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INTRODUCCION

“La vida humana es un proceso interno en que los hechos
esenciales no caen desde fuera sobre el sujeto- individuo o

pueblo-, sino que salen de éste, como de la semiila fruto )1'
flor.”

José Ortega y Gasset

Negociacién es un’ tema muy amplio y complejo en el cual es facil perder objetividad,
‘como ‘pasa en muchos aspectos de la vida internacional cuando tratamos de
comprenderlos e lnlerpretarlos buscando la orientacién de la teoria hacia la accién, es
decir su apllcacuim a Ia realidad. Por: ello, es importante precisar nuestros objetivos
vcuando hablamos d, un tema como este. para asl poder estudiar la negociacién como

una parte mtegral de“ n odo quevson las relaciones internacionales. Por la complejidad y

-,;‘nuestro tema de estud&o como ese “todo indivisible” que nos pierda en una discusion
,'teér;ca;y se vuelva obstaculo para nuestro avance, sino tomario como complemento y
~-parte integral de nuestra labor profesional en la sociedad internacional. '

‘ Es. decir, si queda delimitado que en las Relaciones Internacionales se estudian los
“hechos dentro de relaciones generadas entre grupos e individuos que tienen como origen
'e identificacion la representacion de diferentes Estados, instituciones, transnacionales,
publicaciones, organismos, multinacionales, o sociedades de una o mas nacionalidades,
relaciones que se encuentran sometidas al cambio y a la evolucion. Entonces tenemos
que, entre ese gran numero de individuos que desarrollan la actividad internacional se
pueden encontrar también internacionalistas negociando diferentes tipos de intereses.

Es dentro de esas relaciones que los internacionalistas tenemos una labor
fundamental a través de nuestras funciones; ya sea como estrategas, como
diplomaticos, como ejecutivos, como analistas o como gestores’. Cualquiera que
sea nuestro campo de trabajo: en la docencia, en publicaciones académicas, en la
comunicacion, e incluso en fa investigacion. O bien, actividades de otro tipo a nivel

! Ortega y Gassel, Jose; La rebelién de las masas, Espasa-Calpe Argentina, S. A., 1938; pag. 10.

2 Entiéndase como gestor el que realiza todo tipo de actividad relacionada con tramites o gestiones
importantes para nuestra disciplina pero que dependen del area en la cual el internacionalista
decida especializarse: aduanera, inmigracion, comercio exterior, derecho internacional, etc.
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“ internacional y en diferentes areas: en la solucion de conflictos, en la politica

.f'ei(/te}ldr, en el periodismo internacional, en el comercio exterior, en lo social, en lo

- legal, en la educacion, en fin, en todas las areas que abarcamos fuera y dentro de
un pais; en cada una de estas areas nuestro objetivo es ganar pequeiios y a la vez
grandes beneficios para quien representamos y con quienes trabajamos, asi como
mejorar continuamente nuestras propias condiciones.

Sin contar con todas las armas necesarias como profesionista, es dificil integrarse en una
esfera internacional que exige la aplicacién del conocimiento en situaciones practicas,
resulta realmente complejo concretar la teoria. No obstante nuestra preparacion, si se da
la oportunidad y la responsabilidad de estar en una posicién donde dependa del
internacionalista la toma de decisiones, el lograr un avance para su pals, su organismo o
instituciéon; es en el momento final, al concretar acuerdos, tratados, convenlos elc. que
llegamos a perder mucho del trabajo realizado. Solo por desconocer el proceso de ;
negociacion como parte integral de nuestras funciones y herramlentas pero también
como medio para la aplicacion de nuestros conocimientos para obtener Iogros ;

" Dicho proceso de negociacién puede llegar a ser depisivo ‘e‘ Ihcl'ué'o éh algunos casos, la
Gnica opcioén en la solucién de conflictos dentro de una sociedad global de relaciones
interdependientes y dependientes. Donde los 6rganlsmos internacionales, las grande's
economias y las superpotenclas Juegan un papel preponderante en las lineas de decision,
en el establecimiento de politicas ‘a nivel mundial. Todo ello en un marco internacional de

coercidén y corrupcion, en el cual.,: los 2 ctores menos poderosos, no tienen lugar en la

lucha de poderes y toda inlerd‘e’peﬁdeﬁci_a,e.rslv SIempre asimétrica.

La negociacion desde un enfoque racnonal puede ayudarnos a establecer una mejor
postura para los actores de una comunidad lnternacnonal con relaciones entre grupos de
- Individuos que buscan sallsfacer

cameme sus propios intereses y objetivos. De los
- cuales, algunos actian desde nes de fuerza o bien de hegemonia sobre actores

con un menor grado de: desa c de'poder y en una situacién de dependencia

generando condiciones y situacio es.mu desfavorables e incluso de explotaciéon para
estos tltimos.
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'Es dentro de este marco que debe generarse conciencia de que casi siempre existe
_algo que negociar, ain en las peores condiciones puede haber algo que los actores
» poderosos pueden querer de los menos poderosos y viceversa. Es entonces,
cuando podemos generar cooperacion mutua y pasar de la dependencia tota! a fa
interdependencia, si aplicamos las Relaciones Internacionales en un plano
negociador y racional. No es mucho lo que se puede lograr si no se cuenta con las

herramientas necesarias para la solucién de conflictos y la busca de cooperacion.

Lo anterior, es un hecho que pude presenciar dentro de la oficina del TLCAN (Tratado de
Libre Comercio para América del Norte) en la Embajada de México donde realicé mi
servicio social trabajando con un excelente diplomatico de carrera. Un profesionista
admirable, con un gran carisma Y. uha capacidad - analitica asombrosa, quien
desempeﬁaba su Iabor como consejero dentro deI departamento de Telecomunicaciones
y Transportes en la misma EmbaJada

Mi principal interés era aprendér 'y las édhd‘léidnés ‘se prestaban’ porque no habla
especificaciones para mis funclones pues era la prlmera estudiante de la UNAM que
realizaba su servicio social en una Embajada de México en el extranjero. No obstante,
tenia maltiples e interesantes labores. Mi trabajo »conslstla en auxiliar a mi jefe en areas
como relaciones publicas, invesligaqién. traduccion y andlisis, entre otras. Las tareas eran
muchas, pero una de las méas relevantes fue la de hacer promocién de los servicios y
productos mexicanos en el Congreso éstadounidense.

La preparacion para las visitas al Congréso dufa“ba varias semanas, investigabamos al
estado que visitariamos, el porcentaje de latihbérﬁericanos viviendo en dicho estado, sus
actividades comerciales, su perspectiva ' pdlltida.{ sus éntecedentes comerciales con
México y la posible consideracion de estos en eI TLCAN pero sobre todo la mejora de su
economlia y su posible crecimiento en cas de Incrementar sus relaciones comerciales

con las empresas mexicanas. En_ srnt '|s Ilevébamos material mas que suficiente

respaldando con datos exactos y preclsos nuestra rutura _conquista. Estabamos decididos
a practicamente forzar a los congreslstas a abrlr las puertas de su mercado a los servicios
y productos mexicanos, a concertar cltas postenores con ellos y contactarles con los
cientos de proveedores.
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Lamentableme te todas Ias wsitas tomaron un formato muy claro y repetitivo: llegabamos,
"":Ios senadores'nos esperaban Y remblan muy amablemente, haclamos una brillante

""exposmlén de la reiaclén'de estado en cuestlén con México, el senador mencionaba
algun problema que habla ocurndo anterlormente conocido o desconocldo para nosotros,

"Los dos éramos mternacionalistas mi‘jefe con una gran experiencla y yo con ninguna,

pero evidentemente ninguno de lo .do ‘tenlamos una visién real de lo. que es una
negociacién. Aunque cuando termlnamos todo nuestro traba]o en el congreso, él estaba
muy decepcionado porque slempre habla estado muy orgulloso de haber participado en
las negociaciones de! TLCAN.:Yo ppr mi parte. empezaba a comprender mejor una de las
infinitas razones del porque en'el TLCAN, Meéxico tiene en varios aspectos posiciones tan
desventajosas. Me di cuenta de qhe yo tenia carenclas profesionales que cubrir y me
quedaba claro también que una negociacuén definitivamente no era solamente todo lo que
él me decia antes de entrar alas salas del Congreso, sobre el tono de la voz, como influir

en la gente y una serie de cosas que en realidad no funcionaron.

Siempre es posible ver eI“lado'c_ohtrarib de la nioneda, y tuve la fortuna de encontrario un
afio después de estas visitas él Cdngréso. bero esta vez en el area de Inmigracién de los
: Estados Unidos trabajando como analista - .y oficlal de relaciones publicas, en_ un
organismo dependiente del gobierno En esta ocasioén, tuve la oportunidad de trabajar
ayudando a los: extran;eros (en especial a los latinoamericanos) a Iegalvzar su estatus
migratorio, asf como en los procesos necesarios para invertir en los Estados Umd 05 0 en‘
el extranjero y a solucuonar problemas de diferente indole. :

Habla un grupo de cuatro internacionalistas . (dos norteamencanos. un Ilbanés y un’
francés) trabajando como gerentes de negocios, colaboraban dlrectamente con el

ﬂ‘anallstas ya con mucha experiencia en el érea de negociacion, dejo su puesto por un tipo

El proceso de negociacién como parte integral de las funciones del internacionalista 8
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,defnfamos las necestdades

nena cooperamén mutua aun dentro de una  situacidon de conflicto. Dentro de esa

"dlnémlca casn siempr onsigue excelentes resultados y también trata dejar a su

contraparte con mu buenos'fresultados. que permiten avances reales dentro de los

=acuerdos y convemos que ealiza, 'y por lo tanto ello representa también logros en los
) tratados fi nales entre lnstltuciones

Fue una enriquecedora experiencia trabajar en ese equipo y aun mas, lo fue el observar la
aplicacion de nuestros conoctmlentos en casos muy concretos con excelentes resullados
Pudimos apreciar que el enfoque,racional contribuye a concretar objeuvos. a clanf‘ car-

nuestro pensamiento sobre las opcxones posibles, es una induccién a: nuevas~

posibilidades, al fondo de una snuamén

La teoria de la negociak:iéh al igual que su-antecedente, la teoria de juegos, no pueden
explicar las relaciones . internacionales y menos aun, hacerlas predecibles pues cada

El proceso de negociacién como parte integral de las funciones del internacionalista
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eun aspecto complementario.

" Aspecto que al conformar parte lntegral

: Iograr intercambios menos desiguales. Asl nos puede ayudar generar y establecer

7'cond|cmnes mas justas y menos desiguales para_tod' Ios clrculos de da’ esfera

“internacional en donde trabajemos como profesionales, onflicto a Ia

coopera'cic’m lnclusd dentro de un contexto 'interriaci
esfera internacional tan desigual, es fundamentalz

sociedad - -internacional, lo cual represen £
internacionalistas en la accién y vida de dlcha so da K
negoc:acnén internacional nuestro dominio lamb]é

'_ ; Las grandes lransnacionales (las: cuales en muchas ocaslones son organlsmos de mayor
: ‘peso incluso que paises) asl como las grandes potencias y Ios actores més poderosos de :
§ 'nuestra sociedad mternactonal estén generando una esfera. excluyente fortaleméndose
_cada vez mas, No solo en cuanto a armamento y alianzas se ref'ere. sino que se -
: fortalecen desde sus estructuras mas profundas hasta las mas superf' ciales. En Estados
Unidos y Europa Occidental, por ejemplo, desde la educacion universitaria se contempla'y
.se trabaja sobre una posuclén dominante y excluyente que se proyecta no solo en los
grandes conflictos armados sino que incluso se extiende hasta sus culturas Iaborales y ;,
todas sus politicas comerciales. k

El proceso de negociacién como parte integral de las funciones del intemaclonalisla . 10
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EI caso de explotaclén de los Estados Unidos con las maqulladoras fronterizas en México
no es. el unico ejemplo de ello,’ tamblén a las afueras de las prlncnpales capitales de
8 Europa se termman ya de construlr glgames transnacionales. Las cuales, funcionan como
) mtermedlarios enlre otros paises menos desarrollados, donde el trabajo de maquila y la
‘f 'mano d ] obra en general son hechos dentro de una situacion de explotacién y paises
‘;que 'son sup potenctas econémlcas en donde se encuentran los consumidores finales.

‘H:"Lo e]gmplos bre . diferentes situaciones de explotacién, dependencia e injusticia

na lista de casos interminable.

<En ‘una’ sd;':'i'et_i!}a_d' tan asimétrica que vive en conflicto constante, que necesita paz

‘urgentemente, cambios estructurales, evolucién, minimizar desigualdades y hacer
i reformas constantes; no podemos conformarnos con las circunstancias que generan los

" actores en el poder. Es el momento de generar también nuestras proplas circunstancias y
la negociacion internacional como herramienta racional puede contribuir con el
internacionalista en esta tarea.

Delimitando el desarrollo y estructura de la tesis.

“De lo que hoy se empieza a pensar depende de lo que
mafana se vivira en las plazuelas."®
José Ortega y Gasset

El marco espacial donde se desarrolla nuestra tesis es la sociedad internacional. La
explicacién de una sociedad cambiante y de sus elementos no permite la existencia de
una teoria total sino de varias teorias que parcialmente explican la dindmica y compleja
realidad internacional. Con el uso de dichas teorias, en las Relaciones Internacionales se
esludia, investiga y analiza desde ‘una perspectiva global, el funcionamiento y todos los
aspectos de la sociedad internaciohal. por tanto de la actividad humana en todos sus
lados al exterior: la politica, la econdmica, la sociolégica, la comercial, la cultural y la
cientifico - tecnolégica. Como aﬁ.rma"Del‘Aren'aI:

“las relaciones internacionalesi son la clencia que se ocupa de la sociedad
internacional, desdela perspectiva de esa misma sociedad internacional, y

* Ortega y Gasset, Jose; ibidem; péé. 12
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tanto del proce o de negoclac:én,com de la Relaciones Internaclonales Lo anterior

i cluye dentro del estudlo de las relaclones ’Internaclonales y Ias Relacrones
‘Wlnternacmnales a. 'su’'vez: pueden complementarse a través del uso de Ios aspectos
7“:te6ncos y précticos de la negociactén. Aunque el proceso de negociamén tlene Juna- '

usen estas teorias para auxlh | d a ollo de los temas

* Del Arenal, Celestino; Introduccién 8 las Relaclones Infemac:onales. ed. Tecnos Madrid 1994;
ag. 426.

Emplearemos a lo largo de este estudlo Relaclones Inlemaclonales (con mayusculas) para
referimos a nuestra ciencla y relaciones: internacionales (con mlnusculas) para referirnos a las
relaciones por si mismas.

El proceso de negoclacion como parte Integral de Ias funci del internaci 12
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Tenemos asl, algunas teorias referenciadas en diferentes puntos de la tesis:

Teorias referenciadas: Puntos de la tesis donde se mencionan:
Teorla de la Organizacion Internacional |Apartado sobre Sociedad internacional
Teoria de la Interdependencia compleja | Apartado sobre Interdependencia

Teoria de Toma de decisiones Apartado sobre Toma de decisiones
Teoria de Comunicaciones Apartado sobre Uso del lenguaje

Teoria de Conflictos Apartado sobre Solucién de conflictos
Teoria de Juegos Apartado sobre Analisis en la Negociacién
Teoria de Negociacion Apartado sobre Analisis en la Negociacion

Tabla 1: Teorias referenciadas en la presente tesis

Cuando decimos que buscamos la visién internacional del proceso de negociacién.es que
nos interesa la perspectiva del internacionalista pero no nos interesa Unicamente la
negociacién Internacional puesto que sl bien todas las funciones de éste seran relevantes,
_puede ocurrir que no todas las negociaciones que realice sean internacionales. Ello
rdependeré del 'érea en que lleve a cabo sus labores, pero aun asi sigue siendo parte
integral de estas dltimas.

) C__asos de internacionalistas en esta situacién hay muchos pero tenemos por ejemplo: un
:7 ihvesﬁgador internacional ténd}a que negociar que le proporcionen de los medios
necesanos para hacer esludios de campo aun si estos implican viajar al extranjero, un
profesor tendré que negociar que: se acepte en un programa de estudios una nueva
_catedra por ta lmportancna de. esta enla formacion de una perspectiva internacional sobre
n escrltor con una vision internacional sobre un tema tendra que

: 'una materla especmca
negocnar que publlquen u artlculo aun si va contra la postura exterior de la editorial de su

piedmcnones sustentadas ¥ en su caso elaborar estrategias al respecto.
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Lo anterlor es; algo que el carécter multldlscipllnano de nuestra cienCIa nos permlte
Aobtener en cuanto a Ias estructuras, actores y relaciones del slstema lmernacional se
refiere. El sigu:ente dlagrama el numero uno. presenta un panorama general sobre el

desarrollo del presente trabajo

El proceso de negoclaclén como parte Inlegml de las funciones del Intemacionallsta
Naike Hechem . .
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Amel general: . A Nivel Intemacional:
+  Fases ytipos de Ja negociacion {2.2) » Factores y actores (3.2)
¢ Conceptos bisicos (2.3) o Aspectos culturales (3.3)
o Ticticas y habilidades (24) « Toma e Decisiones (3.4)
*  Aspectos Conplementarios (2.5) «  Negociacién para la solucion de conflictos Las Relaciones
*  Aspectos Eticos (2.6) a35) Internacionales:
L]
.
h : » Explican con ¢l uso de
Fundamentos de! Proceso . teorias complementarias
de Negociacion : alasociedad
. internacional (1.1)
t Negociacidn * I )
:  Sellevan a cabo por
: A . difercntes actores
Como hermanienta para el Explica parcialmente M representados por
internacionalista . individuos a través de
v ‘e sus diferentes funciones
. ] RS
Teoria de Juegos (4.2) Teoria de la Negociacidn Andlisis “vacional”™ .
(Von Neurrun, Morgensten) (43) (Schelling) (4.4) (Raiffa y otros) M
Antecedent o | * Son Fxpliudas
tebrico ¢ Conglemento : parcialmente por ¢!
prictico - fendmeno de
interdependenci
APLICACION . interdependencia (1.2)
v y .
.
Parte de una serie de Agiliza los supuestos. Tomua puntos Andlisis cuasi-matemitico de e
supuestos y restricciones intermedios (no hay c_onﬂ icto puro, cucsliqr}cs como: amenazas, :
(actores racionales) no hay cooperacion pura) coaccion, promesas, eic.... .
L]
.
L]

Puntos de interaccién:
TEMA DE LA TESIS

0D SISAL

Diagrama 1: Teoria y herramientas en la Negociacion y en las Relaciones Internacionales
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" El diagrama numero’ dos, a continuacién, muestra nuestra perspectiva especifica sobre la

negociacion dentro de nuestra area que es el émbitd internacional.

Teoria de la
Interdependencia

Explica

A

Tipos de
Relacio

internacionales

Relaciones entre Agentes

(Relaciones Intemacionales)

Diplomdticas

A

Participan

[ Estados

) (o]

¥ otros...

[ ONGs J [ Transnacionates ]

yotros...

Internacionalistas u
otros individuos

Representados
por

Relaclén de
Negaclacidn

)

Funciones del
intemacionalista en cl
contexto {ntemacional

l Aniilisis

] r Prediccita J

Objetivo Obtener un beneficio
N . N (econdmico, social,
Definicion de Negociacién politico, cultural, ...) para
Yy quicn representa
propucstas Gostion |
y otros...

Explica Teoria de la Interdepencia como
marco conceptual que explica la
relacion entre agentes intemacionales

Teoria de ”"l’&'ﬂf Teoria dc Negociacion como narco
oiras tcorlas conceptual que explica la relacion de
Negociacidn

Diagrama 2: Negociacion como herramienta para el internacionalista
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Asl, hacemos hincapié en que el poder negociador se fortalecera directamente con la
teorizacién de la materia'y con la aplicacién de estos elementos tedricos en la practica
: nekgdciadyor'a».' pues no todas las relaciones internacionales son relaciones de poder,
:pué‘den ser ihcluso éullurales péro nuestra postura negociadora (ya sea como individuo,
instltucuén o pais) seré més fi irme si profundizamos en el estudio teérico y’ préctico de
nuestra dlsclplma asl como del proceso negoclador como tal.

f’».Nuestro objetlvo es también estudlar la Impor(anCIa e Impacto del proceso de negociacién
.‘como herramienta integral de las funclones del lnternacionalista en el cumpllmlento de sus
objetivos, en la solucién: de confllctos y enla’ busqueda de cooperaclén mutua en’sus
relaciones. Por la naturaleza de los. actores que componen nuestra realldad internacional
es imposible que todas las relaclones lnternaclonales gocen de Lun - marco de

interdependencia; pero si creemos que en toda relacién de lnterdependencua por muy

asimétrica que ésta sea se  pueden maxlmizar Ios~ esultados obtenldos por el

internacionalista mediante . la negociacuén Asl entonces hemos usado elementos ya.

estudiados muy comunmente pero hemos buscado darle un nuevo enfoque Ue les haga' )

la negociacion,

elc...) puede”

internacionalista.
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Enel capitulo Arnbito lhtérnacionél que es el capitulo uno de este estudio, tenemos una
perspectuva general de Ia soc:edad Internaclonal y su.organizacion, asl como de las
- teorias’ y m delos princlpales que tratan de expllcarla Debido a que es en este mismo
: :vémbuto, en donde lienen lugar todo tipo de negociaciones internacionales y es también en
donde el |ndivlduo 'y especificamente el internacionalista debe tomar decisiones

; constantemente El émblto internacional es el escenarlo donde el internacionalista se

esarrolla como negociador todo el tiempo en sus relacnones. Por eso es importante
:_' conocer quuenes y como funcionan a su alrededor, al igual que el numero infinito de |

- aspectos contenidos en sus relaciones con su entorno, en las cuales frecuentemente

-puede encontrar interdependencia aun si éstas son conflictivas,

“Lo.cual constituye nuestro siguiente punto dentro de este mismo capitulo: el analisis de
'/ Iaé'felaciones de interdependencia para lo cual tomamos en cuenta yaﬁas perspectivas al
) respéclo. no solamente la teorfa de la interdependencia en s misma. NUestro interés no
es el desgaste de una teoria o perdernos en una discusion filoséfica, sino buscar la
“ manera que nos bermita generar interdependencia. donde hay dependencia: univoca y
coSperacibn donde hay conflicto mediante la aplicacién de la teoria en la practica. Por
“eso, tratamos de complementar los elementos que conforman nuestra visién tedrica de la

realidad con los elementos que constituyen el proceso de negociacién, lo cual es un
“objétivo’ que se va logrando a lo largo del desarrollo de la tesis. '

En el capitulo dos tratamos los Fundamentos del Proceso de Negociacién vistos (en lo
“posible) desde la perspectiva de las Relaciones Internacionales. Este apartado abarca
desde la definicién del proceso, los tipos de negociacion que existen y algunos conceptos
basicos asi como varios aspectos fundamentales para poder negociar y tomar decisiones
como parte de una misma labor. No pretendemos con esto aprender o ensefar a negociar
con este capitulo, ni mucho menos, sino solo enfocar Ias dos perspectivas tedricas (de

negociaciéon y de Relaciones Internacionales)'ha ‘un-mismo nivel que nos permita

optimizar nuestras funciones y éste seria el n vel ; ico en la practica,
< capitulo _tres: la Negociacion
esentarse a nivel internacional y
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perspecuva que sea manejable para eI Internacionalista :

r;v’xLa men‘ 6n a Sch mng y a la Teorla de Negoclacién se debe a un doble motivo: en primer

',Iugar por : vmculaclbn a “las relaclones internacionales aunque tenga ciertas
:‘llmna iones de estudio (centrado eh las relaciones Estados Unidos- -Rusia), pero por otro
“lado, y tal vez més interesante para esta tesis como apoyo metodoldgico para solventar
_los problemas de-la Teorfa de’ Juegos Este uitimo enfoque nos servird en el siguiente

punto sobre el Anélisus como aspecto complementarlo de la Teoria de la Negociacién a la

hora de expresar las llmltamones de la Teorla de Juegos y posibles soluciones.

La descripcion de herramientas analiticas como éomplemento a las dos teorias anteriores,
tiene como objetivo el uso practico dentro del marco de la negociacion como una funcion
integral del internacionalista y que es "apl'icada en un contexto con cierto grado de
interdependencia. -

El proceso de negociacion como parte integral de las funciones del intemacionalista 19
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En las relaciones en las que el inlernacionalisfa interviene frecuentemente puede
encontrar interdependencia aun si éstas son conflictivas. De este modo, y considerando al
internacionalista como parte protagonista ‘d’el acontecer de la sociedad internacional,
pasamos a un plano mas especifico, el éagituio cinco que concreta la relacion entre el
Internacionalista y la Negociacion. Este mlsmo plano nos describe su papel y sus
funciones dentro del escenario Internaclonal pues sus areas de desempeiio profesional
pueden ser tan distintas que éste puede encontrarse bien impartiendo una catedra,
formando profesionistas o bien siendo embajador en la ONU o igualmente como escntor
de nuestra disciplina, pero siempre sus obJetlvos estarén bien definidos. Estos ob]ehvosf -

se encontraran dependiendo. de un numero lnﬂnito de aspectos contenidos -en sus AR

relaciones con su ent,orn‘o

,Lo cual es algo que en generacnones anteriores, en diferentes univers

‘vdlversos paises,: no ocurrfa Esto nos permite englobar una generalidad par
‘ nuestro anéllsls sin que por eso oIvndemos que hay siempre excepciones.

;'caso re Vresentahvo de un inlernacionallsta para quien el proceso de negocnamén es parte =
I de sus funclones i ya sean negociaciones de alto nivel o cotidianas, de caracter
o no. Pero-que ademas_considera, desde su amplia vision practica y su
expenencua que la negocuaclén es un hecho que no esta limitado a clertas funciones del
ln(ernacmnallsla sino que’es una herramlenta para todo internacionalista, cualquiera que
fsea el area en la que se encuentre' Lo cual nos permite llegar a la comprobacion de
.nuestras hipétesis y a elaborar conclusiones 'generales al respecto.

El proceso de negociacién como parte Inlegral de las {unclones del intemacionalista 20
Naike Hechem :




1 “AMBITO INTERNACIONAL |

1.1 Socieda’d Internacional, sus actores y su papel en las relaciones
. internacionales.

“La accion internacional es la accién que tiene lugar entre los

actores internacionales, tomados como elementos del sistema

internacional. Sus sistemas internos son parametros para el

sistema internacional y sus efectos (outputs) las variables del

sistema internacional”®
Morton A. Kaplan

Delimitando la sociedad internacional y sus actores

“Uno de los factores fundamentales en cualquier lipo de negociacién multilateral es la

Informacidn, lo cual es evidente cuando hablamos sobre la organizacion internacional en

“la que el negociador se desenvolverd. El conocimiento del sistema internacional (de

.qUienes estan en el escenario mundial, cual es su papel y sus funciones, asi como su

: postura hlstérlca ante confllctos especlt‘cos) es un elemento que siempre acomparna a -
,todo trabajo del internaclonallsta pues Organizacion Internacional y sus leorias, ocupan

parte importante de los estudios de nuestra disciplina.

Lo anterior, se genera desde diferentes enfoques sobre los protagonistas de la sociedad
internacional, como todo tipo de actor que genera relaciones e interacciones
trascendentes de caracter internacional teniendo como referente al Estado como actor
central. Sin embargo, es principalmente dentro del proceso de las negociaciones
internacionales que este conocimiento toma una nueva y valiosa perspectiva en la
aplicacion practica. '

En algunas universidades de: varlos palses pertenementes a la Unién Europea (UE) que
contemplan a la propia UE como centro de estudlo para las Negocuac:ones y Relaciones

Internacionales, se toma como base’ el onocumlento sobre la zmpodancta. postura y

8 Kaplan, Morton A Syslem and Pmcess in /nlemal/onal Pollllcs. Nueva York, 1957; pag. 20.
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funclén de Ios actores |nternaclonales, antes de aprender el proceso negocnador en sIf ’
: mlsmo ; ’

“'Tal es el caso del programa apllcado actualmente por eI Profesor Van thh qulen |mparte ‘
el dlplomado en Negociaciones Internacionales dentro de la maestrla de Relaciones
Internacionales y Unién Europea’, en la Universidad de Lleja en Bélglca Perspectlva con
la que estamos de acuerdo, debido a que es necesario ‘saber quien es qulen dentro del
escenario internacional, cuales son sus alianzas, su grado de interdependencia ]
'dependencla en sus relaciones y que conflictos existen entre unqs y,otros. S_e pretende
como objetivo también que el negociador internacional pueda s’ervirsé de las Instituciones
para lograr maximizar el resultado de su actividad y evitar sofbfesés negafivas. ) :

Se trata no solamente de conocer bien al oponente y lodo,vlvo due hay. detras de éste
también es importante hacer uso de loya establecido, desde"tratados hasta organismos e
incluso del Estado mismo. Se hace necesario conocer donde se estén creando fusiones e
o mtegracnones u otro tipo de relaciones trascendentes y qué normas las regulan.A :

i‘No obstante. el acontecer |nternaciona| es tan complejo y tan dinémlco que dlcho esludlo

r;,,fno resulta una tarea facil |ncluso para Ios expertos. quienes elaboran orlas para exphcar

‘la socnedad internacional, sin lograr. que alguna englobe en st d nuestro sistema,

' Para no perdernos en la teoria y al mismo tlempo pod‘ éllsis constante y

- global de la organizacion internacional y sus' actores, nos p: portuna la perspectiva

practica sobre el sistema internacional de Fr’ankelqu{e»n opi

“Las principales variables dlstmguibles en lodos lo s mas internacionales
pueden agruparse en tres grupos: pnmero las ac 'de los Estados como
componentes del sistema, segundo la estructura y func onah'nento del sistema
que resulta de la interaccion de sus unidades lercero los factores amblentales
que condicionan tanto las acciones de las unldades como la operatividad del

sistema”.®

T van Lith, Jan; International Negoliations, DEA en - Relations  Internationales et Intégration
Europeen, Université de Liege, 2001-2002.

® Frankel, Joseph; Contemporary International Theory and Behavlaur of States; Oxford University
Press, Oxford, 1973; pag. 35.
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Esta vision podria ser. ablicéda a todas las unldades de nuestro entorno internacional no
solo_al Estado puesto que en el estudio de la organizacién internacional, la vision
"‘estalocéntrlca debe complementarse con - un analisis que incluya las relaciones
. _ytransnacionales y por: lo tanto ‘al mdlvlduo como unidad y sujeto en el desarrollo de las

relaciones: internacuonales. Esta perspectiva coinclde "con el analisis realizado por la

'Profesora Cld Capetlllo y por Gonzéles Olvera qulenes afirman que

- podemos det” nir aI suj de Ias relacnones internaclonales como un ente con

“ycon G,o'nldec': qulgh %seﬁé\la'qtje:v i

*ademas del’ Estado tlénen “que ser :consideradas ' las _organizaciones
internacionales, los individuos y Ios grupos de indxvnduos siendo estos Gitimos
a los que se les debe conslderar como autores mas o menos auténomos en

las relaciones internacionales”. '

En nuestro estudio, no nos ocupa el individuo en genefal. ni solamente su faceta como
estadista o como individuo en- el poder, sino el internacionalista en la accién de la
sociedad internacional como parte de ella, Lo que‘ le permite concretar y aplicar la teoria y
la visién englobadora de nuestra disciplina en su rol de negociador pues también requiere
tomar decisiones, solucionar confllctos y generar cooperacnén e lnterdependenma en
muchos diferentes ambitos sin ser necesanamente estadista. :

Para definir a la sociedad internacional, hay autores que se. enfocan al estudio de sus—
componentes o miembros .y ‘al desarrollo de Ias relacuones enlre ellos. otros a la .
especificacién de las caracteristicas de la sociedad por si mismay fi fnalmente tenemos a

° Cid Capetillo, lleana; Gonzalez Olvera, Pedro; Los sujetos de las Relaciones Internacionales; en
Relaciones Internacionales, nos. 33-34, UNAM, FCPyS, CRI, México, julio-diciembre 1984, pag.
127.

'° Gonidec, Pierre F.; Relations internationales; Editorlal Montchriestien, s.d., 1974, pag. 46.
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abordar més a fondokel estudlo de w

los que Ia defnen desde una perspew tlva que pu
; Ios fenémenOS y las relaclones que se dan en la realldad internacional pero que también -
‘roplas, de la estructura internaclonal ‘Pori ello cabe

contemplan Ias caracterlshcas
destacar y resumlr una def'nlmén mcluyente que contemple Ia sociedad nlernacional{. =

g como

aquella sociedad global (macrosocledad) que comprende a los grupos
poder socual auténomo entre los que destacan los estados, que ‘ma
) entre sl unas relaclones reciprocas, intensas, duraderas y desnguales sobre .

las que 'se asienta un ciero orden coman.
[...] La sociedad internacional constituye [...] un todo social en el que se hallanv L
insertos todos los demés grupos sociales, sea cual sea su grado de evolucuén
y poder [...] por tanto, una sociedad de sociedades, o macrosocledad en cuyo
seno surgen y -se desenvuelven los grupos humanos, desde Ia familia hasta‘

|as organlzaclones intergubernamentales, pasando por los Estados "t

Delimltando su estructura

VLos Ilmltes de espacio y de accién de la- comunidad internaclonal los - determinan la
; duracién, intensidad y tipo de las relaciones existentes entre sus protagonistas, quienes a
su-vez generan y constituyen mterdependencna‘entrg si como un fenémeno caracteristico
de algunas de sus relaciones. Estos limites junto a las circunstancias’y el momento
historico que vive la comunidad, la dotan de un cierto orden y estructura internacional,

entendiendo esta ultima como:

“la trama de poslclones e inlerrelaclones mutuas, medlante Ias cuales se
puede expl:car la: Interdependencla de las partes que componen la

sociedad."'?

" Calduch Cervera, Rafael; Relacrones Internaclonales. Edlciones de Ias Clenclas Soclales. S. A,
Madrid, 1991, pag. 64. ; :
12 Medina, M.; Las organizaciones lnternac:onal

nanza. Madrld 1976 pég 986
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D:cha estructura cuenta con vanos elementos que determlnan y expllcan su conformacxén o
y evolumén. y los cuales pueden ayudarnos a entender eI medlo internacnonal en el que
|nteractuamos Por ello los cntamos a continuacnén .

La extens:én espacra
La diverslf cacién estructural
La estram"caciéb jeré qu

F"tﬁ?“w.-‘

[ A fundamental para el conoclmlento de una sociedad internacional y que.

en cierta medlda es: un resumen de (odos los anteriores. [.. ] El grado de:
institucionalizacion de una socledad internacional esta formado por el conjunto
de 6rganos, normas o valores que con independencia de su caracter expreso“
o tacito, son aceptados y.respetados por la generalidad de* Ios'actores:‘;
internacionales de una misma subestructura, permitiendo, ‘de este modo la

configuracion y el mantenimiento de un cierto orden internacional .

[Las instituciones] pueden surgir del interés y.la voluntad de cnertos actores }

internacionales [...] de los polos dlrectlvos en-las’ relaclones lnternacionales

También puede ser una resultante de la homogeneldad lmperante entre los
T es y relaciones

miembros de una subestructura, [.. ] e

ol formas de-relacion

exteriores. La diplomacia, el comercuo o.la g
; "4

internacional presentes en dlversos tipos d' i fones lnternacionales

Estos elementos son valiosos para comprender la, estructura del sistema internacnonal y.
su organizacion. Lo cual nos permite tener una Visibn mas. clara de! entorno en el que el

'3 Calduch Gervera, Rafael, ibidem; pags. 65-7
** Calduch Cervera, Rafael, ibidem; pags. 74-75;
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internactonallsta _ejerce ;sus funciones negociadora _Las teorlas de la organizacién

Internac:onal sean gubernamenta|es 0.no, menmonan ‘que. Ias organizaclones también .
.como actores de la socledad consmuyen snstemas insmuclonalizados de cooperac;on y -

.que por ello desarrollan interdependenma enlre Ios dlversos actores |nternaclonales Hay
_.dos princlpales orlentacuones en:cuanto’a Ias organlzaclones internacionales que se
‘complementan Segun palabras de Bralllard

“La primera eslé representada por los estudlos sobre el funcnonamlento de las v
organizaciones internacionales, " las |nteraccmnes de sus - miembros, los B
procesos que caracterizan el sistema de decision mululateral de los mlsmqs, ‘y
sobre la posibilidad que tienen de actuar en ciertos casos como actores .
relativamente autdbnomos. La segunda esta constituida por los estudios SObEe

el papel de las organizaciones internacionales eh el siste'rnya internacional,.
sobre su contribucion a la integracion regional o mundial, sobre su eficacia en

el mantenimiento de la paz y en la solucion pacifica de los conflictos. En el
caso de las organizaciones no gubernamentales los trabajos se centran sobre
todo en el papel que pueden jugar en cuanto actores del sistema internacional,

haciendo referencia a la cuestion de las interacciones transnacionales."'*

Este es un aspecto de interés para nosotros, pues como hemos men,c‘ionadok
“anteriormente, no todos los internacionalistas desempefan sus funcionesévparﬁr.dél
" Estado. Asl, las organizaciones internacionales son parte de nuestro objeto dé' é_sﬁudio‘y
de nuestra labor, La teoria general de la organizacion Internaqional cbntempla en la
estructura de las relaciones internacionales los principales modelos:

Ias organizaclones
. internacnonales gubernamentales, las organizaciones internacionales no gubernamentales
"y Ias empresas multinacionales. Cuando se llevan a cabo negoclacnones en ‘el entorno de
: organlzaclones internacionales, es necesario observar el estatus jurldlco de las mismas,
- pues sera determlnante al momento de firmar acuerdos como resultado de nuestras

_negociaciones.

Las organizaciones Intergubernamentales tienen un peso jurlduco internaclonal en cuanto
‘a sus normas lnternas y las normas que regulan sus relaclones mternacxonales Io cual,

El proceso de negaciacién como parte integral de las funciones del lnlemaclonallsla : : B 26
Nalke Hechem . -




" les . hace sujetos del Derecho lnternacuonal Publicby, i Las organizaciones no,

actores estatales. y e aquellas entre slv aprecna también respecto de las

Empresas Multmamonales muchas de las cuales poseen un caracter publico o
semlpubhco debido no sélo a. la crecnente intervencion del Estado en la
estrategia y actuacién de tales empresas sino, incluso, debido a la
participacion estatal, excluslva o mayoritaria, en el capital de tales empresas

. multinacionales.""

Las organlzaclones pueden “ser” Nacionales si son las ‘sometidas al Eétado. las )
Organizaciones Internacionales pueden ser Gubernamentales (OIG) y Ios Actores )

Transnacionales son Organizaciones Internacionales no Gubernamentales (ONGs) o bien
Empresas Multinacionales (EM). Estas Gltimas, tienen una t”nalldad econémica y lucrauva

Para el profesional de las Relaciones Internacionales en la negociaclén,_debé éér
fundamental conocer la estructura de la sociedad internacional asi como Ios procesos de
decisiones y el tipo de derecho que regula las acciones de los ac(ores con’los que
interactlia, ya que este regulara también sus acuerdos finales. Sin embargo, depénderé ‘
tanto de la teorfa como de la practica que pueda aplicar este conocimiento pues la

‘naturaleza de’ organizacién de la comunidad internacional ‘es muy compleja. - Como

= 'menmona Calduch

7 “...] la dindamica del fendmeno organizativo mternacnonal regida por Ia ley de
una constante y creciente interdependencia, rebasa amphamente ‘el marco de

los criterios utilizados para significar las dlversas categ rias de orgamzac:ones .

1 > Braillard, Philippe; Théories des refations Intemallonales. Paris, 1977, pag. 139,
% Calduch Cervera, Rafael, ibidem; pag. 179. vl
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internacuoﬁales [C]ada vez adquiere mayor fuerza y complejidad el mundo

lnternacional 'sean uales sean Ias formas organizativas y los actores que se

desarrollan en su seno,”’

so de modelos teéricos y paradigmas

para Ia representamén de la realldad como las teorias del conﬂicto, las teoriaskde Ia
; Jntegraclén y las teorias de ia comunicacnén. De estas teorias se ocupan varios autores
que referiremos en su momento. :

Respecto a las teorlas de la lnlegraclé desarrolladas después de la Segunda Guerra’

mundial, tienen su origen en el é bito socmléglco de los funcionalistas: .y
neofuncionalistas y en los de procesos de lntegracusn supranacional. Estas Integramones
pueden ser politicas en el modelo federal y confederal 0 economicas por medio de una ;)
zona de libre comercio, mercado comin o bien unidn aduanera. Autores como Deustch

Hass y Etzioni son la referencia en la formacion teorica de la integracion mlernacwnal En Lo

cuanto al sistema del equilibrio de poder, establecido por Morton Kaplan, no es muy :

adecuado para la épqca actual debido a los diversos y maltiples actores que hacen la

sociedad internacional aun mas compleja. Estos modelos y teorias son necesarios‘ péra ;
un mejor entendlmlento general de la realidad internacional, sin embargo, compartlmos la o
opinién de Calduch al respecto cuando dice que:

“La mayoria de estas concepciones doctrinales y de los modelos ‘[que’ ..
explican las interacciones internacionales] utilizados toman en consideracion

*7 Calduch Cervera, Rafael, ibldem; pag. 181,
'® Calduch Cervera, Rafael, ibldem; pag. 76.
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ol restringldo émblt

de las relacnones interestatales,‘desconomendo [

Asubesllmando Ia realldad de que Ios confllctos entre actores no estatales, por

ejemplo grupos’ étnlcos, Ilngulsllcos o ‘rellg|osos,,puedan Ilegar a’ ser»

relevantes ‘en

Por ello es impo
‘ para expllcar

aradigmas ':t;c‘),in'c:idlmos con Del
Arenal qulen aﬂr S0 AR

. "[ ] ninguno de ellos puede,aspirar hoy aser exclusivamente e| paradugma de

< llas- relaclones nlernacnonales[ Mlentras que e paradlgma tradicional se

los problemas dela paz 1a guerra el ~orden y‘la seguridad, el

’iparadlgma de’’la: sociedad global lo hace el' manejo de la,

“mterdependencla y ‘la necesidad de dar respuesta global ‘a los problemas
globales y-comunes, y el paradigma de la dependencla se reduce a los
5 problemas de la dominacion, la explotacién, la desigualdad 'y la igualdad. [..]°
. Cada paradigma tiende a privilegiar clertos’ fendmenos y preocupaciones:
sobre otros en funcién de los hechos méas sobresalientes en cada momento

histérico y de las ideologias dominantes en cada paradigma."2°

N

' Calduch Cervera, Rafael, ibidem; pag. 79.
® pel Arenal, Celestino; ibfdem; pag. 36-37.
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1.2 Interdependencia

“La interdependencia forma parte del proceso de desarrollo y
universalizacién de la sociedad internacional” '
Rafael Calduch

Concepto de Interdependencia

Consideramos pertinente mencionar, que aunque en cuestibn de teorfas no hay
soluciones definitivas ni verdades eternas, el concepto de interdependencia contiene
algunas perspectlivas que se reflejan en las negociaciones internacionales como parte de
las relaciones internacionales, y que por lo tanto nos son Gtiles. Aun cuando cada relacién
y fenébmeno internacional se producen en condiciones y momentos Gnicos, hay aspectos
tedricos que requieren cierta flexibilidad, porque son parcialmente explicativos, y cierta
precision, pues solo una teoria blen formulada y bien aplicada puede explicar la realidad. "’

Partiendo del contexto del cambio de una sociedad internacional de relaclones sélo entre B
Estados a una sociedad global donde los actores son: muy diversos, se genera nuestro
enfoque del paso del conflicto a la cooperacién. Esto no quiere decir que el Estado, comq
mencionamos anteriormente, no siga ocupando un lugar muy importan(e en‘ I'asA r'élaciones
internacionales y transnacionales, sin embargo, es evidente qﬁe n"o gs‘»‘e'l ﬁhicq:éétbr
significativo en el escenario mundial. Por ello, es dificil sino imposible ‘eyncbhtrar uné ‘sola
teoria que explique por si misma la realidad mternac:onal en su conjunto pero es aln mas
dificil lograr que si dicha teoria existe, permanezca como véllda en-su “caracter
interpretativo, puesto que la interaccion |nternac10nal es siempre camblante

Knorr define la interdependencia en los siguientes términos:

“Interdependencia significa literalmente dependencia mutua, . es - decir,
dependencia uno del otro. Es lo opuesto de aislamiento, de autonomia
completa, de independencia total. La interdependencia internacional significa
que la vida de las sociedades organizadas en Estados soberanos se torna
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una’ vasta red: de relaciones transnaclonales entr' c’,dada os pnvados

asociaciones y empresas transnacnonales han alcanzado tal -grado. de
intensidad y desarrpllo que hoy se puede afirmar la existencia de una sociedad
mundial, no sélo’ interestatal. Sociedad mundial en la que los Estados han
perdido el control de una parte importante de las relaciones internacionales.
Dados estos cambios, hablar exclusivamente de un mundo de Estados no
tiene ya sentido. El paradigma del Estado 'y del podei‘ estd, asi, tan alejado de.
las realidades actuales que debe ser reempiazado por paradigmas o modelos
que se adapten al mundo actual y sean capaces de aportar interpretaciones y
soluciones globales a los problemas globales."® '

En esta sociedéd de nuevos y diversos actores es posible por medio de la negociacion en
‘muchos de los casos generar cooperacion mutua alcanzando asi interdependencia entre
las partes. También por medio de la negociacién sera posible obtener una mejor postura
en donde se pueda lograr que los costes de renunciar a una relacion sean altos para

2! calduch Cervera, Rafael; ibidem; pag. 90.
2 calduch Cervera, Rafael; ibidem; pag. 98.
2 pel Arenal, Celestino; ibidem; pag. 310.
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ambas paﬂes negociadoras Esrqejcir ‘Iobqué ]v(veci'hne"il Nye 'déﬂneh'cofho r'eIac]oneS de
mterdependenm R o TN R L .

“[...]-de’ interacciones’ o : transacciones  que  tienen' efectos reciprocamente

‘ estatales."27

tangibles e intangibles através e las fror

al igual que las interacciones transnaclonalés:

‘el movimiento de items tangibles e ]ntangnbles a ravés de las fronleras '  

estatales cuando al menos un actor no es un agente de un goblerno o de una

organizacion intergubernamental”®

2 Utilizando terminologia de Negoclaclones. es Io que,se denomlna Mejor Alternatlva aun’
Acuerdo Negociaciado (MAAN).

% pel Arenal, Celesting; ibiden: pag. 313.
2 Del Arenal, Celestino; ibidem; pag. 313.
2 pel Arenal, Celestino; ibidem; pag. 316
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elaciones g lransnaCIonaIes. pueden significar

ello no necesarramente determlna nuestra postura negociadora en su totahdad

Es  entonces, cuando el respaldo nalit éo que nos brinda nuestra disciplina en

combinacion con dlcho enfoque nuestras negomaclones pueden disminuir la distancia
entre una relacion de dependencia total 'y una de interdependencia asimétrica  (ver
diagrama adjunto). Debido a que st bien es cierto, que las relaciones internacionales

significativas se dan entre’ os grandes actores de la sociedad internacional tamblén es

 pel Arenal, Celestino; ibiden; pag 318.
# Del Arenal, Celestino; ibidem; pag. 313.
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cnerlo que Ias negor aciones y los tratos Ios clerran Ios mdwnduos Estos pueden mejorar
la postura negocladora de Ios actores enuna relac:én ; : :

Rclaci&n de int

R

R "u:“d
~A'y B dependen de nar

. causa ‘y'efecto de las relaclones m ernaci onales y por lo tanto existe la generacion de
Interdependenma en ellas mlsmas La reciprocndad exige también una diferencia de
funcuones y una desigualdad de poderes entre los dos o mas actores implicados en la

o mlsma relacion aun en ambitos dlferentes Debido aque:
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“los grupos socnales. igual que ocurre con’ los indnvnduos no pueden ser.
plenamente . independientes porque carecen de Ias capacudades y recursos

necesarios para satisfacer sus necesldades bésmas. [0
hacia formas de organlzamén social cada vez més co plejas creadas para“

realizar tareas y/o resolver problemas. En una palabra | especiahzac:én '

funcional intersocietaria es causa y consecuencia del desarrolld pero tamblén :

de la interdependencia asoclada a él [..] [C]omo el proceso de lelslén del_‘,

trabajo [...] ha ido generando diversas formas de interdependen ia a escalaﬂ

‘internacional™®

Calduch hace una critica al respecto del uso de I‘aberspectlva de la:inte dent
como una forma de explicar y describir al nuevo acontecer mundla "puest que: es en o
realidad un aspecto que siempre ha existido en las relacmnes internacionales Io que pasa o
es que se ha profundizado mas en su estudio y. andlisis para generar nuevas teorlas
Misién en la que, segln este autor, no se ha tenido mucho éxito pues han sido'
construcciones incompletas y hace un andlisis critico de las d:ferentes“perspectlvas

referentes a la interdependencia.

Dicha critica abarca desde Deutsch con una visidn econémica informativa y estratégica,
pasando por Kaiser Karl con su estudio de las relaciones transnacionales, también por
Leurdijk para quien los cambios experimentados por.la sociedad internacional en relacién
con la idea general de la mterdependencia se resumen en “era del dtomo" y “sociedad
transnacional”, hasta llegar a Keohane y Nye con una. visién “ideal" politico-militar. Este
ultimo podemos considerarlo como utopico ya que su vuslén contempla la existencia de
diversos canales de vinculacién entre’ las socredades Ia falta de jerarquia entre las
decisiones y la disminucién del papel de Ia fuerza milltar. este es un modelo opuesto al del

realismo politico al que llaman mterdependencla comple;a En realidad la sociedad

internacional respondera casi s:empre a un punto medio entre estos dos modelos.

Estos dos ultimos autores consideran que eI modelo estatocéntrico fracasa para estudiar
las nuevas realidades pues excluye o blen menc:ona superficialmente a las relaciones
transnacionales o relaciones generadas a través de las fronteras del Estado pero sin que

* Calduch Cervera, Rafael; ibldem: pég 99.1 :
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cooperaclén, asocuaclé

interaccién exista

interdependencia por muy a
beneficios mutuos, Ios resu

ciertamente en las relacionés

: ; mdnviduo. ‘Sin embargo aun en situacmnes que cada vez se acentuan méas en nuestra
‘sociedad y que provocan dependencia total o explotacién y conﬂiclo. siempre hay un
't,rango de beneficio debido a la dependencia mutua, la parte con una clara posicién de
poder estara dispuesta a ceder parte de un beneficio total; ya sea esta posicién de poder

3! calduch Cervera, Rafael; ibidem; pag. 100.
32 Como el narcotrafico, la ausencia de paz, el terrorismo, el subdesarrollo, la pobreza extrema, el
crimen organizado, entre otros. . .
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la nuestra o la de la contrapane Es en ese rango en el que tenemos la obligac:én de
5 po > internaclonallstas

profesionistas, la intellgencia y la prepa Ci

parad:gma de Ia sociedad gIobal pues globali

individuo como profesionista. Lo que planteamos es una allernatlva de ver;
realidad que no nos estanque en una postura. “sino que tome' los planteamlentos
eslablecidos en teorlas para ayudarnos a entender la forma en que se relacionan los
agentes In(ernacmnales, pues tanto el Estado como los agentes no estatales y sus
elementos, ocupan un lugar central en los procesos sociales. Como’ conclusion: hacer
conciencia de cuales son las relaciones interdependientes en las que intervenimos, puede
mejorar los resultados de Hhesfﬁas i_hteracciones.

Uno de los fundamentos de  esta tesis es’ que -es. necesario generar, no esa
interdependencia utépica que - se pléntea eh el 'origen de ‘estateoria, sino’ una
interdependencia  real entre actores ‘que. ya tlenen estableclda una relacubn de
dependencia mutua pero de extremada asimetria. Una relacién en Ia que. para evnlar
situaciones de total dependencia y explotacién, se puedan generar lazos que realmente
sean mutuamente valiosos para todos los actores que mlerwenen en Ia relactén y no solo
para algunos, dependiendo de sus acontecimientos internos 'y externos o de su poslclén
de poder.

Es posible que las teorfas sobre relaciones transnacionales sean “la nueva forma que ha

w33

adoptado el viejo fendmeno del imperialismo™?, pero lo cierto es que son caracteristicas

de nuestro presente y tenemos que aprender a defender nuestras posturas en este nuevo
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medio global Nos encontramos en-un régimen Internacnonal que vive un pluralismo -

] ldeoléglco que,. no corresponde a un: solo' aradigma o teoria escrlta sino que al ser un
todo responde a varlas teorlas complementénd e,

= EI msustlr en que el auge de Ias relacnones transnamonales genera una lnterdependencla
 simétrica es una falacia ya que estas relacuones se generan entre actores asimétricos de
por_si. ‘Ademas las - relaciones transnactonales generan posiciones de dominaclén y
penetracion de los paises mas poderosos en palses menos poderosos o'en subdesarrollo _' .
con’ lo cual provocan situaciones graves de pobreza e incluso de explotamén Para que s
esto se supere hacen falta fuertes cambios estructurales, cambios de: fondo de orden
socioeconomico y evidentemente politicos, pero mientras logramos que elio suceda
nuestra responsabilidad continua latente para: conseguir una, soc:edad mejor. Y menos
desigual en condiciones mas justas para todos. Es en esta realidad, donde lar egoclamén
como herramienta nos sera util para vmcular Ia cooperacnén a Ia dependencia mutua en i’

multiples areas.

sino que es un Intento de entendumiento que puede ser duradero y provechoso

En el mundo de las negociaclones int clonale vpor mucha autonomla 'y libertad de
accién que un actor considere tener, el 5|stema internacional es tan comple]o que todos

los actos y actitudes de una relacion dependen o estén mterconectados con los actos y

33 pel Arenal, Celestino; ibidem; pag. 323. o
* Es lo que en Teoria de Juegos se denommarla juegos de carécter repetlllvo, con Ias
implicaciones que ello conlleva: por ejemplo el aumento de confianza mutua.

% Nicolson, Harold; La diplomacia; 2° ed, Fondo de Cultura Econémlca México 1975 pag 53
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' actntudes de otros mlelduos o ac(ores con los que tendremos que relacionarnos EI grado .
de |nlerdependenc1a puede no ser perceptlble enr 'su totalidad pero éste es slempre fuenle'.

ya sea de conflictos o bien de inlercambiOS'

or lo que es convenienle en toda sltuacuén

real buscar formas de cooperac:én que vendrian a ser el resultado y la razbn de ser de la
negociacion. ’
Sin embargo, en cada negociacién hay' realidades’ que .no’cambian, el deséquilibrio de
poder es una de ellas En casos ‘asl, la negociacion serviréa por lo menos para protegernos

de llegar a un acuerdo que deberlamos echazar.y: para . hacer el mejor uso de los

* recursos con los que contamos satlsfaciendo asl nuestros'lntereses Io més posible. Pues
por desgracla la realldad es domo dicen Flsher yuU

“ningin método podré garanlizar el éxito si toda la ventaja se encuentra del

otro Iado"’a -

La negociaclén ‘tiene ‘sus’ Ilmltes exrsten de5|gualdades y pugnas ‘de poder, asi como
' problemas de comunncacuén y: comprensién que slguen obstruyendo Ias relacnones
- humanas.

* Fisher, Roger; Ury, William; Obtenga el SI &l Arte de Negcctars/n Ceder; CECSA, México, 1985.
pag. 117.
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2 FUNDAMENTOS DEL PROCESO DE NEGOCIACION

2.1 Visién introductoria

“Para llegar a la Tierra Prometida, hay que negociar cémo
cruzar el desierto.””¥ .
Herb Cohen

No es nuestra lntenclén con este estudio aprender a negociar, pues la negociacién es un
arte que Ileva tiempo y preparaclén lo cual no es posible resumir en un manual. Nuestra
intencuén es mucho més humllde y consiste en realizar y definir un panorama general del
] como mostrar los ya existentes elementos analiticos y teéricos
| cuerpo analitico y teérico propic de las Relaciones
como parte integral de nuestra labor practica en la

S proceso negoclad

E busquedad rﬁéj sultados en realldades especificas.

—Segurame}nte existen’ tantas dermclones de negociacién como libros acerca del tema,
ﬂmuchas de ellés simllares y complementanas entre si. Sin embargo, -no deseamos
,perdernos en una ‘gran’ reflexién sobre estas, sino todo lo contrario. Nuestra idea es
fencontrar de una manera practica el complemento integral a nuestras funciones por medio
; _{.de la comprensién del proceso de negociacién. Por lo tanlo veremos un pequeﬁo cuadro

":representativo de algunas definiciones sobre este proceso que co side mos val:osas

o ““para seguir adelante con el desarrollo del enfoque que nos

" "DEFINICIONES DE NEGOCIACION .
“Es el proceso mediante el cual dos o mas personas inte amblan xdeas con la
nte a satusfacer sus

intencién de modificar sus relaciones y alcanzar. un acue rd
necesidades mutuas [...] es un proceso de resolumén de co ﬂlctos hasta llegar a un

compromiso aceptable para todos."™®

37 Cohen, Herb; Todo es Negociable, Editorial Planela SA, 1986 Pag. 13.
3 Avita Marcué, Felipe; Técticas para la’ negoc;acién lnlernacmnal Editorial Tnllas México, 1998;

pag. 29.
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“El ejerclclo de la negociacién consiste en la Intellgencla del pensamlento en-la

_ sutileza y habilidad de su aplicacion,"®

“Es la forma bdsica de conseguir lo que se quiere de otros [ .] es una comunicacion
designada a llegar a un acuerdo cuando hay intereses compartidos ya sean comunes
u opuestos,™®

“Hay negociacion alli donde haya conflicto o riesgo de conﬂiclo El conflicto puede ser
abierto o potencial; puede ser geopolitico, mllltar, econémlco socual ideol6gico, o bien,
puede tener varias de esas dimensiones a la vez."

“La negociacion es un campo de conocimiento y de acclén cuyo objetivo es ganarse el .
favor de una gente de la que usted quiere cosas. Es la utileécién de la informacién y el
poder para afectar comportamientos dentro de un remolmo de tensiones’ [...] se
negocia todo el tiempo.” *?

“Es un proceso de comunicacién dinamico en menlo del cual dos o mas partes tratan
de resolver sus diferencias e intereses en forma directa a fin de lograr con ello una
solucién que genere mutua salisfaccion {...] en_toda negociacién se presenta una
confrontacién de intereses [...] que deben ser resueltas aprovechando los distintos
valores en la toma de decisiones.” 3

“Significa tomar las mejores decisiones para maximizar el servicio a los propios

intereses [...] saber llegar al mejor acuerdo, no a cualquier acuerdo.” *

“Es un proceso que les ofrece a las partes interesadas o contendientes la oportunidad
de intercambiar promesas y contraer compromisos en un esfuerzo para solucionar sus
diferencias y llegar a un acuerdo.” *®

“Es el proceso de combinar diferentes posiciones en una unanime decision comin. Es
el proceso de tomar decisiones donde no hay reglas acerca de como tomar las
decisiones, o donde la (nica regla que existe es que la decisién debe ser unanime.” ¢

* plantey, A.; La négociation internationale, CNRS, Paris, 1980 pag 116

“° Fisher, Roger; Ury, William; ibidem; pag. 29.

4 Clavel, Jean-Daniel; La negociacion diplomélica multllaleml Fondo de Cultura Economlca.

México, 1991; pag. 14. ; o : :

2 Cohen, Herb; ibidem; pag.13. e :

“° 12 Flint, Pinkas J.; Principios y técnicas de la negociacion lntemaclonal ALACCI pég 4 e :
 Bazerman, Max H, Neale, Margaret A.; La negociacién raclonal en “un” mundo l'rractonal Paldés N

Empresa Barcelona, 1992; pag. 19 g )
Colosi, Thomas; Berkeley, A. ; Negociacién colectiva: el arfe de conc:llar'inlereses Ed leusa.

México, 1989, pag. 68. :
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“Es un instrumento del compoﬂamiento humano una herramlenta que cualqurera )

puede utilizar con eficacia.” ¢

- solucnonar conﬂ:cto

Tabla 2: Definiciones de Negociacion

Para‘ nuestro enfoque Y. ek tudlo, todas stas def'nicnones son vélldas, puesto que la
’ negociaclén la perc v io para alcanzar nuestros ob]etivos y ‘para

: profesnonal desarrollada fuera de nuestro pals de

: orlgen o dent 5 del mlsmo, para Iograr un acuerdo comercial a nivel Internaclonal o

para Iogra impada una nueva cétedra en nuestra unlversidad siempre optlmlzara

el alcance de nueslras func:ones ‘Sin embargo. para fines practlcos podemos adoptar y

' - resumir el proceso de negoclaclén en Ia def‘ nicién de Bellenger

‘"La negociacién es una confrontaclén entre persona’ grupos qua‘icdympa_r‘ten a

acuerdo entre ellos 4,

negociacion:

1.- -

2. '

: ' ,° técnlcas para alcanzar un buen acuerdo. i

3. Los' trabajos psicoléglcos sobre comportamiento, acmud y sobre lodo
bfenémenos de lnteracclén entre protagonistas. : L

4.- E ‘EI enfoque de la“teorla de juegos, que establece la raclonalldad de los

vactores y un conjunto de convenciones arbitrarias con el fi in. de oblener
'modelos estratégmos y de predecir los resultados.

- 48 Zartman,. William; - The political analysis of negotiation: How who gets what and when, World
Polmcs Vol. 26, No. 3, 1974, pag. 395.

N|erenberg. Gerard I.; L'art de persuader et de bien négocler, Tchou, Parls, 1970 pag 10

¢ Bellenguer, Lionel; La négociation, PUF, 5a. ed, Paris, 1998, pag. 33.
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E negoclacién entre ndnviduos. Es por esto que todas estas dlmensuoneS' fi Ioséﬂca.

i metodolég:ca :

. : préctlca en\ el: proceso “de- negociacion, todas ellas complementanas Sobre las tres

pnmeras hay mulmud de excelentes trabajos escritos a nivel cientifico y divulgativo, por lo

3 ique son ‘mas faciles de acceder. Sin embargo, el enfoque analitico complejo en su faceta'

: »»de aplicacnén es el que menos ha trascendido*® ' y es sobre el que contlnuaremos nuestra

mvestsgac:én. Un esbozo de los mohvos para seleccionar el enfoque analltico se basa en:
j el razonamiento siguiente:

l Interdependencia Compleja ;& ]

" Anilisis en profundidad de los ",
clementos de la relacién

‘Teoria de Juegos + Teoria de la
Negociacién + Herramientas y

Técnicas de Analisis cuasi-
’ nuatemitico

Diagrama 4: El uso del Analisis para profundizar en las relaciones de
interdependencia

“° En una investigacién llevada a cabo por el Instituto de Estados Unidos de ta Paz, se analizaron
los diversos programas de estudio (en Estados Unidos y Europa) sobre Negociacién para
profesionales de las Relaciones Exteriores. El resultado de este estudio es bastante revelador en
cuanto al enfoque practico mayoritariamente utilizado: la negociacion por principios (Proyecto de
Negociacion de Harvard), de Fisher y Ury, y su obra Obtenga el si: el arte de negociar sin ceder la
principal lectura. Por contra otros enfoques son mencionados como fundamentos conceptuales,
englobando teorla de juegos, relaciones organizacionales, sociologia, psicologia y ciencia politica.
Y solo en algunos casos se complementa ligeramente con la orientacién de tipo analitico que
queremos dotar a la presente tesis.

The United States institute of Peace (ed.); Negotiation Training for Foreign Affairs Professionals: A
Survey, Marzo 1997.
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~: analisis que ‘sea una herramlenta par

Pamendo de la perspectlva de que todos Ios eres humanos como unldades del sus(ema '

mternacional al relacuonarnos somos sujetos eA epe dlentes aun asimélricamente. se

. constata la necesidad de un anéllsis en profundldad‘de Ios elementos en Inlerrelacién. Un

el mternaclonalista’negomador de forma que

: represente, en térmmos comprensnbles para el la complejidad subyacente

tener acuerdos eficientes™ , que

Uno de los objetlvos Ultimos del proceso nego!

solo pueden Iograrse si se tienen a mano mstr mentos de cierta base matematica dotados
de la suficiente precision. Por ejemplo, un negociador puede ser consciente de cual es la
zona de posible acuerdo, es decir, puede hasta clerto pun(o delinearla en su mente, sin
embargo es incapaz de conocer sus limites exactos. Por otro lado, no nos cansaremos de
repetir el caracter complementario de ias clatro maneras de enfocar el estudio de la
negociacién. )

Seria mas fuerte nuestra capacidad para resolver conflictos si estuviésemos capacltados
como negociadores, pero sobre todo si esta capacitacion incluyéra thtrucc‘lén no solo en
la forma de relacionarnos con otros, sino también en el campo de las lécnicas anallucas :
para resolver problemas.

% | a eficiencia es la relacion de los objetivos alcanzados por recursosyempleados En férfninos de
.. negociacién se puede hablar de la maxlmlzacibn de los benef' clos de los acuerdos para todas las
partes. :
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2.2 Fases y tipos de negociacion

Fases de {a negociacién

La negociacion, se conforma de tres fases. La primera de ellas denominada
prenegociacion e incluye la planeacion o la determinaciéon de la éstrategia. La segunda
- fase se refiere al desarrollo o ejecucion y por ultimo tenemos el analisis de resultados o
seguimiento de acuerdos, incluyendo la evaluacion de estos ultimos. Estas etapas
constituyen parte de un método general. Por lo comun, la mayoria de los autores que han.
trabajado sobre este aspecto coinciden en cuales son estas fases del proceso:

Etapa 1. Prenegociacién. i

Es necesario- planear. dellmltar objetivos y problemas, establecer la estructura .y
Iprocedlmlentos de negociacnén. Esta etapa de la negociacion incluye a su vez aspectos o .
fases que conforman una metodologla previa que Harold Saunders ha considerado en los

’ siguientes crlterlos :

' “A) Definicion del problema. [Cuando] la gente define un problema. empleza af‘
determinar que haréan acerca de él. La deﬂmcnén de intereses y objellvos es un‘
profundo acto poilitico... : : s
B) Compromiso para negociar, Es productr un compromlso de negoclar un‘
acuerdo. Antes de que los lideres negocien, deben primero [darse cuenta) de
que la presente situacién no servird por largo liempo a sus intereses.- {otro]
factor que contribuye a un compromiso para negoclar un acuerdo. es un juicno
de que el balance de fuerzas va a permitir algo pare_cido a'un acuerdo.

C) Organizacién de la negoclacion. Una vez que‘ las* Partes 'se han
comprometido a negociar [...] El esfuerzo de organizar una. negociaciéh :
especifica puede tener implicaciones politicas."" .

Saunders, Harold; The prenegotiation phase en Bendahmane, D‘ y McDonald, J(eds I
International Negotiations. Art and Science. Cenlre for the sludy of Forelgn Affalrs. -Department of
State, U.S., 1984; pag. 65. e
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L posiclones o regateo asl como el proceso de cierre e Ia negocnacién

. ;Todos y cada uno de estos aspectos .son muy : mportantes y el negocnador debe

. Econocerlos pero sobre todo aprenderra manejarlos... Un: elemento que no podemos '
o 'descmdar es el cierre de la negoc:acuén. ser buen negocnado no, garanuza que lleguemos

- @ un buen acuerdo o que No nos topemos con que la contraparle no quiere reconocer

compromisos hechos. Es fundamental f’rmar los acuerdos formalizar los compromisos,

no distraerse con ultimas tajadas de ninguna‘de Ias dos partes que puedan destruir todo

el resultado del debate. Lo mejor es po er.todo por escnto lo mas pronto posible, ya sea
en convenios temporales, Ilmnados oafu ro. pero siempre por escrito y de ser posible

con nuestra redaccion para evntar,confusio s de lenguaje o abusos de cualquier tipo.

Etapa 3. Revision de resdltadqs PpSi 'ggqélacién.

Son elementos que'constiltjyen ta fése.,Juzgar la negociaciodn, revisar y seguir los

acuerdos alcanzados en los mayores puntos, si es posible.

2 Avila Marcug, Fe‘llpe; ibldélﬁ.
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'dlferente interpretacubn de las partes negocladoras sobre la e]ecucién de un acuerdo

< "pueden surglr grandes problemas, especialmente si qulen redacta Ios acuerdos no ha
formado parte en la negociacion. SO e

T'ipos de negociacion

Estudiar la naturaleza de la negociacién es fundamental péra comprender las
necesidades y la manera de afrontar el proceso. Los tipos de negociacién predominantes k
son el distributivo y el Integrative, también denominados, respectivamente: hegociaclén
conflictiva y negociacién cooperativa®™. Esta clasificacion se basa en el analisis de una
serie de factores, como pueden ser: los objetivos de cada parte, la representacion mental
que se forman los protagonistas acerca del problema, la relaciéon entre las partes y la
calidad de la comunicacién®

En la negociacidn distributiva, los objetivos de cada pane tienden a ser interdependientes
pero incompatibles. También se denomma de suma cero' o ‘ganar / perder’, ya que las
ganancias de una de las partes solo se conSIQUen gracias a las pérdidas de la otra. Es
decir se produce un enfrentamiento’ entre las partes. pero aun asi se prefiere la
negociacién al conflicto abierto, debido por. ejemplo a preslones externas.

Por contra las negociaciones’ mlegrativas ienen como’ pnncnpal caracteristica que las

partes trabajan de manera conjunta ‘para Iograr ob}etlvos comunes o por lo menos
compatibles. Por lo que adquiere. otros apelatlvos como la negociacién de ‘suma no cero’,
‘ganar / ganar' o ‘basada en prlnclpios La voluntad constructiva, la confianza mutua, asi
como la comunicacion fluida son Ias pnnclpales vlrtudes. frente a una reclamacion

“Bellenguer Lionel; Ib/dem; pag. 33-34.
4 Bellenguer, Lionel; Ibidem; pag. 33-34
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‘ constante de una parte hacia la otra como se da en Ia negoclac:én dlstnbutlva. En muchos '

€asos se. (rata simplemente de un problema de actitud, donde las partes deben estar Io':
sufi cuentemente molivadas para pensar mas como colaboradores que como competldores‘
o y comcldlr en que ambas ganaran mas si logran un acuerdo® : )

2, 3 Conceptos basicos del proceso de negociacién

EI proceso de negociaclén mantiene una serie de conceptos basicos en los que se apoya i

; Estos conceptos son aplicables en todos los casos y pueden extenderse desde su origlnal o
! concepctén de valor puramente econdmico a otros modos donde una funclon determina? -

un valor numérico. de forma que puedan realizarse comparaciones entre ell % Casi todos.

los enfoques teéncos y practicos enumerados anteriormente hacen uso de ellos para"
R desarrollar sus modelos y teorias. :

er concepto, que casn surge de manera intuitiva, es ‘el de PreciokReservado

_‘:'(PR)“ Conslderando el problema prolotipico de un vendedor y un compraV or regateando

~.un solo preclo como el caso més sencillo y aI mlsmo tlempo més representatnvo de una

vx:"negoclacit‘)n57 el PR del comprador seré el preclo mas alto que estarla dlspueslo a pagar

'(en este caso Tope Supenor) mlentras que el PR del vendedor seré la cantidad minima
© que aceptara EI PR esté def'mdo en términos absolutos, es decir se trata de una posicion
mvanable,que asume el negocuador.

: Un cdncepto dérivado ‘del PR, es el de Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado

“(MAAN)®, planteado por Fisher y Ury®™. Constituye en si mismo la investigaciéon de

B opciohes en caso de que no se llegue a un acuerdo, y por derivacion, el estudio de las

. consecuencias potenciales en caso de fracasar las negoclaciones. Este concepto esta tan

‘"extendido que, para la mayoria de los estudiosos, el MAAN determina el Precio
Reservado. La importancia del MAAN se basa en que:

55 Fisher, Roger; Ury, William; ibldem.
También conocido como Punto de Reserva o Tope Inferior (/Superior).
57 Raiffa, Howard; Ef Arte y la Ciencia de la Negociacién; Fondo de Cultura Econdmica, México,
1996; pag. 41.
% En inglés: Best Alternative to a Negotialed Agreement (BATNA).
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Th :enlre el PR del comprador y el de! vendedor (considerando '

. tiene_la ventaja de ser. ﬂexlble en forma suf' ciente como para permltir la-
busqueda de soluclones imaginatlvas En véz de‘:desca‘rtar cualquner solucnén'
que esté por debajo de su tope lnferior ‘usted puedé comparar la propuesta :
con su MAAN para ver sI satlsface mejor sus imereses.

La Zona de Posible Acuerdo pone en’ relaclén las’
',confllcto, deﬁniéndose como Tos valores entre Ios uales es mé v nta]oso para ambos .

ac mprendlda

n gocnadores encontrar un acuerdo que no enco} rarlo es

raduc:ble a’'una
“MAAN con un valor numeérico comparable) Es decir, si el PR de ; or es mayor que
el del vendedor serd poslble llegar a un acuerdo. pero ‘si el PR ,el comprador es menor :

que el del vendedor, el acuerdo no se produclré‘ !

'-'La Froniera de Eﬁclencla deﬂne el Iugar de evaluaclones conjunlas de un acuerdo a
“’pamr del cual no es poslble obtener gananclas conjuntas En otras palabras, es la curva
‘que maximiza los resultados con]untos de un proceso interactivo de negociacién entre dos

,k'partes Este concepto se asocna a Ias negoclaclones de tipo integrativo, por el hecho de ™
exlsllr beneficios conjuntos como resultado de_las negociaciones. Esta idea es basica
: para el planteamlento de la presente tesls, ya que uno de los objetivos es tratar de lograr

“acuerdos lo més efi cienle pos:bles medlante herramientas analiticas.

El siguiente dlagrama muestra como se relaclonan los conceptos antenormente-

. expresados

** Fisher, Roger; Ury, William; ibidem; pag. 120.
0 Frsher, Roger; Ury, William; tbidem, pag. 120.
8 También denominada: zona de regateo. :
%2 Una vez mas existen diferentes varlaciones sobre este término: Frontera del Optimo de Pareto o
simplemente Curva de Pareto o de eficiencia, .
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PRde A

Un posible

e acuerdo
-_Frontera de
eficiencia

Valoracion del
Negociador B X
Zona de
Posible
Acuerdo

MAAN de B \

PRdeB

> g z>>z/

Valoracién del Negociador A

Diagrama 5: Valoraciones conjuntas de acuerdos

2.4 Tacticas y habilidades

“Si ‘el rugby es un juego de granujas practicado por caballeros', la
negociacion no podria ser considerada como ‘un juego de
caballeros practicado por granujas’. Justamente mediante el
conocimiento de las diferentes posibilidades de maniobras los
‘caballeros’ pueden contrarrestar adecuadamente a los ‘granujas™
83

Jean-Daniel Clavel

. La ejecucion de las tareas del proceso de negociacion necesita de una planeacion, como
hénios visto anteriormente, a muy diversos niveles. Los niveles son los mismos que
: pqdemos apreciar al determinar los planes de accién de cualquier actividad: largo, medio
y éortd _vplvazo. Estos niveles se corresponden con la estrategia, la tactica y la operacidn.
" Este ultimo nivel comprende ias habilidades interpersonales y las herramientas de apoyo
.a 'I_a_ negociacién. En ocasiones se asocia a cualquiera de estos tres niveles lo que se
dghomina de manera general: 'técnicas de negociacion'. Estos conceptos quedan

" plasmados en el siguiente diagrama:

3 Clavel, Jean-Daniel; ibidem; pag.16.
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Nivel de Accién Fase dc la Neﬁociabio’n
(alcance de objetivos) ST : :

’ ( LEslmlc’gico (objetivos a largo plazo) SR Planeacién . -
, 4
. Téctico — mniobras (objetivos a
Técnicas < mediano plazo) . :

‘ " Ejecuciény’

Operacional (objetivos inmediatos) Seguimicnlo

Herramientas Habilidades
\

Dlagrama 6

: Proceso de Negociacion, considerando los niveles de acclon y Ias '
fases. )

;:Por otro lado los dos’ grandes tipos de negociacion, distributiva e integrativa, afectan enla

; manera de selecclonar Ia estrategla y por tanto ésta debe elegirse .en concordancna con

<1os facﬁores que def'nen cada tipo de negociacion.

Taptlcés

La" preparacidén tactica consiste -en defnir una serle de maniobras y técnicas para
conseguir resultados®, es decir alcanzar los ObjethOS fijlados. Es precisamente sobre
tacticas que la mayor referencia blbhogréf'ca en torno a la negociacion ha sido escrita,
siempre condicionadas por los factores estratégicos y como consecuencia por el tipo de
negociacion.

& Avila Marcué, Felipe; ibidem; pag. 190,
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“Dentro’ de’las técucas asociadas ala negoclacu‘)n dlstrlbutlva no podemos obv:ar dos*
grandes clésu:os en este sentido CIausewutz“"' y Sun Tzu®, que mantienen puntos de
vnsta dlferenteS' B A

isticas sigusentes
cara'

& el Juego no puede termlnarse sin que un jugador sea vencido.

‘En eI Juego de go y en Ia flosofia de Sun Tzu no encontramos la’ ldea de -
confrontacién de enfrentamlento y de 'destruccion’. del adversaruo Se trata i

‘de rodearlo, de contenerlo. de neutralizario. El objetivo es gana més que el

: conlrano acumular més 'terntorios [ J. El juego puede pararseavoluntad,de :
cualqulera de los protagonistas (] De hecho. para Sun Tzu, ‘el arte supremo‘ B

de la guerra es’ el someter. aI enemigo sln combate : [..

_guerra se. basa en el en

fio': Es | nec sario atacar los ;planes del enemigo

en Iugar de al enemigo mlsm . Sun Tzu no desprecna Ias"actlwdades de

Intlmldacuﬁn subvers:én clandestlna mfluencua psicoléglca soborno con el fin
de socavar al adversano En térmlnos modernos podemos hablar de ‘guerra

sucia’,"®?

Estas dos filosofias®® definidas en torno a las tacticas a utilizar en negociaciones de tipo
conflictivo, son el punto de partida para otras mas complejas y modernas: anclaje, uso de
demandas excesivas, establecimiento de limites externos, precedentes, amenazas,

85 % von Clausewitz, C.; De fa guerre; Ed. de Minuit. Paris, 1955.

% Sun Tzu; The Art of War, Trad. Lionel Giles, Exploring Ancient World Cultures, Readings from
Ancient China, Eransville; http://feawc.eransville.edu/anthology/artwar.htm
87 Launay, R: La négociation, approche psychosociologique, Co-ed. EME/Librairies Techniques,
ESF, Paris, 1980.

En el caso de Sun Tzu, su obra es de hecho un auténtico manual de negociacién en algunas
empresas japonesas y el juego de go, un entrenamiento para sus directivos, de igual manera, los
jugadores de ajedrez en Occidente tienen un reconocido prestigio como estrategas. Por otro lado,
cabe notar que el juego vikingo “Hnefatafl” (la mesa del rey) combina ambos enfoques: el engafo,
la confrontacion directa, la captura y la conquista.
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El nivel operalivo, es. de(:ir-e j

regateo, y la sabidurla de saber c‘uéndo y.como usarlas

Por herramientas nos refenmos a toda ayuda que’nos permita mplementar cualquter s

componente del proceso de negociacnén. desde los denominados Slstemés de Soporte a
la Negociacion™, hasta el ‘andlisis susleméuco que planteamos como cleﬂamente

necesario en la presente tesis. _ R ‘g [

% Flint, Pinkas J.; ibidem; pags. 35-55. S : k .
® Fisher, Roger; Ury, William; /bidem. De hecho ia obra completa es una descripclén de t&cticas
para seguir un esquema cooperativo. .

! Fisher, Roger; Ury, William; Ibldem; pag. 20, ot
2 Raiffa, Howard; ibidem; pag. 17. : :

™ Fisher, R.; Kopelman, E.; Schneider, A. K.; Beyond Machlavelll Tools for Coping Wllh Conﬂ:ct
Harvard University Press, Cambridge; 1994. : :
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Habilidades

“Nuestras capacidades vienen de nuestras debilidades y nuestra
. ‘eficacia de nuestra fragilidad. El hombre grande es a menudo
-orgulloso; el valiente es falto de prudencia; el generoso es

. derrochado Y juntas van sabiduria y fragilidad."™

Polibio de Arcadia

AI lgual que la info m: n y eI poder (o el control sobre Ios recursos) las habilidades que

genera con Ia préctica y experlencia nbié! encuentra en la personahdad de los

S |ndnviduos Conslderamos acertada Ia det"nlclén de Avlla en cuanto:

“La habilidad negvchiad"o'ré consiste en el conocimiento del proceso y de la
modalidad de la négociacién. del juego politico de influencia y presién, de las
necesidades de.  las partes negociadoras, de las fuentes y tipo de

informacién.™’®

Existen diferentes perspectivas complementarias sobre las habilidades negociadoras No'
obstante, la mayorla de los autores aqui estudiados colnciden en que son aspectos que eI
negoctador puede y debe desarrollar por si mismo. La profesora Runz Sénchez ofrece una _f ]
interesante serie de habilidades que contribuyen a la orientaciéon sobre los aspectos en Ios‘_,-: .

que el negociador debe agudizar su capacitacién, listado que puede encontrarse enel
Anexo B: Habilidades del Negociador. ‘ ’

Es necesario, no olvidar que las habilidades influyen en las negomaciones y: que son .
aspectos que por la complejidad de nuestra disciplina, el |nternaC|onaI|sta no consldera a

fondo dentro de su preparacion profesional. Por el contrario, la habll:dad es un’ aspecto‘; L

‘que el negociador profesional constantemente actualiza. Es importante, puesto que‘ i
tendremos que relactonarnos con negociadores profesionales.

: ‘v." Pol:bio de Arcadia, El pueblo que no queria crecer, Oceano de México, S. A. de (o] V 1996; Pég
s ) Avila Marcué, Felipe; ibidem; pag. 197.
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No ex:sten muchos textos ue elacnonen el quehacer del mternaclonallsta con sus
habil:dades negociadoras por ello nos perece oportuna la serie de reglas para el

negocnador que realizz Yehezkel Dror aunque su enfoque es unlcamente de carécterv

) polllaco hemos encontrado: qu resulta aphcable a:multiples éreas en que e]ecutemos‘

nuestras funciones negociadoras aun no slendo gobernanles Este hstado puéde verse ’

g en el Anexo C: Veintiuna reglas para negociadores pol/tlcos y esta construldo pensando

en la gran responsabllldad que tienen 'los representantes politlcos dentro del proceso de',
negociacién Como justifica’ el mismo’ autor: ;

reglas plantea pec S - 'corhplélos del proceso negociador por lo que",

) Eélas
arr Ila su capacldad negociadora.

a!ﬁilldad *'.se relaciona directamenle con la
credibilidad de un indivi una pérsona puede hacer que otra cambie
su punto de vista. Eh' e I s mensajes que emita y la forma en que
comunique, asi com’di s e amenace ofrezca, se comprometa, sugiera,

o bien pregunte. L'a] o_de sSuUs mensajes y sus movimientos se

relacionaran con’su capi uasion: Estos son elementos que veremos mas en

detalle al hablar del uso del lenguaje.

"8 pror, Yehezkel; Enfrentando el futuro; Prélogo selecclén y notas por Samuel Schmldl Fondo de
Cultura Economica, 1990, péags. 206-216 ; :
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2.5 Aspectos complementarios : !

“Lo mas proiundo se encuentra a veces en lo mas simple.””’
Lol Poliblo de Arcadia

Como en todo proceso, existen aspectos que :kt;‘omplerhémanj“la dinamica de la
negociacion. Las habilidades son parte de ellos, pero hay otros aspectos que cuentan,
como lo- es el auxilio de otras cnencias tal ‘es ‘el caso de la psicologla y las

comunlcacuones. El uso del le gvuaje pues este no solo comunica sino que expresa la

reahdad socnal de quie" \o emit 'Es importante tener c|aro. respecto a la comunicacion, la

: necesldad d ' crear., u
Maubert

stado de émmo comun entre los negociadores, como afirma

negocla es comumcar [..] la negociacién es una actividad que necesita

comunlcar. y ‘lo hace con el Instrumento privilegiado de la comunicacién: el
w78

|engua]e

"El cual al igual que sus componentes, podemos comprender mejor a través del sigulente
‘esquema: .

l “FUENTE }—.] EMISOR ]4\*-;\/\,/., y .&;_/L RECEPTOR j___.[ DESTINATARIO ]

Cédigo del ficack .
Menssjc  ————————  Mensajc  ~———— Canal de transnusion D“dt"“’mf:;;.‘:“ — . Mensije

Diagrama 7: Proceso de Comunicacion

Sin embargo, la com_unlcacién es un aspecto tan importante como complicado, e incluso
ha sido instrumento para formular teorias de Relaciones Internacionales que tratan de
explicar la' realidad internacional. Clark inicialmente estudié la influencia de las
comunicaciones en la paolitica internacional y Lasswell analizo las técnicas de propaganda

34 " Poliblo de Arcadia; ibldem; Pag. 28.
® Maubert, Jean- Franqols Negociar: las claves para triunfar ; Affaomega, 1998.

El proceso de negociaclén como pane Integral de las funciones del internacionalista 56
Naike Hechem




integracion y

omportamiento en un marco de

I"qu‘q’bon'é en relieve aspectos como “lmageh". “sistemas "
de creenmas y "perc "‘e‘llﬁ dentro de una nueva era tecnolégica.
Deutsch"’ es eI autor de ,l' prmcipél aportacién a la teorfa de las comunicaciones. 'Es't/e
opina que debldo a que ia comunicacién, (es decir la capacidad de transmitir mensajes y
reaccionar ante ellos) forma las _organizaciones y establece las caracteristicas de toda
comunidad drgarjizaqa e i‘lhtéfdependiente: las relaciones y organizacion social necesitan
crear condiciones péré ‘que se dé una comunicacién social sin violencia, pacifica,
constituyendo asi una verdadera integracién nacional e internacional. Esta teoria trata de

explicar las relaciones bajdel supuesto de que:

“[.])a sociedad sélo puede entenderse a través del estud:o de los mensajes y
de las comunicaciones que se producen en su seno.”

Requerimos encontrar formas dev comunlcarnos .con ., qunen lnteracluamos para Iograr
ambientes de cooperacion asumlendo que oda parte en'la negociacuén puede tener una

™ pal Arenal, Celestino; ibidem; pag. 276.
% Del Arenal, Celestino; ib/dem; pag. 274,
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: 'el poder, son la princi al |nﬂu ncia organizadora en la socledad mundlal " "‘,

“Tan util como el estudio de Ia realidad objetnva pueda ser es la realidad como o

la ve cada parte, la que a la Iarga constltuye el problema én una negbciacién y

abra el camino a una solucién,” 82

Pero el problema de la diferente percepcion de la realidad en la comunicacion se puede
‘dar siempre, no solo entre culturas diferentes, y debemos considerar que -todas las
ercepciones pueden ser tan validas y valiosas como las nuestras. Jean Daniel Clavél usa’.

'un e]emplo para aclarar que dos que observan y se comunican suempre pueden
o mterpretar de manera diferente la secuencia de la comunicacion:

"1 Dt Arenal, Celestino; ibldem; pag. 278.
%2 Eisher, Roger; Ury, William; ibidem; pég 45;
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“La rata de Iaboratorio podrla 'decir de su experimentador' 'yo adiestro a este :
hombre para que, cada vez que yo baje esta palanca. &l me’ alimente’.
Naturalmente, la rata ve la secuencla de estlmulo respuesta con ojos
diferentes a los del expenmentador Si'la allmentaclén es una recompensa
desde el punto de vista del hombre desde eI punlo de vusta de la rata es una i

reaccién,” ®

Los comportamientos son comunicacion té'mbléh por ello siempre estamos comunicando.
Comunicamos con el contacto ocular. emmendo mensaJes que son entendidos por ser
una practica diaria entre los individuos de una sociedad con los ojos podemos expresar
muchos tipos de cosas diferentes - 'desde la indlferencia "hasta atraccién, e incluso
-amenaza. Con los gestos de la cara también nos expresamos,‘en realidad comunicamos
tanto que la expresién facial es el segundo medio corporal (después de los ojos) mas
lmportanle Podemos comunlcar por medlo de los gestos desde nuestros estados de
animo hasta insinuar una pregunta y todo esto sin hablar. En realldad somos capaces de
comunicar mumples mensajes con todo nuestro cuerpo con la cabeza negamos o
o afrmamos nues ra aprobamén o incluso sumision aI agacharla entre muchas otras cosas.

‘,Nuestro cuerpov elata incluso nuestra personalidad segun interpretaciones psicologicas y
también puede saberse ‘si mentlmos respecto a Una'situacién o si tenemos disposicion
o para negocnaro no.

~La _c'lnésicay, el estudio del lenguaje corporal, llamada asf desde los afios 40s se cred para
E :el estUdio de los movimientos y gestos corporalés. Sin embargo, es muy importante no

olvidar que cada cultura puede tener una diferente interpretacion sobre un mismo gesto o
" sefia corporal. Lo que puede ser amigable en un pais puede ser una ofensa en otro. Lo

que puede significar aprobacion en una region puede significar desaprobacion en otra.

Tanto el emisor como el receptor tienen una imagen, un concepto de si mismos y
sentimientos de autoestima y aprecio, asl, el concepto que percibimos psicolégicamente
de lo exterior y de nosotros mismos, bien como individuos o bien como naciones, afecta la
comunicacion. Como menciona Boulding:

83 Clavel, Jean-Daniel; ibidem; pag. 20-21.
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de elementos -

s. Es bésico

B mensaje sea persuastvo. Es de prlmordlal Imponab ia desarrollar nuestra capacidad de
persuaslbn sin ser. necesarlamente agresivos -La; genle que se pone a la defensiva,
mlnlmlza las opclones de los otros. sn habla demaslado y siempre estd muy segura de
tener razén haclendo que su audiencia se vuelva hoshl Aquellos que se muestran

3 amustosos. pnden opciones y sollcltan apoyo, son los que mas facilmente podran hacer

o cambiar Ia manera “de pensar de su oponente, puesto que hace evidente su verdadera

voluntad de cooperaclén

Evldentemente 'para trabajar seriamente en nuestro discurso necesitamos de la relénca,

hacerla efectlva pero sin_eliminar nuestros propios valores para evitar volvernos expertos' .
-en técnlcas de manipulaclén Como dice Jean~Daniel Clavel; ;

“La retorica forma parte del arsenal de todo diplométlco. No se trata so6lo de la o

retérica aristolélica de ‘la facultad de descubrir todos Ios ‘medios poslbles'para

hacerse creer sobre todo tema’, entendiéndose que “no’ha ecesudad de E

% Boulding, Kenneth; National Images and Inlemallonal Syse en’ N. ,Rosenau (ed)
International Politics and Foreign Pollcy A Reader in Research ar Theory. hy Fre Press Nueva
York, 1961; pag. 423.
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persuadir a nadie de ,algb inmoral’; sino también, y sobre todo, la de los
sofistas e ihclusb la de los dialécticos marxistas que no basan la elocuencia en
la moral vy la Justlcia sino en el resultado y la eficacia del discurso. [...] B.
Gracian. destacé . la impoﬁancla del arte de conversar.-, pero reconocio
también Ios limltes de la retérica al estimar que ‘hablar con sentido es mas

necesario que hablar elocuentemente”.” %

No podrlamos estar mas de acuerdo en la importancia de este Ultimo argumento, pues
negociar y> comunicar no es manipular sino acordar, solucionar y dialogar haciendo buen
uso de la informacién. No es tomar ventaja de los demés sin un minimo de ética, es
buscar condiciones justas y favorables para todas las partes. Por ello, consideramos (Gtiles
para el negociador consiente las figuras retoricas que menciona Clavel en su obra sobre,
la negociacnbn diploméatica dentro de un contexto racional, las cuales se pueden ver en el
- Anexo E: Figuras retoricas para el negociador, que por su estructura y su utllizacién se,

i conoctmiento de cémo Ios mecanismos determinante

i pslcolégicamente a las contrapaﬂes Podia pensarse que es un aspecto muy superfcral '
k'pero no debemos olvudar que basados en el compoﬂamiento del |nd|V|duo se han’
b realizado mcluso modelos y teorias para tratar de expllcar las relaciones Internacionales
En la negocnacién es trascendental contemplar el enfoque psicoléglco para comprender la
: ; actltud de nuestra contraparte ante el conflicto. Si un negocaador es demasnado optimista y
"no ve problemas donde los hay o bien opuestamente es evasuvo y slmplemente los ignora
puede generar una situacion de crisis o un estancamlento La psmologla personal al igual
que la psicologia social son elementos necesanos para el analisis de mertas situaciones y
aspectos complementarios de la negociacion. Al respecto de la inﬂuenma pslcoléglca Avila

menciona que:

5 Clavel, Jean-Daniel; ibidem; pag. 32.
5 Clavel, Jean-Daniel; ib/dem; pag. 34.
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ser. entre otras:

- La videoconferencia y la realidad vurtua permltlendo la presencia de mulnples

negociadores en una misma “sala” vmual

- Los sistemas de informacion geogréﬂ (GIS) para poder presentar de un modof

visual ciertas propuestas y facilitar’ los acuerdos sobre cuestlones relatlvas a -
reparto de territorio, ubicacion de recursos, Ilneas de comumcacién etc iy

- Las redes informéticas de comunicaclén. que poslbllltan el envlo ‘de grandes"

cantidades de datos de una parte a otra del planeta :
- La simulacion a gran escala, que permite realizar predlcclones sobre determlnadas
decisiones, analizar los resultados y evaluar diferentes alternanvas de accnén.

* La familiaridad con estas tecnologlias, o por lo menos el conocimiento de su existencia y el
saber donde y cuando aplicarlas, son casi una obligacién para el negociador. Mas aun
para el negociador internacional, ya que muchas de ellas eliminan el concepto de lejania,
y provocan un acercamiento de las partes que de otra manera no seria posible.

7 Avila Marcué, Felipe; ibidem; pag. 198.

® Hay que considerar que la aplicacion masiva de las Tecnologias de la Informacion y la
Comunicacion (TIC) se hace extensible a todas las areas de la actividad humana desde mediados
del siglo XX. También es cierto que todas estas areas han aportado y siguen aportando
conocimiento a la Informatica. En el caso de la Negociacion, por ejemplo, se han realizado
importantes estudios en torno a sistemas (agentes) auténomos inteligentes y como pueden
comunicarse y “negociar” con otros para la obtencion de informacion.

% Estos sistemas fueron usados por ejemplo en los acuerdos de Dayton sobre el “reparto” de la ex-
Yugoslavia. Otros ejemplos mas, pueden ser las evaluaciones de diferentes trazados de carreteras
o vias férreas, o la visualizacion de la capacidad industrial de una regién.
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2,6 Aspectos Eticos

Los condicionamientos éticos y morales de un negociador pueden ser puestos a prueba
durante el transcurso de la negociacion. El tenerlos presentes en esta tesis se debe a que
la cuestién moral puede alterar el curso dela négociacién y tiene cierta influencia én el’
resultado final. Por lo general las diversas concepcuones morales derivadas de filosofias y
religiones, no proporcionan un manual de procedlmiento sino determinados prlnciplos que
en ocasiones pueden ser contradlctorios y dar ple a conflictos morales al negociador Una'
de las preguntas que puede hacerse el negoc:ador es s: realmente esté dlspuesto a poner"
por ‘encima los beneficios para su; representados frente ai graves danos para sus’
oponentes, o si tiene la obllgaclén de luchar con todos Ios Instrumentos (lncluso los no»! :
éticos) para obtener el mejor resultado para quien representa El referente histénco més'
claro al respecto de anteponer Ios lnt eses proplos atoda costa, es eI de Maqulavelo

otado d‘ prudencna ve que su fdehdad en las promesas"’

“Cuando un pr{ng!;ﬁ »

se convierte, .en’perju 'y' que las. ocaslones que le: de(ermmaron a-

hacerlas no ey aun no debe guardarlas ‘a'no ser que él

conslenta

Frénte ala "negﬁéiécuén de principios, de flshe?y Ury, donde se establece que:

k"‘qu criterioa ‘objetivos deben aplicarsé. al menos en teoria, a ambas partes.
Entonces usted pbdré probar la aplicacién reciproca para decir si el criterio

i propuesto es justo o no, e independiente de la voluntad de cualquier parte.” ®*

Lbsy bprincipales problemas éticos que pueden presentarse al negociador, tal como los’ o
enumeran Lax y Sebenius® son los referidos al uso de tacticas basadas en el engaﬁo/‘ab
R como distribuir el beneficio de !a negociacion y finalmente en que medida resultanv_
afectados terceros no implicados en los acuerdos tomados. ‘

% Maquiavelo, Nicolas; El principe, Editorial Epoca 960 cap XVlll pag 97
*! Fisher, Roger; Ury, William; ibldem; pag. 105-10 S
%lax y Sebenius; Three Ethical Problems:: in Negollatlon en Lewnckl y: thterer Joseph
Saunders, David; Minton, John (complladores) Negotiatior Reading, Exercises and Cases. 2a. ed.
Irwin, 1993; pag. 492.
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. El uso de tacticas poco integras tiene una 'corﬁponehte de skdem = si el uso

de engafio es comUnmente aceptado en el entorno dond s ' u n Io'"ac ores, 'entonces :

| ocmdental el ceder

no puede plantear ningtin dilema al negoc:ador. En elrém to cuit

en un'tema (exagerando su importancia) para obtenér beneficio en otr s,aceptable. sin '

93

: embargo el falsear los hechos o el amenazar es clertamente reprobable

creaclones humanas. y sélo” exlsten y s reah an. en:
hombre. : : :

La dlstnbuclén de los beneficios de una negoclaclén o simplemente de un recurso que es

el objeto de la negociacion también plantea el problema de la Justicia distrlbutlva"95 La -
distribucién puede realizarse desde varios conceptos ‘de - justlcia"' relatlva a: Ias L

necesidades, al beneficio final neto o al valor que le- aslgnan cada una de Ias partes al_
recurso a repartir. Podemos considerar el problema de una actitud’ cooperatlva frente a

otra egolista, como una variante del reparto de un recurso en determinados casos, comob'
por ejemplo en o relativo a los tratados internacionales sobre  diversos recursos )
considerados “mundiales” y “herencia de “nuestros huos . Concretamente. el tratado de

proteccion de los cetaceos, no esta firmado por ‘determinados paises que de manera

egoista se aprovechan de los esfuerzos cboperativos de la mayoria.

Finalmente hay que considerar como afectan los acuerdos que se toman entre dos partes
a una tercera que no ha formado parte de la negociacion. Para evitar perder de vista los
intereses de esta tercera parle es conveniente, por lo menos invitarla como oyente u
observadora a las negociaciones®

3 Avila Marcué, Felipe; ibidem; pag. 233.

a4 > Sanchez Vézquez, Adolfo; Etica, Grijalbo, 1969; pag. 123.
Lax y Sebenius; ibidem; pag. 495.
% por ejemplo el estatus de México o Rusia ante la OTAN.
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En cualquner caso. para ayudar al negociador a tratar estos ‘problemas éticos existen

cédlgos en Ia profeslén de:la’abogacia esta xtendlda y regulada (por un Colegio de‘
) Abogados), pero ‘sbviamente’ no’ todas as negociaclones se llevan a.cabo bajo la

) supervusufm de un medlador o por. abogados o
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3 LANEGOCIACION INTERNACIONAL

3.1 Vision introductoria

“En los asuntos internacionales, la razdn es siempre preferible a la
pasion; la persuasion, a la coercién; la precision en el
pensamiento, a la aproximacién de la retérica™’

Jean-Daniel Clavel

En el acontecer mundial podemos apreciar a menudo que muchas personas brillantes y
eficaces comenten errores en la negoclacién ya que no hay libro que pueda convertir a
un individuo en un negomador perfeclo Sin embargo, la. comprenslén clara del aspecto

analitico- de la negoclacién' permne ser un negociador més ef‘ jcaz, incluso a nivel
mternaclonal :

‘La negociacnén Internaclonal es un medio para: concmar ir eses y resolver conflictos

pacifi camente entre los actores internacionales. Al servlr como medlo para la conciliacion
de los intereses entre los actores internacionales y! commo’ soluctén a problemas de la
misma indole, es flexible en muchos aspectos. Las negocvaciones internacionales pueden

ser bilaterales o muiltilaterales y pueden dar’sewe n émbito de conflicto o bien de

cooperacién y en todos los niveles de ]erarqulas depéndlendo de su importancia. También
son aplicables a todo género juridico, econémlco polltlco. financiero, comercial y social
entre ofros, tambien pueden ser tanto’ oﬂciales como prlvadas. Cualesquiera ‘que sean las

causas del conflicto lnternacmnal es(as serén s:empre razones para establecer la

negociacion. Avila menciona que en general estos motlvos pueden ser. ;

“Compelencia por recursos I/mltados Materias prlmas. productos mercados.
clientes, etc. ’ )
Choque de valores y necesldades pnonlanas Di(erentes Juicios -y
apreciaciones sobre puntos lmpovrtantes.

97 Clavel, Jean-Daniel; ibidem; pag. 36.
%8 Avila Marcué, Felipe; ibidem; pag. 30.

El proceso de negociacidon como parte integral de Ias funclones del lnlemaclonahsla 66
Naike Hechem




Segun este autor, en relacién’ con Ios conﬂlctos eX|sten como resultado L es nlveles de“
negociaclén Internacional lnterpersonales. interempresarlales e mtergubernamentales‘ La .

; negoclaclén dlplométlca esla que por formacubn nos resulta més familiar incluso como
término jurldlco para concertar acuerdos bllaterales y multllaterales y - para realizar k
: tratados No obstante estamos conclentes de que el internacionalista debe participar en

R dlversas negocracnones a nivel Iocal nacional, internacional y transnacional sin estar

: I!mitado su campo de accién a la diplomacia. Ya sea que estas relaciones se generen

désde su pals o institucién original con el exterior o como consultor local para actores
‘extenores o bien en el exterior negociando. intereses de su representante original,
Creemos que los elementos de éste estudio seran Utiles en cualquiera de estos casos de
negociaclén en el contexto internacional ya que la negociacion internacional no es un fin
en si misma, sino un vehiculo importante para la conducciéon de las relaciones con el
exterior, .

* Como ya hemos mencmnado Ias organlzaclones o sociedades que pretendan realizar una
negociacién de cualquler tipo no pueden actuar por si mismas, lo harén por medio de sus
representantes. y-en A;onsecuencra, es necesario reconacer dos niveles activos de
necesidades: el de ia qrgahizacién o sociedad y el del propio negociador como individuo.
Es. importante, p'ara Ilegar a una solucién encontrar la forma de llegar a la esencia del
conflicto, es decir a la necesidad no satisfecha, para lo cual debemos conocer con
exactitud el tipo de necesidad de que se trate, con el objeto de llevar a cabo finalmente
una negociacion prodbuctiva.

Ei reconocimiento _d‘e las necesidades y la identificacién del conflicto no resultan muy
diﬂciles debido ‘a que toda negociacién internacional en su andlisis final se realiza entre
personas y en forma Indlvldual Para darnos cuenta de lo que nuestra contrapade piensa
y-lo que pretende debemos aplicar una serie de técnicas, con el objetivo prlmordlal de

Identlﬁcar sus necesndades

Es necesarlo tener presente que los individuos reaccionan de duferente manera ante Ios‘ ;

confl:ctos y necesidades. dependiendo por supuesto de sus paruculares ctrcunstanc:as RS

Tsouales y- culturales.. Asi, para un negociador internacional,” es pnmordlal no solo el
" conocimiento de la conducta humana general, sino ademas el conocnmlkenlo de,los
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factores que puedan afectar esta conducta De hecho, Avnla mencuona que para mejorar‘
nuestra capacldad negocladora es muy importante. ’

v“desarrollar un conoclmlento especnallzado sobre otras culturas en lo

'relacnonado con ‘el |d|oma ldlosmcrasia ellglén asl ‘como las variables

kpolmcas. econémicas y soclales que afectan eI desarrollo de cualquler pais.

Estas varlables obvlamente afectan Ia conducta de Ias personas y dificultan la
comunlcacnén.

Los aspectos antériores para nuestra fortuna forman parte del caracter multidisciplinario
de las Relaciones Internacionales.

3.2 Facto}reis'yiactores determinantes para la de negociacidn internacional.

“La irrealidad es la fuente de la impotencia. No podemos
controlar lo que no comprendemos.”'®
Herb Cohen

-Existen factores en toda negociacién que influyen de manera determinante en ella, y que
rhuéhas \_/eces se encuentran fuera del alcance del negociador. Los principales han sido
} di\'/idido's por la Profesora Ruiz Sanchez como generales y particulares, y pueden verse
c;bh mé‘s detalle en el Anexo F: Factores generales y particulares que determinan la
'negbclacién. A los factores generales los define como:

aquellos que sin referirse a quienes negocuan influyen en el desarrollo, éxito

o fracaso de la negoctacibn" hd

Y-a los factores particulares los explica com

% Avila Marcué, Felipe; ibidem; pag. 33.
1% conen Herb, ibidem; pag. 43. : g
%t Ruiz Sanchez, Lucia Irene; Fundamentos !eéncos da Ias negocrac10nes lnlemac:ona/es Méxlco.
1990; pag.19. ;

El proceso de negociacién como parte Integral de las lunclonas dat Inlemaclonalista : 68
Naike Hechem . i :




“[los] condimonantes especlf cos ‘en relacién a la matena negociada, ala

persona del neg | ado 0 a Iav e khdad de cada una de las Partes, que influye
w102

en cieno grado para que Ia negociacnén se ‘facilite o se dificulte.

Estos son algunos de Ios muchos aspectos que determinan la negociacion en la toma de
i decisiones finales, que “aun habiéndonos formado una visién general de la sociedad
Internacronal no hemos definido. Por tanto, antes de cerrar un acuerdo o un tratado
débembs cuestionarnos acerca de los actores o sujetos, ¢Quienes son los individuos que
toman las decisiones? Después de identificar las necesidades de nuestra contraparte, es
necesario que conozcamos quien determinara el curso y resultado de la negociacién en
cuanto a nuestra contraparte se refiere. independientemente de sus politicas, ya sea que
hablemos de Ia posicion de un pals o de una empresa, del interés nacional, de la posicion
histdrica de un organismo ante determinado conflicto, de la politica de una editorial, etc.

En las negociaciones diplomaticas por ejemplo, es fundamental prestar atencion a cuales
son las funciones, cargos y poder de decislén'de‘ cada negociador, pero en general en
toda negociacioén internacional es bésico observar ademas, que tipo de derecho (nacional,
internacional publico, internacional pnvado) regula las normas del funcionamiento interno
y externo de los miembros conformadores de, la Institucion y de [a institucidon misma con
quienes negociaremos, asi como los brgénos de poder que deciden su actuacion a nivel
internacional. Uno de los factores "més,fimbortantes y realmente determinante en la
negociacion es el poder, Este, en el casokde los Estados por ejemplo, esta determinado
por su capacidad militar y econémlca asl como su posicion internacional. Lo que les'’
permite en ocasiones usar la fuerza y amenazas para conseguir objetivos ignorando la
negaciacion o dominandola. Como mencrona Calduch K

“La cohesion interna de cada actor y su autonomia operatlva extenor Ambos

criterios se encuentran lnnmamente as

exterior nos remite a la cons:deracnén de la apaCIdad e cada Vctor para'

ejecutar en el plano internacional y de ‘un modo directo:e inmedlato, sus'

propias decisiones.” '

192 puiz Sanchez, Lucia Irene; ibldem; pag.21.
13 Calduch Cervera, Rafael; ibidem; pag. 109.
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Esto es una. realldad en cuanto a Estados se ref'ere pero no podemos olvidar .a las
: relamones de. poder que exlsten en toda negocuacién aun entre otros actores
mternacuonales no estatales y sus representantes quienes adquieren poder negociador no"
solo por quienes represen v sino por ellos mismos. Para Schelllng“’4 hablar del poder»
,negomador o hab///da negocladora Impllca que la ventaja en toda negociaclén es “del
1poderoso fuerte o, héb de ser clerto, lmpllca que vencerd en la negoc:acién el més nco.:v
: "el de mayor fuerza o el més poderoso militarmente, por lo que los términos son erréneos."
Y pues segun éste autor, estos no son los Gnicos aspectos que determlnan los resultados S

: ;del proc o negociador. Eslamos de acuerdo con esta perspectiva.

Si blen hem s def‘mdo en capltulos anteriores que en el ambito mternaclonal son los‘. [

) poderosos los' que marcan Ias pautas de las negociaciones, lambién es meﬂo que es ..
'precnsame' (e Ia certeza de que hay olros aspectos que influyen en los resultados fi nales L
lo que nos Ilevo a reallzar este estudlo. Entendlendo como poder negociador, Ia capacidad L :
‘para: inﬂurr y: condicmnar Ias opclones y movilidad de la contraparte. Creemos que la*:
: postura negocnadora de un palse incluso el poder negociador de un lndlvaduo puede]i .

'fortalecerse con eI uso de multlples herramlentas entre ellas el desarrolio de habllldades. o

Muchas veces: los factores extemos a una situacion dada predeterminan el,maano E

L benef icio posible. La negociacién seguramente no podra romper con todos’ esos faclores

. pero .8i "nos ayudara a obtener el rango de beneficio en su totahdad Esto quedar.

k sintetlzado en el siguiente dlagrama

% schelling, Thomas C. ; The Strategy of Conﬂlc! Oxford Unlverslty P(es Cambridge )
Massachuselts, 1960; pags. 22-23. . )
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Las relaciones de poder cam

blishers, EUA, 1992; pag, 57.
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Dependiendo del grado de poder y autonomia de los actores internaciqnales, existen

ciertas caracteristicas evidentes que diferencian a los actores mas poderosos .de. los

menos poderosos o bien, a los agregados de los integrados'®:

CARACTERISTICAS DE LOS ACTORES
INTEGRADOS:

CARACTERISTICAS DE LOS ACTORES
AGREGADOS:

Estabilidad de los vinculos establecidos
entre sus miembros.

Tienen un débil grado de estabilidad

interior |

La supremacia de los intereses colectivos
sobre los particulares de cada uno de sus
miembros.

Constan de una escasa independencia o
autonomia decisional y operativa en el
ambito internacional

El notable grado de autonomia decisional

y ejecutiva alcanzada en el plano

internacional.

Los vinculos de poder entre los miembros
posibilitan la operacion del actor en el
plano internacional.

En la sociedad internacional se proyectan
como unidades de decision y actuacion
Independientes de sus miembros.

Tabla 3: Actores integrados y actores agregados

Sin embargo, no existen cominmente actores de un tipo o de otro en su totalidad. Los

actores en la realidad son integrados en algunos aspectos y agregados en otros, debido a

la complejidad de los sujetos que se agrupan para constituir integraciones y agregaciones

dentro de la comunidad internacional. Aunque en realidad, como menciona Calduch:

“Existen miembros de

la Sociedad

Internacional que por su génesis,

organizacion. y funcionamiento, pertenecen a la categoria de actores

integrados, por ejemplo, las naciones, las empresas muitinacionales, las
organizaciones supranacionales, y otras que, sin duda, corresponden a la
categoria de actores agregados, por ejemplo, la mayoria de las OIG y de las
ONG, los pueblos y la opinion ptblica internacional. Sin embargo, no todos los

Estados pueden adscribirse a una de ambas categorias actoriales. Existen

1% Calduch Cervera, Rafael; ibidem; pag. 110.
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e;emplo los Estados Unidos de Amérlcé » 107

Ia’ preparacén y'jplaneacnén de nueslra

momento- mantener conciencia‘de eIlo. des

negociacion, hasta en el seguimiento de nuestros convenios.

3.3 Aspectos culturales

"“Son las diferencias las que posibilitan el intercambio de
valores y con ello la resolucion de conflictos, si no existieran
diferencias en cuanto a la percepcién, escala de valores,
aversion al riesgo, etc. no seria posible la solucion de
conflictos.” 1%

Pinkas J. Flint

97 calduch Cervera, Rafael; ibidem; pag. 111.
% Elint, Pinkas J.; ibidem; pag. 7.

El proceso de negociacién como parte integral de las funciones del internacionalista 73
Naike Hechem




El fortalecimiento del mercado global y de las: relaclones transnaclonales. han ejercido
una fuerte influencia también en la unlformldad cultural personas de todo el mundo tienen
acceso a la misma lnformaclon gracias alas nuevas tecnologlas se generan las mismas
modas para todos, las mlsmas pellculas y hasta los mlsmos productos de uso personal,
podemos oir la misma muslca y ver Ias mismas marcas en todo el mundo. Sin embargo,

en las cnvnllzaciones actuales la |dent|dad de cada cultura slgue siendo una herencia viva

que-se arraiga al ind:wduo y que incluso sl este es parte de los flujos migratorios que

ocurren en todo el mundo las sociedades que le” reclben aprenden a vivir aspectos
,culturales del _inmigrante como pane de él - mlsmo. aspectos que abarcan desde su

allmentacnén hasta el arte.’Son procesos que se generan en una compleja convivencia
’ 'que podemos comprender mejor con la afrmacnén de Freymond de que:

““Todo encuentro cultural desemboca en un "intercamblo cultural" proceso en
‘el curso del cual cada una de las culturas procede a laveza una “exportacién
‘cultural”, es decir, a una transferencia de cnertas caracterlstlcas culturales
hacia la otra identidad cultural y a una lmportacién cultural" proceso en el
‘curso del cual cada una de las culturas procede a la vez a una ‘exportacion
“cultural’, es decir, a una transferencia de cnertas caracteristicas culturales
hacia la otra entidad cultural y a una fimportacién cultural'. En esta importacion
cultural la que da lugar a los fendmenos de ai:ulturaclén cuyas formas son
muy variadas. Desde el mornento en que’dos culturas se encuentran se
produce, pues, generalmente una aculturaclén o penetracuén cultural cuyas

manifestaciones son mdltiples y complejas ~toe

Estas diferencias culturales, hacen imposible homogenizar Ias somedades en su lotalldad
- y-por lo tanto, tampoco a las negociaciones y las estrateglas que se reallcen en ellas En
el curso de negocios internacionales de la umvers:dad de De Paul Umversity (Chncago.
EUA) el enfoque central del programa de estudios es conocer Ia cultura de negocios de
los paises principales con los que se va a negociar en la cual influyen por supuesto
aspectos culturales, econémicos, politicos y sociales.

%9 Freymond, Jean F. , Rencontres de cultures et relations internationales; - Relations

Internationales, vol. 24, 1980 ; pags.. 404-407.
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é Ia relacnén con qu:enes negomamos'
Comprender la dlversldad de

: caracterfstlcas culturales ayuda a entende Ios_dnferentes estilos gerenciales o blen de

ktomas de decnslones "generando ventajas a la hora de la negocraclén F’or Io que conocer
: Ia cultura evnla cometer errores_y Ayuda a crear sinergla con’ personas de otras culturas '

: ;:tener conclencla de Ias dlfere cia culturales reduce los proble aé . nherentes a IOS‘

: raslados geogréﬁcos-para el negoclador.

: VC‘uando no se conocen las diferencias culturales éntre}nosotro»s"_y otro individuo, se
generan expectativas sobre determinadas reacciones ante diferentes estimulos, pues
esperamos que pase igual que en nuestro entorno, lo qué hace imposible la comunicacion
intercultural. En cambio, si estamos conscientes de dichas diferencias, las mismas
barreras pueden convertirse en recursos bien 'aprovechados para mejorar nuestra
comunicacién, nuestras relaciones y por lo tantb 'rvluestras negociaciones. Siempre y
cuando podamos entender que lo que es ‘vélido para nosotros puede no serlo para otros y
viceversa. No podemos ser arrogantes en cuanto a nuestra cultura porque negociemos
desde una postura mejor, ni tampoco someternos a la de la contraparte y tomar una
actitud cabizbaja solo porque representemos a un actor que no es igual de rico o
poderoso que el actor con quien nos relacionarnos. Por ello, al conocer ambas culturas
podemos evitarnos muchos tipos problémas y dificultades durante los procesos de
negociacién y al cerrar acuerdos. Ya sea que hablemos de ciudades, palses o bien de
instituciones, puesto que no es lo mismo la cultura laboral de una empresa privada que de
una publica, tampoco se manejan las mismas formas en el norte que en el sur de un pals.

Se trata de explicar y comprendef q'ue cada individuo vive dentro de una cultura
especifica. En la cual, se ha desarrollado de acuerdo con diferentes tradiciones incluso
para negociar, tradiciones que influyen en su forma de trabajo y en su.manera de hacer
negocios, ¥ no solo en la forma en que ‘se desenvuelve en su vida personal. La cultura
puede ser considerada en términos de paises o identidades nacionales o regionales, o en
términos de un grupo humano, empresa u organiz'acién‘.."Esta'puéde ser una cultura
nacional, es decir que se vive soio en un_determlnédo' pais o una cultura internacional, es
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tambien la estructura de la cultura’ mlsma de la’ cual hablamo es declr su historia, sus

posturas, sus recursos, el porque de su: s:tuacién actua entre ‘otros aspectos. dicha
‘responsabilidad nos brinda también ventajas’ l_ncluso én Iaprofundizaclén del analisis
mismo.

Lo que queremos decir es que, nos serd muy Otil un manual de “como negociar con un

. mexicano” pero nos serd mas util todavia, si entendemos la gran influencia que ciertos
procesos historicos' tienen en la cultura mexicana actual. De igual modo, nos servira un

g’tex_lo de “como negociar con un belga” el cual seguramente se enriquecera al comprender
que el comportamiento de la cultura belga tiene mucho que ver con su estructura social'"".
Eslos son elementos que no todo negociador internacional cuenta con ellos de inicio, pero
que el internacionalista conoce por formacién.

Esta perspectiva antes mencionada, la compartimos y conocimos con la Maestra Maria
del Refugio Escobar Salcedo, en el curso de Negociaciones internacionales que imparte
. en el Colegio Mayor de Nuestra Sefiora de Guadaiupe en Madrid, Espafia y que también
imparte en la carrera de Relaciones Internacionales en la ENEP Aragdn en la Ciudad de

" como la conquista espariola, un gobierno al frente del mismo partido politico -PRI- por 70 afios,
el movimiento estudiantil del 68, las intervenciones norteamericanas, etc.

" Su renacimiento como sociedad después de dos guerras mundiales que los devastaron y que
desde su arquitectura hasta su sistema politico se regeneraron a partir de los 70s. También habria
que considerar el complejo federalismo, basado en 3 niveles de gobierno diferentes con diferentes
competencias sobre areas geograficas (Bruselas capital, Flandes y Valonia) y zonas de influencia
cultural (flamenca, francéfona y alemana), que lleva a acuerdos que solo son posibles cuando
ninguna de las partes esta totalmente satisfecha.
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puede indicar el grado de avance de una cultura, Pues el avance tecnolégico de una
sociedad afecta no solo el esténdar de vuda sino ademas las creencias y valores de esa
sociedad, si ésta es altamente tecmﬂcada seguramente serd mas materialista y tendera a
conceder menos valor a las cosas subjetlvas. ya que es menos personal. En cuanto a los
valores estéticos, entenderemos mejor el comportamiento de una cultura, si entendemos y
aprecuamos estos valores. -’

El nivél socioeconémigorde una cultura tendrd mucho que ver con el nivel de educacién al
que: tengan accesd sus integrantes, lo cual es un factor importante _en su forma de
resolver situaciones y relacionarse. Es importante considerar que la globalizacién, como
realidad de |la comunidad internacional, en lugar de ser la mejora de vida de mucha gente,
es en realidad una mayor distancia entre ricos y pobres y una amenaza para los sistemas
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'soclales que pueden ejerceﬂ cnedo contro obre los 'primeros Siguen dandose
mtegraclones econbmicas, fuslones y.fortaleciéndose las relacnones ‘transnacionales que
controlan la economla mundlal pero 'n‘ se.toma‘en cuenta a la poblacién mundial, al
k,indivrduo y sus valores, a su medlo ambiente su Idlosmcrasla y otros factores, lo cual
genera una degradaclén cultural '

Por eso, es tan lmponante tomar en cuenta Ias dlferenclas culturales para lograr entender

Ios problemas de una sociedad y. su comportamlento on el mundo exterior pero sobre

‘;todo. para humanizar nuestras relaciones InternaCIonales y por ende nuestras

\negomamones pues los habltantes de - este mundo;somos cada vez mas

Interdependlentes los unos de los otros los proc oléglcos y econémicos globales

enlazan - gradualmente a los agentes En esta “sociedad plural y

'compemlva. ya sea el estadista o bien ] ejecutlv n; una situacién de conflicto de

|ntereses debe explotar las diferencias Iogrando el benefclo mutuo.

'Podemos integrarnos en la esfera internaclor‘xa‘l‘ S‘]gL’lIEﬂdd"él rumbo 'ya dado o bien

incorporarnos incluso en la economia de ias multiné’cioqales', pero siendo capaces de
operar en un ambiente global diferente en el dUe‘sé\ehtilenda y respete la diversidad
cultural existente a nuestro alrededor. Ello nos permi(irré’ obtener ventajas de dicho
entendimiento pero también lograr un desarrollo mas humano y'balanceado. Para lo cual,
nos ayudara la formacion teérica de nuestra disciplina en cuanto la toma de conciencia de
lo que esta balanza necesita, asi como para relacionarnos interculturalmente y la
negociacion nos ayudard a lograr beneficios concrelos. No podemos minimizar la
importancia de estos aspectos. Por ello, compartimos la visién de Merle y Milza al

respecto:
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ukndo Iugar. es un camp de‘:,
lver 0s grupos yfuerzas antagénicas. a

‘enfrentamientos en el
"3

Y como concluye Del Arenal:

“llas) relaciones Intercullurales, son en gran numero de casos un instrumento
en marnos de las grandes potencnas para extender y defender sus mtereses

politicos, econémicos y culturales a través de la proyeccién de sus ideologias
n114 ; 2 . . .

‘modos de comportamiento y sistemas de valores

3.4 Toma de Decisiones

“Es Ilbre quren ‘sabe’ conservar en sus manos el poder de
decision."\15:
"Herb_ Cohen

Hay autores que consideran la ne ociacion
principio a fin, vision que compe tim, sa
de estas decisiones dependera dir'e‘kct’a;mehrt >
La formacién del internacionalista le permn . 2
decisiones desde diferentes perspechva., y enkdlferentes situaclones e‘!nstnluc:ones .

''2 Merle, Marcel; Le réle du facteur culturel dans les relations internationales; en Forces et enjeux
dans les relations internationales, Parls; pag. 342..

13 Milza, Pierre; Culture et relations internationales, Relations Internationales, vol. 24, 1980 pég
362.

''* Del Arenal, Celestino; ibidem; pag. 335.

15 Cohen Herb, ibidem; pag. 175.
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116

',especnalmente en cuanto ‘a polltlca exterior ‘se ref‘ iere'™®. Lo cual es de prlmordlal

lmportanCIa para comprender como funcionan los protagonistas de la polmca Internaclonal

y percublr en que basan sus dec1slones.

-Sm embargo es tamblén lmportante prepararse indlvidualmenle para ejercer el rol
. dec:sorio en dacho proceso, ya sea la polltlca nuestra érea o no. Existen aspectos que
_:mﬂuyen en. Ia toma de decisiones y que:en ocasiones estaran fuera: del control . del
) ;f negoclador como son el objeto del debate y el amblente de la negoclaclén entre muchos

otros. No es muy conveniente enfocar nuestra atencién y esfuerzo en tratar de camblarlos

es mucho més importante perfeccionar nuestra capacidad para, adoptar decnsiones mas
M :efcaces y raclonales. nuestra capamdad para negociar con mas habilidad e Intellgencna

'La'ié'okla de toma de decisiones como‘ tal, se desa'r'r‘ Ia a bartlr"dé los 50$'déntro dela
: corrlen(e del behavnorismo"7 Esta, no analiza el compoﬂamlento de los Eslados como -
iactores unicos de Ias relacnones mternacuonales sino que se enfoca alos encargados de
ielaborar Ia pomlca exterlor ‘como’” seres humanos ‘que se encuentran’ bajo muchas

’presnones e mfluencias. puesto que los 6rganos decisorios del Estado son Justamente Ios

ndlwduos que actuan en su nombre. Por lo tanto, existen multiples enfoques del proceso
.de; tom de decistones ya sea con una visién abstracta de posibles alternativas o bien

- ,",’desde una perspectwa practica para situaciones de crisis. En 1954, Snyder, Buck y Sapin
,"conslderan que para entender las relaciones internacionales mediante el proceso de toma
;de declslones es necesario estudiar primero como funciona en un Unico Estado y luego

: »'extenderlo a todos los Estados, utilizando el modelo formal de Estado de Parsons y Shlls

- 7'En"gener‘al los anéliéié al respecto, se basan en el Estado, no en elvsistema intefnacional
; es declr, se centran enel componamlento del individuo como érgano decnsono del Estado
: ‘en un enlorno que Impl:ca el sistema nacional y todos los ractores lnfluyen su percepcién
.Aide la realidad por lo que también se considera el proceso de toma de decisiones como un
fproceso raC|ona| Por lo cual hablamos de individuos, pero de mdlviduos que a su vez son

118 Un analisis interesante sobre el proceso de toma de decislones en politica exterior puede
" encontrarse en: Dror, Yehezkel; ibidem; pag. 244.
7 Del Arenal, Celestino; ibldem; pag. 251.

El praceso de negociacion como parte integral de las funciones del Inlernaclonallsta 80
Naike Hechem .




parte de una: “sociedad " donde.existen otros actores relevantes no’ estatales Lo cual

A partlr de Ios autores cntados

- .determlna factores condlcnonak es que por Io tanto Influyen en Ia accién del Estado

tros autores (como Alllson y Steinbruner) reahzaron

trabajos sobre este tema tomando en cue ‘ta aspectos que no se habian considerado en

.

el'} proceso antenormente descr.o' pero siempre dlrlgido a decislones de polltlca

: 'internacional que lmplican un proceso raclonal pero también el poder y la habilidad de los

lmpllcados en un complejo marco de Incertldumbre Por otra parte, hay autores como

Barrer ; qulen plantea que las teorlas sobre la negociacién y el poder tienen sentido solo

“en relaclén con la teorfa de la decision. Esta vision y las anteriores, han sido formuladas

desde la perspec(iva estadounidense, lo cual pone en claro una carencia de visién desde

su inic:o por no considerar aspeclos trascendentes para estos procesos como lo son: Ias

: dlferer]_te_s culturas, los diferentes sistemas politicos y econémicos, asi como la diversidad

3 de idei)loglas y sociedades.

- Ademas de lo mencionado, estas perspectivas al centrar su anéllsls unlcamente en el

comportamlento del Estado, no engloban a la sociedad internacmnal en su totalldad por
lo que no son adecuadas para explicar las relaciones internacionales pero si consmuyen
una trascendente aportacidn en cuanto se refiere al estudio del proceso,de toma de
decisiones que es fundamental para la negociacion.

3.5 Negociacion para la solucion de conflictos

“Esta blen que el hombre pacifico se ocupe directamente en
evitar esta o aquella guerra; pero el pacifismo no consiste en
eso sino en construir la otra forma de convivencia humana
que es la paz. Esto significa la invencion y ejercicio de toda
serie de nuevas técnicas."'"®

José Ortega y Gasset

“ Siempre que hay intereses incompatibles hay conflicto y por lo general una situacion de
- tension. E! término conflicto siempre se asocia con crisis y para ambos casos existen

teorfas que los explican''®, La teoria de la crisis se centra en el comportamiento de los

Y18 Ortega y Gassel, Jose; ibldem; pag. 112.
'1% Del Arenal, Celestino; ibidem; pag. 287-294.
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actores desde la perspectiva del proceso de la toma de decisiones Las teortas del .

k~.confl|cto. son una corrlente teérica surglda en la’ década ‘delos- 505 que incluye

X Investlgaciones sobre causas de guerra pues ‘en conﬂlctos sociales uno de . los mas
klmportantes es la guerra Pero tamblén ‘se incluyen estudios entorno al conflicto, sea cual
'sea su alcance soctal (nac:onal internacional o transnacuonal) Estos estudios han

",Vrequerldo aportaclones de d:versas ciencfas (Ciencla Politica, Sociologla, Pswologla,

Derecho y Relacuones Internaclonales) debido a que el analisis del conflicto incluye el

estudio de muchas dlferentes perspechvas al grado de haberse propuesto una clencia . )
propia para su estudlo ya que este desborda el campo de las Relaciones Internacnonales Yo
ademas: - el ’ ’ :

‘.. la investlgaclén sobre el conflicto pretende facilltar nue
de los dlferentes tlpos de conflicto  humano, - medi nt
comparaclén y contrastamén de ' dichos' tlpos de

investlgando cada uno de ellos alslado d

perspectlva behaw
escuelas y los dive

CEl anéhsis del confhcto puede ser: socuologlco fi losér ico; éuco Segun Intriligator'?? los

: fenfoques analltlcos y areas existentes para el es(udlo del confllcto internacional se

-"resumen 'de la siguiente manera. Enfoques analmcos

1.ecuaciones diferenciales, teoria de la decisién
2.teoria del control, teoria de los juegos

120 bl Arenal, Celestino; ibidem; pag. 288. R o

21 Erankel, Joseph; ibidem; pag. 87.

22 ntriligator, Michael D.; Research on Conflict Theory, Analyﬂc Approaches and Areas of
Application; Journal of Conﬂxct Resolution, vol. 26, 1982 pégs 307-309
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En‘ cuango al conflicto en general se refiers, su estudio puede centrarse ‘en;: .

: ,y1 Las causas dela naturaleza y agresnvidad hu ana
S, En el anéhsls psncolégico polltlco y soc:olégl flic
'5‘3 En el anéllsls dela perspectuva de las relaciones n(ernaci' nale:

: EI estudlo del conﬂlcto desde la perspectlva de las relaclones internacionales lnene dos
o _durecclones‘z3 la del. conﬂicto humano en general y Ios ca bios inesperados que.se
R explican con la leorla de la catastrofe, destacando en ella las ponacnones ‘de Nicholson,

La. segunda direccrén es:la que enfoca el conﬂlcto hama la guerra y. el conflicto
:Internacional (étnicos, raciales, religiosos, elc) érea en donde destacan las aportaciones e
‘de’ Kriesberg, Wehr y Himes. T :

En si, el estudio del conflicto mternaclonal contempla alos- actores no estatales sélo en

las aportaciones de Mansbach, Ferguson y Lampen pero en general se_-'/'

actores estatales en situaciones de crisis’ y no contempla el conﬂlcto vlsto desde los
paises menos desarrollados (PMD) Se contempla mas bien Ia personalldad y habmdad
de los hombres de Estado para dar respuesta rapida a snuvac:ones de crisis Internacional.
Esto se relaciona sobre todo con el estudio del proceso de tornay de’ decisiones y los
autores que destacan en esta area son McClelland, Hermann y Standford'?. Un trabajo
sobresaliente acerca del conflicto es el “International Crisis Behavior Project” en 1975, y
se basa en tres postulados:

123 el Arenal, Celestino; ibidem; pag. 292.
24 Del Arenal, Celestino; ibidem, pag. 293.
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s v“dlmensiones’a nlvel global de caracter mas: gener
T alcances de Ia particularidad de nuestro estud

’stacan éutores como Dugan y Bau (120 A' kleta una perspectiva con/

' .en donde

cluyente que sobrepasa los
que “enfocaremos nuestra

i “f._“perspectlva en la solucién de conflictos por. medio de' la negocnacién a través det enfoque

“del Ios estudios que se centran en como actuan y suenten los implicados (no solo hombres

g de Estado) en situaciones de conflicto y como tratan de Influirse mutuamente,

o AT ‘réspéctd. Schelling sobresale con su aportacién sobre la disuasién y la conviccion'?,
como veremos mas adelante. En el mismo tema pero con un enfoque puramente
. psicoldgico, destacan Morgan y Milburn. En esta perspectiva se estudia al individuo y sus
: percepciones como factores determinantes y condicionantes de los conflictos. También,

“es importante ver que existen estudios relevantes que se relacionan con el anélisis‘sobl;e
el conflicto comprendidos en “Conflict Management” y se refieren a la “institucionalizaciéon”
del conflicto, es decir, la aplicacion de los medios politicos y juridicos de solucién de
diferencias internacionales tales como:

“la negociacion, los buenos oficios, la mediacion, la conciliacion y el papel que
~en el mismo juegan o pueden jugar, las organizaciones internaqidnales.
gubernamentales y no gubernamentales” '

125 Del Arenal, Celestino; ib/dem; pag. 293.
128 Dl Arenal, Celestino; ibidem; pag. 294,
127 gehelling, Thomas C. ; ibidem;1960.

128 pel Arenal, Celestino; ibidem; pag. 294,
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4 ANALISIS EN LA NEGOCIACION

“Las habilidades interpersonales son decisivas en el intercambio
de la negociacién, pero también lo es el analisis; y en muchos
cursos sobre negociacion ponen el acento en las habilidades de
regateo interpersonales a expensas del analisis.

El anélisis —principalmente el andlisis sencillo- puede ser util."'%
Howard Raiffa

4.1 Vision introductoria

Aun'si conocemos a fondo la sociedad Internacional, los individuos como parte de sus
'soc1edades no siempre presentan un comportamiento racional, sin embargo es posible
. analizar el entorno internacional si tomamos como herramienta los medios analiticos
1 propios de nuestra disciplina y también los elementos analiticos de herramientas como la
‘~Tekor'la de Juegos o la Teorla de la Negociacion. Como afirma Harsanyi, uno de los

autores principales de esta teoria:

“A pesar de algunas inconsistencias y errores ocasionales, si observamos la
politica exterior de un pais determinado a través de largo periodo, es posible
discernir claramente unos objetivos politicos basicos perseguidos por ese pais -

y somelidos .a pequefias- desviaciones. Clertamente, aparte de Ia: vida’.
econdmica, probablemenle hay pocas areas del comportamlento social donde .~ -~
el. calculo. racional de los Juegos sea més |mpor1ante que enla polmcaf'

internacional*'* b

No en vano la Teoria de Juegos parte del estudlo de economistas“" aunque es(o puede
nivel |nternacional ‘si

funcionar de igual manera con los lndlwduos y su

observamos su postura y comportamiento porun penodo hislérlco revelador.

' Raiffa, Howard; ibidem; pag. 346.
13 Harsanyi, John C. en Snidal, Duncan; The Game The
vol. 38, 1985. pags. 25-27. i
"’ Von Neumann, John y Morgenstern, Oska The heory Games and ECOnO"‘lIC Behaviour,
Princeton University Press, 1944. : .

onal PoImCS' World Politics,
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E Negocnacién de Schelling; 'que como eﬁala F}ankal:'

“L constituye:una‘ aplicacion ‘de’ la: teoria de Ios juegos a la negociacion
Internaclonal :

La Teorla de la Negociacién va mas alla del anéllsns tan cerrado ¥ con tantas Ilmltaciones
i de la Teorla de’ uegos; sin embargo aun quedan reslricciones para su apllcacién préctlca

Uy, cercana aI negoc:ador. F’ara eIIo ensanchamos la vlslén de Ias herramlentas analltxcas :

que como menclonan Fisher y Ury

n|33

pane

actua nuestra nocnén
. internacmnal |as teorias de Schelllng

32 nyel Arenal, Celestino; ibidem; pag. 300.
133 risher, Roger; Ury, William; ibidem; pag. 33.
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' 4 2 Formallzaclén de la teoria de juegos y equilibrio de Nash

Ia Teoria de Juegos puede ser la sugunente es un conjunto de

' ,Una defnlcién snmpie de

: fenémenos que pode os observar cuan o Inleractuan decisores'® o “decision makers -

lndlvlduos qu ) debe

nfrentarse a la toma de decisiones. Los supuestos basicos que

sl_beacen en esta teorla se basan en ta descnpcuén de los parﬂcrpantes de la relacion:

Persiguen objetivos externos blen deﬂmdos que les proporcronarén cierto beneﬂclo

frente a ‘un coste asociado (actuan racionalmente)

- Toman “en’ cuenta suipropio- conocimiento o expectallvas de la’ conducta de los

" ;'olros particupantes (razonan de manera’ estratégica

Es decir.‘ los ‘modelos de .|

Teorla de Juegos o] representaclones a muy alto nivel de

onsecuencias para cada

partlc:pante En ocasnones puede represent se.m iante una func:én de utilidad

(que asigna a cada consecuencla un valor nu ‘énco)

APor tanto un juego podra definirse como la descnpctén\de las posnbles acciones que los

participantes pueden elegir asi como’ ‘los |nlereses de cada:uno de ellos, pero no se

especifica la accidén concreta que los pammpantes deben tomar. Mlentras que la solucién

a un juego sera la descripcion de los resultados _de una serle de_pqsibles acciones. La

134 Osborne Martin J. y Rubinstein, Ariel; A Course in Game Theroy. Cambrldge MIT Press, 1994,

P’s Aunque en la mayoria de las referencias se hable de jugadores o decisores (como traduccién
directa del término inglés: “decision-maker”), nosotros preferimos utilizar el término “participantes”
en el sentido de que son partes en una relacidén de negociacion.
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: Para el estudlo de las’ clases de situaciones del mundo real es posible caractenzar Ios

: juegos segun tres criterios ' :
»Cooperacién. Los parucvpantes pueden cons{derase como lndlvuduos unicos o

como grupos de individuos que deben tomar una demsién De. esta forma, los
primeros tomaran decisiones de manera individual (Juegos no cooperauvos)

mientras que los segundos lo haran de manera conjunta (juegos cooperativos).

Temporalidad: Los participantes pueden tomar una tinica decisién, es decir elegir
su plan de accién — secuencia de acciones— de una vez para siempre y de manera
simultanea (Juegos estratégicos), o por contra pu»eden‘ preparar su plan de accion
no solo al comienzo de la relacion,. sino durante la relacibn misma (juegos
extensivos). Este Ultimo seria, por ejemplo, el caso los juegos repetitivos donde la
misma situacion es presentada a los participantes una y otra vez.

Grado de Informacion: Los participantes pueden estar informados totalmente de
los movimientos del contrario (juego$ de . informacion perfecta), o solo tener
informacion incompleta (juegos con informacién imperfecta).

‘La interpretacién‘ qUe hacemos de la Teoria de Juegos con relacién a la Negociacion se

‘basa en la consideracién de que las decisiones sobre las acciones posibles que cada

. paricipante toma, o lo que es lo mismo: la estrategia que éste escoge, llevan a la

ejecucion de las consecuencias pertinentes asociadas, es decir a la conclusién 0 no en un

acuerdo que tiene un determinado valor asociado a cada parte. Por tanto existe también
una interpretacion de los diferentes tipos de juegos a nivel de la negociacion:

Los juegos de cooperacion pueden ser vistos como las negociaciones entre
coaliciones donde estan representados de manera interna diversos intereses. Por
ejemplo: acuerdos comerciales entre los EUA y la UE. Por el contrario en.los
juegos no cooperativos, las partes tienen claros los mtereses de qulenes
representan. : e
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Fi Hém'éniaimente se basa

en que cada particlpant no: toma en: cuenta sélo ropla accléh. slno también las
8 acclones que llevan a cabo Ios otros partlclpantes' Es decur un juego. estratégico donde»
g ‘dos particnpantes pueden tener en cuenta una con]unto ﬁnito de acciones, en nuestro

: (ejemplo sqlo dos. y existe un valor asociado en relacion a las acciones tomadas por cada
ix jugédof puede representarse de la manera siguiente:

Jugador 1
i Accién C Accion D
Jugador2 |Accién A (n1,n2) (p1.p2)
i Accién B (m1,m2) (91.92)

Tabla 4: Matriz general para un juego estratégico de dos jugadores

. Dbnde basicamente se dice que el resultado de la Accién A del Jugador 2, realizada al .
; i:mlsmo tlempo que la Accién C por el Jugador 1, tiene un resultado de valor n1 para el
‘Jugador 1,yn2 para el Jugador 2. Y asf sucesivamente para cada par de acciones de los

s ‘dos jugadores

138 Oshorne, Martin J. y Rubinstein, Ariel; ibldem; pags. 2-3.
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‘La pnncipal apllcaclén de |os juegos estratégicos en el estud|o teénco de la negomaclbn
se. basa en el célebre Dllema del Prnsnonero"" ‘donde se ‘muestra’ la“ importancia de v
mantener una estrategia cooperadora frente a otra competmva como queda en relevancla

.-en este cuadro

Negociador 1

) Crear Valor Reclamar Valor
Negociador 2 | Crear Valor (Bien , Bien) (Excelente , Terrible)
Reclamar Valor | (Terrible , Excelente) [(Mal, Mal)

Tabla 5: Matriz de ganancias y pérdidas en el juego del Dilema del Prisionero

Es decir si ambos negociadores trabajan en generar valor de forma conjunta, el resultado

para cada uno de ellos seré bueno, pero si uno de ellos de manera egoista aprovecha el

resultado creado por el otro, su resultado serd excelente, mientas que el otro tendra un

resultado terrible. En el caso de que ambos mantengan una actitud competitiva el
' resultado sera malo,'*®

i Una apllcacnén de este juego estratégico es el andlisis de las negociaciones sobre

5 .,desarme nuclear entre la Union Soviética y los EUA durante la guerra fria':

Unién Soviética
: ) Desarmarse Armarse
EUA [Desarmarse (3.3) (4.0)
Armarse (0, 4) (1,1)

Tabla 6: El Dilema del Prisionero aplicado

Ante esta matriz, un negociador estadounidense puede pensar, como agente racional que
intenta maximizar su propio beneficio, que si la Unidn Soviética se arma, entonces los
EUA deberan armarse (una situacion donde los dos se encuentren en igualdad de

Y7 creado en 1950 por Melvin Dresher y Merrill Flood de Ia Rand Corporaﬂon

138 Elint, Pinkas J.; ibidem; pag. 15. )
13 Considerando que Excelente es mejor que Bueno Bueno mejor que Malo, y Malo mejor que
Terrible.

19" Hiollis, Martin y Smith, Steve; Explaining and understanding International Relations; Clarendon
Paperbacks, Oxford, 1990; pag. 124.
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condwnones armamentlstlcas es mejor qlie otra en la cual se hallen a merced de} Ia Unlén

Soviélica). Mientras que si'ia otra parte se desarma, entonces de |gual modo'los EUA
también deben:armarse (una sxtuacnén donde los EUA tengan superiondad milltar es

preferible a una donde nadle Ia tenga aunque no haya mngun tipo de amenaza nuclear)
De igual modo podrla razonar un negoclador ruso ide forma que al f’nal se llegase a.una
perdiendo Ia solucnén de benef’clo, ;

situacion donde los dos se encontraran armados.
mutuo. ;

- Otro, clésmo en relaclén ‘al uso nalmco de]uegos estratéglcos es el juego del gallina"""

chlcken en Inglés'
\_la crlsis de los mlslles de Cuba) Donde Io mas racional es justamente no jugarlo, ya que

una escalada armamentista en espiral (por ejemplo

es de los conslderados Juegos de suma negativa (la suma de ganancias y perdidas es
; {lnfenor a. cero)

Unidn Soviética
Parar de escalar Seguir escalando
EUA | Parar de escalar (0,0) (4,-3)
Seguir escalando (-3, 4) (-4,-4)

Tabla 7: El juego del “gallina’ aplicado

Otra variante de este juego es por ejemplo la subasta de 10 dolares entre dos
participantes, de tal forma que aquel que puje mas alto o obtendra a cambio de pagar su
tltima oferta, pero el perdedor también debera pagar su ultima oferta sin obtener ningtin

tipo de beneficio™?,

El tipo de razonamiento que estamos aplicando nos lleva a ciertos estados estables del
juego de estrategia donde cada participante conoce las expectativas sobre el
comportamiento del otro y actt!a racionalmente, es decir, ningtin jugador puede cambiar

"' Hollis, Martin y Smith, Steve; ibidem; pag. 127.

42 El origen del nombre se basa en un juego de adolescentes texanos de los arfios 50, donde
conducian a toda velocidad uno contra otro, esperando que cada cual se apartara. Si uno de ellos
desviaba el coche antes que el otro, era considerado un “gallina”.

"3 Shubik, Martin; The Dollar Auction Game: A Paradox in Non-Cooperative behaviour and
Escalation, Journal of Conflict Resolution, No. 15 {(Marzo), 1971, pags. 109-111.
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- estable se le conoce c!

] prlsmnero ap cad

su acmén y obtener mejo enéﬂclo; i adas Ias'acclones del con n . A este estadof”.
Equlhbrio de Nash‘“
as negocaacnones de desarme el unico estado de equnlubrlo es el de

Por eje plo, en el caso del dllema delyr

rearme por mbas partes‘ mientras que en eljuego del gallina, el equlllbrlo esta en Ias dos

'p05|bles deserclone de ‘la escalada. El terrlble problema que ‘'se genera, en este u!tlmo
iy juego es saber quien cedera frente al otro.

‘E vlnculo que existe entre la Teorla de Juegos y la Negociacion a nivel internacional es

a doble por un lado esta la perspectiva de estudio de la negociacién y por otro el de como
" esta teoria trata de explicar las relaciones internacionales. Sobre esta ultima aplicacion

hay diversos estudios realizados y aunque en los siguientes puntos presentamos los
puntos fuertes, las debilidades y las posibles soluciones a ellas, el grueso del vinculo con
las Relaciones Internacionales sera presentado en la Teoria de la Negociacion.

4.3 Teoria de la Negociacion

“La razdn ensena al hombre que necesita de la ayuda de
. otros y debe sumarse a ellos.” %5
Polibio de Arcadia

: La Teorla de Juegos aparte de la apllcaclones de caracter explicativo de la seccion

1.Uso dentro de las Relaciones Internacionales.

"'préctlca en Ias negocnaciones lnternacionales en la denominada Teoria de la Negoclac:én

formulada por Schellmg

La ‘pﬁmera de estas ventajas es que la Teoria de Juegos se centra en como ;e‘ comporta

. _Ia‘génte; no en como deberia hacerlo. Es decir las “soluciones” a los “juegos” no son,
~'como hemos mencionado anteriormente, la respuesta correcta aun problema, sino un

panorama de posibles comportamientos. Esto no quiere decir que se olviden los aspectos
éticos y morales, mas bien al contrario, esta teorfa los refleja de manera sencilla y directa,

4 Nash, John F.; The bargaining problem, Econometrica, 18 pp 155-162; 1950.
15 polibio de Arcadia, ibidem; Pag. 47.
48 Schelling, Thomas C. ; ibidem.
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: decir hace visnble unakcieda relacién de “interdependencia”; ntre los partic:pantes donde

o ‘el rnejor resultado esperado por Ias acclones individuales se.ve superado por._una accién

-~ de tlpo cooperativo. Tal es el caso de Ias carreras armamentlstlcas, por e]emplo

"_i,Tchéfo, y como consecuencla de lo anterior, Ia Teoria de Juegos supone un punto de
- part:da para el estudio de la cooperacién, y como puede evoluclonar Tomando el juego
,‘del dilema de! prisionero y aplicado de manera iterativa: cada uno de los Jugadores debe
3 encontrar la mejor estrategia para obtener el mejor resuitado, y esta estrategia queda
demostrado, pasa por la cooperaclén'" Los ultimos trabajos se sintetizan en el uso de

modelos cooperativos en Relaciones [nternacionales y reflejan por ejemplo un analisis
‘econémilco (coste / beneficio) de Ia cooperacién en la Comunidad Europea ' o los juegos
" de coalicion (cuando y como coaligarse)'*®, '

El cuarto punto destacable es que proporciona un apoyo tedrico a la consideracién de que
los Estados no son los unicos actores en las relaciones de tipo internacional, y que
ademés eslos actores no son monollllcos Esta afi rmacnén se basa en dos puntos.

interdependlente da lugar a una serie de s:tuaciones del,
tipo que la Teorla de Ju gos puede modelar

- La estruclura de caréct

eI resullado de un proceso de ‘
n esultados concretos. y es

habltual que diversas estancias 'de u tengan mtereses

contrapuestos.

7 axelrod, R.; The Evolution of Cooperation; Basic Book
* Aggarwal, V. K.; Allan, P. ; en Intrilligator, Michael
Models in In!ernatlonal Reseach Kluwer, 1994.

lnlernat/onal Reseach ; Kluwer, 1994,
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Una udltima, sino ventaja 5| una justlt'cacubn de ‘porqué ‘es relevante la Teoria de Juegos
es segun Holhs y Smith que

S nUesiros gébernantes {policy-makers] éstéh empleando Teoria de Juegos
‘entonces jtenemos necesidad de la Teorla de Juegos para comprender que es
lo que hacen!™'% i

) En realldad los puntos anteriores se refieren a la apllcaclén de la Teorla de’ Juegos a las

. relamones internacionales, perono a la negoclacnén internaclonal como tal. Es Justamente
['Schellmg qulen proporciona la aplicacion del anéllsls basado en Ia teorla de juegos a Ias L

negociacién""’" 3

. ;;"pamcvpante son obtenldas a costa de Ias perdidas del otro En torno a este tipo de juegos
- ;se centran las negocuaclones de caracter dsstnbutlvo.

%9 Hollis, Martin y Smith, Steve; ibidem; pag. 137
15V gchelling, Thomas C. ; ibidem; pag. 17
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- Juegos de Suma variable (o Non Zero Sum Games, NZSG), donde ‘“las génanciés de
qada uno de los participantes no se hallan fijadas de" tal modo que el mas de ;un,o‘
" signifique inexorablemente menos para otr(j"‘52 Estas son negociaciones. de caracter

“"integrativo, o0 como menciona Schelling mismo en la negociacion debe haber un interés ’
n|53

~.comun incluso si éste interés es sélo el evutar eI daﬁo mutuo

154,

. de motivacién mixta™>% es declr. no a '

: elementos de confllcto y de ‘mutua

.ka|canza la’ concluslén de que:

[...] en negoclacién . [bargalnlng].‘56 la deblhdad es ‘a vmenudo ortaleza,_

llbertad kpuede ser Ilbertad para rendirse, y quemar. los' puentes puede ser
w157

e sufcuente péra doblegar al oponente

- Por tanto puede ser ventajoso haberse atado a una determinada poslcnon de negocuac:én, o

ya que un trato 'sélo se alcanzar4 cuando una de Ias do P d' que Ia otra no hara.':

mds concesiones: una parte hace una concesién porque p

poder de la negociacion descansa sobre el hecho de con nce al versano de que no

se ird mas alla. Para ello Schelling describe tres tacticas a parlir del anéhsls tener un :

compromlso irrevocable, amenazar y prometer.

%2 Del Arenal, Celestino; ibidem; pag. 301.
153 5chelling, Thomas C. ; ibidem; pag. 110.
154 = Schelling, Thomas C. ; ibidem; pag. 110.
5 Del Arenal, Celestino; lb/dem pag. 302. )
%6 Hemos preferido traducir el lérmino “bargaining” por “negociacién” o "desarrollo de la .
negociacion”, en lugar de “regateo” por razones de asociacién semantica en Espaiol de esta S
ultima, de forma que se respele correctamente el significado original de los autores. . S
¥7 Schelling, Thomas C. ; ibidem; pag. 22. Nétese una de las multiples analoglas con Sun Tou:
“[...] cuando estemos preparados para atacar debemos parecer incapaces” y con la referencia.al

El proceso de negociacién como parte integral de las funcionaes del internacionalista a5
Naike Hechem :



iDentro de ese anéllsls de Ia estrategla. entre la pslcologla y.la;matematica,’ Schellmg'

alcanza la conclusuén de que'

Lo ] en: negocnacrén [bargaining],’®® la debilidad es’a menudo ortaleza.‘
Ilbertad puede ser libertad para rendirse, y quemar los puentes puede ser

“suficiente para doblegar al oponente."*s”

~.Por tanto puede ser ventajoso haberse atado a una determlnada [ sicién de negociacién.
: ya que un trato sélo se alcanzara cuando una de las dos parl re ; la otra no harék :
a no Io haré El

~poder de la negociacién descansa sobre el hecho de convence al adversano de que no '

mas concesiones: una parte hace una concesion porque

se irA mas alla. Para ello Schelling describe tres técticas a parﬂr del anéllsls. tener un
compromlso irrevocable, amenazar y prometer.

%2 el Arenal, Celestino; ibidenr; pag. 301.
153 Schellmg. Thomas C. ; ibidem; pag. 110.

Schelllng Thomas C. ; ibldem, pag. 110.

** Del Arenal, Celestino; ibidem; pag. 302,
'® Hemos preferido traducir el término “bargaining” por “negociacién” o “desarrolio- de Ia
negociacion”, en lugar de “regateo” por razones de asoclacion semantica en Espanol de esla ’
tltima, de forma que se respete correctamente el significado original de los autores. 3
'*7 Schelling, Thomas C. ; ibidem; pag. 22. Nétese una de las mulllples analoglas con Sun Tzu'
“{...) cuando estemos preparados para atacar debemos parecer incapaces” y con la referencia al -
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S Por tanto, la disuasion depende de la apreciaclé '

No hay que olv:darique eI contexto de la obra de Schelllng es eI conﬂlcto entre la Unién
tanto el anéllsis esta orxentado al* uso de Ias armas nucleares

Sov:étlca y Ios EU
" como armas dnl
: hacer ver que hay un co‘ promlso crelble detrés de una amenaza es

vas Pero abstrayendo los resultados podemos conclulr que parte de

una cuestlén de resolucion, mpetuosndad obshnaclén ‘o de ener carécter
f' rme. L. ] Pero es realmente dificil hacerlo creer‘ R

: adversarlo si somos o no capaces
‘de hacer lo que amenazamos. Esta apreclamén de comportamlento futuro depende del
comportamiento pasado, es decir si las amenazas no han sido ejecutadas anteriormente,
entonces es bastante dificil que el adversano qrea ‘que:las presentes vayan a ser

ejecutadas.

Hay un punto mas sobre la extensa obra'de Sché!ling que merece ser comentado en el
conlexto de nuestra tesis: la negociacion tacita.” - :

En el caso de la negociacion tacita, se parte de‘h'nais‘ituat:ién donde los participantes
tienen una informacién incompleta de una sltuacic‘;h o es simplemente imbosible tenerla.
Sin embargo, la ausencia de esta informacion, y pdr ende de una comunicacion entre las
-partes no impide que un acuerdo mutuamente beneficioso pueda ser alcanzado. Tanto en
la negociacién explicita como en la implicita, se requiere de una convergencia de las
expectativas hasta el punto en que cada cual asume que el otro no va a seguir realizando
concesiones. Mientras que en la negociacion explicita este punto se alcanza por medio de
asumir compromisos irrevocables, en el caso de la tacita, se logra:

“Cuando un estado intenta influenciar en la eleccién politica de otro Estado
mediante su propio comportamiento, en lugar de buscar intercambios

diplomaticos mas o menos formales.”*®

cuento: “Romper las ollas y quemar los barcos”, en 101 cuenlos clésicos de la Chma Recop:lacién
de Chang Shiru y Ramiro Calle, Arca de Sabldurla EDAF, 1996; pags. 60-62..

%8 Schelling, Thomas C. ; Arms and influence, New Haven CT, Yale universny press 1966 pégs
42-43. el
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4.4 ‘Anéllil‘s_i‘s' como aspecto complementario de la Teoria de la Negociacion.
: “Mitad naturaleza, mitad espiritu; pensar es hijo de ambos.”'®®
Polibio de Arcadia

b AsI como hemos revisado las principales ventajas de utilizar la Teoria de Juegos en las
relaclones internacuonales. y concretamente en el ambito de la negociacion, exponemos
' aqul Ios p_ crpales problemas que nos llevaran hacia modificaciones que hacen més

apllcable 'este tlpo de razonamiento.

"“EI prlmer problema' que nos encontramos, no soélo en, el émblto de las Relaciones

los otros estan pensando acerca’ de Io que 'él esta’ pensando. ad mﬁmtum.““”

n162

*la accién es la mejor. respuesta auna creencia de un pamcipante

Los actores internacionales no son sdpgréfadlohales. sino ‘que en’'muchos. casos sus
decisiones son producto de una composicién de diversos vectores y presiones, e incluso
de la burocracia misma. La matriz de ganancias y pérdidas puede incluso variar durante el
transcurso de la negoclacion, dependiendg de eventos externos o del transcurso de las
mismas negociaciones, al reducirse o ampliarse las expectativas después de un primer
contacto. Finalmente, tenemos que considerar una de las premisas de esta tesis: las
negociaciones son llevadas a cabo por personas con emociones y un bagaje cultural
importante a sus espaldas. Pero no solo ellos influyen, sino también fenémenos sociales
que pueden arrastrarles, tales como el nacionalismo exacerbado.

" Downs, George W.; Rocke, David M.; Tacit Bargaining, Arm Races and Arms Control," Ann
Arbor: University of Mlchlgan Press, 1990, p. 3.

1% polibio de Arcadia, ibidem; Pag. 39.

'8! Raiffa, Howard; ibidem; pag. 10.
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evaluaciones en su conjunto. Esta ponderaclén puede ‘servirnos para aproxlmar' :
nuestras aspiraciones en una negocnac:én

"2 Osborne, Martin J. y Rubinstein, Arlel; ibldem; pag. 55
163 * Raiffa, Howard; ibidem; pag. 47.

% Varios ejemplos del uso de estas herramientas son: Ra|ffa. Howard »lbldem, pég 47 y pég 77,v
respectlvameme respecto al uso de margenes de segurldad es una extrapolacién y una aphcamén
mas directa de las herramientas anteriores.
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- El planteamiento de mérgenes de seguridad o conranza en el que basar nuestras
posiclones permmré sobre todo al principio, no reallzar concesrones sI no. vank
acompaﬁadas de otras por la parte contraria. e " :

E Tamblén es poslble la apllcacnén de estas estimaciones y asugnacnén de pro b| |dades a'
las - matrices * habltuales de la Teorla de Juegos, sin embargo'kt : '
Uva vez més ‘no

razonamiento que se haya detras de la teorla quedaria desvlnuad .

_7'tomamos las teorlas en un sentido de explicacién absoluta; sino considerando su parte o
ey 4apllcat|va es decir su modelo parcial, y la informacién que nos proporciona este modelo
et para solucconar nuestro problema.

; '_Slg iendo esta linea argumental podemos contlnuar con otras dos importantes Crlllcas a .
j' la teoria de juegos'

K ig'no'ra los aspectos culturales de la negociacion.

. Es dIﬂCll |dentir car suluaciones de negociacion reales con juegos y por tanto
seleccmnar de manera adecuada la mejor estrategia.

. Sobre el pnmer punto ya hemos expueslo durante esta tests diversas teorias y estudios
emplncos que cubren’ de sobra Ias def'clencnas dela Teorta de Juegos. Cabe matizar que
en'relacién a los. aspectos culturales hay ciertos  estudios que toman en cuenta desde

- posiciones analiticas las propenslones a asumir riesgos de diversas culturas'®,

En el segundo punto, las- dificultades de aplicacion de la teoria en reconocer juegos en
situaciones reales, hacen en ocasiones casi imposible su uso. Por ejemplo: ¢como
podemos considerar cada encuentro de negociacién?, ¢Coémo un juego unico? (“one shot
game”) o gcomo un juego de N-repeticiones?,-y. por otro lado: ¢Cémo lo esta
considerando la otra parte? '®. Esto nos lleva a pensar en que si'cada’ negoc:ador aplica

'% Bell, David E. y Raiffa, Howard; Marginal value and mtn'ns:c rlsk averslon Worklng Paper Serles.
Cambrldge 1980 : ¢ il .
% Hollis, Martin y Smith, Steve; ibidem; pag. 139
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- la teoria tratando de ver algun tlpo de juego en todo encuentro. las negoc:aclones pueden
tener consecuencms desastrosas. no solo en cuanto a |ncomunicacn§n, slno a sus’

resultados Llevado esto ‘al extremo 2

"hay -
,verdaderos pellgros para la paz mundla si i os IlderesAtratan las’ crlsis como

“El antlguo secretano de Estado,de Ios EUA Dean Rusk comenté

: juegos de tlpo gallm

Una sdlucién que sé brbpb | anéllsls simple, que mencnona Ralffa es el tratar

-fdwersos temas que a ectan Ias parles de manera conjunta, es decir vInculéndolos. de

.. forma que a complejldad de Ia relacién quede modelada en su conjunto Es en este punto

““donde el fenémeno de Interdependencla se hace mas claro y mas visible durante las
inegociaclones Ias relamones entre los agentes internacionales son complejas y por tanto

- una herramienta analitica puede ayudar a optimizar el resultado de la negociacién — para
ambas partes —. Aunque la ecuacién también puede funcionar hacia el otro sentido: es
posible realizar vinculaciones a ofros temas con el animo, no ya de crear
interdependencia entre los negociadores, sino de hacerla visible sobre la mesa de
negociaciones.

El elemento mas sencillo que propone Raiffa'® eé el de la vavloracién ~propia— en forma
de puntuaciones de cada uno de los temas (de manera gradual, es decir; desde e! 100%
de las demandas en un tema hasta el 0%, considerando diversos intervalos). De esta
forma puede evaluarse cada acuerdo intermedio, observando las mejoras y
empeoramientos respecto de las propuestas iniciales, hasta llegar al momento donde las
cesiones ~ propias — y las de la contra parte, no den lugar a una mejora sustancial del
acuerdo y de esta forma, siempre y cuando el resultado final se encuentre en la zona de
posible acuerdo, concluir de manera positiva la negociacion. A este respecto hay que
considerar el anilisis de coaliciones, es decir de qué manera pueden mejorar mis
resultados si se produce una alianza con una determinada parte de la negociacién:

187 Hollis, Martin y Smith, Steve; ibldem; pag. 140.
'88 Raiffa, Howard; ib/dem; pags. 139-148.
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slempre teniendo en cuenta que las estlmamones numérlcas juegan un impoﬂante papel ar
la hora de aplicar técnicas mas profundas“‘9 T

Hay: que destacar también el uso de esta herramlenta enf os;procesos de: medlaclén, §
. donde el mediador plantea un texto de negociaclén unico y reah' aciones conjuntas 2

170

y! la votaCIon'71

w equltatlva

: Un ultnmo punto crltico ala Teorla de Juegos es paradéjlcamente (porque también es'su‘
gran vmud) ‘su gran n|ve| de abstracclén ysu enfoque “desde arriba” sobre los problemas, -
ue trata Un complemento a esta vision podria ser la lnvestlgaclén de Ias negociaclones‘

K desde el punto de vlsta opuesto. obtener las conclusiones 'bamendo del comportamiento
‘de'unldades més pequeﬁas. incluso indivuduos Clenos estudlos se han hecho en esta
ncluso ‘el mlsmo Schellmg"z, que Ilegan a concluslones asombrosas sobre la

g egocaaclén de preclos Y dlversas teorias econémlcas'" De estos mismos estudios se

B pueden ex(raer derlvac:ones igualmente |nteresantes sobre Ia interdependencna entre los
,i’leel’SOS agenles que se hayan lnteracluando negocnando en un entorno prefijado.

189 paiffa, Howard; ib/dem; pag. 252.

170 Raiffa, Howard; ibldem; pag. 279.

! Railfa, Howard; ibidem; pag. 315.

172 Schelling, Thomas C.; Dynamic Models of Segregation; Journal of Mathematical Socuology. num
1,,1971; pags. 143-186.

'73 Epstein, Joshua M. y Axtell, Robert; Growing Artificial Socielies : Social Science from the bortom
up ; Brookings Institution Press, The MIT Press, Washington DC, 1996. .
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5 ELINTERNACIONALISTAY LA NEGOCIACION
5.1 Funciones, areas y objetivos del inte;ndcionalista.

“Debemos aleg'rarnos de que en todo tiempo, incluso en la época
de los robots y las computadoras, son los hombres quienes

o . escriben la Historia"’*

Arthur Dunkel

Déntro de la.compleja realidéd'iniernadional contemporanea encontramos todo tlpo dé_
:actores protagonlstas pues en una "sociedad tan dindmica la diversidad - es. una:
caracteristica que se hace presente en el contexto del acontecer mundial. Sin embargo y
aunque el Estado siga ocupando el lugar mas importante en la accion |nternacional hoy'
en dia’ existe.una infinita: gama de grupos humanos que se relacionan ‘entre sl y que
reallzan |mportantes funcnones en las relaciones internacionales que no son de caracter
estatal, entre otros: S Ia; orgamzaclones internacionales, las organlzac:ones no'
gubernamentales,* Ias‘ e'nibresas transnacionales, los movimientos politicds e incluso
rellglosos Todos formados por individuos, ya que el individuo funge como representanle
de una COIEC(IVIdad y se Ie atnbuyen derechos y obllgaciones para ejercer.

. AI ser nueslro objeto materlal de estudlo dichas relaciones y.la socledad internacional
.- misma, exuste Ia postbmdad de vernos en ventaja dentro de una negocxacién internacional.
L= e _Esto es debldo a qu dentro de esta realldad mternaclonal el lnternaclonahsta cuenta con

“lun cuerpo teénco s suﬁcientememe expllcatlvo respecto a la pluralidad de actores y

w"relacnones que confor N

an: el snstema mternaclonal,y’que da a nuestra’ profesién la

p05|b|l|dad de exte der ue tras funcnones fuera de Ios lImlt S | eramente geogrét“cos

Si bnen es cuerto que: nuestra dasc:pllna se ‘sirve, de olras encias para auxiliarse'™

U ,también es cierta la existencia y alcance de una perspect:va y metodologla propias que

74 Arthur Dunkel fue el director general del GATT en 1994, en el prefacio.de: Clavel, Jean-Daniel;
La negociacién diplomética multilateral, Fondo de Cultura Econdémica, México, 1994.

s Como la sociologia, la historia, el derecho, la economia, la ciencia politica y algunas mas que
dependen directamente del area de nuestra especializacion -como pueden ser geografia,
estadistica, finanzas, psicologia entre otras.
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mternaclonahsta debe selecclon ‘a u‘ las uya dlmenslén internacuonal se

. demuestra precisamente por mostrar una importancua destacable (relevancia)
para Ia exis(encna y dlnémlca de tna sociedad lnternacional" 176

Esta: idéa'nos) da libértéd dé é't:‘élén"en ‘cuanto: Ia ﬂdeﬁn‘icién de nuestros intereses y

objetlvos como lnternacaonalistas para g ‘ner Stfa propia perspectiva aproximada de
la: parte de realidad’ internaclonal en qu ] oramos y-'a la vez una base teénco?
) metodologica que -nos brlnda la postbilidad e bterpretar. explicar e incluso predecur: .
"'c1ertas interacciones en la realidad: social internaclonal pero . sobre todo nos' permite:

apllcar el conocimiento en propuestas y acciones concretas.

Una realidad internacional de la que"éi_internacionalista forma parte como sujeto y al
mismo tiempo objeto, que se encuentra édﬁdicidnando e influyendo en otros aclores que a
su vez le influyen y condicionan a él.;e‘n‘foryma de relaciones dinamicas. Es decir, se
generan relaciones de todo tipo inclusd conflictivas pero interdependientes las unas de las
otras. Ahora bien, la ventaja de contar con una conciencia general del acontecer
internacional nos incluye en una. gran responsabilidad como cientificos sociales en las
relaciones internacionales pues como menciona Aron: '

“Seria indigno dejarse hundir por las desgracias de nuestra generacion y por
los peligros del futuro proximo hasta el punto de cerrarse a la esperanza, vpero
no lo serfa menos abandonarse a la utopia y desconocer los trastornos de
nuestra circunstancia. Nada puede impedir que tengamos dos deberes, que no
siempre son compatibles, uno hacia nuestro pueblo y otro hacia todos los

'8 calduch Cervera, Rafael; ibidem, pag. 23.
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pueblos. Uno'de participar en los confllctos que constltuyen la trama de la

Hlstona y otro de traba]ar por la paz.™??

fTodo lo anterior nos. lleva directamente a coini:idir kcon Calduch en que los individuos
juntos conformamos el soporte vital colecllvo yla razén de ser de toda institucion en toda
5 lnteracc:én

Los ObjetIVOS Yy Ios deberes se plantean siempre de manera constante para el profesional :

- de las Relaclones Internacionales pero tanto las areas, como las combinaciones de éstas’._
Sen Ias que el internacionalista puede desarrollar sus funciones profesionales pueden ser.
3 'inf' nitos. Todo depende de la diversidad que tenemos de opciones para especuallzamos'
en un plano especifico: la educacién, la politica, la diplomacia, la literatura, el penodusmo.‘

Cel ar1e. los negocios, en fin, el panorama es como hemos dicho infinito.

'Por fortuna nuestra disciplina no esté conformada unlcamente para una elite de hombres
de Estado o en el poder, sino que es suf’cientemente auténoma como para dar lugar
tambuén a profeslonlstas eslrategas con una vlsién internacnonal que puedan lograr

benet”cnos en todas las relaclones que establezcan Beneficios que podran maximizarse a

través de la Vapllcacfén del onoc!mlenlo teérlco pero también del uso de diversas

herramlentas como el proceso de negoclaclén implementado con un enfoque analitico.

biert muchos campos sociales en donde el propio individuo es quien inicia la

transformaclén quien de arrolla nuevas formas de panicipar y organizarse para intervenir

'e asu to; de cal cler internac:onal que no son asuntos de Estado o en contra de él,

. pero tampoconec ariamente estan relacionados con empresas muitinacionales, nos

& refenmos “tod de acclones individuales que tienen alcance social e internacional,
Asl se gene'ﬁ'nk las ONGs y los diversos movnmientos sociales, politicos o bien

ideoléglcos a 'nlvel |nternacional

: 'Nue‘str'as'"_at;clohés siguen siendo individuales cuando representamos los intereses, y aun
“cuando’ seguimos las politicas establecidas, de determinado grupo social. No obstante,

E Aron R.; Qu'est-ce qu'une théorie des Re/ fions
Politique ; vol XVIl, n® 5, 1967 ; pag. 911

IhiérdalfdhaléS' ‘Re\'/ure Ffaﬁqalse de Sciénce
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k lnternaclonal Lo que nos obllga a tomar condlencia de que:

[..] Ios mdlvlduos slgue des 1 peﬁ ndo un ﬁrotagonlsmo internacional que

IEJOS de ser decllnante y. ‘ex clonal adqulere. cada dfa mas, un auge
sugmﬁcat:vo Tomar conclencla de que cada uno de nosolro en tanto persona
individual, genera y pammpa en mayor o menor medida en una pluralldad de,

ctos contnbuimos al

relaciones_internacionales y de que con nuestro

mantenimiento ‘o modificacion de las estructuras mternac:dnéles ue subyacenl
y “posibilitan tales - relaciones lntemacmnales constlt
obligacién .y paso previo obligado, y en- sl mis|
proceso de desarrollo y perfeccionamiento de’ la l" allda
como seres humanos, no podemos ni debemos renega

Es también nuestro papel, buscar el mejoramiento de 'est'a sociedad giobal, el cambio de
estructuras, la recuperacién de valores univéfsales en los individuos, buscar mejores
relaciones o por lo menos formas de relacionarnos y comunicarnos. Es entonces que la
negociacion formara parte integral de cada una de nuestras funciones en todos los
ambitos al relacionarnos sin generar conflictos adicionales, es decir, al buscar
cooperacion ya que siendo unidades de un sistema nos encontramos inmersos en la

"8 por sociedad queremos decir en este caso toda colectividad con intereses comunes que no
necesariamente esla limitada por fronteras estatales.
'8 Calduch Cervera, Rafael; ibidem; pags. 360-361.
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interdependencia y'ella implica que_ el dafo de unas unidades d‘eflr éiarema afecta a las

; te‘ rias que oman aI Indivlduo como centro de su estudio.

: Para poder resolver nuestros conﬂlctos es necesario aprender a comunicarnos .y
g entendernos ‘como’ parte de - nuestras funciones profesionales. Aprender a cooperar y a
) negocnar es nuestra unica opcién si queremos lograr avances en un marco mternacnonal

carente de una autoridad suprema para regular conflictos entre grupos q individuos a:

": todos “los - niveles. " Pero también es evidente que como internarcidrialls‘t'a's nuestros

instrumentos analiticos requieren de constante actualizacion- para que puedan segunr
siendo adecuados para la comprensiéon de nuestro objeto de estudro (el entorno global) y
: para el desarrollo de nuestras funclones

Estamos de acuerdo con Gonidec'™ respecto a los objetxvos de nuestra ciencia pero
consideramos que nuestros objetivos deben .ir mas Iejos aun, ya que somos los
portadores del cuerpo cientifico de nuestra disciplina y los responsables de hacer el mejor
uso de éste en las interacciones sociales a las que nos entregUemos. Debemos realizar
nuestras funciones y formar nuestro criterio desde un plano teérico, analitico y practico

180 “l...] las relaciones internacionales como ciencia tienen dos grandes objetivos: analizar la
eslructura y organizacién social global y ocuparse de tas formas a través de las cuales esta
realidad se refleja en el pensamiento de los grupos ideoldgicos y de las civilizaciones, de los
grupos nacionales y regionales y en general en los olvidados individuos. La ambicién de las
relaciones internacionales es superar los aspectos particulares para operar una vision global del
conjunto de los problemas Internacionales, que emergen por fuerza los acontecimientos actuales”.
Gonidec, P. F.; Relations Internationales, 2 ed., Editorial Montchrtestien, s.d., Paris. 1977; pag. 11.
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oIIo y transformaclén Por lo tanto, el método va a

‘no'a re r. Ia realldad concreta y objetiva de |as cosas.” 181

/5.2 - Caso practico.

“la aplicacién es un momento tan esencial e integral como
: la comprension y la interpretacion”'®?
Hans Georg Gadamer

Aplléaclén préctléa y Enfoque teérico

; No ha sido ‘una tarea facil seleccuonar un ejemplo concreto: un internacionalista
,representatlvo de nuestra- tesis,  ya que cada profesional de las Relaciones
Internacionales, tiene desde nuestra perspectiva, una interesante gama de funciones que
pueden acercarse a la comprobacion de;nueslras hipdtesis. Nuestro “caso préctico” es el
de un brillante diplomatico, el Cénsul Abel Escartln. quien lactualmente dirige la secmén

consular de la Embajada de México' en Bruselas. BélglcafEs un: Internaclonahsta para

quien el proceso de negociacion . es,paﬂe lntegral de sus”funclones ‘ya sean“
negociaciones de alto nivel o cotidianas, de carécler mternaclonal o no. ‘

El Maestro Escartin tuvo la amabilidad de rec:blmos en su of' cina por Io que la entrevtsta :

tuvo lugar en la Embajada de México en Bélglca con direccxén en Avemda Franklin
Roosveltl # 74 en Bruselas. El dia 21 de Octubre del 2002 a las 16 horas

81 pefia Guerrero,” Roberto; La alternativa ‘metodolégica para la disciplina de las relaciones
internacionales: la dialéctica; en El estudlo c:en(lf' ico de las relaciones internacionales, México,
1978; pag. 140-141, .
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- El uso de herramlentas analltlcas (teoria de juegos. toma de decisiones, teorla de la
negoclacnén etc...) puede mejorar el proceso de negoc:acién del internacionalista,

182 Gadamer, Hans Georg; Verdad y método, ed. Sigueme, Salamanca, 1977; pag. 378.

'*3 Cv.Abel Escartin Molina — Cuenta con estudios de Licenciatura en R. I. en la UNAM con
mencién honorifica, Maestria en R. I. en la UNAM, Maestria en Estudios Diplomaticos en el
Instituto Matias Romero. Ha ocupado diferentes puestos en diversas areas como: Asistente en la
Coordinacién del Depto. de Sociologia en la ENEP Acatlan de ta UNAM, Asistente en la Asesoria
del Director General para América del Norte, la SRE, Empleado Administrativo en el ISSTE,
Gerente Comercial de la Compania "Suministros y Materiales Industriales”.Analista del Depto. de
Politica Interna de E.U.A., Direccion General para A. del N., SRE, Investigador en e! "Grupo
Consultor Interdisciplinario, 8.C.", Jefe del Depto. de Relaciones Bilaterales México-Canada,
Direccion General para A. del N., SRE, Jefe del Depto. de Asuntos Politicos y Bilaterales con
Canada, Direcciéon General para A. del N., SRE, Subdirector para Canada, Direccion General para
A. del N, SRE, Agregado Diplomatico Provisional del Servicio Exterior Mexicano adscrito al
Instituto Matias Romero. Y actualmente es Jefe de la Seccidn Consular de la Embajada de México
ante el Reino de Bélgica y el Gran Ducado de Luxemburgo. Tiene también afos de experiencia
como docente en la UNAM tanto en la ENEP Acatlan como en la FCP y S, impartiendo
asignaturas como: Asesoria de Melodologia en el Programa de Titulacion por Tesina de la Division
de Educacion Continua y Vinculacion, Derecho Econémico Internacional, Derecho internacional
Pulblico, Seminario de Politica Exterior de México. Se han publicado materiales suyos como:
Escartin Molina, Abel, “Joint Mexico-Canada Ministerial Committee”, Voices of Mexico, nimero 44
(julio-septiembre 1998), Centro de Investigaciones sobre A. del N., UNAM, Meéxico, 1998. Y
Escartin Molina, Abel, “Team Canada in Mexico", Voices of Mexico, # 43 (abril-junio 1998), Centro
de Investigaciones sobre A. del N., UNAM, México, 1998. Ha participado en diversos seminarios y
cursos por parte del Instituto Matias Romero, como: “La proteccién consular en los Estados Unidos
y la labor de la S.R.E.", “La promocién y las negociaciones comerciales como herramientas de la
politica exterior”, “Naciones Unidas: Il Década para el Desarme”, “México en la Cuenca del
Pacifico”.

'" Ha participado en negociaciones como: La huelga de ta UNAM en 1987 como lider de primer
semestre del consejo estudiantil, en negociaciones dentro del CCH, en los inicios de las
negociaciones del TLC en cancilleria, algunas negociaciones de acuerdos con Canada, como parte
mexicana en un acuerdo de cooperacién con Canadd para el uso de la energla nuclear, en
mulliples negociaciones con el gobierno de Bélgica, en negociaciones administrativas y
presupueslarias, con superiores igual que con subordinados, con instituciones nacionales e
internacionales, con diversas personas en todo tipo de situaciones.
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: es lo que se liene que hacer para dlsmln Ir el
déficit presupuestal,” el ,f' c:t en balanza comercial, las cuentas publicas. ,
ete..* - o : LR

Asi como. hace énfasis en Ia formacuén analitica del negocuador, y ‘en concreto en el
planteamiento de escenarios:

“Algunas cosas que son necesarias aprender: el sentido de la oportunidad en
una negociacién, técnicas de negociacién, escenarios, creacién de escenarios
- positivos, negativos, intermedios- desenlaces de esos escenarios, etc...”

Esto también es aplicable a la preparacion de las negociaciones:

“Una manera de prepararte es, dependiendo del tema, buscar la informacién,
acerca de ese tema y que instrﬁfnéntos similares existen. Hay mucho trabajo
de preparacién previo para"llég'ark‘é una negociacién, no puedes llegar sin k
elementos, con las manos vaclas ya que de entrada, tlenes una desvenlaja
frente a tu contraparte.” ¥
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Es necesario saber cual
tratado, un acuerdo inte
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No - hay Iimitéciones a ningt‘m tipo de internaéionalista,‘ a 'p'es'ar: de'que’se'
puede ir hacia la diplomacia, hacia la cuestién de comercro lnternacional o
hacia la academia. No excluiria una materia de negociacnén en nlnguno de los
ambitos, . porque - en - cualquiera es necesana, incluso la: UNAM negocia
acuerdos, finalmente es necesario tener a alguién que resulte ser un excelente
negociador.” R

- El respaldo cnenllf‘co y cultural .que tlene el internacionalista permite generar un.
proceso de negocnacién més efectivo en el alcance de sus objetivos.

La formacién pluridist:lpliné‘ del inte ‘nacionalista se hace patente con exp’reéiones como:

"Relaclones Internaclonales es un poco de todo, no se es expeﬂo en nada

pero se sabe un poco'de' odo Y. t‘nalmente es una de las carreras que e

desde diplomacia hasta la cademla y;

permiten enfocarte a muchas osas
c stlén de expodac[one

pasando por mlcuatlv

olra persona] que esta pasando en una mesa de negoclaciones.

- El internacionalista puede minimizar desigualda‘des y maximizar beneficios para quien
represente, como resultados de un proceso de negociacidn, e incluso generar cierto

*. grado de cooperacién mutua, tomando en cuenta el contexto internacional. De esta
:manera el internacionalista puede mejorar las condiciones o circunstancias de con
quien trabaja en su proyeccidon y desarrollo global y las suyas propias como

profesionista.
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EI encuestado plan!ea un punto de vista proplo. bas do'en :su expenencla sobre la
clasnrcaclén de las negociacnones en funclén de su »ap aclé'n.‘ LT ‘

“La negomaclén es una herramlenta que seva usar constantemente lncluso

la negoclaclén se utlllza en el trabajo o:con tus superlores la utlllzas con tu:

gente. Podemos dlvidlr Ia negocnacné en tres émbltos- Primero, en el émblto‘

admmlstratlvo, por ejemplo neg lar presupueslos Segundo una negoclaclén"

en ‘cuanto’a - lo - cotidian ] gociaclones constantes. Tercero, ‘una
negociacién internacio :

depend:endo de cual sea eI 6bjet|vo de las negodacrones.

Sobre la i‘mpdrtéﬁcia' yla elecci_é_ﬁ‘del equipo de negociacion:

“Una vez elegido el negocxador y considerando que es lo que se quiere
negocuar. hay que proborcionarle un equipo. Teniendo en cuenta que tal vez
algtin mlembro d este equipo tenga que sustituir al negociador en algin
momento;: y:* por tanto tenga que seguir la misma escuela del propio

negocuador.

El praceso de negoclacién como parte integral de las funciones de! internacionalista 112
Naike Hechem




AI respeclo ‘de los. aspectos cul(urales =su- experiencla verifica s nuestr

“En una negomacién dlﬂcnl no'se selecciona [como negociador] a una persona
que esté con una sonrisa a ﬂor de plel slno‘a una persona Inexpresiva qurzés
duro, ‘quizas un abogado, por ejemplo En: una negoctacién de carécter

econémico, un admlnlstrador es el més adecuado

Hay que saber antes de’ Ilegar a‘una mesa de negoclacnones qulén es la i

autoridad de la contraparte con la que negoclar. Si es un senor ‘de. dad ‘no

_necesidad de un acercamiento a los valores culturales ‘de los otros parﬂcnpantes

: “Llegar a acuerdos con Bélgica es comphcado p rque partlmos de que no nos :

conocen, partimos de un desconocimiento bastanle profundo y una |gnorant:|a

mutua. Te presentas con una carpeta :de :informacion ‘digerida: la  de
cancilleria, buscas quienes van a ser.tus contactos, visitas la embajada del

pais en tu propio pais para presentarte con elloé para QUizés tomar el primer -

contacto y te den ellos mismos informacion sobre Bélgica, es decir que | te den
su vision [de las relaciones entre los dos paises] [... ] Viendo un poco de todo,
la cultura, la idiosincrasia, la personalldad la historia, leer un poco sobre el
pais al que vas. Llegas'y pnmero tienes que pasar por el proceso de
adaptacién que también es comphcado.
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6 CONCLUSIONES

“La ley de la evolucién no es repeticién sino produccion: un
movlmlento hacia lo indeterminado. La posibilidad de mejorar
o empeorar es la palanca del progreso.”®®

Polibio de Arcadia

Las lineas de reflexién formuladas en este trabajo son muy amplias, por lo que podriamos
vsegurr indef‘nidamen(e con la |nvestigac16n de cada uno de los apartados estudiados
“sobre el tema. Sin embargo, creemos que lo que hemos planteado aqul resulta Gtil para
comprobar nuestras hipotesis.: Asi, esperamos que el presente analisis proporcione una
negoclacién apllcada en las

gula o un marco para un modelo mas completo sobre
y ntonces, Ia teorfa de

negociacion tanto como la
negociacion representara un alto grado e dad en:la plicaclén de !as Relaciones

Internacionales.

Al complementarse integralmente: le proporcionarén al mternacnonallsta elementos :

mutuamente valiosos que generen un balance entre teorta anélls:s: y préctlca que 'sirva -+~

para optimizar sus funciones. En conclus:én es necesarlo remarcar la’ lmportancua de
aplicar todo conocimiento que hemos analizado en el desarrollo de’ Ia les:s, paralela y
balanceadamente sobre las dos areas (relaciones mternacnonales y negocuac:én) Lo cual,

se plantea en el siguiente diagrama:

185 polibio de Arcadia, ib/dem; pag. 33.
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RELACIONES
INTERNACIONALES

Sociedad

TEORIA -
Funciones del <: e S N
internacionalista ol
I Fendmenos ANALISIS ’
(Interdependencia) AR

Resolucién de ) L
Conflictos < :’ RN
Realidad Social ‘|- PRACTICA |~

T o | NEGOCIACION \
TEORA . .

e § o Tipologia y Fascs )
e [=ananisis

S U (fiticos, Culturales,

AR E y otros)

“[rrAcmica Toma de

S decisiones

Conceptas bisicos

Ticticas y
habilidades

Aspeclos diversos

{4

iy

;- Caso Prictico

Diagrama 9: Apliéécic_')ri Practi a_‘y E fddqe Tedrico

En nuestra actual sociedad: ihterha

existen graves problemas. aunque los

principales sigan siendo la falta a ,deygualdades e injusticias de orden

econodmico, social, y cultural. A pesa r en un mundo lnterdependlente no existe un

marco social y politico digno'y respetuoso de‘ los derechos humanos ni de cooperacion.
Es nuestra tarea no ignorar Ias creclentes amenazas mundiales y buscar medios de
entendimiento entre los puebrlos‘,y entre los ‘IﬂdIVIdUOS. Generar conciencia colectiva y
cooperacion global: recupera}' Ids' valoresﬁ universales que le dan fundamentos al ser
humano. Un individuo puede generar la guerra, de la misma manera, un individuo no
puede cambiar el mundo pero un mlllén de ellos si, siempre que tengan conciencia de que
las armas y la injusticia no son un 'medio para Ia solucién de confiictos.

Es uno de los fines de nuéstra disciplina el estudiar a la sociedad internacional pero .
también establecer los pnncnplos y las condiciones que permitan su evolucnén, asi como '
los medios para lograrlo. Creemos que todos Ios elementos anteriores se encuentran ya :
en nuestra formacion, y tenemos la convrcclén de que el proceso de negociacion puede
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'ser el complemento y el medlorpara alcanzar dlchos f'nes Las herramlentas analltlcas

7~como complemento y Ias teorlés como base tlenen como objelivo la utilldad préctlca‘
: dentro del rnarco de la negociacién como una funcién integral del lnternaclonallsta que es
L aphcada en un comexlo con cierto grado de terdependencla pero desigua .

negoclaclén como funcuén integral del mternaclonallsta tlene una par1e de Arte y otra‘ de‘ .
Clencia que deben.ir slempre Juntas si queremos obtener los resultados més ef‘cientes -

: p05|bles

El proceso de negociacién como parie integral de las funciones del Inlemaclonalisla 116
Naike Hechem




7 amoomn

B|bl|ograﬁa Referenclada
: ,referenciados AT : :
'Blbhograﬂa Al 1 smentos » b |cos que han svdo consultados para la

: 'el_érﬁentos biblieréﬁCbs que"han sido qonsultados' Yo

reallzaclén dela presente tesis pero no referenciados :

: MBfal!lérvd. Philip

Calduch Cervera. Rafael RELACIONES® NTERNAC!ONALES. Madrid, Ed. de las

B ,;Clenctas Soclales 1991

".El proceso de negociacién como parte lnlegral de las funciones del internacionalista 117

Naike Hechem




El proceso de negoclaclén col

Naike Hechom <A

118



JSnidal Dunca
”',vol 38 1985

: .~Homs. Martfn 'y Smith, Stevi
v L RELATIONS, Oxford; Claren

El proceso de negociacién como parta lnlegml de las funciones de,_mlgmaclnnahs!a..‘.........‘ 119
Naike Hechem S ( l.
. L ]1 boict Wi

FALLA DB. ORIGEN




Mmton, John (complladores).

. Nicolson, Harold; LA DIPLOMACIA; 2* ed, Fondo de Cultura Econémica, México, 1975.

- Nierenberg, Gerard I.; L'ART DE PERSUADER ET DE BIEN NEGOCIER, Tchou, Parls,
1970.

E! proceso de negociacién como parte integral de las funciones del interacionalista 120

Naike Hechem TESIS COI\!
FALLA DE ORIGEN




 Medina, M.; LAS ORGANIZACIONES INTERNAGIONALES; Ed. Alianza; Madrid, 1976,

'~ Osbome,  Mart

OURSE' IN. GAME - THEORY, MIT. Press,

s sa-Calpe,‘ Buérjoé

: k,Uni})»eréity Press, Cambridge,

L Schellmg, Thomas C ‘ ARMS AND INFLUENCE New Haven CT Yale unlverscty press
1966 ‘ :

El proceso de negociacion como parte integral de las funciones del internaci

F 121
Naike Hechem

[P



B »fSociology. nOm.

: Schellmg. Thomas C DYNAMIC MODELS OF. SEGREGATION Jouk'na] of Mathyémat!‘cal‘ )

: Zarlman, Wllliam, The -political analysis of negollauon How who gets what and when,
':.World Politics, Vol. 26, No. 3, 1974. :

7.2 Bibliografia adicional

Blanco Mendoza, Herminio; LAS NEGOCIACIONES COMERCIALES DE MEXICO CON
EL MUNDO, México, Fondo de Cultura Econémica 1994 - i

Bretion, Philippe; INITIATION A LA 'TECHNIQUE 'DES‘ NEGOCIATIONS
INTERNATIONALES, en NEGOTIATIONS INTERNATIONALES Instituto . de - Altos -
Estudios Internacionales de Paris, Pedone Ed 1984, ‘

El proceso de negociacién como parte integral de las fi | internacionalista 122
Naike Hechem



;M'éxAi’Co."-} El Colegio de

D ‘APPLICATIONS, ‘Dordrecht,

e f'DEL MUNDO México, Coleccusn La Mucroempresa Sene Calidad Total, Editorial Limusa,
i ,l”1999 ‘

i :Kennedy. Paul; AUGE Y CAIDA: DE LAS GRANDES POTENCIAS, 4a. Ed., Barcelona,
‘bPlaza yJanes 1998.

El proceso de negociacion como parte integral de las funciones del interpacionalista 123
Naike Hechem



WEGHELR, Robert O.; DESPUES DE LA HEGEMONIA COOPERACION Y DISCORDIA
ENLA POLITIC“‘ ECC

fﬁ'NORTH AMERICAN: FREE: TRADE AGREEMENT u.s, Governmem Printing Office

. Pérezﬁietb Castro, Ledhel DERECHO INTERNACIONAL PRIVADO, 3a. Ed., México,
sk Harla-Harper & Row Latmoamencana 1984.

El proceso de negociacién como parte integral de las funciones del internacionalista 124

TESIS CON
YALLA DE ORIGEN




~ Zartman, - Ira F. NEGOTIATIONS, World
- Politics, 1974. By ‘

€l proceso de negociacién como parte lntegral de las funciones del internacionalista | 125
Naike Hechem




Anexo A: TACTICAS Y MANIOBRAS'S®

Tacticas

Las téclicas son acciones ligadas entre sf, y que estén de acuerdo con las estrategias
establecldas que’ se usan en forma constante 'y planeada; mientras son actltudes ]
‘acciones lndependlentes unas de otras, y que se usan para obtener ciertos resultados o
resolver s:tuaciones especif‘ cas en el curso de la negociacion.

Entre las téctlcas mas Utiles estan las siguientes;

“

vSocavamiento de confianza. Utilizar preguntas de tipo de: “4Por qué es tan malo tu
broductd?"' “¢,Qué ha pasado Ultimamente con su control de calidad?” '

Hombre bueno-hombre malo. Consiste en hacer que uno de los dos miembros del equ:po.
negociador se comporte en forma muy temperamental e irrazonable, mientras que el otro

: 3adop(e el papel de conciliador. (Cuidado con hacerlo demasiado obvio.) : :

Somos los mejores. Actuar como si no se entendiera cémo es que' alguien se puede. ‘'
‘atrever a cuestionar sus juicios, integridad o calidad. v : o
‘Admisién de culpa. Admitir nuestros propios errores.

[E Enfoque inocente. Fingir i :gnoranc;a para evitar hacer aclaraclones en snuaclones dlflcnles‘ :

“’Ir de pesca”. Es una tactica obllgatorla en “la
negociacién. Permite obtener Informacion sobre

oponente.

determinada oferta.

“Es préctica normal". Con esta tactlca se convence al oponente de qu una determmada i

condicion debe ser aceptada debido que todo u

188 Avila Marcue, Felipe; ibidem; pag. 2101211'
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o ‘como forma para consegulr concesiones adicionales.

: Maniobras
' Eslablecrmlento ‘de. agendas Representan el primer paso por el cual Ias expectahvas,
kactltudes y valores del oponente pueden ser detectados. Una agenda blen pensada puede .

pacnencla o muy irritables.

Aparecer cooperativo sin hacer ningun compromiso. Se logra al esq '
' de adquirir compromisos y se limita a mostrar empatia y entendimlen (
contrarrestarla es rehusarse a seguir tratando con esta persona. - s

forma de “Oferta f‘nal" “Reconsideracion”, etc., las cuales en muchos casos. e. utlllzan

Las técnicas que puedan ser consideradas apropiadas al comienzo Vde la negociacion,
pueden ser totalmente inadecuadas a medida que ésta progresa. El negociador debe
adoptar una actitud flexible y cuestionar sus técnicas y las de otros miembros de su
equipo negociador de una maneta disciplinada. Es importante considerar que cualquiera
de las técnicas por utilizar pueden también ser utilizadas en su contra, por lo que se debe
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conocerlas e Identlf carlas para estar en condicuones de neutrallzarlas a nuestras
necesldades. '
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Anexo B: HABILIDADES DEL NEGOCIADOR'®

- Tener la certeza de que hay mas de un camino y mas de un método para conseguir
los propésitos, no ponerse autobarreras y aprovechar cualquier ventaja. )

- Saber proteger su propia imagen y la de a quien representa; ‘

- Saber cual es el meollo del asunto para, si es convenlente. ir directamenle a él sin
rodeos y si no conviene esto, saber usar estrategias dllatorias'  ' — L :

- Estar dispuesto y preparado a introeducir cambios en la propla evaluacnén preliminar. 5

- Tener suficiente sutileza para, sin causar molestia al contrarlo. hacerle saber {o.que
quiere conseguir y hasta dénde puede ceder; Lo e -

- Saber apreciar el punto de vista contrario y ponderar sus necesldades para saber
~hasta donde puede lograr concesiones; : . ’
- Darse cuenta hasta donde puede hacer presién al contrano sun rebasar el lfmlte que,
haga que todo lo ganado se pierda. Hay siempre un punto crltlco que no se debe
sobrepasar debe detenerse justo antes; : :

- Saber escuchar: concentrarse en lo que se dice y en lo que no se dlce, )
- Vigilar al contrario para descubrir sus prejuicios y con ello alcanzar \{éntéjés ‘en el

trato; : L co
- Tener la mente despierta en todo momento y una paciencia sin llmlteS"

" - Ganarse a los demas pero sin sucumbir ante su poder de atracclén. ;

- Inspirar confianza a los demas pero sin creer demasiado en sus afrmaclones.

- Saber fingir sin ser mentiroso, una verdad no dicha, no es una mentira

- Mostrarse modesto pero seguro de si mismo; )

-  Tener proyeccion, es decir, saber convencer a los demas de que‘ésytén acordes con su
propia motivacion;

- Tratar de conocer, en los primeros contaclos, las reacciones del contrario para no caer
en trampas o que le perjudiquen el factor sorpresa.

'®7 Ruiz Sanchez, Lucia Irene; ibidem; pag.101.
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Anexo C: VEINTIUNA REGLAS PARA NEGOCIADORES POLiTICOS %8

1. Precaucion con las negociaciones personales

2. No se debe confiar en corazonada

3. Basar las opciones tragicas sobre consideraciones a largo plazo

4. Trabaja muy de cerca con tu equipo

5. Sé creativo, pero con cnerto grado de esceptlcismo )

6. Perseguir el resultado real ynolas formulaciones legales: -

7. Considérense en forma expllcnta los costos Y. benefi clos de la amblgUedad
8. Considérese el acuerdo solamente c' e Iabén de una cadena
9. Estudia con cuidado a los partlclbgs y o ecuencia S
10. Planear la “espontaneidad” L ; '

11. Predisposicién favorable para lntercamblar simbolos a t" n de alcanzar Iogros concretos
12. Seleccionar racionalmente las estrateglas de negocnacién

13. Preparar el contexto de la negociaciéon

14, Reconocer y enfrentar las incertidumbres

15. Estar preparado para fracasar

16. Recuérdese la ingenieria humana

17. Basar los acuerdos en intereses reales complementarios

18. Cultivar el apoyo doméstico

19, Invertir en el propio equipo

20. No menospreciar las metodologias formales

21. Aceptar la responsabilidad historica

188 Dror, Yehezkel; ibldem; pags. 206-216.
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“Anexo D: SUGERENCIAS PARA QUE UN MENSAJE SEA PERSUASIVO'®®

" Presentar varias caras de la moneda.
Cuando se presenten los pros y los contras de un asunto, es mejor presentar nuestro

. ‘punto de wsta final.
‘Recordar que la audlencla recuerda mas lo que se dijo al principio y al final que lo dlChO a:.

 la mitad. - :
: ;Recordar que la audiencla acuerda més del final que del principio de una presentactén en .

n especlal cuando no SO expertos en el tema,
: ‘Especnf'car claramente Ias»conclvusuones y no dejarlas a declsnén de la audiencna
- Repetir el mensaje en diferentes formas para asegurar que se enlendué

Emitir mensajes’ due prlmero lndlquen una necesidad y después muestre

la‘forma de
satisfacerla. Estos mensajes se recordaran con mas facilidad.” L
Recordar que un mensaje que implique una amenaza, sera rechazé (
Cuando se tengan dos mensajes, uno positivo y otro negatnvo'
positivo. .

Un mensaje que exija un cambio drastico en un punto de vista; normalme é’p'ljéi"du ir._é él_

maximo cambio posible.
Enfatizar las semejanzas en las posiciones relatlvas més que la dlferencias haré que se

acepten los cambios mas facilmente.
Enfatizar la conveniencia de Ilegar a un acuerdo facmtaré Ilegar a ese acuerdo

1% Karras, Chester L. jibidem.
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Anexo E: FIGURAS RETORICAS PARA EL NEGOCIADOR'?
La prolepsis o anticipacién, que consiste en la previsién de una objecién refutandola por
adelantado (*...a quienes objetaran que...., responderiamos que ....").

La perifrasis, que consiste en expresar con un grupc de palabras una nocnén que podria
expresarse con un solo término.[...] “Al mismo tiempo, la revoluclén clentifica y técnica ha
hecho que numerosos problemas-econémlcos, ahmentanos. energétlcos, ecoldgicos,
ﬁnformahvos demograficos-, que eran para nosotros hasta hace poco tiempo problemas
nacnonales ° reglonales. se‘ hayan vuelto problemas globales” (Gorbachov, op.cit.,p.

= La metéfora cuyo objeto es’ una transferencla de sentido mediante la sustitucion
: analéglca. Se hablaré asi o de “las raices del mal’, de las fuentes de la congoja”, de'la

“gota de agua que desborda el vaso”, de “la chispa que enciende el polvorin”, etcétera. .

[...] Chevardnadze, op.cit. : . )

La andfora, que consiste en la repeticidon de términos o locuciones al principio de muchas

frases para obtener un efecto de reforzamiento o de simetria.

La litote, que consiste en atenuar la expresion del pensamiento para hacer entender lo

mas diciendo lo menos. Por ejemplo, en lugar de decir que una “sugerencia es excelente”,

se estimara que “esta idea merece una reflexién™ .

La sinonimia o metéafora, que se describe como la repeucion de una idea con el auxilio de

palabras diferentes. ; :

La repeticidn, que consiste en expllcutar un mlembro de una {rase medlante otro paraﬂ

acentuar su importancia. i ) ,
El seudo —discurso indirecto, que trata de,dar la Impreslén de que se asiste efe vamente‘; e

al evento relatado.
La contratacién del t/empo, que eslablece un 3 co

nesgo

190 CJavel, Jean-Daniel; rbldem. pég 35-39
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: mejor aun. si nos hubiesen dado a entender que L )._ ;
La onomatopeya, que consiste en emplear una palabra sugerente ‘por lmnaclén fonétlca

. ’de la cosa designada. L ey
La tapinos:s, que es una especie de "dtsmmucuén .\“vhéy algu’rﬁas paginas béliaé en es(e
texto. buenas ideas en su proposicion”, g ' ' ; )
Los es/éganes y ofras exageraciones del Ienguaje son frecuentes sobre todo a propés:to
de las negociaciones que confrontan enfoques ldeoléglcos diferentes. Hasta cierto puntp, '

“estas figuras pueden provenir de la lengua ruda; como por ejemplo la expresién “guerfa’
dé las galaxias" o “la paz de las estrellas". También se puede recurrir a los lugarés,
comunes y otras férmulas establecidas. ) )
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Anexo F: FACTORES GENERALES Y PARTICULARES QUE DETERMINAN LA
NEGOCIACION'®"

Factores generales:

) La situacion en que se encuentra cada Parte con respecto a la(s) otra(s).
- Las posibilidades de cada Parte, segtn el momento politico Interno y
externo, en relacion a la materaa de negoclacién :

. La estrechez de las relaciones entre las Partes :
Mo La mayor o menor necesidad que cada una de las Partes tenga de obtener .

resultados inmedlatos de Ia negociacién

La reputacnon que cuentan las Partes en el amblto mundlal lnfluye el
‘poderlo econémico ‘o polltlco. el grado de control de una su(uamén que se

'tenga Ia solvencia moral" o

191 Ruiz Sanchez, Lucia Irene; ibider; pag.ig v,
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