
del que ahora ha visto.

.DCSpUéS' de hacCer suS CAiculos usted ha Lu,z_,auu a la conclusitn de aug
el precio maximo que podria pagar por el terreno es de $100.00 mt. -,

Su negocio no resistiria por el momento una inversién mas fuerte, asi
que usted va a tratar de negociar el precio mas conveniente.

Usted sabe que la persona que le vende el terreno es un vencdedor proie-
sional que vive de la venta de terrenos. [El necesita vender este terre-
no para completar su cuota anual y ae no hacerlo se veria en apuros e-
condémicos. Por otra parte la situacion critica por la que atraviesa el
Pais ha provocado un receso de inversiones asi que su vendedor esté
conciente de que hallar clientes como usted, dispuestos a invertir,

es algo dificil por el memento.
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Vendedor 6

Hay un terreno de 10,000 mts.2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacion. Ademas para estimular la industria-
lizacidén de esa zona el Gobierno mantiene vigentes importantes reduc-
ciones de impuestos.

Usted es un vendedor profesional o sea que vive de la venta de terre-
nos. Su forma de trabajar es a base de concesiones. Ahora tiene a
concesion el terreno arriba mencionado, por el cual la Compania I'rac-
cionadora, propietaria del mismo, quiere recibir $50.00 mt. 2, Sius-
ted logra vender el terreno mas caro, todo lo que exceda del precio an-
tes indicado, scrd ganancia para usted.

Usted ha calculado que para vivir desahogadamente necesita vender a-
nualmente 6 terrenos como el que ahora tiene. Estd usted en el mes
de octubre y solo ha vendido 5 terrenos o sea que si vendiera éste, ten-
dria ya "hecho su afio'. Sino lo vendiera, se veria en apuros econd-
micos.

Ahora se le ha presentado un comprador y usted sabe que la situacion e-
confmica por la que atraviesa el Pais es critica y que ello ha provecado
un receso de inversiones por lo que no tendria muchas oportunidades de
conseguir clientes en los dos meses que faltan para acabar el ano.



Comprador 7

Hay un terreno de 10,000 mts.2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacion. Ademas para estimular la industria-
lizacioén de esa zona, el Gobierno mantiene vigentes importanies reduc-
ciones de impuestos. :

Usted es un industrial que estd interesado en construir una fabrica en
el terreno arriba mencionado, que resulta apropiado para sus planes
tant o por el tamaiio que tiene como por las ventajas que ofrece.

Los articulos que usted fabrica se rompen facilmente y ello Ie encare-
ce el transporte de los mismos. En la zona donde estd ubicado el te-
rreno se localizan sus principales clientes, asi que su problema de
transporte seria minimo si usted lograra establecerse en dicha zona.
Usted h= estado buscando terrenos por alli desde hace tiempo y por
ello se ha dado cuenta de que ya no hay terrenos con las caracteristi-
cas del que ahora ha visto.

Después de hacer sus cdiculos usted ha ilegado a la conclusion de gug

el precio maximo que podria pagar por el terreno es de $100.0C mt. 2,
Su negocio no resistiria por el momento una inversién méas fuerte, asi
que usted va a tratar de negociar el precio mas conveniente.
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Vendedor 7

e

Hay un terreno de 10,000 mts.2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacion. Ademds para estimular la indus-
trializacidon de esa zona, ¢l Gobierno mantiene vigentes importantes
reducciones de impuestos.

Usted es un vendedor profcsional o sea que vive de la venta de terre-
nos. Su forma de trabajar es a base de concesiones. Ahora tiene a
concesion el terreno arriba mencionado, por el cual la Compaiia Frac-
cionadora, propietaria del mismo, quiere recibir $30.00 mt.2. Si us-
- ted logra vender el terreno més caro, todo lo que exceda del precio an-
tes indicado, serd ganancia para usted.

Usted ha calculado que para vivir desahogadamente necesita vender a-

nualmente 6 terrenos como el que ahora tiene. Estd usted en el mes

de octubre y solo ha vendido S terrencs o sea que si vendiera éste, en-

dria ya "hecho su ano'. Sino lo vendiera, se veria en apuros econo-
micos.

Ahorza se le ha presentado un comprador y usted save que ia situacion
econdmica per la que atraviesa el Pais es critica y que ello ha provo-
cado un receso de inversiones por lo que no tendria muchas opoxtuni-
dades de conseguir clientes en los dos meses que faltan para acabar
el afno. ‘

Usted ha indagado que su comprador es un industrial que desea cons-
truir una fabrica en la que habrd de producir unos articulos gue se
rompen con facilidad y que por tanto son dificiles y caros de trans-
portar. Ademaés usted estd enterado de que en la zona donde se ha-
Jla el terreno se localizan los principales clientes de su comprador y
por tanto sus costos de transporte se reducirian considerablemente
si se estableciera por aquél lugar. A usted le han dicho también que
su comprador ha estado buscando terrenos por la zona en cuestion v
no ha encontrado ningiin otro que le satisfaga sus necesidades actua-
les por lo que estéd dispuesto a pagar hasta $100,00 mt. 4.
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Comprador 8

Hay un terreno de 10,000 mts. 2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacion. Ademads para estimular la industria-
lizacion de esa zona, el Gobierno nlaxltlcu., vigentes importantes reduc-
ciones de impuestos. : -

Usted es un industrial que estd interesado en construir una fabrica en
el terreno arriba mencionado, que resulta apropiado para sus planes
tanto por el tamano que tiene como por las ventajas que ofrece.

ILos articulos que usted fabrica se rompen facilmente y ello le encare-
ce el transporte de los mismos. En la zona donde estd ubicado el terie-
no se localizan sus principales clientes, asi que su problema de trans-
porte seria minimo si usted lograra establecerse en dicha zona. Usted
ha estado buscando terrenos por alli desds hace tiempo y por ello se ha
dado cuenta de que ya no hay terrenos con las caracteristicas del que a-
hora ha visto.

Después de hacer sus célculos usted ha liegado a la conclusion de qua
.el precio maximo que podria pagar por el terreno es de $100. 40 mts.
Su negocio no resistiria por el momento una inversién méas fuerte, as
que usted va a tratar de negociar el precio més conveniente.
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Vendedor 8

Hay un terreno de 10,000 mts. 2 en una zona industrial que ofrece la
siguientes ventajas: eclectricidad, agua, pavimento, teléiono, vias de
acceso y medios de comunicacion. Ademés paraestimular la industria-
lizacidn de esa zona, el Gobierno mantiene vigentes impertantes reduc-
ciones de impuestos.

Usted es un vendedor profesional o sea que vive de la venta de terre-

. nos. Su forma de trabajar es a base de concesiones. Ahora tiene a
concesion el terreno arriba mencionado, por el cual la Compaiiia Frac-
cionadora, propietaria del mismo, quiere recibir $50.00 mt. 2, Si us-
ted logra vender el terrenc mas caro, todo lo que exceda del precio an-
tes indicado, serd ganancia para usted.

Usted ha calculado que para vivir desahogadamente necesita vender a-
nualmente 6 terrenos como el que ahora tiene. Esta usted en el mes
de octubre y solo ha vendido 5 terrenos o sea que si vendiera éste, ten-
dria ya "hecho su aiic’’. Sinoc lo Vcnqlmu. se veria en apuros econd-
micos.

Ahora se le ha presentado un comprador y sabe que la situacidn econd-
mica por la que atraviesa el Pais es critica y que ello ha provocacdo un
receso de inversiones por 1o que no tendria muchas oportunidades de
conseguir clientes en los dos meses que faltan para acabar el ano.

Usted ha indagado que su comprador es un industrial que desea construir
una fabrica en la que habré de producir unos articulos que se rompen Con
facilidad y que por tanto son dificiles y caros de transportar. Ademés,
usted estd enterado de que en la zona donde se halla el terreno, se loca-
lizan los principales clientes de su comprador y por tanto sus costos de
transporte se reducirian considerablemente si se estableciera por aquél
lugar. Ademaés a usted le han dicho que su comprador ha estado buscan-
do terrenos por alli mismo y no ha encontrado ningin otro que le satis-
faga sus nccesidades actuales.



Comprador 9

Hay un terreno de 10,000 mts. 2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacién. Adcmaés para estimular la industria-
lizacidn de esa zona, el Gobierno mantiene vigentes importantes reduc-
ciones de impuestos.

Usted es un industrial que estd interesado en construir una fabrica en
el terreno arriba mencionado, que resuita apropiado para sus planes
tanto por el tamano que tiene como por las ventajas que ofrece.

Los articulos que usted fabrica se rompen facilmente y ello le encare-
ce el transporte de los mismos. En la zona donde estéd ubicado el te-
rreno se localizan sus principales clientes, asi que su problema de
transporte seria minimo si usted lograra establecerse en dicha zona.
Usted ha estado buscando terrenos por alli desde hace tiempo y por
ello se ha dado cuenta de que ya no hay terrenos con las caracteristi-
cas del que ahora ha visto.

Después de hacer sus cédlculos usted ha llegado a la conclusion de que
el precio maximo que podria pagar por el terreno es de $100.00 mt. 2,
Su negocio no resistiria por el momento una inversién mas fuerte, asi
que usted va a tratar de negociar el precio més conveniente.

.
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Vendedor 9

Hay un terreno de 10,000 mts.2 en una zona industrial que ofrece las
siguientes ventajas: electricidad, agua, pavimento, teléfono, vias de
acceso y medios de comunicacioén. Ademaéas para estimular la industria-
lizacién de esa zona el Gobierno mantiene vigentes importantes reduc-
ciones de impuestos.

Usted es un vendedor profesional o sea que vive de la venta de terre-

" nos. Su forma de trabajar es a base de concesiones. Ahora tiene a
concesibn el terreno arriba mencionado, por el cual la Compaiiia Frac-
cionadora, propietaria del mismo, quiere recibir $50.00 mt.2. Si us-
ted logra vender el terreno més caro, todo lo que exceda del precio an-
tes indicado, serd ganancia para usted.

Usted ha calculado que para vivir desahogadamente necesita vender a-
nualmente 6 terrenos como el que ahora tiene. Estd usted en el mes

de octubre y soio ha vendido 5 terrenos o sea que si vendiera éste, ten-
dria ya "hecho su aio”. Sino lo vendiera, se veria en apuros econo-
micos.

Ahora se le ha presentado un comprada yusted sabe que la situacion e-
condémica por la que atraviesa el Pais es critica y que ello ha provoca-
do un receso de inversiones por lo que no tendria muchas oportunida-
des de conseguir clientes en los dos meses que faltan para acabar el
afio. :
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