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Presentación

Felicísimo VALBUENA DE LA FUENTE’

Hemosescogidola Negociacióncomo asunto central del númeroE de
CIC, porquees un término quecorreel riesgode convertirseenunamoday de
caeren la banalidad.Hemospasadode la moda«todoescomunicación»,esta-
mos en la de «todoes cultura»y hay bastantessíntomasde quepodemossu-
mergimosen la de «todoesnegociación».Y es quecuandoel carácterinunda-
tono de ciertos términosse impone,la confusiónes el resultadoobligado.

La comunicaciónde innovacionesestuvoen augehacetreinta añosy sus
cultivadoreslograronperfilar los términosy apoyarseen algunasinvestigacio-
nes interesantes.Luego, le ocurriólo quea la comunicaciónno-verbal.Los in-
vestigadoresdedujeronqueesosdoscamposestabanlo suficientementecate-
gorizadoscomo parano exigir su atención.Y se dedicarona otros aspectosde
la comunicación.Sin embargo,el término «innovación»resurgióa comienzos
de los noventaporquelo pusieronde modalosconsultoresempresariales.Pero
lo utilizaron comoun mito, sinpararseaexaminarquésignificabaeseconcep-
to y cuál erael procesoqueseguía.La basede la burbuja informática,quelle-
vó agrandesdesastresfinancieros,fue el conceptoconfusode «innovación».

1. LA RED TERMINOLÓGICA DE LA NEGOCIACIÓN

No queremosqueocurralo mismo con el conceptoNegociación.Poreso,
hemosprocuradocontarcon aportacionesqueplanteena fondo la red termi-
nológicade esteconceptoy susaplicacionesen diversosentomos.
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Hemosacudidoa filósofos y teóricosde la comunicaciónparaqueplante-
en esascuestionespreviasy ofrezcanlas posibilidadesde confusión,polémica
y conflicto quepuedenenceraralgunasde ellas.

FERNANDO MIGUEl PÉREZHERRANZ

El profesorde filosofía de la Universidadde Alicante, FERNANDO MIGUEL

PÉREZseocupade Tópicode la Negociación.Él afirmaque,desdeARISTÓTE-

LES a PERELMAN pasandopor BERNARDO DE LAMY, se invita a quien va a ex-
ponerun teníaa recorrerlos llamadostopica o lugares comunesdel género,
diferencia,definición, partes,etimología,camposemánticoy circunstancias
qtíe acompañan,precedeno siguenal asunto.

Despuésde leersu artículo, flOS darnoscuentade queseha tomadomuy en
serioeserecorrido. Aunqueél no lo dice expresamente,empleala dialresiso
procedimientodelas distincionesdiversas:Deducir,calcular,argumentar,ne-
gociar. Se ocupa,después,de las cuatroparteso elementosnecesariospara
quealgo secoíiviertaen unanegociación:Un lugarparanegociar(queseñala
la localidad (leí sistema);los sujetosde la negociación(los atractoresdel sis-
tema):el fin quesepersigue(la entelequia del sistema):y losmediosparalo-
grarel objetivo(parámetrosdel sistema)

Del fin extraedos tipos de negociaciones:obligatoriay perfeccionadora.
Cuandoseocupadeestaúltima, exponesupuntode vistasobreel protagonis-
ta de /2 hombressin piedad, la obrade RI«;íNÁín ROSE.Creoque será uno
de los aspectoscrí los que no coincidiráncon el autordiversoslectores,empe-
zandopor quienescribeestapresentación.Analizandodetenidamenteel texto
de ROSE, hay másargumentosa favor deque el Juradoni 8 es un humanista
que tin inaquíavélico.

PÉREZHERRANZ ve en la economíael plano rectode la negociacióny lue-
go se ocupa(le otros planosoblicuos, pero importantísimos:negociaciones
ideológicas,físico-matemáticas,escolásticas,filosóficas,teológicas,detenién-
doseen estaúltima, porque quizáel autor piensaque vivimos en el senode
conceptosteológicossecularizados.

Dedicaun apartadoespeciala las confusionesy vuelve a las dia/resis: la
negociaciónno esconversiónni dialéctica.

SILVERIO S&NQIEZ CORREDERA

Doctor en Filosofía, S¡LxtRIo SÁNCHEZ presentael artículoLos conflictos
entre Ético, Política y Moral. Criterios para su negociación. Uno de los
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atractivosde esteartículoes queentra«in mediasres».Es decir, nos sumerge
en docefigurasdialécticas,conflictivasentreestostrestérminos quetambién
ocupanun lugar enla cúpulaterminológicade conversaciones,discursos,pla-
nesy programas.

Es unacasuísticamuy actual,en algunoscasos,peroque interpelaa las in-
teligenciaspara querespondancon propuestasbien fundadas,no con malaba-
rismos verbales.La mejor manerade ocuparsede estosconflictos es ofrecer
unaredconceptualy de propuestasquesirvan pararesolverlos.Partede laseti-
mologíasgriegade éticay latinade moral y define quéentiendepor cadauna.

A continuación,consideraE-P-M comototalidadesy especificalas relacio-
nesentreellas.Cadaapartadodaríade sí paraun artículoy todosellos, a varios
libros. Sobretodo, porqueel Dr. SÁNCHEZCORREDERAestámuy atentoa las si-

tuacionesindividuales,de grupo y sociales.La exposiciónampliadapodría
convertirseen apasionante.Lo mismo ocurre cuandodesarrollalos diferentes
tipos de moral y los crucesentrediversasdisciplinas.Desdeluego,los narrado-
resa quienesles gustenlas ideas,puedenextraerde esteartículoel armazónde
argumentosmuy bien trabados,quetraspasenlosrecursosde la técnica.

JORGE LOZANO 11-VAN DE WALLE

El Catedráticode Teoríadela Informacióndela UniversidadComplutensey
estudiosode la Semiótica,JORGE LOZANO, exploratambiénel conceptode con-
fianza.Denotaunagran formaciónhumanística,filosófica, histórica y en cien-
cias de la informacióny de la comunicación.Tambiénofreceel materialpara
múltiples narrativasy, con su perspectiva,podemosinterpretarmuchostextos.

El artículode esteteóricotiene faz y envés.Sobrela confianzadisecciona
las múltiples variedadesde la confianza,peroteniendosiemprepresentela des-
confianza.O dicho de otro modo,semuestradesconfiadoantealgunosusosde
la confianza.Poreso,entratambién,comobuenestudiosode losclásicosen di-
versasdiaíresis: Más que una maña,o sagacidad,o astucia,o sentidode la
oportunidad,propensiónde las cosaso mas precisamentepotencialde situa-
ción; confianzaimpersonal/confianzainterpersonal... y, sobretodo, cuando
aquilatalasperspectivasdesdelas quediferentesautoresconcibenla confianza:
«Creer»(o no creer) lo que dice alguien y «Creer»(o no creer) a quien dice
algo (LANDowSK 1).

Paralograr esasdistinciones,hacefalta estarmuy familiarizadocon mu-
chosautores.LOZANO lo estáy lo demuestra.Confíamucho en un autor tan
clásico,dentrode la Sociología,como SIMMEL. En estosedistinguede algu-
nos «estudiosos»de diversoscamposque caenen la falacia de la novedad.
Creenquesólo es válido aquelautorquemáscercanoestáa la fechadel pre-
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sente, cuandoen realidadestánmanejandocopias desdibujadasde ideasde
autoresclásicos.

2. PRAGMÁTICA DE LA NEGOCIACIÓN

FístusísíMoVALBUENA DE LA ErEN vis, Catedráticode Teoríade la Informa-
ción de la UniversidadComplutense,dapor supuestotodo lo quelos tresau-
tores anteriores han elaborado Su artículo —Pragmática de la nego-
c¡acián--—contieneaspectosconceptualesy pragmáticos.Es deudorde las
contilbucionesde R. L. ACKOFF y EREn EMERY, que acomienzosde los años
setenta,ofrecieronel conjuntode definicionesoperativassobreInformación y
Comunicaciónquehastaahorano hansido superadas.

Poreso,partiendode cómo definieronla situaciónde comunicación,Valbue-
na estructuraun procesode la negociaciónen tres fases:Información,Motiva-
ción e Instrucción.Cadauíía de estasfasessc subdivide,perono hastael punto
en que dividir se convieneen pulverizar. Da unagran importanciaa la creativi-
dad,porqueun buen negociadorhadesercreativoo ¡jo esun buennegociador.

Al final, ofreceuna clasificaciónde las tácticasde negociación~cuyo
n Cimero posiblees iii uy elevado—-—- tornandocomo crilerio las cuatrocategorí-
asmodificativasquecontemplabala RetóricaClásica.

El riesgode artículostan extensosy detalladoscomoéste,quedesciendea
aspectospragmáticosen múltiples ocasiones,es queel lector sedesanimeal
comprobarcuántosaspectoshadetenerencuentael negociador.La respuesta
a estaduda esapelara unaexperienciapor la quepasanmillonesde personas.
Cuando seenfrentanpor primera vez con el hechode tenerque aprendera
conducir un vehículo, su mente atiendea muchos aspectos.Cuandohan
aprendidoa conducir,se hanfamiliarizadotanto con las destrezaspsieomoto-
rasqueprecisamenteel riesgoestáen no observarlas señalesde la circulación
y no teneren cuentalas imprescindiblesllamadasdel presente.

3. VARIEDADES DE NEGOCIACIÓN

ELVIRA GARCÍA DE TORRES

ELVIRA GARCÍA DE TORRES,profesorade la UniversidadCardenalHerrera-
CEL (Valencia), se ha OcLípadode un asuntopolémico, pero que demanda
una respuesta:De la coberturaceroa los eventosmediáticos:el valor estra-
tégico de los mediosde comunicaciónen la negociación.Su artículoes un
balancede investigacionesque han realizadodiferentesautoressobrelas ne-
gociacionesde pazy ofreceposibilidadesnormativasparael futuro.

CIÉ - (1 UU~L>tfl6.$ ¿Ir ~ -16,, y’ t.nmunu>¡c-n) 1 2
2(103 5 9- j5



Felic/sima Valbuena Presentación

Partede un modelomuy conocidode negociación,el de URY y FSHER y

concretalas normaspragmáticasque han de conformarla negociación.Lo
que la autoraplanteaes si a los periodistasles interesaunanegociacióninte-
gradorao por posiciones.Esta última es más conflictiva; como el conflicto
tiene el valor de noticia, el papelde los periodistasen las negociacionesde
paztiende a primarel conflicto. La experienciade la coberturaquelosperio-
distasotorgana los conflictos laboralesconfirmaesaambivalencia.

A continuación,la autoraexponelostres modelosde relacionesentrene-
gociadoresy medios: coberturacero, coberturalimitada y coberturasustan-
cial. Examinalas característicasde cadauno y se centraen el papelque los
mediosde comunicacióndesempeñanen el entramadoestratégico-tácticode
la negociación.El papel de los periodistases ambivalente.Su trabajoen los
mediospuedeconstituirun obstáculoparala paz,perolosmediospuedenser
muy útilescuandoel gobiernosabela maneraen quelos mediostrabajany se
adaptasin rendirse,es decir, queel gobierno,o losgobiernos,puedencontro-
lar el proceso.

Los medios,por otra parte,puedencumplir funcionesmuy positivasen
los procesosde paz,porquese conviertenen canalesalternativos,cuandola
negociaciónse complica. Y puedencontribuir decisivamentea escenificarla
pazcomo un acontecimientomediático.

La autoraproponealgunaslíneasinteresantesde investigación:a) compa-
rar el tratamientoque la prensahadadoa las conferenciasde pazen diversos

paisesy llegar a algunasproposicionesgeneralizables;b) compararel trata-
mientode la prensaen esoscasoscon los que dacuandocubreconflictos so-
cialeso dentrode las organizaciones;c) normativaquepuedeestablecerseen
un futuro. Los investigadorespuedenofrecer a los políticos una alternativa
útil paralas situacionesdifíciles.

GLEN FISHER

Siguiendo lo que ya es tradición en CIC —la versión de artículos«clási-
cos»——ofrecemosen estenúmeroel artículodel ProfesorGLEN FtsuER,Ne-
gociaciónInternacionaL Una PerspectivaTranscatturat Podríamoshaberlo
puestoantesqueel de la profesoraGARCÍA DE TORRES,peroel nivel transcul-
tural e internacionalvienedespuésdel organizacional.El artículoanteriorse
interesabapor lasorganizacionesde medios.

¿Quépodemosdecirde un articulo queestáa puntode cumplir losveinti-
cinco años?Hay aspectosquesiguenvigentesy otrosquehanquedadoobso-
letos. Uno de los juecesdel Comitéciegode CIC hahechonotarqueel con-
ceptode «carácternacional»estáendesusoy queestearticulonecesitabauna
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contextualización,aunquetambiénha resaltadoel interés del artículo y el
atractivode algunosde suspasajes.Esdecir, el artículoestápidiendoaquello
de lo que se han ocupadoPÉREZ HERRANZ, SÁNCHEZ CORREDERA y LOZANO

VAN DE WAILE cii estenúmero.
Ante todo, hemoselegidoesteartículo porqueva contrael tópico del nor-

teamericanoaislacionista.FISFiER es un apasionadode otras culturasdiferen-
tes de la suya.Y aunquees verdadquetrasluceun orgullo de la visión nortea-
mericana,sientemuchacuriosidadpor ver cómo funcionanlas cabezasno
norteamericanas:mejicanas,francesas,japonesas.Detectalosfallos y propo-
ne medidas.Y cuandodecimos «propone»,es porque ha escrito Mindscs:
T/¡e Rolc cf Culture ¿¡udPerceptivolo InternationalRelativos(1997). Es de-
cir, seguíamanteniendola curiosidadapasionadadiecisieteañosdespués.
Comoejeníplode vocaciónestámuy bien.

MiCEIAEL RoLOFF< Y WILLIAM O. DAIIEY

El ProfesorROLOFE, unagran autoridaden investigacionessobreNegocia-
ción nosofreció tresproyectosde artículos.Al final, nosdecidimospor el que
podía resultarmás polémico y sorprendente,aunquetambiénle dijimos que
reservaseparapróximosnúmerosdosartículos,uno de ellossobrelas metáfo-
ras subyacentesen los procesosde negociación.

El carácterpolémicode su trabajo-—Losefectosdelas alternativaspara
alcanzar un acuerdo sobre el desarrollo de solucionesintegradorasa los
problemas—-estáen queconsideraproblemáticala hipótesisde quea másal-
ternalivas, másacuerdo.Empleandounaestrategiade simulación,los dos au-
tores llegaron al resultadode que las negociacionessin alternativasexperi-
n~entabanun nivel máselevadode beneficiosconjuntos.

Despuésde leercl artículo,nos damoscuentade las posibilidadescíue ofre-
cería una perspectivatransatlántica.Echamosde menos en esteartículo una
elaboraciónmás ambiciosade los conceptosque maneja—que preoctípa,y
mucho,a los tres primerosautoresdc estenúmerode CIC—. A la vez, resalta
la preocupaciónpor verificar la hipótesiscon procedimientosestadísticos.

4.-El. HUMOR EN LAS CiEMC¡ASLIUUIANAS

GusTAvo BUENO MARTÍNEZ

En el número7 deCIC, quededicamosal Humor,decíamos:«... tuvimos
clarodesdeel principio qtíe las páginasde un númerode CIC iban a resultar
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muy insuficientesparadifundir el pensamientode los quenos parecíanauto-
res fundamentalesdel Humor. Poreso,decidimosconvertir estenúmeroen
unaPrimeraPartequetendrásucontinuaciónen un númeroposterior.Puede
pasarmástiempo, pero sípretendemosqueCIC siga acogiendoa más auto-
res clásicosy actualesque nostransmitanaspectosoriginalessobreel Hu-
mor».

GusTAvo BUENO ha escritoobrasmuy importantesde Filosofía,perohe-
mosdereconocerquela Estética,dondetienesu lugar el estudiodel Humor,
es la partemenosdesarrolladade su Filosofía. Poreso,ahoranos sorprende
con un ensayosobreLos ingeniosdeMingote.

Recordemosquela portadadel número7 deCIC eraDemócrito,el Filóso-
jó sonriente,por AGosTiNo CARRACI (1598), ideaquenossugirió el profesor
JORGELOZANO. Puesbien, GUSTAVO BUENO diceen un pasajede su ensayo:
«No faltaráquien pongaen dudala compatibilidaddel ejercicio de la filoso-
fía, entendidacomo ocupacióngravey solemne(el burro, símbolode la filo-
sofía), con la ironía o el humor, consideradoscomo frívolos o superficiales.
En realidad,nosencontramosaquí, antedosgénerosde filosofía que tradicio-
nalmentese simbolizaronrespectivamentepor HERÁCLITO Q<el filósofo que
llora») y por DEMÓCRITO («el filósofo queríe»)>~.

BUENO planteael problemadel «ingenio» y, polémico como siempre,se
enfrentacon BERGSON,en el quenotacierto escapismoa la horade definir los
conceptos.Buenoacabadistinguiendoentreironía y humor.Más aún,ofrece
el sistemade ideasde su«espacioantropológico»paraayudaral análisisher-
menéuticoobjetivode los «ingenios»de MINGOTE. Apoyándoseen las repre-
sentacionesgráficasde esos ingenios,vasituandoalgunosen el eje circular,
otrosen el radial,otros enel angulary, algunos,en lostresejes.

El dilema de BUENO es que muchosle exigen que se convierta,a su
edad,en un filósofo junto a la estufa,queelaborepacientementelos tomos
que le quedande su Teoría del Cierre Categorial.A la vez, él se siente
atraído por respondera las cuestionesque le planteanlas circunstancias
que le ha tocadovivir. En estesentido,esteensayoperteneceal segundo
cuernodel dilema.

5. APLICACIONES

La colombianaLILIANA BoGGIo, licenciadaen Cienciasde la Comunica-
ción, no puedenegarquele preocupanlas situacionestrágicasy, a la vez,ab-
surdas,por las queestápasandosupaís.Poreso,ha escogidoLos Viajesde
Gulliver paraexplorarlas posibilidadesque la negociaciónpuedeofreceren
situacionestan aparentementecontrariasa la lógica.
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