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1. INTRODUCCION.



En el Distrito Federal existen cerca de descientas unidades de co--
mercializacién de alimentos denominados Mercados Populares. En
éltos trabajan més de noventa mi! personas {locatarios).

Los mercados populares han realizado, durante mds de un siglo, las
funciones de distribucién y abasto de alimentos de nuestra ciudad.

En la actualidad, empiezan a ser desplazades por las cadenas comer-
ciales privadas y oficiales que, con una organizacién administrativa
moderna, substituyen la negociacién "personal’ sobre una mercan



cfa, por un conjunto te 'fecnicas psicol dgicas" que incrementan
de manera importante el consumo y 12 ganancia. '

~ Los locatarios de los mercados populares compran personalmente sus

mercancias en los centres principales de mayoreo, los transportan a

sus sitics de trabajo y ahi, también personalmente, realizan las ope-
raciones de conservacién yexhibicion de los productes, y discuten -
con su clientela Ia calidad y el precio de los mismos.

Los locatarios venden pequefias cantidades de alimentas a precios ai--
tos y sus ganancias les proporcionan un ingreso mensual bajo; sus -
actividades estdn sujetas a la fuerte competencia de las cadenas comer
ciales y a la presién de grupos intermediarios, especuladores y acapa-
radores, que intervienen en toda la cadena de comercializacion y dis—
tribucion de alimentos.

Es evidente que el poder econdmico, los conocimientos técnicos y ia
organizacién administrativa influyen en el éxito o fracaso de las ac-
tividades a las que se dedican estas personas; también es evidente que
la posesién y uso de informacién sobre oferte y demanda de aliments,
tienen importancia bdsica en la formacion de su precio y en los marge
nes de utilidad. Sin embargo, les estudiosos de la conducta humana
{en especial de la negociacion, el conflicto y ta cooperacion), atribu- -
yen un papel importante, dentro de este proceso econdmico, a las rela
ciones de los participantes. De tal forma que a intensidad y el conte-
nido de fas relaciones irterpersonales de tos mismos pueden, enun -

jugar especifico {como un mercado popular), formar una estructura
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de comunicacion determinada. Dicha estructura es susceptible de ser
conocida y analizada a través de métodos de investigacidn empirica.

El conocimiento y anélisis de las relaciones de ios participantes en
cuanto a la informacion que poseen y usan, a la infiuencia que ejer--
cen o estdn sometidos, a la motivacion que muestran, a su situacion -
econbmica y a la percepcion que sobre estos aspectes manifiestan, nos
permitird -pensamos-, disefiar una estructura de comunicacion: un
esquema de cantidades y calidades, -del flujo de las relaciones- sus-
ceptible a su vez, de ser analizado. Los conocimientos de las caracte--
risticas de sus componentes, sus puntes débiles y sus puntes fuertes,
nos dardn la posibilidad, finalmente, de proponer solucicnes mds obje
tivas para algunos de los problemas de los participantes en [a comercia
lizacion de alimentcs.

En la presente introduccion incluimos sTntesis y comentarios sobre -
estudios antecedentes relacionados con la negociacion, una nota so--
bre el pape! de la psicologia en la economia actual, un breve bosquejo
histérico de la actividad econdmica del hombre y una sintesis con cua-
- dros estadisticos, de Ia situacidn actual sobre produccién y consumo de
alimentos en nuestro pais.

En el capitulo sequndo se resuren y se opina scbre investigaciones y
estudios realizados por psicélogos especializados en la negociacién, el
conflicto, la cooperacion, la motivacion y ofros temas refacionados con
el presente proyecto de investigacion y que, en nuestra opinidn, cons-
tituyen el marco tedrico de! trabajo. '



El capRulo tercero comprende el objetivo de investigacion, las hipd-
tesis de trabajo, la metodologia y el tratamiento de los dates. Enel -
tratamiento de los datos se propone Ia utilizacion de la teoria de Redes
por las positilidades que ésta ofrece, de trabajar simultaneamente con
elementos relacionados de una manera m{itiple y de emplear simbolos
estenograficos que facilitan su uso y 1a convierten, pensamos, en - -
una herramienta de gran utilidad para la investigacidn.

El capitulo cuarto lo integran las referencias bibliograficas y en quin-
to se incluyen observaciones criticas sobre el marco tedrico del pro- -
yecto, en especial sobre la informacién y la personalidad en el proceso
de negociacidn.

1.1 Antecedentes:

Los estudios realizados en el campo de la comunicacion, del conflicto
y de la informacién, como disciplinas académicas, son muy recientes.
Ha sido principaimente a través de simulacion y jiegos que se ha enfo-
cado este temética, pero como establece Rapoport (1968}, la historia mues
tra que no toda ciencia nacida en laboratorio puede ser desperdiciada,
por irrelevante para los problemas del mundo real, antes del desarro-
Hio de conceptos de poder tedrico comprobades: '%a fase de laboratorio
es el perfodo deincubacién de la ciencia™. Es asi como 1a investigacion
de "juego”, ha sido base para ef desarrollo de una nomenclatura discur
siva utilizada en las descripciones de dimensiones estructurales, en las
situaciones de negociacién y, posiblemente, para robustecer las teorfas
5,



sobre el conflicto interpersonal.

La literatura relacionada con los proceses de comunicacion, informa-
cién y conflicto, nos da datos importantes acerca de las conexiones - -
que hay entre comunicién y tensidn, comunicacion e informacion,
influencia y negociacidn e influencia y conflicto.

para Swingle (1970}, el factor principal que afecta el conflicto, es la -
percepcion de los protagonistas acerca de fa estructura de la situacion
en la cual se encuentran. De esfa supasicién, se desprende que, pa-
ra tratar con el conflicto, o la situacidn de tensidn, se necesitan com-
prender la dindmica estructural del proceso de negociacion y sus rela-
ciones con los aspectos mencionados.

Alger (1965), estudiando los patrones de comunicacién de un grupo in-
ternacional, notd que la multiplicacion entre las naciones produce, en
los casos en que existe conflicto, ajustes continues en las pol iticas na-
cionales, tendiendo a sustituir pequefos ajustes por confronfaciones -
extraordinarias que hubieran requerido ajustes de gran magnitud.

Robinson {1962} encontré que un alto nivel de comunicacién de grupo,
reduce el peligro de que las decisiones puedan ser hechas tnicamente
en base a valores personales.

Deutsch (1958), revels que entre parejas de estudiantes de ''college™,
motivados a maximizar sus propias recompensas, el incremento de su
comunicacién trae como consecuencia un incremento de la coopera--

cién, en oposicidn a 1a accién competitiva.



Loomis (1959), sugirié que un aumento en el nivel de comunicacion

genera cooperacién y confianza.

Lawson (1961): Cohen y Bennis (1961, 1962}, han demostrado que -
| sin manipulacién cuantitativa o cualitativa de Ia informacion, la es-

tructura de comunicacién de un grupo afecta muchas de las varia- -
bles de sus respuestas, y que esto es consecuencia de la calidad y -
cantidad de interaccion en el proceso de comunicacién.

Cappello (1971), en un grupo de simulacion de internaciones, en- -
contré que bajo condiciones de comunicacidn restringida, hay mds -
conflictos y méas alto nivel de hostilidad, tanto percibida como mani--
fiesta.

Lipitt; Polansky; Redl y Rosen (1952}, asi como Gold (1958), demos--
traron que la posesion de recursos de poder, determina una mayor -

pos ibilidad de influencia en las relaciones de negociacion.

En estudios de French y Raven (1959); French (1956); Collins y Raven

(1969) y Raven (1965), se encuentra una revision det poder social e
influencia y se proponen seis bases de influencia social: i nformacion,
referencia, maestria, legitimidad, recompensa y coercién. Estos tra-
bajos, muestran la Importahcia de ciertos factores que afectan las re-
laciones de negociacion, y por fo tanto fas formas de solucion del con-
flicto, pero lo hacen de una manera parcial ya que al ser experimenta-
les, simplifican excesivamente ef fendmeno, para el mejor control de
variables.



Nuestro estudio es explordorio yde campo, por tal motivo, considera-
mos a estos factores como potenciales, en las relaciones, tan solo --
con el afdn de poder ilegar @ un andlisis y descripcidn de fa situacion
en estudio. La fase posterior del presente proyecto, esto es, el anai-
sis de los datos, nos permitird -de manera relativa- determinar el
peso de cada factor y su importancia en las reiaciones de negociacion.

1.2 El Pape! de la Psicologia en la Economia.

La psicologia como parte de las ciencias sociales, utiliza métodos y pro
~ cedimientos de estudio semejentes a los de éstas. La psicologia social,
centrada basicamente en el hombre y su conducta social, seria irrele-
vante, si no lo considerase como un ser potitico, econdmico y social.

Es 2 raiz del desarrollo de las teorias econbdmicas modernas que I psi-

cologia ha cobrado un papel preponderante en las esplicaciones de la - -
conducta econdmica del hombre. Pero las explicaciones insuficientes,
las evidencias empiricas sobre la racionalidad objetiva y la competencia

perfecta, |a recurrencia del concepto "utilidad", {como consiruccidn

tedrica central de la teoria), no han permitido captar objetivamente, --
las motivaciones del hombre econdmico.

La psicologia, con el establecimiento del principio de "rracionalidad”
en la economia, ha revolucionado de manera importante la concepcion
del hombre econdmico, y ha conducido a los estudiosos de estos fendme

nos a utilizar conceptos y teorias eminentemente psicoldgicos (moti va-
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cidn, emocidn, percepcién, por ejemplo} (Katona, G.; 1963; Simon,
H.A.; 1963).

El proceso de compra-venta de alinentos bésices es un aspecto de 1a
economia, en éi se ven implicitos factores psicolégicos. Las expec--
tativas, el uso del poder, la influencia, 1a pesesién de informacidn,
las predisposiciones de los participantes, etc. juegan un papel de su-
ma importancia en el establecimierto, y en la dindmica de las relacio
nes de negociacidn. |

La psicologia utiliza las teorias y los conocimientos aportades por lah_&
cie ncia econdmica y ésta integra, cada vez mas, las explicaciones y
conocimientos, que sobre el hombre y'su conducta' produce Ia':inveg
tigacion psicoldgica.

Por otra parte, es interesante mencionar el usoy "abuso" que de -
las explicaciones y teorfas sobre el "hombre consumidor han hecho,
en los (itimos afios, los lideres de las sociedades Ilamadas de consumao.

1.3 La actividad econdmica a través de fa historia. _

. Todas fas grandes épocas del progreso de la humanidad coinci-
den, de manera mds o menos directa, con las épacas en que se extien
den las fuentes de existencia. La habilidad en esa produccién desem-
pefia un papel decisivo en el grado de superioridad y de dominio del - -
hombre sobre 1a naturaleza: el hombre es, entre todos los seres, el -



Gnico que ha logrado un dominio casi absoluto de 1 produccién de ali.
mentos . . . " (Engels, F. 1973, p. 134). |

Partiendo de este pensamiento acerca de la actividad econmica del hom

bre, se puede deducir que el objetivo de ésta es el satisfacer las necesi-

dades materiales humanas de toda clase con los medios existentes, o que
puedan ser creados para ese fin {Kuia, W. 1973}

Las necesidades fundamentales desde los tiempos de las sociedades pri -
mitivas hasta hoy, y que han venido absorbiendo la mayor parte de las
actividades econdmicas de la humanidad, son la comida, el vestido, la
casa, la preservacion de las influencias atmosféricas y el garantizar 1a
existencia humana y de la especie.  Pero sin modificar Ia finalidad de
a actividad econémica, el hombre ha producido otres bienes y satisfe-
cho necesidades diferentes a las bdsicas o primarias. Esta diversifica-
cibn de las actividades productivas denota el cardcter social de la activi-
dad econdmica. 0 lo que es lo mismo, a especializacion significa coo-
peraci6n e interdependencia entre participantes.

Es importante pues entender la actividad econémica no tan solo como
la lucha del hombre contra la naturaleza, sino también como 1a lucha
por el poder (la explotacion del hombre por el hombre). Asi, este com
bate es al mismo tiempo cooperacion y contienda entre los Hombres.

Podemos ver que la vida econdmica de cada especie animal consiste -
en la adaptacidn de su poblacién al suministro de alimentos. A me
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nudo ésto se consigue mediante el establecimiento de Ia propiedad so-
bre un territorio, el cual es defendido por la familia, oel grupo de

otras familias o grupos de la misma especie, pero no de miembros de
otras especies, cuya dieta es diferente (Lorenz, 1970).

A este respecto J. Robinson dice que: "...1a base econdmica en las
especies inferiores, es un determinado espacio, pero para explotario,
el grupo tiene que aprender cudles son fas condiciones, peligros y -
oportunidades locales..." (Robinson, J.; 1973, p. 14).

Entre las diferencias basicas del hombre con ias demds especies se -
encuentra su capacidad para producir medies de vida. Hacer una vi-
da material en diversas maneras o "modos de produccion''y realizar
actividades cada vez més diferenciadas, indicadoras del desarrollo del
grupo y, posteriormente, de ia nacién. De esta manera [a division del
trabajo iniciada en las labores de la familia {agricultura, cazay pesca}
trasciende ai trabajo comercial y a! industrial y separa, funcionalmen
te, el campo de las ciudades. En otras palabras, las relaciones entre
les individuos se transforman con la divisién del trabajo, se forman -
sectores de personas con posiciones condicionadas por el modo de explo
tar el trabajo: patriarcalismo, esclavitud, estamentos y clases. Simul
taneamente aparecen distintas formas de propiedad y con ellas las con-
tradicciones implicitas a 1a divisién de actividades que traen entre sus
consecuencias Ia distribucién desigual cantitativa y cualitativamente,
tanto del trabajo como de sus productos. Para Marx, division del traba
jo'y propiedad privada son términas idénticos: uno de ellos referidoa -
la esclavitud, lo mismo que el otro, referido al producto de ésta. Por -
11.



otra parte la division del trabajo contiene la contradiccion entre el -
interés del individw concreto (o de una familia) y el interés comdn
de todos los individuos relacionados entre si. (Marx, C.; Engels, F.;
1971).

£n estudios realizados en pequefias comunidades, aisladas dela civi-
lizacién, no se han encontrado factores que indigquen interés o rele-
vancia por la actividad econdmica. En estos estudios, se han tratado
de dar explicaciones especulativas acerca de las actividades de nues--
tros antecesores. Engels, por ejemplo, nos dice que los métodos de
produccién acostumbrados satisfacian sélo las necesidades diarias, -
las cuales eran indirectamente de subsistenda, pero estaban directa
mente gobernadas por un sistema muy variado de cbligaciones reli--
giosas y famitiares. {Engels, F. 1973).

La divisién del trabajo expresada originalmente en la actividad sexual,
legd de.un modo natural a considerar las dotes fisicas (fuerza corpo
ral} y las necesidades, las coincidencias fortuitas, etc. Pero fuéen
el seno de la familia donde existi6, desde un principio, la division -
del t rabajo y la tribu corstituy 1a primera forma de propiedad.

Para Marx (1971}, la propiedad surge en la familia, donde la mujer y
les hijos son los esclavos del maride. Los patriarcas se encontraban
a la cabeza de la tribu, debajo de ellos los miembros de la tribuy, en
e} lugar mds bajo, los esclaves. Asf, ".. 1 divisién del trabajo sélo
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se convierte en verdadera division a partir det momento en que sé s¢
paran el trabajo fisico y el intelectual (Marx, C.; Engels, F.; 1971

Cuando se estudiaron las comunidades aisladas y se las ubicd en el
marco de referencia del “ingreso nacional per capita', quedaron -muy
bajas en la escala, y sin embargo, en muchas de ellas ias proporcio--
nes de energa, destreza y agilidad mental, dedicadas a fines no econd
mices, eran mucho mayores de lo que es com{n en nuestras socieda-
des. Estoalcanzd su apogeo en algunas islas de los mares del sur, -
donde no se necesitaba mucho trabajo para cultiver names o recoger
cocos. Malinowski menciona que en algunes archipi€lages delos ma
res del sur, que forman una especie de circulo, sus habitantes desa
rroliaron un sistema de asociaciones a trawés de las cuales distribufan
regalos entre [as islas y mds alld del mar.

En el Kula no era un trueque directo lo que constituia las relaciones
entre los socios. Cada uno daba sin recibir, pero confiaba en obtener,
a su debido tiempo, un regalo equivalente. En dar, mds que en reci-
bir, se fundaban el honor y el prestigio de los individuos y ge su tribu.
Por tal motivo los intercambios de "kula” no tenfan finalidad economi -
ca, perosi daban tugar a importantes consecuencias em ndmicas, por
ejemplo: los islefios invertian en canoas y almacenaban alimentos pa-
ra avituallar los viajes y agasajar a los socios visitantes.

Cada tribu tenia motives para adquirir un sobrante y una manera acep
table de consumirle. Los viajeros ilevaban consigo articules que no --
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existian en la isla y los trocaban por productes que necesitaban. Ade-
mds, el comercio econdmico se efectuaba bajo el ala protectora de los -
intercambics rituales (Lienhard G., 1966).

El concepto de ascender Ia pirdmide social mediante la adquisicion de
riqueza o por herencia; el concepto de préstamo con intereses (véase
Loccaine, Bairc y George Dalton} y el surgimiento de financiercs y ne
gociantes parecen, al observador moderno, rasgos antecedentes de --
nuestra vida econdmica. Sin embargo, las motivaciones de los isle--
flos y sus instituciones eran muy diferentes de las nuestras. Nose
conocia el empleo de otros para la obtencidn de ganancia y la inver- -
si6n de medios de produccién (como son las canoas y los aparejos de
pesca), se limitaba a fo que necesitaba la familia de un hombre, oa lo
que los miembres de un grupo podian usar cooperativamente.

Ef ritual de los cambios (pagos por matrimonies, celebraciones mortuo
rias o la distribucidon de los bienes de un hombre en el momento de su
muerte), contribuia a mantener la riqueza en circulacidn (Robinson,
J, 1973). |

Tal vez, quienes contaban con alglin elemento correspondiente en sus
propias instituciones, tuvieron un desarrolio comercial acelerado.

Por la gran variedad de culturas estudiadas, podemos inferir que la i
bertad para forjar instituciones no estaba estrechamente ligada a las -
necesidades fisicas. Sin embargo, al mismeo tiempo, los habitos de ca-
da comunidad se arreglaban de manera que concordaban con las exi--
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gencias de su habitat (Robinson, J. 1973).

El territorio, lo mismo para el hombre que para las demas especies,
fué una necesidad econdmica. La superficie atil para el sustento. -
del grupo era muy variable: asi en Australia, un hombre, al igual
que un canguro, tenfa que andar mucho para encontrar el susten-
to. Pero donde abundaba alimento, se hacia posible vivir cerca de -
otros. A veces, la misma zona proporcionaba territorio para comu-
nidades distintas, y se establecian simbiasis por los diferentes méto
dos de explotar los recurscs. Nunca sabremos como se llevaban a -
cabo los intercambics y sin embargo, de alguna forma empezd a fun-
cionar cierta especie de comercio.

Otra relacién que se desarrolié muy temprano fué la guerra, forma
normal de comercio, para lograr nueves medios de produccion, ne-
cesarios en el incesante incremento de poblacion. Asi, aparecen -
|las propiedades comunat y estatal, como resultado de la fusion de diver
'~ sas tribuso para formar una ciudad, ya fuese por acuerdo voluntario

o por conquista.

Juntoa la propiedad comunal se desarrolld la propiedad mobifiaria y,
més tarde, la inmobiliaria. La contradiccién entre ciudad y campo -
se manifestaba entre los ciudadanos y los esclaves, y fos plebeyos (cam
pesinas), clase intermedia entre libres y esclaves, se transtbrmaron -
en un proletariado. Las caracteristicas del proletariado le impidieron
fograr un desarrotlo independiente.
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Con el tiempo, la destreza e ingenio del hombre trastornaronel - .
1equilibrio de la naturaleza" Donde hubo agua, la agricultura y
fa cria de animales fueron unidas, a través det arado y el cultivo -
sedentario, y la poblacién de un territorio aument considerabie--
mente. ‘Entonces, la propiedad de la tierrapodia ajustarse a una gran
variedad de sistemas de parentesco y redes de obligaciones mutuas, -
como las observadas entre las sociedades aisladas. Al inventarse el
arado, el sistema legal se ajustd a las nuevas condiciones técnicas
{algunas tribus de Africa mantienen hasta nuestros dias, un siste-
ma de propiedad comiin). La herencia matrilineal se convirtio en -
patrilineal y Engels (1973) sostiene,que cuando la cria de animales -
sustituyd a 1a caza y el arado reemplazo el pale para cavar, la posi--
cién econdmica de los hombres pasé a ser dominante.

Un aumento de pobiacién, en cualquier regida requerfa de un incre
mento en 1a produccidn y Ia poblacién que no podfa adoptar su técni-
ca, quedaba aniquilada o emigraba.

Cuando el tamafio de las tierras era proporcional a la técnica emplea
da, el factor limitante era el trabajo. La produccion de la familia en
tal economfa se destinaba, casi en su fotalidad, al autoconsumo y al
pago de contribuciones para la administracién y religion. La acumu-
lacién de bienes se invertia en abrir tierras, aumentar rebafios, efc.

Adam Smith considerd que entre iguales, ies bienes se cambiarian -
por las cantidades de trabajo necesario para producirios. Perouma -
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cantidad igual de trabajo no tenia sentido donde cada actividad era sus
tancialmente diferente: los servicies se valoraron en diversas formas
y el pago en grancs (por la destreza del herrero o del cestero) se fijé a
un nivel que permitiera alcanzar lo que para la comu nidad significaba
un adecuado estandar de vida.

Los problemas de la familia estaban vincuiades no sélo con Ia base eco-
némica, sino también con la organizacion sacial. La propiedad de tie--
rras y ganado eran un vehiculo para la competencia y posicion sociales,
y en una sociedad en fa que estaba permitida la desigual dad de posesio-
nes, ésta se perpetuaba. Quienes tenian un sobrante de tierras, po- -
dian hacer uso del trabajo de otros, ya seaa cambio de un salario, oal-
quilando las tierras por una parte del producte. De ambas maneras, ia
propiedad se convirtié en fuente de ingreses, independientemente del
trabajo de sus propietarios (Robinson, L 1973).

Cuando los cultives eran de temporada surgié otra fuente de ingresoc.
Quienes no tenian lo suficiente para vivir hasta la cosecha siguiente
podfan mantenerse por.préstamos y asi surgié el concepto de interés,
{lo cual provocd un excedente respecto a las necesidades y auments
el ingreso). Ahora bien, cuando la poblacidn aumentaba, crecia la
demanda de tierras y el producto de una superficie se elevaba con el
ingreso del terrateniente (ya que éste podia contratar aparceros).

En fa Edad Media ia forma de propidad era feudal o por estamentos y -
asT como la antiguiedad partia de la ciudad, Ia Edad Media partia del campo.
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La propiedad feudal surgid a partir de la destruccion de grandes can-
tidades de fuerzas productivas por las conquistas de los bdrbarcs, de
la pstracién de la agricultura, del languidecimiento de }a industria -
por falta de mercades, del decaimiento comercial y del decremento de
las poblaciones urbana y rural (altimes siglos del Imperio Romano).

La propiedad feudal se basaba, bajo el régimen del ejército germénico,
en la comunidad de los pequefios campesinos siervos de la gleba que -
laboraban las tierras comunes y en el frabajo propio individual con un
‘pequefio capital. La divisién de estamentos era la separacién entre -
principes, nobleza, clero y campesines en ei campo; y maestros, oficia
les y aprendices en la ciudad.

Coincidié el surgimiento del feudamismo con el desarrolio técnico del
uso de los metales. En esta &poca los caballercs peleaban obligades a su
ministrarles un sobrante agricola y a permitir que sus hijos fueran re
clutados por los ejércitos. Los vecinos de cada ciudad se agrupaban en
contra de la nobleza rural y la expansidn del comercio y el desarrolio de
las comunicaciones permitié que los habitantes de 1as diversas ciudades
se rejacionaran, Las condiciones comunes de lugares vecinos fomentd
la aparicion de la clase burguesa. E! desarroflo de la industria se in- -
crementd con la division del trabajo por ciudades y la manufactura cobrd
importancia {Marx, C.; Encels, F.; 1971).

Ei comercio mercantil dio origen a un medio de cambio, lo que permitid
vender sin comprar al mismo tiempo. Los objetos de transaccién fueron
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valorados en relacién a un objeto material de reconocido valor, divi -
dible y de vida permanente. El oro {(usado por primera vez en 1a colo
nia griega de Libia), resultd ser un material excelente para estos fi-
nes. Por el comercio exterior, el dinero penetrd en la economia do-
méstica o nacional. Muchos intercambios de bienes y servicias co- -
menzaron a pagarse con dinera. Los precios, los salarics y los im- -
puestes en di'nero, sustituyeron al sistema de pages en especie.

El concepto de inversidn para la obtencion de una ganancia nacio - -
también de! comercio exterior, et interés (usura en otras €pocas), €o
bré un aspecto diferente y comenzaron a usarse calculos mds {tiles -
que los del reembolso total, comdin en el trafico de grands. Ciuda--
des enteras florecieron gracias al comercio y aparecit la profesion de
"financiero" (Robinson, J. 1973). |

De esta manera, e} comercio de las manufactureras constituyd una —
fuente de riqueza que no dependia directamente de la propiedad territo
rial, aiin cuando dependfa indirectamente de gasto dei sobrante agrico
la. En diversas partes de la tierra, 'desde China hasta el Peril, sur—
gi6 una burguesia (comunidades de grandes ciudades, que obtenian -
sus ingrescs de acﬁ-vidades comerciales y gozaban de una relativa in--
dependzncia respecto de la corte y poderes feudales}.' fos més afortu-
nados daban empieo a trabajadores (artesanos; cargadores, marineros,
artistas del espectdculo y servidores) y se establecieron jerarquias fun
dadas en el ingreso monetario y un mercado en efectiva.
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En Europa occidental, Ia economia monetaria invadié gradua!menfe la

agricultura feudal. En Inglaterra, el comercio de la lana desempefid

un papet importante en la disolucion del feudal ismo y su transforma-
cibn a un sistema comercial. La peste negra, redujo la Superﬁcie cul
tivada que se necesitaba para la subsistencia, a la vez, que la pérdida
de rentas inclind a los terratenientes a buscar otras formas de conse-
guir ingresos (siglo Xi[ [} {(Robinson, J. 1973).

Con la manufactura exenta de frabas gremiales cambiaron 1as relacio-

nes de propiedad. Las actividades de los comerciantes propiciaron la -

aparicion del capital mdvil a partir de! cpital natural. Ademds, en el

proceso de desaparicién del feudalismo surgieron grupos sin ocupacion
{vagabundos), consecuencia del licenciamiento de los ejércitos.

El desarrotlo del poderio nawal, I'as primeras colonias del Nuevo Mun-
do y las grandes ganancias que dejé el trdfico de esclavos proporciona-
ron al mercantilismo un poderoso sestén. La guerra civil inglesa ha -
sido considerada un ataque al Gitimo bastion del feudalisme. Al diri- -
girse contra a corona, inclind a Inglaterra hacia el camino del capita-
lismo. Los grandes latifundios heredados se fragmentaron en granjas
y se arrendaron, los campesines se convirtieron en asalariados. Y en
Francia, la destruccion de! feudalismo dejé a fa agricultura en manos
de campesinos propietarios. Asi, en estos dos paises, los alimentos se
convirtieron en mercancias comerciales.

El desarrolio de la industria exigia un aumento del sobrante agricola
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para sustentar a la creciente poblacion urbana. Los métodes agricolas
introducidos en el siglo XVI1[ produjeron tal excedente. Ademds, los
cercamientos de los territorios convirtieron a les campesines en jorna
teros sin tierras. Ya no se podia dar acomodo a nuevos miembros frag
mentando la propiedad familiar. Los agricultores capifalistas emplearon
a los jornaleros que les convino contratar, de acuerdo a los salarios en
uso.

En Inglaterra la concentracién del comercio y la manufactura fueron -

creando un mercado mundial que, aunque relativo, produjo una deman
da que rebasd la capacidad de las fuerzas de produccidn y este fendmeno
impulsé el nacimiento del tercer periodo de la propiedad privada, carac-
terizado por la gran industria, el uso de fuerzas naturales y de maqui -
naria en la produccion y una divisién més extensa de! trabajo.

La competencia se universalizd, los medios de comunicacién favorecie-
ron la creacién de un gran mercado mundial y el capital se convirtid en
industrial. En esta época la ciudad comercial desplaza al campo, el ca-
pital industrial se enfrenta a las artesanias y el sistema automético se
convierte en la primera premisa (Marx, C.; Engels, F.; 1971)

El desarrollo del sistema de fibricas, dio origen a un nuevo conjunto de
relaciones econdmicas y sociales. .. de explatacién.

£l capitalismo puso en marcha la técnica, lo que incrementd en forma
extraordinaria 1a produccién y comercializacidn de minerales, vegetales
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y alimentos en todos los continentes. Trigo, carne, madera, algoddn
y lana se cambiaron, por transporte y otras inversiones e importacio-
nes de manufacturas.

El frabajo (iti de las épocas anteriores es substituido por el 'trabajo -
excedente” y *...ahora todo giraba en torno a la produccion de plusva
Ifa por la plusvalia misma..." (Marx, C.; 1966, p. 181).

Ya en pieno siglo XX la diferencia mds importante introducida por el
socialismo en la economia consisti6 en el controi de los medios de pro-
duccién. Se fué forjando un sistema de planificacién de los insumes y
productes fisicos y un sistema administrativo para realizarlo. Rodea--
d'o por la hostilidad de las naciones capitalistas {que consideraban in-
cluso al fascismo como un mal menor), el gobierno soviético se vi6 --
obligado a orientar su produccion industrial hacia los armamentos y a vi
giia;r‘tcda disencién interna. De igual forma, los Estades Unidos, con -
su afﬁn de defender al "mundo libre* de la amenaza del comunismo y
mantener su imperialismo, emprendieron su carrera armamentista. -
Asi se ha establecido lo que se denomina "balance del poder” (Baran, P.
y Sweezy, P. 1963

Hoy dfa, el consumo creciente de productes industriales por parte de -

las clases medias, {agricultores acomodados, pequefiosnegociantes, pro
fesionales y técnicos) y la parte de 1a clase trabajadora que ha sido ab--
sorbida por el sistema, forman lo que se ilama 'sociedad de consumo®.



Cabe mencionar que junto a las economias 'desarrolladas™ que son
un fendmeno reciente y localizado, surge el concepto de "subdesarro
Ho". En Asia, América Latina, Africa y otras grandes naciones se de-
sarrollé una economia con caracteristicas de produccion, organizacion
social, politica y cuitural bien conocida. |

s asi como R. Barre, dice que: '...La economia subdesarroilada se
presenta cdn una estructura primaria y dual; su funcionamiento se ca
racteriza por 1a inestabilidad y la dependencia; dficit mente puede rom-
per el circulo vicioso de la pobreza..." (Barre, R.; 1962) *

Cuando hablameos de una estructura primaria nos referimes al predomi-
nio de las actividades pri marias (vd orizacion de ias recursos del suelo
y del subsuelo), que se manifiestan en tres planos:

a) La poblacidn activa se encuentra bdsicamente en la agricultura y las
expldaciones mineras. El sectar de las industrias de transformacion,
emplea una parte muy pequena de la fuerza de trabajo y en muches ca-
sos, se registra un crecimiento anormai y malsano del sector terciario
(servicios pablicos y privades).

b) La produccion interna en los paises subdesarrollados se compone -
- principalmente de productes agricolas para la subsistencia de la pobla-
cién, y

* Ppara Stavenhagen no existe una estructura social dual sino un co
lonialismo interno, pero las consecuencias son {as mismas.
{Stavenhagen, R.; 1972).
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c) Las exportaciones se concentran en los productos primarios, en
particular en los agricolas y los mineros (Barre, R. 1962, p. 21).

Las estructuras de la produccidn interna y de las exportaciones po-
nen de relieve el carscter paradégico de la especiatizacion en los pai-
ses subdesarrollados, la cual es muy grande en relacion con el co-
mercio exterior, y pequefia en relacién a! mercado interno.

En cuanto a la estructura dual, ia economia subdesarrollada compren
de dos estructuras econémicas yuxtapuestas: un sector precapitalis-
ta, escencialmente autdnomo y un sector capitalista que se subdivide

en capitalismo extranjero * {proyeccion de fas economias desarrolla-

das} y nacional (escasamenté industrial y sobre todo comercial y espe.
culador} (Barre, R., 1962).

La economia dual es una economia "desarticulada", segiin la expre-
si6n de Francois Perroux: “no existe ninglin nexo econdmico entre
los dos sectores que la integran:. Ei sector desarrollado vive en la de
pendencia del extranjﬂerd, del cual es una prolongacién. El sector na
cionalista se estanca y lejos de recibir impulses del sector desarroliado,
se encuentra sometido a su explotacion.

Por otra parte, el problema de los paises "dependientes"' es abordado -
desde diversos puntos de vista, la mayoria de eilos desarrollistas'.
Para Agustin Cueva, la paradoja de 1a teorfa de Ia dependencia es la -

« Octavio fanhi 1a liama "dependencia estructural” en Imperialismoy
Cultura de Violencia en América Latina. Edit Siglo XXI. 1973.
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de constituirse como un necmarxismo ai margen de Marx (Cueva, A;
1974).

La poblacién en répido crecimiento, los altos indices de morbitidad y
mortalidad, el bajo nivel de subsistencias, la deficiente alfabetizacion
la incipiente industrializacidn y el bajo ingreso per capita, son sélo -
algunas de las caracteristicas de! tercer munde.

El desarrollo econdmico, es el problema més importante y agudo de -
los gobierncs del mundo actual. En una época en que la iqualdad -
de los hombres es un elemento centrai de las ideologias nacionales
e internacionales, el subdesarroilo expresa desigualdades intolera--
bies en los plancs moral y politico.

1.4 Produccidn y Consumo de Alimentos en Méxica. *

Nuestro estudio enfoca su atencién a Ia comercializacién de los pro-
ductos basicos de alimentacin y seria conveniente ubicar la situacién
actual de las estructuras que dominan al campo mexicano, asi como de
fos Tndices de produccion y consumo de alimentos. De esta forma, se
podrd tener una visidn de la condicién agricola mexicana, asi como -
del tipo de alimento que tiene mds demanda y 1a posible necesidad de -
fomentar la produccion y el consumo de otros productos (tales como -
hortalizas, lequmbres y frutas), que sirven oayudan a una dieta ba--
lanceada. Asimismo, estos datos nos permitirdn inferir de una mane
ra global, los precios (de alimentos basicos) ya que estos, en un siste

* Sistema Nacional de Centrales de Abastecimiento Popular. g5



ma libre de competencia, se determinan en base a !a oferta {produccion)
y a {a demanda {consumo).

141 Produccion nacionat de alimentos.

En 1972, ei valor de la produccién agropecuaria y pesquera fue de - - -

48,652 millones de pesos y de 31,595 millones de pescs la produccion de
alimentos y bebidas (a precios corrientes). Lasuma del valor de 1a pro-
duccién de estas dos actividades representd el 15. 6% del producto inter-
no bruto.

El volumen de la produccién agricola aumentd L 7% en 1973, mientras
que el incremento en 1972 fue de 1. 4%. Se registraron, también, mayo
res volimenes de produccién en tos més importantes productos bdsicos
de consumo interno: en 1973 el trigo aumento 18. 4%, el frijol & 7%, ei
maiz 8. 1% (estos dos productos alcanzaron un nivel sin precedentes, -
despusés de un descenso registrado en 1972). Otros productos que tam-
bién aumerntaron fueron: caia de azidicar (13. 7%); ptétano roatdn (7. 8%);
ajonjolf (7. 7%); cértamo (4. 8%) y arroz palay 2. 9%). Bajo el volumen de
produccién del algoddn pluma (12 0%) (debido a que se dejaron de culti-
var importantes zonas en Sonora y Sinaloak; también disminuyb ia pro-
duccidn de alfalfa (6. 3%); cacao (5. 3%); jitomate (5. 3%); platano de diver
sas variedades {excepto roatdn) (8 6%}y copra {3 3%). * '

En 1973 la produccién ganadera crecié a una tasa de 2 5% (i nferior a
la registrada en 1972 que fue de 4. 0%). La produccidn avicola se elevd

* Banco de México. Informe Anual. 1973, .
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a un ritmo superior {4. 5%) al de 1972 (1. 0%). La preduccion de le-
che aumentd (2.5%) y la de huevo (6. 0%). EI volumen de preduccion
de ganado bovino disminuy6 en un 2.5% {en compracion con un au-
mento de 4. 7% en 1972), y el ganado ovino bajé 1. 6% en 1973, frente
al aumento porcino y caprino de 4.0% y 1. 6%, respectivamente, en -
ese mismo afio.

En 1973 la produccion pesquera crecié 8. 0% Aumentaron sensible-
mente la sardina (23, 8%} y el atdn (29. 6%).

Produccion y Valor de Productos Alimenticios en 1973.
(Estimaciones)®
VOLUMEN VALOR
(toneladas) {miles de pesos)
FR1JOL 880 800 1 575 200
MAIZ 9 500 000 : 8 550 000
TRIGO 1 980 000 1 702 800
FRUTAS 5 424 600 6 224 200
HORTALIZAS 245 700 3 102 530
OLEAGINOSAS 1847755 3 628 148

En 1972 México exportd alimentos y bebidas por un valor de $ 9,454 mi.
lHones de pesos e importd $ 2. 030 millones de pesos y en 1973 el valor
de la importacién y exportacion de alimentos y bebidas fué de $ 4,046 y
$ 8,918 millones de pesos respectivamente®*

* FUENTE: Direccion General de Economia Agricola.

** Banco de México. Informe Anual. 1973. 97



1.4.2 Crecimiento de ia poblacién y de |a produccién de alimentos.

De 1960 a 1970 la produccién de alimentos de origen agricola se in--

crements en 70% y de 1960 a 1971 la tasa anual promedio de crecimien
to de la poblacion fue del 3. 5%, en tanto que ! producto de la agricul-
tura y ganaderia fue 3. 6% y 4. 3%, respectivamente (a precics de 1960).

Et wlor del producto bruto a precics de mercado dealimentos y bebidas
fue de 10, 773 millones en 1962 (a precios de 1960), o que significa un
incremento del 80. 36%.

El aumento de la poblacién fue de 40, 33% de 1962 a 1972.

Productores de Alimentos.

En el sector primario, en 1960 trabajaron 6, 144,930 personas represen
tando el 54. 23%; para 1970, la poblacion en este sector descendi6a - -

5,131, 668 personas, reprasentando el 39. 5% de la poblacidn econémica-
mente activa.

En términos generales la produccion de alime ntos agricolas ha creci-
do en 3. 6%, la ganaderia en 4. 3% y la poblacion en 3, 5%

L 4.3 Laindustria de productos alimenticios.

En el estudio de la cultura de un pais, el andlisis de la alimentacién se
usa como indicador del desarrolie. De ahi se desprende que entre las
industrias bédsicas, la alimenticia juega un papel de primer orden.

Por el wlumen y el valor de su produccion que, en conjunto, repre--
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senta mas de 15 mil millones de pesos, esta actividad ocupa el primer
lugar entre las industrias manufactureras de México (1970).

Basta observar el incremento logrado entre 1966 y 1970 por algunos -
sectores que integran esta actividad para poder apreciar su dinamismo:

Enlatado de pescado y marisces: 262 %
Empaque, conservacidn, preparacién y eniatado

de carnes: 133 %
Preparacidn de leche condensada, evaporada y

en polvo: 104 %
Preparacién de harinas de maiz: 58%
Preparacion y envasado de aceites, mantecas,

vegetales y en polvo: 104 %
Elaboracidn de galletas y pastas alimenticias 19%

Estas cifras, apuntan también una marcada tendencia hacia la demanda
de productos envasados. En efecto, éstos alcanzaron mayores incre- -
mentos que la manufactura de alimentos tradicionales *.

Asi, en 1960 el P | B fue de 150,511 millones de pesos y para 1972 ascen
di6 a 329, 800 millones de pesos (a precios de 1960), lo que significé un -
aumento del 119. 1% en el volumen, contra un aumento de precios del -
55. 8% en esos afcs. |

Durante estos afios fa poblacidn crecid en un 50, 15%.

« QOlizar, M. ; Guia de mercados de México, 1972



AsT tenemos que el aumento de precios fue similar al crecimiento de 1a
poblacién, y que et volumen de la produccion fue dos veces mayor. Esto
se puede ver estadisticamente al repartir el P | B entre 1a poblacion que
para 1960 fue de $ 4,30L 00 par habitante, y en 1972 ascendio a $ 6,227. 00

Aungue esto revela un crecimiento de la economia mexicana durante fa
década, no refleja un impulso importante para el desarrollo.

La deficiente comercializacion de alimentos, es uno de | os factores que
influye negativamente en la nutricion del mexicano. Esto viene a agra
varse par la poca disponibilidad de productos ali menticios, en los que a
pesar de los incrementos en la productividad, sigue habiendo escasez

Lo mismo podria decirse del sector industrial manufactureo de alimen-
tos y bebidas, cuyo walor de la produccion por habitante en 1962 fue de
$ 287. 70 mientras que en 1972 ascendid a $ 369. 80.

1.4.4. Estructura de Produccion en el Agro Mexicano *.

En México, ta agricultura presenta una estructura de produccion en

la que:

a) La agricuitura comercial se realiza en zonas fértiles, (en el 3. 3% del
total nacional de predios) principalmente en los Estadas de Sonora, Sina-
loa y Guanajuato; alli’ se emplea métodos modernos de cultivo y se da ocu
pacién al 30% de los campesines del pais, mismos que producen entre -
el 70% y 75% del total de la produccién nacional. Para este tipo de agri-
cultura se cuenta con el 71. 7% del tofal nacional de 1a superficie de riego

* Publicaciones Ejecutivas de México, Business Trends. ia Economia
Mexicana. 1972 3L



y ésta absorbe el 75. 1% del valor de la maquinaria utilizada en el agro
mexicano. En la década de 1950 a 1960 la agricultura comercial tuvo
un incremento de 80% en su produccién.

b) tLa mayor parte de la poblacién campesina (70%) trabaja en el 96. 7%
del total nacional de predics, en los que se cuenta con 28. 3% del total
de 1a superficie de riego nacional y donde el valor de la maquinaria -
aplicada absorbe et 24. 8% del total utilizado en territorio nacional. EI
valor de la produccion alcanza, en este sector, entre el 30 y el 35% -
del total nacional. El 50.3% de los predios en este sector se cultivan
para el autoconsumo. En la década de 1950 a 1960 el incremento en la
produccion fue 20%.

La falta de agua de riego y las escasas precipitaciones pluviales que
prevalecen en grandes extensiones del pais, hacen que 63% de su te-
rritorio sea desértico y 33% semidrido. Solamente un 6% recibe agua
suficiente para su cultive. Un 5% es de temporal y su fertilidad depen
de de su precipitacidn pluvial anual. Ademds, la topegrafia montafio-
sa de gran parte del territorio nacional dificuita las labores del campo
y hace imposible, en ocasiones, el uso de maquinaria moderna. °

1,4.5 Ingresos de fa poblacién econémicamente activa en el sector .
primario, y tenencia de ia tierra.

La poblacién econdmicamente activa en este sector es de 5, 131. 668 per
sonas, de las cuales 4, 034, 731 (78. 62%) perciben ingresos mensual es
menores de 1,000 pesos; en cambio 240, 819 personas (4. 69%) tienen -

* Olizar, M. {op. cit pdg. 47).
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ingresos de 1,000 a 9,999 pesos y los que.reciben més de 10, 000 pesos
mensuales sdlo representan el 0. 39%. *

De los 1, 242 predios de infrasubsistencia,apraximadamente 670 (53%)
son parcelas ejidales, el resto estdn bajo el régimen de pequeia pro--
piedad, Esta Gltima tiene un valor promedio de produccion de - - - - -

$ 750. 00 anuales. De los precios de tipo familiar y subfamiliar, 730 son
ejidales {64%) de un fotal de 1,128 predics, con un valor promedio de -
produccién de $ 8,000. 00 anuales. La mayoria de los predies tipo mul-
tifamiliar son mayores de cinco hectéreas, existiendo solamente 35 par_
celas ejidales en el tipo multifamiliar grande. El valor promedio dela
producci6n de tipo multifamiliar es de $ 48,000. 00 anuales, en cambio,
el del tipo muitifamiliar grande, es de $ 385, 000. 00 anuales.

El Estado apoya al campesino con financiamiento y precids de garantia.
El financiamiento, canalizado por 1a Banca Nacional a la agricultura

y ganaderia (estafal y privada), en 1970 fue de $ 17, 685 millones, cifra
que ha venido ascendiendo. En 1971 se otorgaron crédites por - - -
$ 20,992 millones y para 1972 $ 23, 688 millones, que equivalen al --
4.61%del P | B (aprecios de 1960). Y los precios de garantia se han
establecido como incentivo para tratar de incrementar la productividad
en el cultivo de productos basicos en la alimentacion del pueblo mexica
no. Este precioes fijado en base a | os costes de produccion y al salario
minime.

"« 's.1.C. Anuario Estadistico de los E.U. M., México, 1971 p. 50.
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Los precios de garantia han tenido un incremento considerable duran

te el presente sexenic.

1970 1974 - INCREMENTO
Maiz 940 1,500 59. 6%
Trigo 800 1,300 62.5%
Frijol 1,750 5,000 185. 7%
Soy@ 1,300 3000 @ 130.8%
Cartamo 1,500 3,000 - 100. 0%
Ajonjoll 2,500 3,000 20. 0%

Precios de Garantia de los principales productos agricolas {pesos por
tonelada). *

1.4 6 Situacion actual del agro mexicano.
Es notoria la escasez yfo mala distribucién de fos siguientes factores:
a}  Mecanizacion,
b)  tecnologia agricola,
¢) fertilizantes e insumos,
d) riego,
e} tierras de buena calidad,
f}  sequridad en |a tenencia de tierras,
g) asesoria técnica,
h)  créditos de avio refaccionario,
i)  informacion y
j)  mercados minoristas y mayoristas.

« Conasupo, 1974.




Ademds, existen otros factores que de manera indirecta, impulsan
la productividad y en donde también se encuentran marcadas defi-
ciencias. Tales factores son:

a) Educacién y capatitacion técnica,

b)  Asistencia en la comercializacién

¢)  Vias de comunicacién y transporte

d) Sistema de precios

Las carencias antes sefialadas, el aumento de la demanda efectiva y
el incremento de Ia poblacién, impiden la produiccidn de mayores can
tidades de productes agropecuarios, y por supuesto, de mejores cali
dades.

Por otra parte, el proceso de distribucion del ingreso permite a un -
mayor niimero de habitantes, adquirir, en mayor cantidad, alimen-
tos que antes estaban limitades a un pequefio ndcleo de ta peblacion.

L 4.7 Balanza comercial y desarrolio industrial.

Los paises en desarrollo se caracterizan por un iento crecimiento de |
sus exportaciones y por un acelerado incremento de sus importacio-

nes, loque se reflef en el dumento del déficit en la balanza comer-
cial.
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México: DEficit en 1a balanza comercial 1968 - 1972 *
{millones de pesos)

1968 1969 1970 1971 1972

Déficit en 1a ba-

lanza comercial |9734. 71 | 8656. 82 LBSS&GZ 11660 66 |14027.52
]

La situacién expuesta anteriormente obedece, en parte, a la relacidn
desfavorable de intercambio, a la dependencia economica y, funda- -
mentalmente, a los cuellos de botella, originades por el desi'gual cre-
cimiento de ios tres sectores econdmicos.

- Producto 1nterno Bruto por Sectores **
(incrementos relatives)

1970 1971 1972

Sector primario _ 9.8 219 433
Sector secundario 1225 6 & 16.03
ector terciario 11.73 10.01 | 13. 89

Como se observa en el cuadro anterior, el sector que tuvo mayor ta-
sa de desarroilo fué el industrial, y el sector terciario -servicios-

« |ndicadores econdmicos, Banco de México, S.A.
*s 113 Economia Mexicana en Cifras'. NAFINSA. 1974,




mantuvo estable su incremento.  El sector primario, ma rginado del
desarollo, es el que sigue soportando el peso det crecimiento, siendo
el que observa no sdlo la tasa mds decreciente, ‘'sino que también la -
més baj. '

Esta situacién, como hemes dicho, pesa desfavorablemente en ia ba-
lanza de mercancias, obligdndonos a aumentar los empréstitos del -
exterior para financiar las cifras negativas de la cuenta corriente.

Es también notorio el incremento que ha tenido el renglon de reme-
sas al exterior por las inversiones extranjeras, que ascendio de - -
4. 760, 363. 66 en 1971 a 5, 640, 621. 39 millonesde pesus en 1972, lo que
contribuye en forma notoria a incrementar ia brecha comercial de -
nuestro pas. »

1.4.8 Algunas comparaciones internacionales. *

Mientras México estd en el 37avo. lugar en el cuadro de paises con
mayor disponibilidad de alimentos, ocupa el £ lugar en creci mien-
to demogréfico; et 14°dentro de los paises mds poblados (el D.F. es la
7a. ciudad m&s poblada) y el 13° en extensién territoriai (1970).

El ciudadano mexicano consume 2 700 calorias al dia y el irlandés -
3,510 (el mds alto). |

México se encuentra entre los paises con menor consumo de carne:
65 grs, por habitante al dfa, mientras paises como Argentina y los -
E.U.A., superan los 300 grs.,diarios. Asimismo, el consumo de le-

« O.N.U. Anuario Estadistico. 1972 | -



che es 177 mi., mieniras que Irlanda y Noruega superan los 700 ml.
En aceites y grasas el consumo también es bajo (28 grs. ), en tanto -
que en |a mayoria de los paises europeos el consumo es tres veces -

mayor.

En cambio, el consumo de harinas, legumbres y granos en México es
de los més altos del mundo. Ei mexicano consume 97 grs., diarios de
legumbres y granos, siendo éste el mayor promedio en el mundo.

Como resultado de estas deficiencias en la alimentacién y de otras fac
tores como la insalubridad, 1a falta de asistencia médica, etc., la es-
peranza promedio de vida del mexicano es de las mas bajas del mundo
{62. 4 afios), en tanto que en paises como Suecia y Noruega la esperan
za de vida es 12 afios mds alta.

1.49 Consumo nacionat de alimentos. * _

En 1972, consumimos el 76. 5% de los alimentos que produjimos e im-
portamos el 8 39% No se conoce la cifra del wolumen de alimentos no
utilizados por merma, desperdicio o deficiencia en la comercializacion.

Tomando como base el precio del kilogramo de carne a $ 34. 00 se con-
sidera que solo ingresos superiores a $ 1,000. 00, tienen acceso al con-
sumo de este producto, ya que de acuerdo con el [ndice del costo de la -
alimentacion, el 10% de los ingresos totales son para adquirir carne

{por lo que & 364. 678 persomas economicamente activas tendrian $ 100. 00
al mes para el consumo de carne,- lo que equivale a casi 3 kg, de carne

« Cilculos basados en datos del anwario estadistico, S.1.C. 1972
Informe anual de! Banco de México. 1972 y Encuesta sobre Ingreso
y Gasto Familiar en México. Banco de México. 1963.
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al mes). Siconsideramos el alza enelprecio en otros productos, s
de suponerse que estas personas adquieren carnes de inferior cali-
dad, o de menor precio, como es [a de pollo y la de puerco, por lo -
que solamente 3. 289. 755 personas economicamente activas, comen
por lo menos una vez a la semana carne fresca de res, pollo, puerco
o pescado. Ahora, si tomamos ef total de la poblacién, y de cada tres
mexicanos dos no trabajan, podemos concluir que mds de la mitad de
la poblacién no consume carne con regularidad, aproximadamente
38,400, 000 habitantes, siendo alrededor de 10 millones de habitantes
les que no consumen carne ningdn dia.

Siendo !a leche un producto més barato que la carne, las personas
orientan a la compra de ésta y sus derivados un 14. 33% del tofal de -
ingresos dedicados a la adquisicion de alimentos y en un 4. 7% del total
"de ingresos percibidos. Esto quiere decif, que con ingresos inferio-
res a $ 500. 00 beben eventualmente leche, lo que significa que - - -
5. 277,225 personas economicamente activas tienen una alimentacién
deficiente. En conclusion, mas de 18 millones de mexicanos no con-
sumen leche y sus derivades.

Del total de ingreso destinado a la alimentacion, sélo e! 5. 78% se dedi
¢a al consumo de aceites y mantecas animales. En este caso, sélo -
personas con ingresos menores a $ 200. 00 no usan aceite o manteca.

A legumbres y hortalizas, la poblacion dedica el 2 26% del total de in-
greses, o que representa 6. 85% del ingreso para alimentacién, del -

cual el 64. 27% se dedica al consumo de frijol. Esta legumingsa es ad-
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quirida, en términos generales, por la clase media y baja.

Del total de habitantes en la Replblica Mexicana, aproxi madamente
11 millones no consumen huevo ningltn dia, y alrededor de 43 milio
nes lo consumen por {o menos una vez a la semana. Del total de in-
gresos destinados al consumo corresponde a la compra de hueves €l
1. 32%.

Aproximadamente 12 millones de personas no comen pan de trigo, y
los que consumen le dedican el 11. 7% del ingreso orientado al consu
mo de alimentos.

Al consumo de frutas se orienta e 6. 2% del gasto tofal en alimentos,
siendo dificil cuantificar a quienes las consumen, en virtud de ios
diferentes precios para las distintas especies y variedades.

El consumo de alimentos estd determinado por el nivel de ingresos y
los hébitos, consecuencia de ia cultura,

El proceso de produccion y consumo de alimentos basicos contiene -
una serie de caracteristicas gue determinardn, en un momento dado,
el precio del alimento, trayendo como consecuencia el perjuicio direc
to, tanto para el producior como para el consumidor. Esta situacion
conlleva a la necesidad de investigar ciertos factores, impliicitos en la

interaccion personal de cada uno de los elementos que integran esta
cadena {productos, comprador rural, acopiador regional, comisionis
ta, comprador, acopiador urbano o introductof mayorista, medio ma
yorista, detallista y consumidor).
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Para poder comprobar nuestras hipétesis, hemos considerado conve-

niente tomar, para estudio piloto,a un estabén de la cadena {los lcata

ries de un mercado popular}, yanalizar, a fonde, sus estructuras y

su dindmica de comunicacion.

El conocimiento de 1a estructura de comunicacién nos permitird cono-

cer en qué medida y en qué forma puede propiciarse el cambio, en este

punto de la cadena; asi también, se podrdn hacer generalizaciones --

aproximadas sobre ias estructuras y funcionamientos de otros locata-

rios (en otros mercados populares), sin dejar de considerar el con- -

texto global expuesto en este capitulo y sus relaciones con la comer- -

cializacidn de alimentos basicos.

1 Produccién Agropecuaria, s
—  a)Granos y tubérculos P
e b) Vegeta]_es . - f
s—+  c) Productos Animales. 5 T
14m . _-'.-'-_ .o'. N
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2. MARCO TEORICO.



2.1 La Informacién, aspecto relevante del proceso de negociacion.

Uno de los aspectes fundamentales del proceso de negociacion es la
informacién, en cualquiera de sus formas ... En el procesode -
negociacién se utiliza informacién explicita y ticita. Con ellas, el
sujeto observa e interpreta,tanto [a conducta de su oponente como fa
propia, y los dos tendrdn cautela de sus propias acciones, ya que -
estas pueden ser interpretadas y anticipadas por el otro; y cada uno
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actuard ante la perspectiva de las expectativas que perciba, las cua-
les serén usadas en el momento en que cada perticipante esté guia-
do por las propias y conozca que &} otro también se guia en la misma
forma...." (Schelling, 1960 p. 21)* '

Cuando la informacidn es incompleta, se crean expectativas y se in-
fiere el faltante de informacion. Pero, en el proceso de negociacidn,
se hacen concesiones y algunas de elfas consisten en dar informacion,
JEn qué momento y por qué motivo, uno de los participantes concede
dando informacion?, ¢sabe que el otro no lo hard?

Schellihg (1960), considerd que existe un rango en las alternativas -
que hace que uno de los participantes prefiera conceder algo, a que
los dos pierdan y no exista ningiin acomodo.

En base a lo anterior, podemas deducir que si las partes conocen el I
mite de su rango de aceptacion para llegar a un acuerdo, y el de con-
cesion de informacidn, cualquier resultado que obtengan serd impor-
tante. |

El poder es otro elemento que interviene de manera significativa en es_
te proceso: "... para reducir 1a fuerza del adversario, el uso del po--
der puede traer como resuitado, paradojicamente, una timitacion de
mismo. En la negociacién, la debilidad es a menude una fuerza; la li
bertad puede ser libertad para perder..." (Schelling. 1960, p. 22).

* En este punto coinciden: Exline {1963); Kahn, Wolf, Quinn, Snock
y Rosenthal (1964),
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En la negociacion de poder, 1a ventaja favorece al fuerte, hien sea por-
que es més inteligente o tiene més recursos, o es mas habil en el ma-
nejo de 1a situacion de negociacion. Estas caracteristicas hacen que -
el adversario lo valore altamente. (Schelling, 1960 Decharrns, Car--
penter y Kupermann, 1965).

Morgan (1949} ha sugerido, que uno de los factores que determinan el
poder en el proceso de negociacidn, estriba en la manipulacién que ha
qa el sujeto para obtener la méxima ganancia, haciéndole creer asu -
oponente que ha dado el mejor precio. La situacion puede manipularse
de dos formas: '...distorsionando la informacidn dada y manipulando
la estrategia de 12 negociacién... " (Schelling, 1960 p. 24).

En el proceso de negociacién, podemos considerar que la comunicacion
es como fa relacion de un debate. Rapoport (1970), considera a éste, -
como el proceso guiado a la medificacién de fa conducta de{ otro duran-
te Ia interaccion y es diferente a la argumentacion, en que ésta es una
forma para tratar de convencer, a través de la demostracidn de hechos

o llamando la atencion hacia una forma ldgica de argumentacion. "..El
debate a diferencia del argumento no se resuelve por medio de procedi-
mientos racionales. Resulta de [a ruptura de ciertas imdgenes i ncom-
patibles, o parciaimente incompatibles. El esfuerzo principal en un deba
te es el de inducir at oponente a adoptar una imagen diferente a la que -
originalmente poseia... " (Rapoport 1970, p. 273).

En el proceso de negociacidn se pueden utilizar diferentes formas de per
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suabién con ¢l fin de obtener la méxima ganancia. Las formas de per
suaBidn (debate seg(in Rapoport) tienen como finalidad modificar la - -

imagen,o conducta, que tiene el oponente. Estas son: '...el |avado -

cerebral, la explicacion de la imagen y la remocién de amenazas asocia_
das a imdgenes alternativas..." (Rapoport, 1970, p. 274).

Hoviand, Janis y Kelley (1969), han estudiado ampliamente los efectos
de la persuacion en la comunicacion y presertan un programa de in--
vestigacidn empirica organizado alrededor dei tema de la oracion: - -
'quién dijo qué, a quién se lo dijo y con qué efecto'. (Kiesler, 1969, p.
103},

La motivacion de! sujeto es fundamenial paré escoger una respuesta,
en preferencia a otras. Existen tres variables que influyen en la moti -
vacidn y son elementos importantes en la eficiencia del proceso de co--
municacién: a) Ia fuente o emisor de comunicacién y sus caracteris--
ticas; principalmente la maestria o pericia {percepcion de-la validez de
las proposiciones), b la audiencia o situacidn donde se encuentra et
sujeto. En élia destacan la inteligencia primaria, el dogmatismo, e! -
autoritarismo, la ansiedad y 2 involucracion y c) el contenido o men
saje del proceso. En é! se consideran e! orden de presentacidn de los
argumentos, !a eficacia de la primacia, la presentacién de las posicio-
nes, la forma de la conclusion {explicita o implicita) y sus caracteris-
ticas (racionales o emocionales).



Otras variables como la reaccion (con participacion activa, pasiva o

de compromiso hacia una posicién) el esfuerzo para respond2ry la

oportunidad de argumentar, en relacién al cambio que ocurre en el

proceso de comunicacion, han sido estudiadas por los tedricos del te
ma (Zimbardo y Ebbesen 1969).

Ef tipo, forma y uso de la comunicx ién determinardn, en gran me-
dida, la posibilidad de !legar a un acuerdo. Y éste puede expresarse
en forma verbal o utilizando otro tipo de manifestaciones conductua-
fes.

Las caracteristicas,instwcionales o estructurales, del proceso de ne
gociacion determinarn el grado de dificultad de las partes para llegar
a un acuerdo y.para Schelling son: a) La utilizacion de agentes in-
termediarios. En la negociacidn el agente puede haber recibido ins- -
trucciones dificiles, o imposibles de realizar; lo cual puede ser visible
por la otra parte, o puede modificar el incentivo de ia negociacidn.

b) Secreto vs. plblica. Lo que significa que el acuerdo serd sustan--

cialmente influido cuando es dado a conocer piblicamente.

¢) Negociaciones intersectadas. Cuando existan relaciones de negocia
cién simultineas, et acuerdo tendrd que mantenerse dentro de ciertos

estdndares establecidos, ya que el prestigio de las bartes estd en juego.

d) Negociaciones continuas. En caso especial de interaccion, o cuan-
do fas partes tienen que negociar simultaneamente varios topicos, pue-
den aparecer influencias, producto de los acuerdes anteriores.
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e} Restricciones. El proceso de negeciacion estara limitado por amena-
zas latentes de extorsion. Cuando una de las partes amenaza con pelear,
o romper el acuerde, la amenaza es fambién una comunicacidn de sus -
incentivos. Peroen el uso de 1a amenaza hay un margen dentro para -
moverse, Y cuando se presenta la situacidn de accién, el sujeto {al no
responder), pierde prestigio ante el oponente. Este problema lo ilustra
la frase: "la Gltima oportunidad que se da'.

Obviamente, tanto la amenaza como el acuerdo, deben ser comunicados
y cuando se rompen los canales de comunicacion, y se trata de amena-
zar al oponente, la accidn se vuelve ineficiente.

En situaciones en las que existen amenazas, (negociaciones ordinarias),
los acuerdos obtenidos son confusos y cada parte estima subjetivamente
el valor de su oponente. En estos casos, 1a comunicacion es complica-
da y el acuerdo puede ser infructuoso.

Es dificil definir, en este contexto, lo que es "amenaza”. Se fa relacio
na con actividades abiertas, més que con indenciones '"....con propo-
siciones factibles de cumplir...™ {Schelling 1960, p. 35).

Otro de los factores que limitan |a negociacidn son las promesas, ef temor
de ser demandado por su incumplimiento, 1a veracidad de la informaci dn
y el limite de tiempo.

f} Negoclacion tcita. (intereses divergentes)l. Cuando existe una situa-
cion conflictiva y no hay canal es de comunicacion apropiades, '...cada
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parte es prisionera o beneficiaria de su expectativa y no puede repu-
diar sus propios intereses...."™ (Schetiing 1960, p. 53).

g) Negociacion explicita. Cuando hay comunicacion y las pistas que
coordinan pensamientes e influyen en fos resultados son semejantes,
no hay necesidad de precisar, o limitar, el proceso de negociacion y -
éste puede adelantarse abiertamente.

h) Coordinacidn ticita. Cuando existe informacion suficiente para -
que las éstrategias especulativas !leven a una selucidn coordinada con
las expectativas del otro.

Schelling concluye las caracteristicas de los tipos de negociacién dicien
do que los acuerdos ticitos, o logrades a través de negociaciones par- -
ciales, requieren términos que sean cualitativamente distinguibles de
las alternativas, y no se presenten como concepciones de grades. Y
cuando los acuerdos se establezcan con comunicacion incompletfa, los
participantes deben estar preparados a que la solucion del conflicto dis
crimine una parte, o que las expectativas de ambas partes estén coordi
nadas para poder establecer alguna negociacién. (Schelling 1960).

De esta forma podemos ver que, dependiendo de la informacidn que po-
sean los participantes, la negociacidn podrd darse en situaciones de - -
cooperacion o de explotacion.

2.2. Factores q'ue influyen en las relaciones de negociacion {conflic-
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to y poder social).

Ya que las situaciones  que se dan en las relaciones de negociacién
no obedecen solamente a procesos légitos (cuando nos referimos a situa
ciones reales), es importante conocer los factores de influencia que in-
tensifican,o resuelven los conflictes. Partiremos de 1a tesis (de Raven
y Kruglanski), en la cual la intensificacién y resolucién del conflicto,
estd determinada por |2 cantidad y la naturaleza cualitativa del poder de
los antagonistas. Esto se modifica por la intensidad det conflicto y las -
atribuciones interpersonales.

El conflicto social se define como la tensién entre dos o més entidades
sociales (individucs, grupos o grandes organizaciones), que surge de
la incompatibilidad de respuestas actuales o deseadas (incompatibilidad
de metas). Dos personas que desean un objeto comitn, el cual no puede
ser compartide, estaran en confticto hasta que uno, o ambos, redefinan
sus objetives. La competencia es pues, una forma de conflicto, y sus -
motivos pueden ser escasez de recurses, amistad o amord una tercera
persona, status, poder, o cualquier otro objeto no compartible, como -
los medios o tas submetas. (Raven y Eachus, 1963; Thomas, 1957).

Los conflictes pueden ser personales, impersonales (Carfwright y Zan-
ders, 1968; Raven y Rieisman, 1957); manifiestos y latentes (Déutch, 1969).
Sin embargo, para los objetivos del presente estudio es mds ihpoﬂante
considerar los factores de influencia social que intensifican o resuelven
el conflicto.



French y Raven (1969) definen la influencia secial como el cambio de
una persona que se origina en otra persona o grupo. Estes autores
proponen seis bases para la influencia sociat “(informacién, referen

_ cia, pericia, legitimidad, recompensa y coercion), las cuales Eueden

ser utilizadas por |os participantes en cualqu;er S|tuacmn ya sea -
como catalizadores o inhibidores del conflicta.

a) La influencia informacional: Es una de las bases del poder unila-
teral del conflicto, y es efectiva en su solucién porque se vuelve in--
dependiente del agente de influencia (por ello no requiere de reafirma-
cién, ni de servilismo). Cuando el sistema de valores y la estructura
cognitiva de la persona a la cual se va influenciar no son tomadas en
cuenta {incluyendo por supuesto, el gran nitmero de valores que tien
den a soportar |2 conducta original}, fracasa esta base de influencia -
sccial (Raven y Krugtanski, 1970).

Ahora bien, la influencia informacional, puede ser utilizada para con-
vertir a las personas en sujetos dependientes del agente de influencia,
y requerir {por parte del receptor), la constante reafirmacién o servi--
kismo (por parte del emisor} y el conocimiento del sistema de valores
que soporta la conducta original.

b} La influencia referencial: Este aspecto se relaciona con fos senti--
mientes de identificacion que tiene una persena hacia otra, en cuanto
a similitud en creencias, actitudes o conductes. Estos sentimientos de
mutua atraccion pueden llevar a la reduccién del conflicio (Raveny -
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Krugtanski; 1970); de igua! forma pudiéramos decir que, cuando la
influencia referencial es unilateral, el poder de dominio puede le-
var a la dependencia y sumision.

¢) Lainfluencia de pericia o maestria. E! poder de la maestria de un
participante se increme nta hasta el grado en que el otro le atribuye -
conocimiento o habilidad superior, y decrece en [a medida en que el
otro desconfia. Esto, ocasiona una influencia negativa, cuando algu-
no de ellos se_percata de manipulacién en su perjuicio.

d) La influencia legitimada. La influencia de un participante, se legi
timiza por los valores internalizados del receptor. El infiuyente tiene
derechas para prescribir 1a conducta del oponente, en un cierto domi-
nio, y éste, estd obligado a complacerle (French y Raven, 1959).

Una instancia de legitimidad es lo que Berkowitz.y Daniels (1963 - 1964)
Berkowitz, Klanderman y Harris (1964); Daniel y Berkowitz {1963); - -
Goranson y Berkowitz (1966), han Ilamado "¢l poder de los débiles’.

De acuerdo & su posicién, una persona puede esperar que otra depen-
da de é| y legitimamente complazca sus requerimientos. Es asi como -
este tipo de influencia no lleva siempre a sentimientos personales nega
tivos hacia la fuente de influencia y puede no requerir de servilismo -
(Raven y Kruglanski, 1970}, pero también puede manipularse y provocar
este tipo de consecuencias.

ayf) Las influencias coercitivas y de recompensa. Cuando un par-
ticipante puede castigar o recompensar al otro, entonces se habla del



poder de coercién o recompensa. French y Raven (1959) consideran

importante distinguir estos tipos de influencia, porque en ellos se -

requiere del servilismo. Un participante no complaceria los requeri.
mientos del otro, para recibir recompensa, si no se diera cuenta de

la complacencia producida.

La recompensa Y la coercion tienen que ver con premios y castigos -
concretos y fisices (dulces, dinero, injurias, etc.). Perotambién la
aprobacién (amor y afecto) puede servir como recompensa bajo cier-
tas circunstancias y la desaprobacion f{odio o disgusto), como castigo
{Raven y Kruglanski, 1970).

Desde nuestro punto de vista y partiendo de los pustulados tedricas ci

tados anteriormente, consideramos que las bases de influencia social,
serdn menipulades con el fin de reducir el conflicto. La reduccidn del
conflicto puede realizarse a favor del que posee el poder (y por lo fanto
per judicando al que es influenciado); a favor del objetivo o meta que -

pretendan ambas partes (beneficiando at influenciado o a si mismo,

{ya sea en partes iguales o desiguales), y a favor del influenciado, sin

perjuicio del agente influyente.

E1 conflicto, en el primer caso puede pasar de manifiesto a latente, lo
cual implica que, en Gltima instancia, nose ha resuelto y podrd ma-
nifestarse posteriormente, en determinada situaciéon. Sin embargo, -
cuando el sujeto influenciado no se da cuenta del perjuicio,-el conflic
to quedaré solucionado. En el segundo case, ia percepcidn y evalua--
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cién del beneficio que reciba el sujeto influenciado determinard, si
subsistiré o no, el conflicto latente; aunque &l manifiesto se haya -
resuelte. En el tercer caso, habrd solucion del conflicto manifiesto
y latente.

Horney (1945) sugiri6 que un individuo, en relaciéncon otres, pue-
de sequir las estrategias de: "moverse hacia", "quitarse" o "mover-
se en contra. Es Gtil diferenciar movimiento en conducta, (que pue
de ser orbservade), movimiento en opinidn privada o creencia, movi-
miento de interaccion (como agente de influencia) y movimiento de -
qvaluaciﬁn del agente de influencia (Raven y Kruglansky, 1970).

AsT pues, para cada tipo de poder habrd diferente reaccion (movi- -
mientos) de fos sujetos influenciados.

Efectos Sobre B
Fuente de poder  conducta  creencias interaccion con identificacion

de A abierta privadas el agente con el agente
Recompensa + 0 + 0
Coercion + - - -
Legitimidad + + 0 0
Pericia + + 0 0
Informacion + + 0

Referencia + + .+ +
Recompensa ilegitima + + -
Informacion - + 0 -
Necesidad de inde- -

pendencia

Fracaso 0 - - -

Efectos de la utilizacidn del poder social en términos de moverse hacia {+)
alejarse {0) y moverse en contra (-) det agente.
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En el proceso de negociacion, cada parte (en ia relacion de poder), -
entra en situacién de conflicto con percepciones y evaluaciones -
preestablecidas, anto de si mismo, como dei otre. Estas, determi
nan la seleccién de [a base o bases, de poder que cada uno preten-
de usar. La seleccion de bases de influencia social puede, en - -
nuestra opinién, determinarse siguiendo los criterios de Gausson
(1968}, que son:

a) Factibilidad de cambics duraderocs,

b) costos de poder (Harsonyi, 1962),

c) 'deseo de dependencia continua,

d) desconfianza de otros (Kruglanski, 1970),

e) frustracién, hostilidad y desplazamiento de agresidn (Loew, 1967)

f) legitimidad y evatuacion por transpories {Milgram, 1964; Brock y
Buss 1964 Berkowitz y Geen 1966) y -

g} autoestima y necesidad de poder (Fanon, 1963).

La complacencia del receptor de influencia y su grado de aceptacién al
cambio, mas las cogniciones previas, dan lugar a jas patrones de in-
teraccién subsecuentes. Asi, a partir de su experiencia, cada actor
modificars sus conocimientos acerca de si mismo y del otro, y esto -
traerd como consecuencia, cambios de poder.

Un instrumento importante para comprender los patrones depoder y

conocimiento es 1a 'teoria de la atriibucién", originaimente sugerida por
Michotte (1963) y Heider {1958) y recientemente desarroilada por Jones;
Davis (1965) y Kelley (1967). Esta teoria enfoca 1a atencidn sobre 1a ma-
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nera en que el individuo intenta determinar el lugar de causalidad en
su medio ambiente. Se puede percibir la conducta de una persona como
consecuencia de factores externos {esto es, puede ser forzada a cometer
un acto), ocomo iniciada por ella misma.

La influencia externa (en términos de Michotte) es un "efecto delanza
miento" o “efecto liberador. Seglin Raven y Kruglanski {1970}, la -
influencia que resulta del poder de informacion se interpreta como un
efecto liberador. Bem, utilizando la terminologia de Skinner (1957}, in
terpreta esta influencia como surgida de un "tact" (respuesta a un es--
timulo especifico invariante del medio ambiente) (Bem, 1965, 1967).

Por otra parte, cuando existe aito poder de recompensa o castigo, el -
cambio es interpretado como efecto de lanzamiento o resultado del - -
"mand" de Skinner. Para Swingle (1970) las interpretaciores atribu-
cionales de otras fuentes de poder, son mencs<laras y existen diferen-
tes especulaciones al respecto. En la medida en que el conflicto es més
complejo se hace necesario considerar los motivos mixtos y las situacio-
nes en las que se preserta. En una negociacion de motivos mixtos ta --
meta de los participantes es alcanzar algin acuerdo en cuanto a la divi-
si6n del total de resuttados disponibles.

El resultado compartido estd determi nado en parte por la decision del - -
otroy, en parte, por la propia, es decir, es inierdependiente (Gruder 1970).
Los intentos de cada uno para influenciar al otro a tomar una decision se
mezclan, pero la negociacién no ocurrird, amenos de que cada parte
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crea que en esa situacion puede ganar mds.

Uno de I factores que determinan el estilo'y la estrategia que utiliza
el negociénte, es su poder sobre ei oponente, y es evidente que mien-
tras més poder tenga, mayores serdn sus posibilidades de éxita.

Se asume generalmente que el conflicto es una funcion de la estruc-
tura de la relacion de las partes, y los resultados estdn dades por las -
decisiones de los integrantes.

Aunque las conductas (estrategias y estilos) en una situadon no llevan
precisamente a la resolucidn del conflicto, es importante hacer notar -
las interacciones con sus respectivas ramificaciones. Algunas conduc
tas, para chbtener dominio y ganarcia, son resultado de metas a corto -
plazo (sin importar interacciones subsecuentes o la resolucion extensi
va del conflicto); mientras que en otras, con mefas diferentes, intervie
nen procesos psicoldgicos sociales (adopcion de normas).

Ef poder social, en ia terminologia de Thibaut y Keiley {1970), es 1a ca-
pacidad de una persona para afectar los resulfados de otra, en una re-
lacion irnterpersonal. Estos investigadores consideran a la relacion in
terpersonal como un intercambio social, donde las conductas de las par.
tes, aportan recompensas, a expensas de ios costos involucrados en - -
mantener la relacién.

La duracidn del poder se define por la determinacién potencia!l de los re
sultades que posea un individuo sobre otra.
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Para adentrarse en la discusidn del poder social, es importante con-
siderar "el nivel de comparacién y el nivel de comparacidn de alter-
nativas".  Ef primero, se refiere al 'standard™ para evaluar lo atrac
tivo de ia relacién. Esto puede tomarse como valor modai, o promedio
de todos fos resultados conocides. Cada resultado es elegido por so--
bresaliente, o por su fuerza de instigacién (Keliey, 1959 y Thibaut,
1968) y aunque esté por abajo del "nivei de comparacion”, el i ndivi-
duo puede continuar la relacién. Sin embargo, la disolucion de la mis_
ma'demnde del ""nivel de comparacién de aiternativas" que se define co
mo "..el nivel de resulados que un miembro aceptard a la luz de po
sibles alternativas...' Grucken (1970, p. 113).

De esta manera, los resultados que recibe un individuo en una refa-
cién interpersonal, pueden ser evaluados (nivel de-comparacion), pa-
ra determinar la atraccidn de 1a relacion, y cuando se evaldan con su
nivel de comparacidn de alternativas, estas indican su grado de depen-
dencia en 1a relacion.

Existe un gran niimero de restricciones para fograr cambics en la con
ducta del otra. Thibaut y Kelley, introdujeron la nocién de 'poder -
utilizable”, para referirse a estas restricciones y éste, estd delimitado .
por el poder relativo de la diada.  Otra limitacién indirecta es, por - -
ejemplo, cuando ‘A tiene una alternativa baja para la obtencion de re
sultados en su relacién con B; si A sabe que B sabe ésto, no po- -
dria ejercer su poder. Por lo tanto a mayor dependencia, menor use

de poder.
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Las fuentes de poder, en una situacién de motives mixtos, estdn vin-
culados con el incentivo y razdn de la relacidn y con la habili dad de!
negociante para alterar los resuitados. Estos aspectos estdn sustan-
cialmente asociados con factores de la personaiidad de cada participan
te.

2.3, La personalidad en ia cooperacién y en e! confiicta.

La participacién de la personalidad en la cooperacion y en el conflicto
ha silo cuestionada durante mucho tiempo. Sin enbargo, durante -
los (limos afics, los trabajos de investigacidn de Terhune y Deutsch,
entre otros, hacen necesaria una revision de esta variable y de su -
intervencidn en el proceso de negociacion.

Gordon Allport (1965), ha definido a la persomalidad como '...la orga
nizacién dindmica dentro de! individuo - de aquellos sistemas psicofi-
sicos que determinan sus (nicos ajustes a su medio ambierte... " {p. 47).
Terhune dice que es preferible ipensar en las variabi es de la persona-
lidad como "..conductas mds o menos polenciales, y durables, que
el individuo trae consigo misme. Son sus "programas internos" (ha
ciendo una analogfa con fa computacion) o predisposiciones generales. . .
{Terhune, 1971, p. 195). Segin este auﬁ:-r, las potencialidades dirigen
la conducta cuando ésta es “evocada’ por una situacion particular, o -
un estado del medio ambiente. El estado de “evocacién' es una funcion
de fos potenciales de fa conducta (programas internos) y de los estimu--
los externos que actitan sobre el individuoy no forma parte de la perso
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nalidad (por ejemplo: la personalidad incluye motivos, pero nose re-
jaciona con un estado motivacional particular, de igual forma sucede
con las actitudes) (Terhune, 1970 p. 195).

El concepto de "situacién” se refiere ™. al estado medio ambiente
flsico externo al individuo (incluyendo otras personas)..." (Terhune,
1970, p. 195). Un modelo preliminar qué trata de explicar la interac-
cién entre estos dos conceptos, es el de Kurt Lewin quien utiliza ef -
paradigma; C =f{P.M.}*. Este modeloes aproximado, y para evi-
tar confuciones es mejor : C = f (P. S.); donde P = conjunto de poten -
ciales de conducta y S = caracteristicas de la situacion. Posiblemen
te sea preferible extender el modeloa: Cp =f; (P) + £, {S) +f3
(P x S); ya que asi la conducta del actor no es solamente una funcién
aditiva de potenciales de conducta independiéntes (e influencias situa
cionales), sino también de la interaccion entre potenciales de conduc
fa y situaciones particulares (Terhune, 1970).

Ahora bien, los conflictos implican por definicién, una incompatibili-
dad de intereses entre laspartes contendientes, y éstas, en gran medi
da, de los valores y motivos defos actores. Cada participante estable-
cerd sus me tas y formulard sus planes para alcanzarles. Estos inciu
yen la seleccion de las alterrativas, considerando o no a otres acto- -
res. En la medida en que los objetivos y medics sean “promotoramen
te interdependientes", la cooperacidn serd facilitada; y cuando sean -

« conducta: funcién (potenciales de la conducta y medio ambiente).
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"contrariamente interdependientes”, la competencia o el conflicto pueden
surgir (Deutsh, 1953).

Por lo general, en la vida cotidiana, las predisposiciones personales ile
van al individuo a buscar ciertas situaciores Yy a evitar otras. Conse-
cuentemente, las diversas situaciones en las cuales fos individuos se
ven involucrados vienen a ser, a la larga, funcion de sus propias pro-
clividades. {(En experimentacidn esto es un problema, ya que se somete
al sujetoa ciertas situaciones, y éste no tiene posibilidad de optar en--
tre quedarse o no). Por otra parte, dos o més actores, en interaccidn,
pueden definir la situacion de diferente manera y participar subjetiva-
mente en diversas situaciones (juegos, en el caso dela experimentacion).
Ademds, de las desigualdades entre los actores, sus sistemas de valores
pueden desafiar el lugar relativo en una escala comin. (Terhune, 1970k

Una caracteristica importante de fas situaciones conflictivas, que fas -
hace altamente susceptibles a influencia idiesincratica de los actores,

es la intencién subyacente a un acto particular. Un movimiento csten-
siblemente cooperativo puede ser genuino, o intentar poner a} otroen
posicion vulnerable. De igual forma, un acto aparentemente no cooperati
vo puede ser un intento agresivo, o defensive.  Dadas tales ambigUiedades,
las interpretaciones de las acciones de los actores parecen ser una fun-
cién de sus predisposiciones, (tendencias ala suspicacia, o a la confian
zal.

Asi, 1a comunicacién hace posible a los actores especificar sus inten-
ciones, pero de todas formas no se elimina la ambigliedad.
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£n resumen, entre més delicada la situacion y mds intensa a ten-
sién, mayor serd la importancia de la variacién de los mensajes. El
mensaje comunicado serd una funcidn de io que intenta decir el emi
sor; de la seleccion sobre la manera de decirlo y de la forma y ten- -
dencia para interpretarto. '

La experimentacién sobre 12 influencia de la personalidad en situacio
nes de conflicto, es todavia un campo nuevo de estudio, yen los re
sultados obtenidos se observan distintas posiciones, por ejemplo,' Ra-
poport y Chammak (1965), sugieren que la interaccién de un par es
mé&s importante que las propensiones inherentes de los individuos a
cooperar, lo cuai no implica necesariamente la eliminacién de 1a per
sonalidad como factor influyente en la conducte. Esto se ha compro-
bado en una serie de experimentos que se citardn més adelante. Los
motives, la estructura cognitiva y la confianza, son considerados co
mo las categorias més importantes de la persenalidad.

‘La evidencia empirica sostiene que los motivos relacionados al poder,
{afiliacion y logro), estdn relacionados, tantocon las situad ones de
conflicte, como con las de cooperacion.

Terhune {1968), Firestone (1967) y Mariowe (1963}, encontraron que en
el "dilema del prisionero"”, las tendencias condtictivas fueron manifes-
tadas por individuos con fuertes necesidades de agresion y autonomia,
mientras que las tendencias cooperativas, carecterizaron a las personas
con fuertes necesidades de humillacion, sumision y consideracion.
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Sermat (1963); Haythorn y Altman (1967); Higgs y Mc Grath (1965)
utilizaron una escala de medicién de afiliacion y mostraron en los
juegos de suma no constante, que los individuos con puntaje alto~

se comportaban, por io general, cooperativamente, Se puede decir,
que en la orientacidn afiliacion se prefiere la cooperacién, pero al-
giin miedo latente al rechazo, puede despertar defensividad, lo cual
trae como resultado fa no participacion {cuando es posible) o el con.
flicto (cuando el escape es imposible).

Las variabies de la estructura cognitiva, tales como la capacidad de
- abstraccién y concrecidn, tolerancia a la ambigtiedad y dogmatismo,
afectan la cooperacion y en conflicto.

Driver {1965), encontrd que los grupes compuestos por individuos
concretistas son altamente agresivos. Pilisuk, Potter, Rapoport y
Winter {1965) mostraron que las personas que no toleraban la am--
bigliedad, entraban frecuentemente en conflicto.

Rokeach (1960} (y su medida de dogmatismo teoricamente ligado con
concretismo cognitivo), mostrd, que los individuos con puntaje alto,
tienen tendencia a resistir el comportamiento en una situaci én de
negociacion, porgue lo interpretan como una derrota o anulamiento.
En el polo extremo del continuo cognitivo, aguéllos que muestran -
mayor capacidad de abstraccidn, toleran mas ambigtiedad, "noson
dogmétices y estdn més dispuestos a la cooperacion'

~ La confianza - desconfianza, estd relacionada con la cooperacion y
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el conflicto; (Shure y Mecker, 1965). En la utilizacién de la escala
"maquiavélica” de Geis {1964), Vejio y Wrightsman, (1967), Lake (1967)
y Tiger (1968), se ha encontrado que las personas maquiavélicas, son
explotadoras y reaccionan con decisién ante la conducta de otres.
Wrightsman (1966) en la escala de "Filosofias de la Naturaleza Humana",
encontrd que los individuos confiades, de acuerdo a su escala, son mds
cooperatives en su conducta de juego.

Para Terhune (1970): Es més probable que surja conflicto, si uno o mas
de los actores involucrades, tienen tendencias agresivas y naturaleza -
rigida {caracteristicas relevantes: autoritarismo, necesidad de poder o
dominio, aislamiento, concretismo, dogmatismo y paranoia). El con- -
flicto aparecerd cuando no hay posibilidad de evadirlo y es mds probable
si los actores tienen tendencias defensivas {miedo al rechazo por ejem-

plo}; pero cuando se ofrece cooperacion incondiciona! responden coope-
rativamente. (caracteristicas relevantes: afiliativas y miedo al rechazo).

La explotacién se da mas entre aquellas personas que son desconfiadas.
{caracteristicas relevantes: maguiavelismol.

La cooperacién, o al menos 1a no participacién en el confiicto, se da -
entre actores pasives, diciles y dependientes. (caracteristicas relevan
tes: sumisidn, respeto y condescendencial y al ser la cooperacion la -
mejor politica, en térming de maximizacion de ganancias, serd sequida
por aquellos individuos que son flexibles y orientades al éxito. (caracte-
risticas relevantes: necesidad de logro, abstractividad cognitiva, tole- -
rancia a la ambiguedad, mentalidad abierta, erientacion empresarial, ideo
logia conciliatoria, confianza, igualdad e imternacionalismo).



De los estudios mencionades en el presente capitulo, podemas cbtener
las siguientes conclusiones:

a) La personalicad y la situacién pueden ser consideradas como in-
fluencias principales en las conductas de cooperacion y conflicto. La
primera, como una configuracion de potenciales conductua les {o pro-
gramas internos del individuo); mientras que con situacidn, se desig-
na el medio ambiente fisico externo, incluyendo otras personas. Asi,
los actores llevan a la situacion, propensiones a comportarse de una

" manera general, y ya en ella, sus tendercias interactdian con las ca-
racteristicas situacionales, lo que determina su conducta especifica
{Gergen, 1969).

Pero, en las conductas de cooperacion y conflicto, ta evidencia mues

tra que ninguna sobresale en importancia. Algunas situaciones tien

* den a maximizar los efectos diferenciales de & personalidad, pero algu
nas predispesiciones parecen ser impermeables a las variaciones situa
cionales {Terhune, 1971). De tal manera, que los efectos de perso-
nalidad pueden determinar, relativamente y en cierto momento, ei ad-
venimiento de conflictes productives o destruetivos.

b} Se ha demostrado la infiuencia de la personalidad sobre la condic ta
en estudios de cooperacién y conflicto, pero tmbién han habido estudios
con resultades negativos. Estos Gltimos pueden deberse a que algunas
caracteristicas de la personalidad son irretevantes al estudio de estas si
{uaciones; por otra parte, hay evidencia que algunas situaciones expe-

rimentales (disefios y métodos), minimizan s diferencias individuales
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de personalidad La evidencia empirica muestra que, entre més com-
pleja es la situacion, hay mayor dificuitad para detectar los efectos de
personalidad, lo cua! no implica que éstos no sean importantes en si-
tuaciones complejas.

¢) Las categorias de la personalidad relevantes en el conflictoyenia
cooperacién son los motivos, la estructura cognitiva y 1a confianza.

2.4 Conflictos productives y destructives.

Segin Morton Deutsch (1968} y como ya se ha visto en capitulos ante-
riores, el conflicto aparece cuando coexisten actividades incompatibles.
Hay conflictes intrapersonales, intragrupales, intranacionales, mnterper
sonales, intergrupales e internacionales.

Un conflicto puede surgir por diferencias en irformacion, creencias,
intereses, desecs o valores y fambién ser resuttado de la escasez de
recursos (dinero, tiempo, espacio y posicidnk Es importante hacer
notar, que la "tompetencia” produce conflicto, pero no todes los con-
flictes reflejan "competencia. El conflicto puede ocurrir en dmbitos
de cooperacidn o de competencia, y su solucién dependéré mucho del
contexto en el cual se dé.

La postura de Morton Deutsch sobre el conflicto psicolégico indica que
fas incompatibitidades percibidas por los actofes, no implican que sus
percepciones sean veridicas. Por lo mismo, 1a forma de percibir et
asunio, su estado objetivo y la .interdependencia entre las realidades
objetivas y lo percibido, son caracteristicas importantes de un conflic-
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to. Para el autor mencionado, la pesibilidad de que la naturalteza de
la relacién sea falsamente percibida indica, gue la existencia del con-
flicto puede estar determinada por deficiencias en la comprension o in
formaci6n sobre el estado objetivo del asunto. Ademds de los factores
psicoldgicos en la determinacidn del conflicto, interviene la forma de
las partes para valorarlo. Y €sto nos lleva aafirmar que, ademds de -
las circunstancias externas, existen aspectos propics de los participan
tes. R. laing (1966}, dice que la conducta es una funcion de la expe-
riencia y ambas estdn siempre en relacion con algo, oalguien disti n-
to, 2 uno mismo, '....si cada uno de nosolros lieva consigo un con
junto de criterios en virtud de los cuales juzga ciertos actes como amo
rosos y tiernos u odioses y brutales, lo que pera um persona es un ac
to amoroso, para otra puede ser odioso.... " yagreqa que, "...para -
que la conducta del otro pase a formar parte de la experiencia de si - -
mismo, éste debe percibirla. El mismo acto de percibir supone la in--
terpretacién. Ei ser humano aprende a estructurar sus percepciones,
en particular dentro de la familia; como un subsistema que interact(ia
con la subsultura de su contexto, las instituciones conexas y la cultu
ra global..." (Laing. R; 1966, p. 20).

Cuando hablamos de percepcidn, dos proceses quedan implicitos: la
seleccion y la recepcion. Aln cuando ios actos seleccionados para la
interpretacion sean los mismos, y cada individuo los perciba de iqual
manera, la interpretacion del acto idéntico puede ser muy diferente.
Las interpretaciones semejantes, diferentes o diametraimente opues--

fas, se basan en nuestro aprendizaje (en particular dentro de la fami-
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lia), pero también en la sociedad global en la que nos movemos. Ade-
més, el suceso, es interpretado de acuerdo con el contexto en el que
se halla inserto {Laing, 1966). Los procesos psicolégicos de percibir
y evaluar estdn involucrados en el cambio de las condiciones objeti--
vas en el conflicto experimentado {Deutsch, articulo ).

Por sus consecuencias, un conflicto puede ser constructivo o destruc-
tiva. En el primer caso, los participantes estdnsatisfechos con sus -
resultados y sienten que han ganado a consecuencia del conflicta. En
el conflicto destructivo, sucede lo contrario. Para Deutsch, esfa ca--
racterizacién tiene sus raices en el valor ético: "'el mayor beneficio -
para el mayor nimero'.

El conflicto destructivo tiene como caracteristica principal, la tenden-
cia a expandirse y escalar, resulta de [a conjuncion de tres procesos
frecuentemente interrelacionados: a) la competencia en el intento -
para ganar, b) la falsa-percepcidn y distorsién de la percepcion y -
c) el compromiso, en la consistencia sccial y cognitiva (Festinger, -
1964). Estos procescs son mutuamente reforzantes {en circulo), en las
relaciones que generan acciones y reacciones que intensifican al con-
flicto. Otros factores, que lo encapsulan, ly no permiten su desarro-
llo) son: el n(imero y la fuerza de enlaces cooperativos, las alianzas -
comunes entre las partes, los valores de los contendientes y las insti-
tuciones, {procedimientos y grupos}, que se arganizan para ayudar a
limitar, o regular al conflicto (Deutsch, articulo). |

En ei proceso competitivo: a} 2 comunicacién entre las partes con- -
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flictivas es pobre y poco confiable; esto es, los canales de comunicacion
y las opartunidades no son utilizades o se emplean para per judicar o in-
timidar af otro. La poca confianza en fa informacidn puede tlevar al es
pionaje y al uso de otros medios que proporcienen informacién. La co-
municacién empobrecida lieva al error, y a la distorsion de la informa-

cién, que refuerza las orientaciones preexistentes y las expectativas ha-
cia el otra.

b) Se estimuia la perspectiva de que 1a solucidn pueda ser sélo de un ti-
pa. Esta puede ser la fuerza superior de un contendiente, y la pérdida
del conflicto por la otra parte.

c) La presencia de suspicacia y de actitudes hostiles incrementan fa sen
sibilidad, a las diferencias y amenazas, minimizando la conciencia de si
militudes.

Para Deuisch (1962, 1965) y Laing {1969), muchas de las faisas percep-
ciones funcionan para transformar un conflicto en competencia, aun-
que el conflicto no haya surgido de una refacién competitiva. Existe -
pues, y de una manera reiterada, un principio psicoldgico: la percep-
cin de cuaiquier acto ests determinada, anto por la percepcion del -

acto mismo, como por ta percepcion del condexto en donde ocurre.

También,en adicién a las distorisiones que surgen de las presiones a

la conformidad social y a 1a auto consistencia, la intensificacién del -
conflicto puede inducir stress y tension, mds alld de un nivel modera-
do dptima. Esta sobreactivacion tiene efeciss en los proceses cognitives

69.



y perceptuales, ya que reduce el rango de alternativas percibidas; acor
ta las perspectivas temporales, (sobrevalorando las consecuencias i n-
mediatas en relacidn a la tofalidad de las alternativas percibidas); pola-
riza el pensamiento, de tal forma que las cosas se vuelven '‘negras o
blarcas™; provoca respuestas estereotipadas; aumenta la susceptibili-
dad al miedo o esperanza, incitando rumores; e incrementa la defensi_
vidad y la presién a la conformidad social (Deutsch, articulo).

Por otra parte, el conflicto puede ser constructivo (al prevenir ei es-
tancamiento y estimular el interés y la curicsidad), o el medio por el
cual los problemas se solucionen. Es la raiz del cambio personat y so
cial, una parte del proceso de probarse a s misme. Entre_sus resultados
se encuentra el qusto, o placer, de! uso plene de capacidades; demarca

el conflicto y establece idertidades personales y grupales; {os conflictos
externos puede llevar a la cohesién interna. (Deutsch, articulo).

Coser (1956-67) ha indicado que el conflicto iene funciones estabiliza-
doras e integrativas para fa relacién, al permitir una expresion inme--
diata y directa de los rivales, ya que elimina fas fuentes de insatisfac- -
cién. El conflicto ayuda a revitalizar o proponer nuevas normas; estimu
la la percepcion de la fuerza relativa de los intereses antagdnicos en la
estructurs, y de esta forma se reajusta consiantemente el balance de -
poder. De igual forma, el conflicto productive {en su solucion), es si-
rmilar al pensamiento creativo, en el cual intervienen también tres -
efementas psicoldgicos: el primero, es la aparicion de un nivel motiva
cional apropiado para resolver el problema; & segundo, significa un -
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desarrolto de las condiciones que permitiran reformuiar el problema,
{una vez alcanzadas las desavenencias) y, el Gltimo, la ocurrencia -
de diversas ideas que pueden ser combinadas flexiblemente, en pa’krg
nes variados y nueves. Los tres elementos estdn sujetos a la influen
cia de las condiciones sociales de las personalidades de los actores. Lo
importahie de este punto es que, en ambos conflictes, se despierta 1a
motivacion para resolver los problemas.

En un proceso cooperativo, el conflicto es visto como un problema en
el cual las partes tienen interés conjunto para llegar a una solucién
satistactoria mutua. Y esto se explica porque:

a) Ayuda a abrir comunicaciones honestas de informacién entre los -
participantes', y reducir las falsas interpretaciones que llevan a la con
fusién-y desconfianza. ‘

b) Permite el reconoccimiento de la legitimidad de un actor sobre el -
otro y estimula la necesidad de buscar una solucién que respondaa -
las necesidades de cada parte. Limita, los intereses en conflicto y mi.
nimiza fa necesidad de defensa.

c) Promueve actitudes de confianza y amistad, las cuales agudizan fa
sensibilidad para percibir similitudes e intereses comunes y mihimi_
zar las diferencias. Estimula la convergencia de valores y creencias.

d) Produce caracteristicas que conducen a la creatividad en {a resolu-
cién det problema, (Deutsch, articulo).



Uno de los aspectos importantes en relacidn al preserte tema, son las
diversas soluciones del conflicto. Por principio el desarrollo del con-
flicto competitivo puede encapsularse por la influencia critica de fa exis
tencia de membrecias en una comunidad, éstas pueden ser lo suficien-
temente fuertes para evocar complicidad en cuanto a sus valores y pro-
cedimientos y también lo suficientemente seguras, como para tolerar las
puganas internas. Por otra parte, las reglas de ia solucion del conflic-
to reflejan los valores de ia sociedad.

En su resolucion intervienen, factores o condiciones tales como:

a) El proceso: las estrategias y caracteristicas dadas por los proceses ge
cooperacion y competencia, los reafirman y perpetian. Asi, 1a estrate-

gia de poder y las técticas de coercidn, amenaza y decepcidn, resultan

en una orientacion competitiva, en cambio la estrategia de la resolucion

del problema, las tacticas de persuacidn y apertura y el deseo de compar

tir, son resuftado de la orientacion cooperativa. Cuando a fa coopera-

cién se responde con competencia, el resultado es 1a competencia. (Deutsch,
articulo).

b) La prioridad: dependiendo de la fuerza ftanto en importancia como
en namero) e intencidn de los participantes, se solucionard el con- -
flicto en esa direccién.

¢) la naturaleza: el conflicto puede variar en tamafio respecto a 1a fi-
nalidad, importancia, centralidad, rigidez e interconexidn de sus aspec
tos.



d} Las caracteristicas de las partes: Deutsch farticulo), Laing, (1969),
Heider (1958) y Terhune (1970}, se refieren a las caracteristicas de los
individuos y su Influencia, para determinar el tamafio y la rigidez de -
los aspectos que eilos perciben en conflicto, asi como sus habilidades -
para manipularia.

e) las estimaciones de éxito. Aquellas personas que se perciben co-

mo poseedoras de superioridad, favorecen ef proceso competitivo irre-
gulado; los que se perciben como poseedoras de poder legal, favorecen

la relacion regulada por instituciones, y aquellas que se irteresan por
relaciones duraderas, favorecen el proceso cooperativo.

f) Terceras partes: las actitudes, fuerza y recursos de terceras partes,
determinardn la direccion del conflicto y su resolucion.

2.5 La resolucién del conflicto a 1a luz de la teoria de juego y su apli -
cacion en fas relaciones de negociacion.

‘Dos han sido los marces tedricos donde se han desarrollado las teorias
del conflicto, en ambos se le considera como un fendmeno suigéneris,
al margen de su origen y contenido.

Ef primero, la teoria de sistemas, aplicado al estudio de grandes agrega-

dos sociales organizados, considera al conflicto como una interconexidn

de fuerzas, presiones o tensiones, inherentes a la estructura y dindmi-
ca de fales agregades. El otro, Teoria de Juegos, se ocupa delos aspectos
estratégicos de! conflicto.



La teorfa de sistemas hace abstraccidn de las metas a largo plazo de los
actores en conflicto, e ignora a los actores como agentes concientes
(Richardson, 1939, 1948). La teoria de jueges, por el contrario, enfo-
ca la atencién sobre el actor, como participante en el conflicto, ylos -
intereses y evaluaciones de las situaciones en las que se encuentra.
Esta teoria se ocupa basicamente de conflictos conducidos racional- -
mente, o sea de la existencia de intereses y alternativas bien definidos
para el curso de la accidn y serd utilizada en el presente estudio.

La teoria de juegos, subdisciplina de la teoria de la decision y exten—-
sién impriante de la misma, es una técnica matematica para el and-
lisis del conflicte. John Von Neumann y Oskar Margenstern {1944),

- dieron a conocer en su libro "Teorfa de Juegos y Conducta Econ6mi-
¢a", sus principios iniciales.

La Teoria de Juegos e s una ciencia del conflicto, se ocupa bdsica--
mente de su ldgica, estoes, de la teoria de la estrategia. El princi-
pio en que se basa, es el del equilibrio, es decir, 1a solucion dptima

de un conflicto. Y en situaciones competitivas, este principio impli-
ca para los participantes que la peor ganancia es la mencs deseable
Mminimax™. Perosi el minimizar el méximo per juicio es considera-
do por ambas partes, la accién serd dptima {"'sadie point"), ya que -
cualquier otra decision, incrementard la ganancia de uno y reducird
la del otro. Segdin J. Von Newmann, el equilibrio se puede dar, tanto
en los conflictos de estrategias puras comoen los de mixtaé.
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Es importa'nte hacer notar que la teoria de juegos no pretende dar so-
luciones, sino proporcionar técnicas, basadas en ias matemdticas, pa
ra encontrarlas. Razén por la que los psicdlogos sociales la utilizan
en el estudio de la interaccién humana.

Sus aportaciones han sugerido técnicas para medir el poder polr‘fico;
han impulsado la elaboracién de marces conceptuales para irterpre--
far los procesos de formacidn de coaliciones, negociacion y regateo', y
han clarificado el pape! de la comunicacion en situaciones de conflic
to. La pesibilidad de medir la *Satisfaccion" en una escala numérica,
ha sido utilizada tanto por psicélogos como por economistas.

Los conflictos que trata 1a teoria van desde los que se refierena jue--
gos de dos partes (teniendo el 'punto silla’ como estrategia), hasta los
de n - personas. En los primeros, puede haber una estrategia pura
dptima, con accién independiente de 1a otra parte, (cuando las condi
ciones estdn estrictamente determinadas y los jugadores poseen in--
formacion completa); en los casos en que esto no sucede, la utilizacion
de una estrategia pura, con cierta probabilidad, puede llevar a los mis
mos resuttades.

Es de suponerse que e! cilculo de la mejor estrategia, aumentard su di-
ficultad en la medida en que se ircrementa el nlimero de posibles accio
nes.



Ahora bien, en los segundos, (conflictos multilaterales con oportu-
nidades para formar caaliciones), parte de los pages, es ofrecida a | os
participantes por intervenir, o quedarse, en coaliciones. Para Aumann
y Maschler, (1964) la solucién, "escenario de negociacion", tiene una
estructura 16gica diferente a la de las conflictos en la que no se forman
coaliciones.

El "escenario de negociacion”, puede tener diversos grados de comple-
jidad. La formacion de grandes coaliciones surge por el principio de ra
cionalidad cotectiva, donde la actuacion conjunta es una manera de con
sequir, tanto o mds, que actuando solo. Sin embargo, las presiones y
contrapresiones, de los participantes pueden impedir la formacion de la
gran coalicién {en la vida cotidiana, las barreras de comunicacin, rea-
les o imaginables, pueden ser obstéculos).

En una situacidn estable, hay una estructura de coaliciones y un pa-
go, y les miembres de cada coalicién consideran conjuntamente el va-
lor de! juego. La situacidn es estable cuando cada jugador recibe, cuan
do menos, lo que podria recibir por sT mismo: Ademds, un jugador no
debe objetar a sus socios, pues estaria en posicién de demandar mds, ¥
amenaiar la estructura de 1a coalicién. La tolalidad de la situacion es-
table constituye el escenario de negociacion del juego (Aumanny - - |
Maschler, 1964).

La teorfa de! '"escenario de negoeciacién" no menciona qué coaliciones
se forman por jugadores "raciore les', en términes normativos, pero

si sugiere una estructura de coalicion. Esia teoria nos dice cuales se
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rdn los prorratecs de pagos estables. Ademds, la formacion de estruc
turas de coalicion (si éstas son estables), reduce la negociacidn a jue-
gos de dos o mds personas, y ésto nos permite aplicar en el presente -
estudio, los principios de la teoria de jueges.

En resumen, la teorfa de jueges parte de los siguientes supuestos:

a) Ser cuantitativa, lo cual indica que debe asumir un caracter ma-
temético. b) Considerar que los participantes en el juego presenltan
diferencias en informacién e inteligencia. ¢} Considerar que los par
ticipantes poseen expectativas diferentes acerca de 1a conducta dei opo
nente. d) La existencia de varias alternativas para que los participan-
tes alcancen sus objetives. e) Considerar que la posicion de un juga
dor es afectada adversamente, si el oponente descubre sus intenciones
y f) Proporcionar indicad ones para el dptimo proceder de los jugado-
res, considerando el significado de las consecuencias de las acciones.

Por otra parte, la teoria puede probar, experimentaimente, la relativa
frecuencia de las selecciones racionales desiguales y detectar los fac-
tores de influencia (psi cologicoes, socidlégicos y culturales), asi como
sus magnitudes y direcciones.

En términe generales, el andlisis tedrico del juego, nos puede respon-

der acerca de la descripcion de la situacion conflictiva; de si las discre-

pancias entre magnitudes numéricas y utilidades de pago se deben a fal-
sas concepciones cognitivas o éticas, o a la personalidad de fos jugadores
y del comportamiento de los participantes.



Otras cuestiones que puede responder e! andlisis tedrico del juego se
rfan determinar: Quiénes son los jugadores, qué atternativas tie-
nen y cudles son los resultados de sus selecciones?, o, ¢en qué -
forma cada parte dei conflicto evat(ia los resuitades?, y en el desarro
flo del conflicte: ¢se trata de una situacion de suma-constante?, -
Json posibles las coaliciones? y en ese caso, 2qué vaior tiene la si-
tuacion para cada una de ellas?. La teoria de juego japorta solucio
nes relevantes a fa situacidon?, ysi es asi, Zéstas son enfrentabies,
fgualitarias o estables?.

Si las circunstancias de la situacién permiten comunicacidén y coordi
nacidn de estrategias, podemos hablar de negociacion, pero no sucede
asi en una situacion de suma constante, ya que'la ganancia de utili-
dad de un participante significard una pérdida para e} otro. Estose re
fleje en la direccion de ia curva.

y

_El espacio de utilidad del pago en un problema elemental de negociacion

Curva: El escenario de negociacion; origere el punto de status quo;
{x, y); posible resultado, x: ganancia del participante, y: ganancia del
segundo participante.



Si la curva progresa a la derecha, (ganancia para el primer par-
ticipante) progresa también hacia abajo (pérdida para el sequndo

participante) y viceversa. La "no transaccién', o ei punto de -
status quo, estd en el origen de las coordenadas, donde ambos -
participantes obtienen cero. El problema es encontrar un punto

com{n en la c'urva, considerado como la 'solucion racional" de
la negociacion, o resolucion racional del conflicto.

Para ello, Rapoport (1970), ha propuesto como 'hropiedades razo-
“pables" de solucién que: a} En el contexto del juego, ias caracte

risticas psicoldgicas de los participantes no sean relevantes, exep

to aquellas que se relacionen directamente con el juego particu--
lar, por ejemplo: la importancia del resultado para cada uno de -
los jugadores (simetrfa). b) Los pages ofrecidos como solucion,

estén en el escenario de la negociacion {optimizacion Pareto).

c) En el escenario de la negociacion los puntos del espacio de pa-
go sean considerades alternativas de seleccion (independencia de
alternativas relevantes) y d) Las utilidades de los participantes -
sean comparadas, (invarianza bajo transformaciones lineales posi-
tivas).

Nasch {1950), ha demostrado que sdlo un punto en el espacio de -
pagos satisface las cuatro suposiciones.
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De todos los posibles rectdnguios (con una esquina en el origen y
otra en el escenario de negociacion), el rectingulo dibujedo en ii-
" nea continua tiene el 4rea més grande, entonces (x™ , yMes la
soluci6n del problema de negociacién.



El andlisis y 1a descripcion de la estructura de comunicacién del mer-
cado popular serén, en este estudio, bases para I3 utilizacion de 1 teo
ria de jueges. Esto cobra una particular relevancia, ya que con Ia infor
macién obtenida por el andlisis exploratorio, se podrén establecer, de -
una manera relativa, las posibles estrategias para fa solucién de! pro--
biema detectada.

Esto ser4 posible, al conocer la estructura égica de la situacidn, y se
podré trasladar a un experimento de smulacién, en donde se determi-
narén los efectos del control de las variables consideradas.

2 6 Resolucion del conflicto por la adopcion de normas.

El poder interpersonal, puede ser sustituido por diversas normas, y -
éstas se pueden ordenar a lo iargo de una dimensién de 'formalidad"

(Wells, 1967). Las normas informales, o implicitas, son acuerdes en
tre las partes, para comportarse siguiendo regias comprendidas (impli
citas). No es necesaria una afirmacion de las reglas, pues las partes

las siguen para mantener un patrén de satisfaccion mutuo de interac
cién. Estas normas emergen del contexto de ia refacion y regulan las
conductas dentro de Ia misma.

A un nivel formal, se encuentran los acuerdos explicitos que prescri
ben, o proscriben, las conductas en la relacion. Las partes concuer
dan en limitar su libertad por un beneficio mutuo. Generalmente, en

esta categoria no se foman provisiones de sancién para cascs de viola-
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cién. Pero cuando las partes acuerdan sanciones especificas pafa la
violacién de normas, se produce cierto servilismo para la administra-
cién de sanciones. (illis y Holiander, 1964; Hollander, 1960).

En resumen, basdndonos en las propasiciones de Gruder para la des-
cripcién y andlisis de la estructura de comunicacién del mercado se-
leccionado, y utilizando la definicidn de poder social de Thibauty -
Kelley (1959), como construccidn analitica para la identificacion de los
aspectos que afectan el curso de la negociacion en una refacion inter-
personal, suponemas que:

a) Existen variables que afectan ei curso det conflicto en una relacién
interpersonal de motives mixtos (negociacionk »

b} Las fuentes de poder pueden ser identificadas en un escenario de
molives mixtos, (un negociante puede usar s poder para atterar los
resultados en la relacién).

¢) Pueden ulilizarse estrategias para aumentar el poder con el fin de
influenciar el proceso de resolucién, (en beneficio del estratega), y

d) El establecimiento de normas puede ser un medio para la resoiucin
del conflicto. '

Una parte del presente trabajo consistird en la proposicion de estrate-
gias de solucion a los probiemas encontrades en la descripcién y and-
lisis de la estructura de comunicacion de nuestro objeto de estudio.

Y es importante mencionar Ia posibilidad de conocer, definir y transfor
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mar las normas utilizadas por los participantes en sus actividades y

relaciones.



3. INVESTIGACION.



3.1.  Objetivo de Investigacion.

3.1.1. Objetivo General: conocer, describir y analizar la-
estructura de comunicacién de los locatarios de un
mercado popular del Distrito Federal.

3.1.2.  Sub-objetivos:

Conocer, describir y analizar:
3.1.2.1. Los datos que individualizan al locatario
{edad, educacion, ingreso, situacion fa -
miliar y actividad).
3.1.2.2. La informacién que poseen los locatarios

sobre la comercializacién de alimentos.

(cantidad, fuente, tipo y fiujol.



3,1.2.3.  El proceso de negociacion que realizan los locatarics, en

1a comercializacion de alimentos (naturaleza y namero).

31,24 iainfluencia de los participantes del mercado {cantidad

Y peso).

31.2.5. La motivacion y la percepcidn de los locatarics (existen-

cia y grado).

3, 2. Hipdtesis.

321

.22

3.23

.24

L2 estructura de comunicacién de un mercado popular de ali-
mentes se puede analizar conociendo el tipo, grado y natura-

jeza de las relaciones de sus participantes.

En cualquier caso, la estructura de comunicacion del mercado
popular, afectar la formacién del grecio de los alimentos, en
la Gltima etapa dei proceso de comercializacion.

Las relaciones de los participantes se establecerdn principal--
mente en funcién de sus caracteriticas {datos personaies, in
formacion, interaccién de negociadién, influencia, percep- -
cién y motivacién).

La persona, o el grupo, que obtenge mas ingreso contard con
més caracteristicas yfo con caraceristicas mds intensas que
la persona o el grupo que obtenga mencs ingreso. *

* lapersona con caracteristicas mas intensas, seran aquellas que, en
una o més variables independientes, akancen un alto puntaje, y las
personas con mds caracteristicas, serdn las que obtengan puntajes
en més variables independientes. .
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3.2.5.

3.2.6.

En el proceso de negociacién, una o algunas de
las caracter[sticas, mencionadas en la hipbtesis
anterior, es m&s importante en relacién a las o-
fras.

A partir del conocimiento, descripcidn y analisis
de la esctructura de comunicacién de un merca-
do popular, se pueden proponer cambios para in-
crementar las ganancias y reducir los precios,
producir cooperacién o resolver productivamente
los conflictos de los tocatarios que ahl trabajan.
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Locatarios Proveedor ) Consurnidor

Rn negociacién Rn abas tecimiento Rn demandas

Productor —D> LOCATARIO GD Empleados

Rn abastecimiento Ro contratacién

Rn iostitucionalizacidn Rn competencia

Normas e Otros mercados

Rn transportacién Rn arrendamiento

Transporte Renta

Posibilidades de relacion de! focatario en I estructura de comunicacion

de un Mercado Popular de alimentos.




3.3  Metodologia.

3.3.1 Sujetos:

De I mercades de la ciudad de México que reunan las caracterfsticas
de ser populares y pertenecer al Departamento del Distrito Federal, se
seleccionard unoal azar. El instrumento se aplicard a todes los loca-
tarios que trabajan en la comercializacién de los productos frutihortl
colas: Estos serdn seleccionados por su jerarquia en valor epnémico
y volumen de venta, y por su tipo de produccién (regular y estacional).

Los resuitados del presente estudio piloto podrdn ser considerados pun-
to de partida de una investigacidn sobre la comercializacion de alimen-
tos bésicas en nuestro pais.

3.3.2 Instrumento:

Con e! fin de investigar la hihc’:tesis, se diseniardn cuestionarios sobre:
Datos Personales, [nformacion, Proceso de negociacién, Influencia y
Factores :personales (percepcion y motivaciéa).

Estos cinco cuestionarios se usardn para definir y cuantificar; a) la
situacién socioecondmica del sujeto, (eded, educacion, ingreso, si--
tuacion familiar y actividad).

b) La informacidn del sujeto en refacion a su actividad (cantidad, fuen-
te, tipo y flujol.

¢) Las relaciones que establece el sujeto con los elementas que inter-
vienen en la comercializacién del producte (naturaleza y namero).
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d) Las presiones que afectan (limitan o facilitan) las conductas de co-

mercializacién del sujeto, (cantidad y pesol.

e} Las situacionas que percibe el sujeto sobre su condicién actual,

interrelaciones personales y aspiraciones {existencia y grado).

La construccion de los cuestionarios se derivd de fas definicionas con-

ceptuales de Datos personales, Informacion, Proceso de negociacion,

Influencia, Percepcion y Motivacién, consideradas como variables in-

dependientes y Estructura de comunicacion, Competencia y Coopera--
cién como variables dependientes.

3.3.21 Variables Independientes.

Datos Personales: soh las caracteristicas que individualizana -
una persona (edad, educacion, ingreso, situacion familiar y ac-
tividad).

Informacidn: son los elementos cognoscitivos que posee un suje-
toacerca de un fendmeno, objeto o persona.

Proceso de negociacion: es el conjunto de interacciones que rea-
lizan los sujetos en el desarrotio de sus actividades.

Influencia: se define como el cambio en una persona (o grupo),
que tiene su origen en otra persona {o grupo), y como el camii o
que produce una persona (o grupo) en ofra persona (o grupo).
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- Motivacion de fogro: es un impulso que surge de la necesidad de
éxito, en relacion a los estdndares de excelencia internalizados por
el sujeto, y que energetiza y dirige la conducta para lograr su sa--
tisfaccion.

- Percepcion: se define como un fenémeno que consiste en la adqui

sici6n de informacién, su procesamiento en los diversas niveles de
la estructura nerviosa y 1a respuesta org@nizada.

3.3.2 2. Variables Dependientes.

- Estructura de comunicacién: se define como el conjunto de rela--
ciones que establecen los participantes en la realizacion de su ac-
tividad comercial.

- Competencia: situacion en la que coexisten metas, actividades, re
cursos, intereses, desecs, o valores incompatibles en su logro para
las partes interdependientes.

- Cooperacion: situacion de acuerdo, en la cual las metas, activida-
des, recurscs, intereses, desecs o valores no.son incompatibles pa
ra las partes interdependientes. El productc de este acuerdo es el
beneficio para ambas partes.

- Formacidn del precio de los productes: proceso que se inicia con
el precio de produccion de un alimento fcosto inicial) y termina con
el precio que paga el consumidor del mismo.
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- Ingreso: percepcién econémica mensual, producto de las ope-

raciones comerciales que realiza un participante.

Datos personales

Informacion

Proceso de
negociacion

Influencia

ESTRUCTURA
DE
COMUNICAC!ON

Competencia
Cooperacion

<_

Formacion
da precios

= =

preceeenmonnTTT

Factores Personales

Ingreso

e e e e e e e

Relaciones entre variables independientes y dependientes
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3.3.3  Aplicacion del instrumento:

La aplicacién de los cinco cuestionarics serd individual. Ei procedi-
miento comprende una fase previa en la cual el encuestador explica

ré la importancia y fundamento del estudio, et uso de los cuestiona-
rios y las ventajes del anonimato y selicitard veracidad en las res- -
puestas.

Durante la apticacion de los cuestionarios el encuestador regisira-
r4 fielmente (por escrito o en grabacidn) las respuestas de fos suje--
tos, reiterando las preguntas cuantas veces considere necesario.

La aplicaci6n del instrumento se realizaré en dos etapas: el primer

dfa fos cuestionarios de Dates Personales, informacion y Proceso de

Negociacion; en el segundo dia, los de Influencia y Factores Persona
les.

Para registrar, en una primera instancia el tipo y magnitud de las -

variables independientes, serd necesario convertirlas en operaciones
concretas. Estas se refieren a las respuestas de los sujetos a los - -
cuestionarios:

a) Cuestionario de datos personales: Serdn las respuestas del suje-
to en cuanto al tugar que ocupa en la escala socioeconomica.

b) Informacion (drea c). Serdn las respuestas del sujeto en cuanto
a 1a cantidad y tipo de informacién que reporte la escala.
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c)

d)

e)

Informacién (dreacfuente yflujol. Serdn las respuestas del su-
jeto en la escata,en relacién al lugar que ocupa como receptory emi
sor de informaci on. ' '

Proceso de negociacion. Serdn las respuestas del sujeto en cuan-
to a sus relaciones con los demés participantes: ndmero, frecuen
cia y tipo en la escala.

Influencia: Serdn las respuestas del sujeto en cuanto a la canti--
dad de emisiones y recepciones de decisidn, organizécién e iniciati

va que se registren en ia escala.

Factores Personales: Motivacién y Percepcion. Serdn las res- -

puestas del sujeto en cuanto al monto de percepcion en la escala y
en el cuestionario de motivacién serdn las respuestas en la eScaIa,
en cuanto a 1a cantidad y naturaleza de sus aspiraciones.

3.3.4 Registro de datos (Procedimiento)

3.3.4 1. Cuestionario de datos personales.

Establecer categorias socioecondmicas con las respuestas de cada
pregunta.

33,42 Cuestionario de informacion (érea ¢)

Codificar Yas respuestas de los cuestionarios y obtener las frecuen
cias individuales por pregunta.



3,3.4,3. Cuestionario de informacion (drea f)
- Construir fared (X, T'), dondeX - {5.... 1. B TCATLP;
hy.... 15 son locatarios, B el conjunto de bodegueros, T el con--

junto de transportistas, A el de autoridades, I de intermediarias y

Pdeproductores};esquematicamente: h 1o 13- 1y

BTCAIP
I es una funcion T : X—>X no necesariamente univalente, defi-
nida como: 1 (x) =&y£X \ y recibe informacion de x,  Esta red
ser4 polivalente y se establecerdn varias aristas de x a [ (x)a partir
de la credibilidad que " (x) d4 a la informacién recibida de x.

3.3.4 4. Cuestionario del proceso de negocfacion.

- Codificar las respuestas de los cuestionarics.

- Obtener las frecuencias individuales por pregunta,

- Obtener los promedios individual y general.

- Construir lared (X 1), X-X- {_A}; Xes comoen 3.3.4.3,
y I = {y £x l y negocia con X
Cada vezquey £ (x) diremos tambiénque x £T'(y) (es decir,
se construye una red sin direcciones).

La !red seré polivalente y la polivatencia se establecerd de acuerdo
con ef monto de una operacién o la frecuencia con que se utiliza un
servicio, esquematicamente:

| ﬂ@b
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3.3.4.5. Cuestionario de influencia.

- Ppara establecer el flujo de infiuencia, se establecerd una red
(X'; ) donde X' {Ll .., BT C L P};
\jr'(xh y€X I y recibe influencia de x }  donde Ly.... L
son clases de equivalencia del conjunto de locatarios.

La relacién de equivalencia para definir las clases, es la seme-
jnza de los puntajes de ingreso (considerando fambién los datos
del cuestionario socioecondmico), los cortactos que se establez-
can en la negociacion (cantidad y frecuencia), la informacion que
posean (cantidad, emisi6n y recepcion) y las percepciones y moti-
vaciones {cantidad y tipo).

3.3.4.6. Cuestionario de factores personales f(drea M)
- Codificar las respuestas
- Obtener las frecuencias individuales y generales.

33,4 7. Cuestionario de factores personales (drea P)
- Codificar las respuestas
- Obtener las frecuencias individuales y generales

3. 3.5. Tratamiento de datos.

96.



3.3.5.1 Cuestionario de datos personales.

- Tomando como base el promedio totai de cuestionarios y las desvia
ciones a cada pregunta, se considerardn las categorias alto, me--
dio y bajo. '

3.3.5.2 Cuestionario de informacién (drea t)

- Obtener 1a suma de frecuencias por cuestionario.

- Obtener los porcentjes relativos de los cuestionarios.
- Obtener la distribucion modal de los cuestionarios.

- Obtener los porcentajes relativos por categorias.

- Obtener la distribucién moda! por categofias.

3.3.5.3 Cuestionaric de informacién {drea f)

- Detectar centros de informacion, velocidad de flujo, grupos de in-
formacion, alcance de la informacion, puntos aislades, caudiilo,
etc.

3.3.5.4 Cuestionario del proceso de negociacion

- Obtener la suma de las frecuencias por cuestionario.

- Obtener los porcentajes relativos de los cuestionariocs.

- Obtener la distribucion modal de los cuestionarics.

- Hacer un estudio de la descendencia a partir dei preorden establecido.

- Detectar el nucleo, el camino més corto, el sistema de transporte,
los centfos y 1as conexiones, etc.
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3.3.5.5 Cuestionario de influencia.
- Estudiar !a descendencia a partir de los predrdenes establecidos
para la emisién y la recepcién de influencia,

- Detectar en cada red el nucleo, el camimo més corto, el sistema
de transporte, los centres, las conexiones, efc.

- Establecer una correlacion enfre el namero de arcos de cada re-
ceptor y su ingreso.

- Clasificar las fuentes de influencia comunes y su relacién con los
ingresos.

- Detectar la relacion significativa entre ingreso y nimero de arcas.

- Tratar los resultados a través del andlisis factorial.

3.3.5.6 Cuestionarios de factores personales.
- Obtener medianas.

- Aplicar 1a correlacién de W. Kendall y obtener las relaciones entre
percepcién y motivacion y sus grades de variacion.

3.3.5.7 Su.perponer las redes de informacidn, proceso de negociacion
e influencia y analizar semejanzas y diferencias en sus elementos
para establecer si las relaciones de negociacion tienen efecto en las
de informacion, etc.

98.



Notas:
- El nucleo de uma red, nos permitiré conocer una posicion de ma
ximo dominio en cuanto a pesesidn de informacién, relaciones de

negociacién e influencia.

- Con el centro de una red conoceremos al elemento que puede co-
municarse {informacién, influencia y negociacidn) en e tiempo
y distancia minimes, fantoen fa recepcién como en la emisi 6n.

- El camino més corto: este tratamiento permitird conocer el cami-
no, de longitud minima, del locatario a cualquiera de los participan
tes, sin recorrer un arco dos veces.

- Con el sistema de transporte se conoceran la organizacidn del trdn
sito y las cantidades méximas y minimas de informacidn, influen-
cia y relaciones de negociacién en un intervalo de tiempo. Esto nos
permitird conocer la capacidad de la red (flujo maximo y minimo).

Las conexiones de una red nos permitirdn conacer las caracteris-
ticas de sus elementos, ya sean de aislamiento o agrupacion.

- El andlisis Factorial nos permitir& conocer el valor o peso de las -
fuentes de influencia. ’“
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5.1 Observaciones criticas generales al Marco Tedrico.

Una caracteristica comin al desarrollo de algunas ciencias que, -
mo la psicologfa y la sociologfa, formaron parte de la fitosofia, ha si-
do la tendencia a delimitar campos de actividad La historia de las - -
ciencias nos muestra los desplazamientos continues de sus fronteras
y manifiesta la necesidad, de delimitacién clara y precisa, de proble--
mas que e! progreso cientifico exige. Esta situacién es mds acentua-
da, y en ocasiones confusa, en las ciencias que atraviesan la fase lla
mada pre o protocientifica. De ahi, que las orientaciones reductivis-
tas y eclécticas, carezcan de elementos explicativos susceptibles de -
ser generalizados.

Ademds de la problematica sefialada, las ciencias sociales no han lo--
grado superar la infiuencia de las ciencias naturales; {principalmen-
te la corriente positivista), con sus técnicas y modelos.

Por otra parte, el rigor cientifico de mltiples aportaciones a ia psico
logla es débil (o ausente), y ésto puede explicarse por deficiencias en
la formaci6n de los cientifices. Deficiencia que se expresan en 1as -
metodologias, procedimientes y experimentos utilizados, y que tratan
de ser justificados aludiendo filosoffas ¢ ideologias.

para L Piaget .. la psicologfa varia algo mas seglin los medios cul
turales, perosin liegar a contradicciones inquietantes, ya que las va-
riaciones en cuestién dependen més bien de la diversidad de escuelas
que de las ideologfas IPiaget, J; 1970, p. 89
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Y el enfoque microsocial con expiicaciones genéticas al comportamien
to humano, que no toma en cuenta el contexto econdmico, politico, -
social y cultural del individuo es ejemplo ilustrativo de este caso.

Es verdad que los altos niveles de especializacion son consecuencia del
desarrollo cientifico de as Qitimas décadas; pero también es cierto que
\a etapa actual de investigacion, scbre todo la del drea social, necesita
de hipdtesis, métodos y resultados de disciplinas vecinas. Incluso -
podemos mencionar que la reduccién de ia gama de soluciones pasi- -

bles en la investigacién psicoldgica, se ve incrementada pdr la falta de
técnicas ldgico-mateméticas y experimentales.

Los estudios revisados para la etaboracion del Marco Tedrico del pre--
sente trabajo; sobre todo los que se refieren a poder social, conflicto

y personalidad; son experimentales, prodicto de metodologias y con--
ceptuaiizaciones muy diversas. ‘

Sin embargo, a pesar de su gran niimero de fimitaciones, estos in--
tentos por explicar la conducta social son muestra de una etapa, don-
de la investigacién psicoldgica, busca liberarse (de manera cientifica),
de las teorfas, creencias, hipétesis e ideclogias que han sido hasta -
ahora, un limite mas en su desarrollo.

5.2 Observaciones criticas

521 A la informacion en el proceso de negociacion.
El proceso de comunicacion impone una serie de determinaciones,
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las que se han estudiado desde hace mucho tiempa. Al revisar histo
ri camenta este proceso,. nos encontramas qué fos primeraos que em--
piezan a interesarse son los graméticos, posteriormente los linglistas
y finalmente los mateméticas y ios cientificas sociales.

En los trabajos que se revisaron, mencionan las caracteristicas que
evidentemente son relevantes en los procesos de comunicacion y de
negociacién. Sin embargo, estes estudios son restringidos, ya que
no se toman en cuenta algunos aspectos que a continuacion se men-
cionardn. Schetling habla de lo relevante que es ia informacion en
el proceso de negociacidn, airededor de esta temdtica desarrolla su -
trabajo, es claro que es relevante y fundamental, también es claro -
que cuando hay faltante de informacion se infiere y se generan expec
tativas. Ahora bien, a través del estudio de sus planteamientes pue-
de uno identificar cémo las actitudes individuales son muy propias de
los sujetos que en forma accidental intervienen en cuatquier tipo de -
negociacion, sin embargo 2 complementacidn a este trabajo, puede re
forzarse si se hubiesen inciuido factores externcs, €s decir, enmu--
chas ocasiones la oferta y la demanda de los productos en negociacion,
el poder adquisitivo del demandante, la participacion decisiva del Esta-
do y otros elementes diferentes act(ian deliberadamente.

Por otra parte, se puede sefialar que el manejo de la informacion an-
te la negociacién no necesariamente puede ser sobre las caracteristi-
cas del oferente y el demandante, sino que hay que tomar en cuenta
las motivaciones psicolégicas, las que son resultado del proceso de so
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cializacion e integracion.

Esta cn‘ﬁca que se hace a los datos aportados por Scheliing, se podria
hacer en general a las teorfas de la psicologia social, ya que podria--
mos decir que estin elaboradas a partir de experimentacion de labora-
torio. Y las experiencias artificiales por medio de as cuales los he--
chos psicotdgices son arrancados de su medio natural, no fluyen nor-
malmente, son anquilosadoes en posiciones forzadas y aislados del con-
junto en que aparecen. No se tiene en cuenta la situacion, las perso-
nas, o lo que ocupa el primer lugar es el cuadro estadistico como tal y -
no su interpretacién en funcién de cada caso particular.

Ahora, haciendo referencia a Hovland, Janis y Kelley (1969), el proce
so de comunicacidn que plantean es obvio y muy conocidoe, nada con-
sistente cuando describen y analizan la importancia, en el proceso de
'persuasién: de la fuente, la audiencia y el mensaje, ya que estes con-
ceptos son enfocados aisladamente, sin buscar en ellos grados de in--
terrelacion, los cuales son necesarics en el fortalecimiento de una in
vestigacion empirica.

Es ciaro que toda comunicacion supone la transmision de un mensaje
entre un emisor y uno o muchos receptores. El mensaje debe ser - -
transcrito en un sistema de signos o cadiges, comin, al mencs par--
cialmente, al emisor y al receptor. La transmision requiere un canal.
El mensaje, por otra parte, tiene un sentido. De esta manera, 1a fuen-
te permite 1a codificacion de un mensaje en funcion de su referente y

121



opera entonces Como emisor sobre el can al, el destinatario, por otra
parte, debe realizar fa decodificacién. Un mensaje puede recibir mi!
tiples codificaciones sucesivas y ser transmitido por una serie de con
ductas que operan alternativamente como receptores -decodificadores,
y como emisores - codificadores con cambio de canal.

Estos experimentos tienen validez en tanto que fa muestra que se se-
lecciond tiene ciertas caracteristicas peculiares. Por lo que como

ya se ha mencionado no sé puede generalizar los resuitados obtenidos
de &ste. No es posible hacer una abstraccin para explicar otros fend
mencs. Esto nos explicaria en cierta forma el por qué bajo ciertas -
condiciones experimentales se pueden obterer resultados diferentes
que bajo otras condiciones. Aparentemente pareceria que el objeto -
psicoldgico en estudio es contradictorio, por un lado estd sujetoa a
persuasion y por €i otro a la inoculacién. El cardcter fundamentalmen
te relativo de los resultados sdlo podrfa ser superado por leyes que vin
culenentresinoa factor_es, sino a conjuntos estructurades de factores.

Por otra parte, se plantean dificultades siempre a causa de la misma ra
z6n fundamental: puesto que los procesos de comunicacién son inter-
mediarics, indudablemente se diversifican conforme a las diversas si--
tuaciones, las cuales definen diferentes fimes y requieren comunica--
ciones de distinto tipo. La solucion serfa, segiin Flament (1970} tomar
enserioel estudio del cardcter intermediario que tienen tos pracesos
de comunicacién.
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para finalizar concluiremos con lo que apuni Flament* "... la expé
rimentacion ideal acerca de los procesos de cemunicacion consistiria
en la manipulacion de los aspectos de la situacién inicial que determi-
nan el objetifo del grupo ..” En tal caso se observarian las comunicacio
nes en su desarrotlo espontdneo, registrands su contenido, su trayec-
to, su frecuencia y su distribucién en el tiempo. Para que fuera posi-
ble una interpretacién, habria que registrar ademds ios efectos de las -
comunicaciones.

" En lo esencial en la forma de modificacio es en ias conductas, en las
actitudes, en las representaciones y en los conccimientos de los inte-
grantes del grupo, los unas respecto de los eiros, y en relacion con -
los objetos puestes en juego por [a situacién. Pero este esquema ideal
es impracticable. Las relaciones entre las wriables son en este campo
como en otros de la psicologa, evidementemente de tipo estadistico. Ta
les relaciones estadisticas entrafian una dispersion intrasituacional de
los fenémencs cbservados; dispersion que % necesariamente en aumen
to con cada etapa de la secuencia descrita mis atrds y alin més, con ca-.
da ciclo del procesa.  De lo que se desprende que 1a dispersion es dema
siado grande en ef interior de las situaciones experimentales en relacion
con tales situaciones como para poder sacar conclusiones validas.

« Flament, C. "Los Procesos de Comunicacion™. en Fraisse, P. y
Piaget, J.: Psicologia Social. Edit Paides, Buenos Aires, 1970.
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522 A las teorias de Personalidad (en la ceoperacion y el conflicto).

Es bien conocido el problema que para la psiclogia contempordnea sig
nifica el hecho de trabajar con una multipliciéad de teorias muy poco
investigadas, divergentes entre sy, algunas, elaboradas simpiemente
con observaciones '‘personales y subjetivas™.  La personalidad es, sin
duda, uno de los campos de la ciencia psicoldsica donde mas se encuen
tran contradicciones y terrenos poco confiables. Los cuestionamientos
empiezan desde su definicién conceptual, de k2 cual Allport (1949},
recopild cincuenta versiones y llegan hasia les escasas y recientes in-
vestigaciones sobre su participacion en las diversas acti vidades huma-
nas.

Investigaciones bien limitadas, ya sea por parcializar excesivemente el
objeto de estudio (tipologias, razges, etc. ); per fa utilizacion de metodo
logias deficientes que toman como variable independiente 1a estructura’
de personalidad, la cual -como es sabido- estd fuera del control ac-
tual de experimentacion; o suponen (test provectivos, efc), que la -
"personalidad total" se refieja en todo, ya partir de las variaciones in-
dividuates construyen modelos de estructura de personalidad. |

Si bien para la investigacion son innegables las ventajas del andlisis -

factorial, en el objeto que nos ocupa resalta la poca confiabif dad de las

interpretaciones, consecuencia, no del usade este instrumento sino,

més bien, del establecimiento de hipétesis que determina el empleo de

variables dependientes o independientes enbase 2 las definiciones que

un autor prefiere. I
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Tal es el caso de los estudios relacionados con personalidad y confiic-
to, conflicto y negociacién y competencia y cooperacion, utilizades en el
presente trabajo. Por ejemplo, la definicion de Terhune (1971) sobre -
personalidad es ambigua, porque no precisa lo que considera "progra--
mas internos o conductas potenciales”, e incampieta al excluir el tem-
peramento y las aptitudes o sus equivalentes.

Esto se manifiesta de manera mas explicita en tos resultados de sus ex-
perimentos, donde los sujetes responden a situaciones de conflicto pre-
determiradas, artificiales y enmarcadas en un contexto tedrico especi-
fico, correspondiente a una teoria de personafidad muy discutibie. Asf
los términos 'Suspicacia”, ''necesidad de humillacion", *afiliacion™,
etc. sirven como elementos iniciales de experimentos que concluyen
calificando a las personas con el mismo iengua je y pretender demos- -
trar que la "suspicacia’, "necesidad de logre", efc. son componentes
de la personalidad, mds aan, integrantes bésicos de las situaciones de
negociacion y conflicta. |

Por otra parte, cabe mencionar la complejidad y las dificuttades bara in
vestigar no sdlo a ta personalidad en sf, como objeto de conocimiento, -
sino las personalidades en interaccion, (el conflicto, la negociacién o
la competencia, por ejemplo), como procescs, que se relacionan dina-
micamente con el medio social, econdmico y cuttural y como fendmenas
que se modifican a través del tiempo.
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