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Presentacion

Felicisimo VALBUENA DE LA FUENTE !

Hemos escogido la Negociaciéon como asunto central del nimero 8 de
CIC, porque es un término que corre ¢l riesgo de convertirse en una moda y de
caer en la banalidad. Hemos pasado de la moda «todo es comunicacion», esta-
mos en la de «todo es cultura» y hay bastantes sintomas de que podemos su-
mergirnos en la de «todo es negociacién». Y es que cuando el caracter inunda-
torio de ciertos términos se impone, la confusién es el resultado obligado.

La comunicacion de innovaciones estuvo en auge hace treinta afios y sus
cultivadores lograron perfilar los términos y apoyarse en algunas investigacio-
nes interesantes. Luego, le ocurrié lo que a la comunicacién no-verbal. Los in-
vestigadores dedujeron que esos dos campos estaban lo suficientemente cate-
gorizados como para no exigir su atencion. Y se dedicaron a otros aspectos de
la comunicacién. Sin embargo, el término «innovacién» resurgié a comienzos
de los noventa porque lo pusieron de moda los consultores empresariales. Pero
lo utilizaron como un mito, sin pararse a examinar qué significaba ese concep-
to y cudl era el proceso que seguia. La base de la burbuja informatica, que lle-
vé a grandes desastres financieros, fue el concepto confuso de «innovacion».

I. LA RED TERMINOLOGICA DE LA NEGOCIACION

No gueremos que ocurra lo mismo con ¢l concepto Negociacion. Por eso,
hemos procurado contar con aportaciones que planteen a fondo la red termi-
nolégica de este concepto y sus aplicaciones en diversos entornos.
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Hemos acudido a filésofos y tedricos de la comunicacion para que plante-
en esas cuestiones previas y ofrezcan las posibilidades de confusién, polémica
y conflicto que pueden encerar algunas de ellas.

FERNANDO MIGUEL PEREZ HERRANZ

El profesor de filosofia de la Universidad de Alicante, FERNANDO MIGUEL
PEREZ se ocupa de Tdpica de la Negociacion. El afirma que, desde ARISTOTE-
LES a PERELMAN pasando por BERNARDO DE LAMY, s¢ invita a quien va a ex-
poner un tema a recorrer los Hamados tépica o lugares comunes del género,
diferencia, definicion, partes, etimologia, campo semdniico y circunstancias
(ue acomparian, preceden o siguen al asunto.

Después de leer su articulo, nos damos cuenta de que se ha tomado muy en
serio ese recorrido. Aunque €l no lo dice expresamente, emplea la diairesis o
proccdimiento de las distinciones diversas: Deducir, calcular, argumentar, ne-
gociar. Se ocupa, después, de las cuatro partes o elementos necesarios para
gue algo sc convierta en una negociacién: Un lugar para negociar (que senala
la localidad del sistema); los sujetos de 1a negociacion (los atractores del sis-
tema): el 1in que se persigue (la enrelequia del sistema): y los medios para lo-
grar ¢l objetivo (pardmetros del sistema) .

Del fin extrae dos tipos de negociaciones: obligatoria y perfeccionadora.
Cuando se ocupa de esta dltima, expone su punto de vista sobre el protagonis-
ta de 12 Hombres sin piedad, la obra de ReGINALD Rosk. Creo que serd uno
de los aspectos en los que no coincidirdn con el autor diversos lectores, empe-
zando por quien escribe esta presentacidn. Analizando detenidamente el texto
de Rosk, hay mis argumentos a favor de que el Jurado n.” 8 ¢s un humanista
que un maguiavélico.

PEREZ HERRANZ ve en la economia el plano recto de la negociacion vy lue-
go se ocupa de otros planos oblicuos, pero importantisimos: negociaciones
1deologicas, fisico-matematicas, escoldsticas, filosoficas, teoldgicas, detenién-
dose cn esta Gltima, porque quizd el autor piensa que vivimos en el seno de
coneeptos leoldgicos secularizados.

Dedica un apartado especial a las confusiones y vuelve a las diairesis: ta
negociacion no es conversion ni dialéctica.

SILVERIO SANCHEZ CORREDERA

Doctor en Filosofia, SILVERIO SANCHEZ presenta el articulo Los conflictos
entre Etica, Politica y Moral. Criterios para su negociacion. Uno de los
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atractivos de este articulo es que entra «in medias res». Es decir, nos sumerge
en doce figuras dialécticas, conflictivas entre estos tres términos que también
ocupan un lugar en la cipula terminoldgica de conversaciones, discursos, pla-
nes y programas.

Es una casuistica muy actual, en algunos casos, pero que interpela a las in-
teligencias para que tespondan con propuestas bien fundadas, no con malaba-
rismos verbales. La mejor manera de ocuparse de estos conflictos es ofrecer
una red conceptual y de propuestas que sirvan para resolverlos. Parte de las eti-
mologias griega de ética y latina de moral y define qué entiende por cada una.

A continuacion, considera E-P-M como totalidades y especifica las relacio-
nes entre ellas. Cada apartado daria de si para un articulo y todos ellos, a varios
libros. Sobre todo, porque el Dr. SANCHEZ CORREDERA estd muy atento a las si-
tuaciones individuales, de grupo y sociales. La exposicién ampliada podria
convertirse en apasionante. Lo mismo ocurre cuando desarrolla los diferentes
tipos de moral y los cruces entre diversas disciplinas. Desde luego, los narrado-
res a quienes les gusten las ideas, pueden extraer de este articulo el armazon de
argumentos muy bien trabados, que traspasen los recursos de la técnica.

JORGE L.ozANO H-V AN DE WALLE

Fl Catedritico de Teoria de la Informacién de la Universidad Complutense y
estudioso de 1a Semiética, JORGE LozZANO, explora también el concepto de con-
fianza. Denota una gran formacién humanistica, filoséfica, histdrica y en cien-
cias de la informacién y de la comunicacion. También ofrece el material para
miltiples narrativas y, con su perspectiva, podemos interpretar muchos textos.

El articulo de este tedrico tiene faz y envés. Sobre la confianza disecciona
tas maltiples variedades de la confianza, pero teniendo siempre presente la des-
confianza. O dicho de otro modo, se muestra desconfiado ante algunos usos de
la confianza. Por eso, entra también, como buen estudioso de los cldsicos en di-
versas diairesis: Més que una mafia, o sagacidad, o astucia, o sentido de la
oportunidad, propensién de las cosas o mds precisamente potencial de situa-
ci6én; confianza impersonal/confianza interpersonal... y, sobre todo, cuando
aquilata las perspectivas desde las que diferentes autores conciben la confianza:
«Creer» (0 no creer) lo que dice alguien y «Creer» (o no creer) a quien dice
atgo (LANDOWSKI).

Para lograr csas distinciones, hace falta estar muy familiarizado con mu-
chos autores. LozANO lo estd y lo demuestra. Confia mucho en un autor tan
clsico, dentro de la Sociologia, como SIMMEL. En esto se distingue de algu-
nos «estudiosos» de diversos campos que caen en la falacia de la novedad.
Creen que s6lo es vilido aquel autor que mds cercano estd a la fecha del pre-
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sente, cuando en realidad estin manejando copias desdibujadas de ideas de
autores cldsicos.

2. PRAGMATICA DE LA NEGOCIACION

FELICISIMO VALBUENA DE LA FUENTE, Catedratico de Teoria de Ia Informa-
¢ion de la Universidad Complutense, da por supuesto todo lo que los tres au-
tores anteriores han elaborado. Su articulo —Pragmdtica de la nego-
ciacion—— contiene aspectos conceptuales y pragmaiticos. Es deudor de las
contribuciones de R. L. ACKOFF y FrRED EMERY. que a comienzos de los afios
setenta, ofrecieron el conjunto de definiciones operativas sobre Informacion y
Comunicacion que hasta whora no han sido superadas.

Por eso, partiendo de como definieron la situacion de comunicacion, Valbue-
na estructura un proceso de la negociacién en tres fases: Informacion, Motiva-
cion ¢ Instruceion. Cada una de estas fases se subdivide, pero no hasta el punto
en que dividir se convierte en pulverizar. Da una gran importancia a la creativi-
dad, porque un buen negociador ha de ser ¢reativo 0 no es un buen negociador.

Al final. ofrece una clasificacion de las ticticas de negociacién —cuyo
numero posible es muy elevado— tomando como criterio las cuatro categori-
as modificativas que contemplaba ta Retérica Cldsica.

El riesgo de articulos tan extensos y detallados como éste, que desciende a
aspectos pragmaticos en mitltiples ocasiones, es que el lector se desanime al
comprobar cudntos aspectos ha de tener en cuenta el negociador. La respuesta
a esta duda cs apelar a una experiencia por la que pasan millones de personas.
Cuando se enfrentan por primera vez con el hecho de tener que aprender a
conducir un vehiculo, su mente atiende a muchos aspectos. Cuando han
aprendido a conducir, se han familiarizado tanto con las destrezas psicomoto-
ras que precisamente el riesgo estd en no observar las sefiales de la circulacion
y no lener en cuenta las imprescindibles llamadas del presente.

3. VARIEDADES DE NEGOCIACION
E1LviRA GARCIA DE TORRES

ELviRa GaRcia DE TorrES, profesora de la Universidad Cardenal Herrera-
CEU (Valencia), se ha ocupado de un asunto polémico, pere que demanda
una respucsta: De la cobertura cero a los eventos medidticos: el valor estra-
tégico de los medios de comunicacion en la negociacion. Su articulo es un
balance de investigaciones que han realizado diferentes autores sobre las ne-
gociaciones de puz y ofrece posibilidades normativas para el futuro,
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Parte de un modelo muy conocido de negociacién, el de Ury y FISHER y
concreta las normas pragméticas que han de conformar la negociacion. Lo
que la autora plantea es si a los periodistas les interesa una negociacion inte-
gradora o por posiciones. Esta tltima es mds conflictiva; como el conflicto
tiene el valor de noticia, el papel de los periodistas en las negociaciones de
paz tiende a primar el conflicto. La experiencia de la cobertura que los perio-
distas otorgan a los conflictos laborales confirma esa ambivalencia.

A continuacién, la autora expone los tres modelos de relaciones entre ne-
gociadores y medios: cobertura cero, cobertura limitada y cobertura sustan-
cial. Examina las caracteristicas de cada uno y se centra en ¢l papel que los
medios de comunicacion desempeiian en el entramado estratégico-tactico de
la negociacion. Bl papel de los periodistas es ambivalente. Su trabajo en los
medios puede constituir un obstdculo para la paz, pero los medios pueden ser
muy dtiles cuando el gobierno sabe la manera en que los medios trabajan y se
adapta sin rendirse, es decir, que el gobierno, o los gobiemos, pueden contro-
lar el proceso.

Los medios, por otra parte, pueden cumplir funciones muy positivas en
los procesos de paz, porque se convierten en canales alternativos, cuando la
negociacién se complica. Y pueden contribuir decisivamente a escenificar la
paz como un acontecimiento mediatico.

La autora propone algunas lineas interesantes de investigacion: a) compa-
rar el tratamiento que la prensa ha dado a las conferencias de paz en diversos
paises y llegar a algunas proposiciones generalizables; b) comparar el trata-
miento de la prensa en esos casos con los que da cuando cubre conflictos so-
ciales o dentro de las organizaciones; c) normativa que puede establecerse en
un futuro. Los investigadores pueden ofrecer a los politicos una alternativa
iitil para las situaciones dificiles.

GLEN FISHER

Siguiendo lo que ya es tradicién en CIC —Ila version de articulos «clasi-
cos»-— ofrecemos en este nimero el articulo del Profesor GLEN FISHER, Ne-
gociacion Internacional. Una Perspectiva Transcultural. Podriamos haberlo
puesto antes que el de la profesora GARCIA DE TORRES, pero el mvel transcul-
tural e internacional viene después del organizacional. El articulo anterior se
interesaba por las organizaciones de medios.

. Qué podemos decir de un articulo que estd a punto de cumplir los veinti-
cinco afios? Hay aspectos que siguen vigentes y otros que han quedado obso-
letos. Uno de los jueces del Comité ciego de CIC ha hecho notar que el con-
cepto de «cardcter nacional» estd en desuso y que este articulo necesitaba una
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contextualizacién, aunque también ha resaltado el interés del articulo y el
atractivo de algunos de sus pasajes. Es decir, el articulo estd pidiendo aquello
de lo que se han ocupado PEREZ HERRANZ, SANCHEZ CORREDERA Y LOZANO
VAN DE WALLE en este nimero.

Ante todo, hemos elegido este articulo porque va contra el 16pico del nor-
teamericano aislacionista, FISHER es un apasionado de otras culturas diferen-
tes de la suya. Y aunque es verdad que trasluce un orgullo de la visién nortea-
mericana, siente mucha curiosidad por ver cémo funcionan las cabezas no
norteamericanas: mejicanas, francesas, japonesas. Detecta los fallos y propo-
ne medidas. Y cuando decimos «propone», es porque ha escrito Mindsets:
The Role of Culiure and Perception in International Relations (1997). Es de-
cir, seguia mantenicndo la curiosidad apasionada diecisiete aios después.
Como ejemplo de vocacion estd muy bien.

MICHAEL ROLOFF Y WiLLIam Q. DAn sy

El Profesor ROLOFF, una gran autoridad en investigaciones sobre Negocia-
cidn nos ofrecio tres proyectos de articulos. Al final, nos decidimos por el que
podia resultar méds polémico y sorprendente, aunque también le dijimos que
reservase para proximos nameros dos articulos, uno de ellos sobre las metifo-
ras subyacentes en los procesos de negociacion.

31 cardcter polémico de su trabajo -—Los efectos de las alternativas para
alcanzar un acuerdo sobre el desarrollo de soluciones integradoras a los
problemas—- esta en que considera problemdica la hipdtesis de que a mds al-
ternativas, miis acuerdo. Empleando una estrategia de simulacion, los dos au-
tores llegaron al resultado de que las negociaciones sin alternativas experi-
mentaban un nivel mds elevado de beneficios conjuntos.

Después de feer el articulo, nos damos cuenta de las posibilidades que ofre-
ceria una perspectiva transatlantica. Echamos de menos en este articulo una
claboracion mds ambiciosa de los conceptos que maneja —que preocupa, y
mucho, a los tres primeros autores de este niimero de C/1C—. A la vez, resalta
la preocupacion por verificar la hipétesis con procedimientos estadisticos.

4. ELHUMORE

1. ¥ Il

GusTAvO BUENDO MARTINGZ,

En el nimero 7 de CIC, que dedicamos al Humor, deciamos: «... tuvimos
claro desde el principio que las paginas de un niimero de C/C iban a resultar
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muy insuficientes para difundir el pensamiento de los que nos parecian auto-
res fundamentales del Humor. Por eso, decidimos convertir este nimero en
una Primera Parte que tendré su continuacién en un mimero posterior. Puede
pasar més tiempo, pero si pretendemos que CIC siga acogiendo a més auto-
res clasicos y actuales que nos transmitan aspectos originales sobre el Hu-
mor»,

GusTAvVO BUENO ha escrito obras muy importantes de Filosofia, pero he-
mos de reconocer que la Estética, donde tiene su lugar el estudio del Humor,
es la parte menos desarrollada de su Filosofia. Por eso, ahora nos sorprende
con un ensayo sobre Los ingenios de Mingote.

Recordemos que la portada del ndmero 7 de CIC era Demdcrito, el Filéso-
fo sonriente, por AGOSTINO CARRACI (1598), idea que nos sugirio el profesor
JorGE LozaNo. Pues bien, GusTAvo BUENO dice en un pasaje de su ensayo:
«No faltard quien ponga en duda la compatibilidad del ejercicio de la filoso-
fia, entendida como ocupacién grave y solemne (el burro, simbolo de la filo-
soffa), con la ironia o el humor, considerados como frivolos o superficiales.
En realidad, nos encontramos aqui, ante dos géneros de filosofia que tradicio-
nalmente se simbolizaron respectivamente por HERACLITO («el filésofo que
Hora») y por DEMOCRITO («el filésofo que rie»)».

BUENO plantea el problema del «ingenio» y, polémico como siempre, s¢
enfrenta con BERGSON, en el que nota cierto escapismo a la hora de definir fos
conceptos. Bueno acaba distinguiendo entre ironia y humor. Mais adn, ofrece
el sistema de ideas de su «espacio antropolégico» para ayudar al andlisis her-
menéutico objctivo de los «ingenios» de MINGOTE. Apoydndose en las repre-
sentaciones graficas de esos ingenios, va situando algunos en el eje circular,
otros en el radial, otros en el angular y, algunos, en los tres ejes.

El dilema de BUENO es que muchos le exigen que se convierta, a su
edad, en un filésofo junto a la estufa, que elabore pacientemente los tomos
que le quedan de su Teoria del Cierre Categorial. A la vez, €l se siente
atraido por responder a las cuestiones que le plantean las circunstancias
que le ha tocado vivir. En este sentido, este ensayo pertenece al segundo
cuerno del dilema.

5. APLICACIONES

La colombiana LiLiaNA BoGalo, licenciada en Ciencias de la Comunica-
cién, no puede negar que le preocupan las situaciones tragicas y, a la vez, ab-
surdas, por las que estd pasando su pais. Por eso, ha escogido Los Viajes de
Gulliver para explorar las posibilidades que la negociacion puede ofrecer en
situaciones tan aparentemente contrarias a la lgica.
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