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INTRODUCCION

Esta investigacion sobre el comportamiento nego-
ciador de los colombianos busca identificar las
diferencias que pueda haber entre grupos de
diferentes regiones del pais, de diferente nivel de
ingresos, edad y sexo. Se trata de conocer la
manera como afectan estas variables demogra-
ficas los resultados de una negociacion, en
particular el logro de un mayor o menor porcentaje
de acuerdos, diferencias cuantitativas de los resul-
tados que permiten inferir sobre el estilo nego-
ciador utilizado por personas de estas diversas
caracteristicas sociales.

El estudio se realizé en condiciones semejantes a
las de un “laboratorio” de negociacién. En el con-
texto de cursos sobre negociacion, ejecutivos y
estudiantes universitarios realizaron un ejercicio de
negociacion y ofrecieron sus datos demograficos
basicos para buscar tendencias estadisticas. El
texto completo del ejercicio de simulacion se pre-
senta en el Anexo 1y el cuestionario para recoger
los datos de los resultados después de la nego-
ciaciéon en el Anexo 2.

Se trata de una negociacién entre los represen-
tantes de tres empresas, A, By C, las cuales tienen
la posibilidad de asociarse para crear una nueva
empresa que tiene un potencial determinado. La

nueva empresa podria constituirse por la alianza de
dos de estas (A con B, B con C, B con Ao A con
C) o una alianza de las tres en conjunto. Cada una
de estas posibilidades resulta en utilidades, que
son menores para las alianzas de C, un poco
mayores par aquellas asociaciones en las cuales
esta presente B, y claramente superiores cuando
el aliado es A. En otras palabras, A tiene un mayor
poder de generar utilidades que B y éste mas que
C. Si la alianza se realiza entre dos de ellos, la
tercera empresa se queda en cero, cerrada, pues
no puede funcionar sola. Lo mismo ocurre con
todas si los tres no pueden llegar a un acuerdo
dentro del tiempo estipulado como limite para la
negociacion.

Esta simulacion o ejercicio de negociacién se
presta para analizar los resultados que pueden
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obtener como negociadores personas de diversos
origenes regionales, de diferentes niveles de
ingresos, edad y género. Se recogieron un total
de 609 resultados de personas que realizaron la
negociacion. Por lo general todas las personas
que asistieron a un curso de negociacién con E.
Ogliastri durante los afios de 1992 y 1993 repor-
taron sus datos, aunque el 1% no completd todas
las preguntas del cuestionario, lo que dej6 un total
de 203 respuestas de personas que negociaron
con el papel de mas poder (A), 205 de (B) y 200
de (C).

Estos datos se procesaron estadisticamente me-
diante correlaciones entre dos variables, y corre-
laciones parciales (considerando tres variables),
las que constituyen la base de este reporte de
investigacion.

La conclusién mas importante de este estudio es
que los negociadores en Colombia obtienen
resultados semejantes, asi provengan de diferentes
regiones, sean de diferente sexo, edad o nivel
de ingreso. Probablemente existe entonces una
manera de negociar que es comun en el pais, o
al menos las variaciones individuales son muy
amplias dentro de cada uno de estos grupos o
variables sociodemograficas.

No obstante la anterior conclusién global, si se
presentan diferencias en los resultados de la
negociacién cuando se introducen al andlisis las
diferencias de poder; por ejemplo, los oriundos de
ciertas regiones del pais y las mujeres negocian
mejor desde una posicion de menos poder que
desde una posicion de mayor poder, y a la inversa
los de mayores ingresos obtienen mejores result-
ados de la negociacion cuando lo hacen desde el
papel de mas poder (A). Estas diferencias son
tendencias interesantes pero no excesivamente
fuertes, es decir, tienen muchas excepciones. En
los datos se mostrara el valor de los coeficientes
para indicar el grado hasta el cual las correlaciones
parciales son estadisticamente significativas.

1. CACHACOS, PAISAS, SANTANDEREANOS,
VALLUNOS Y COSTENOS: ¢QUIENES SON
MEJORES NEGOCIADORES?

No existen diferencias estadisticas significativas
en los resultados de la negociacién que obtienen
las personas de las diferentes regiones del pais.
En el cuadro adjunto se presentan los puntajes
obtenidos en la negociacién por personas que se

definieron en su origen regional, puntajes que se
agruparon en cuatro categorias:

- Los que obtuvieron 0 millones, porque no
pudieron entrar a un acuerdo con sus otros dos
colegas o porque ellos se organizaron y los
dejaron por fuera. Este es el resultado mas bajo
que puede obtenerse en la negociacion, y lo
obtuvieron el 29% de las personas.

- Los que obtuvieron un puntaje bajo (equivalente
a 69 o menos de 69 millones para A, 39 o
menos para B y 9 o menos de 9 millones para
C), puntaje que obtuvieron el 24% de las
personas.

- Los que obtuvieron un puntaje promedio (70 a
72 millones para quien hacia el papel de A,
40 a 44 millones para B, 10 a 12 millones para
C), puntaje que obtuvieron el 24% de las
personas.

- Los que hicieron un alto puntaje en la
negociacioén (quienes obtuvieron al menos 73
millones haciendo el papel de A, sumados a
los que obtuvieron 45 o mas millones haciendo
el papel de B y los que hicieron 13 o mas
millones en el papel de C), puntaje que obtuvo
el 23% de las personas que negociaron este
ejercicio.

Se puede observar que los provenientes de Bogota
y el altiplano cundiboyacense no obtienen resul-
tados muy diferentes al promedio de los que se
quedan por fuera, ni de los que obtienen altos,
promedio o bajos resultados en la negociacion.
Tampoco hay diferencias en los resultados que
obtienen los oriundos de la Costa o el Valle del
Cauca, en términos de la proporcion que obtie-
nen mayores puntajes.

Aunque los paisas tienen un porcentaje un poco
mas alto que el promedio (36% vs. 29%) de
negociadores que se quedan por fuera de un
acuerdo, las diferencias no son muy grandes ni
estadisticamente significativas. Por contraste los
santandereanos no se dejan sacar de un acuerdo,
y una alta proporcion obtiene resultados promedios
(sblo 19% en vez de 29% se queda por fuera, y
un 36% en vez de 24% obtiene resultados
promedio), lo que tal vez signfica que los antio-
quefos se arriesgan mas en la negociacién y
que los santandereanos son mas prudentes para
no quedarse por fuera y se conforman con un
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resultado promedio. Posteriormente se hara un
analisis de las semejanzas y diferencias entre las
regiones cuando negocian desde posiciones de
menor o mayor poder, aspecto en el cual hay
algunas variaciones.

Pero en general y como conclusién basica de los
datos de este cuadro, los negociadores de las
distintas regiones del pais no se diferencian signi-
ficativamente (a un nivel de validez estadistica)
por los resultados que obtienen en la negociacion:

todos obtienen promedios semejantes. Este
resultado es sorprendente, pues en el pais esta-
mos acostumbrados a estereotipar las capacidades
de negociacion de las regiones, y se supone que
los antioquefios (los “paisas” en general) son
mas habiles negociadores. Probablemente hay
costeflos que parecen cachacos, y paisas que
se comportan como vallunos o santandereanos.
En sintesis, los colombianos de diferentes regio-
nes del pais obtienen resultados semejantes en
Sus negociaciones.

CUADRO No. 1 - ORIGEN REGIONAL POR RESULTADOS OBTENIDOS

» Cero Bajo
Regién de origen
del negociador:
Cundiboyacenses y
bogotanos 66 67
25% 26%
38% 48%
Antioquia y paisas 47 25
27% 18%
36% 19%
Santanderes 7 9
19% 25%
4% 6%
Valle 15 9
32% 19%
9% 6%
Costa Atlantica 21 20
28% 26%
12% 14%
Otras y extranjeros 18 10
38% 21%
10% 7%
Total 174 140
29% 23%

Coeficiente de Contingencia: 0,15, Gamma = 0,04.

RESULTADOS OBTENIDOS EN LA NEGOCIACION

Medio Alto Total
66 62 261 personas
25% 24% % de la columna
45% 44% 43,6% de la fila
31 29 132 personas
21% 21% % de la columna
23% 22% 22% de la columna
13 7 36 personas
36% 19% % de la columna
9% 5% 6% de la fila
10 13 47 personas
21% 28% % de la columna
7% 9% 7,8% de la fila
14 21 76 personas
18% 28% % de la columna
10% 15% 12,7% de la fila
11 8 47 personas
23% 17% % de la columna
8% 6% 10,8% de la fila
145 140 599 personas
24% 23% 100%

2, ;SON MEJORES NEGOCIADORES LAS MUJERES O LOS HOMBRES?

El 28% de los participantes en cursos de negociacion son mujeres y los resultados que obtienen son
semejantes a los que obtienen sus compafieros, los hombres. En este sentido encontramos también
que probablemente los estilos o sistemas de negociacion son semejantes, independientemente del

geénero. Los resultados aparecen en el cuadro adjunto:
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CUADRO No. 2 - SEXO POR RESULTADOS OBTENIDOS

RESULTADOS OBTENIDOS EN LA NEGOCIACION
Cero Bajo Medio Alto Total
Género
Femenino 43 36 53 38 170 personas
25% 21% 31% 22% % de la columna
25% 26% 36% 27% 28,4% de la fila
Masculino 130 104 92 103 429 personas
30% 24% 21% 24% % de Ia columna
75% 74% 63% 73% 71,6% de la fila
Total 173 140 145 141 599 personas
29% 23% 24% 24% 100%
Coeficiente de contingencia = 0,10, Significancia = 0,09.

3. ¢MAS SABE EL DIABLO POR VIEJO QUE POR DIABLO?

No hay una diferencia generacional en los resultados de esta negociacion; los colombianos de diversos
grupos de edad obtienen los mismos resultados. No hay mejores resultados con mayor edad (ni menores
tampoco); no hay ningun grupo de edad que tiene una tendencia significativa al obtener mejores resul-
tados que los otros (ni peores tampoco). Parece configurarse una conclusién general de que hay un
sistema de negociacion comun en Colombia.

CUADRO No. 3 - RESULTADOS OBTENIDOS SEGUN LA EDAD

RESULTADOS OBTENIDOS EN LA NEGOCIACION
Cero Bajo Medio Alto Total
Edad del Negociador
Menos de 20 afos 5 10 10 9 34 personas
15% 29% 29% 27% % de la columna
3% 7% 7% 6% 5.7% de la fila
De 20 a 29 afios 32 31 24 24 111 personas
29% 28% 22% 22% % de la columna
18% 22% 16% 17% 18,5% de la fila
De 30 a 39 aflos 81 62 72 64 279 personas
29% 22% 26% 23% % de la columna
47% 44% 49% 45% 46,4% de la fila
De 40 a 49 aftos 48 27 33 35 143 personas
34% 19% 23% 24% % de la columna
28% 19% 23% 25% 23,8% de lafila
Mas de 50 aftlos 8 10 7 9 34 personas
23% 29% 21% 27% % de la columna
5% 7% 5% 6% 5,7% de la fila
Total 174 140 146 141 601 personas
29% 23% 24% 24% 100%
Coeficiente de contingencia: C = 0,12, Significancia = 0,70; Gamma = -0.01.
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4. |NEGOCIAN MEJOR LOS RICOS?

Este ejercicio de negociacién fue realizado
primordiaimente por personas pertenecientes a las
clases medias y altas en Colombia. El contexto en
que se hizo el taller de negociacién es el de un
curso universitario 0 un seminario interno en una
empresa, para profesionales de diversas edades y
niveles jerarquicos. S6lo tres personas de las 609
que hicieron la negociacion ganaban menos de
tres salarios minimos y un 17% ganaba mas de 32
salarios (cuatro mil ddlares mensuales) cifra que
en Colombia gana menos del 1% de la poblacién.

Los resultados de esta investigacién muestran
homogeneidad en los resultados obtenidos por
personas que pertenecen a diferentes grupos de
ingreso. No hay absolutamente diferencias
estadisticamente validas, ni en el sentido de que
algun grupo de ingresos obtenga una tendencia
de resultados altos (o bajos), ni en el sentido de
que a mayor (o menor) ingreso se dieran mayores
(o menores) resultados. Aunque no tenemos datos
sobre los sectores populares, en Colombia se
encuentran patrones idénticos de negociacién en
los estratos medios y altos.

CUADRO No. 4
NIVEL DE INGRESOS POR RESULTADOS

RESULTADOS OBTENIDOS EN LA NEGOCIACION

Cero Bajo
Nivel de Ingresos
del Negociador
Menos de 3 salarios minimos - 1
De 3 a 8 salarios minimos 22 29
23% 30%
13% 23%
De 8 a 16 salarios minimos 51 30
32% 19%
32% 24%
De 16 a 32 salarios minimos 61 49
30% 24%
37% 39%
Mas de 32 salarios minimos 29 18
31% 19%
18% 14%
Total 163 127
29,5% 23%
Coeficiente de contingencia: C = 0,15, significancia: S = 0,31; Gamma = 0.007;

Pearson: R = 0,008, significancia = 0,44; Kendall Tau = 0,12, significancia = 0,41.

Medio Alto Total

1 1 3 personas

26 18 95 personas
27% 19% % de la columna
20% 14% 17,2% de la fila
45 35 161 personas
28% 22% % de la columna
34% 27% 29,1% de la fila
44 47 201 personas
22% 23% % de la columna
33% 36% 36,3% de la fila

17 29 93 personas
18% 31% % de la columna
13% 22% 16,8% de la fila
133 130 553 personas

241% 23,5% 100%

5. EL PODER DE NEGOCIACION

Esta es una negociacién en la cual los tres papeles tienen diferente poder, A mucho mas que B y este
mucho mas que C. Los resultados indican que en Colombia quienes tienen menor poder obtienen
proporcionalmente mayores resultados de lo que obtendrian seguin criterios objetivos sobre el poder de las
partes; por otra parte, parece haber un factor psicolégico en obtener el valor de la siguiente decena: llegar
a tener 40 (en vez de 39) es significativo para B, y llegar a obtener 10 (en lugar de 9) es un objetivo
importante para C. De igual manera, para A es importante llegar a obtener 70. En estos limites de decena
se encuentra una proporcion inexplicablemente aita de resultados.
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Es mas probable que un negociador se quede por
fuera de un acuerdo cuando tiene mas poder que
cuando tiene menos poder. Esto no es sorpren-
dente en absoluto; cuando se tiene mas poder
hay una probabilidad de 30% de quedarse por
fuera de un acuerdo (cero utilidad), y cuando se
tiene menos poder la probabilidad de obtener 0
en la negociacion sube al 50%.

(A cudl edad es mas propicia una persona a
quedar por fuera o a cerrar una negociacién? A
cualquiera. Tampoco hay diferencias en la esco-
gencia de un papel de mayor o menor poder (lo
que se hace voluntariamente en el taller de nego-
ciacién) por parte de personas de diferentes
grupos de edad.

Aunque las estadisticas no son concluyentes, las
mujeres tienden a escoger el papel de poder
intermedio, o el de mas poder, mientras una
proporcién mayor de hombres escoge papeles de
menor poder de negociaciéon. Paradégicamente,
negociando desde una posicion de poder inferior
la mujer tiene significativamente mejores resul-
tados que el hombre. Pero cuando la mujer
negocia desde una posicion de igual o mas
poder, los resultados son semejantes para los
dos géneros. Probablemente esto se debe a la
posicion socialmente inferior a que ha estado
sometida histéricamente, que le ha obligado a
desarrollar capacidad para negociar efectivamente
desde una posicion de menor poder. A la inversa,
puede ser también un reflejo de “caballerosidad”
de los varones que pueden ser mas generosos
con el “sexo débil” cuando ostensiblemente esta
en situacion dificil.

Los de mas altos ingresos tienden a preferir hacer
el papel de mas poder, con el cual probablemente
se sienten mas cémodos, pero las estadisticas no
son tan fuertes (42% versus el 29% por lo otros
dos papeles). Ellos (que ganan mas de 32 sala-
rios minimos) obtienen significativamente mejores
resultados cuando negocian desde una situacion
de mas poder o de poder intermedio, que los de
menos ingresos (menos de 8 salarios minimos).
Pero no son mas efectivos que los demas cuando
negocian desde una situacion de menor poder,
pues cuando se hace el papel de C no hay
diferencias en los resultados segun sea el nivel
de ingresos de los negociadores. Estos resultados
seguramente son consistentes con la experiencia
cotidiana.

Para realizar un analisis del impacto de las dife-
rencias de poder en los resultados de las nego-
ciaciones se realizaron correlaciones parciales, en
las cuales las cuatro variables basicas investi-
gadas (region, edad, ingreso y género) se cruzaron
con los resultados obtenidos en las negociaciones,
pero diferenciando para cada papel. Como se
tienen un promedio de 200 personas que nego-
ciaron cada papel, y la variable de resultados
obtenidos tiene cuatro opciones posibles (cero,
bajo, medio o alto), se requiere una muy equili-
brada distribucion de los resultados en la otra
variable, y ojala con pocas opciones para que la
tabla no sea excesivamente grande, lo que limita
la validez de las estadisticas. Esto no sucedié
en todos los casos, como se ve en las tablas
adjuntas.

En lo que respecta a regién, los resultados no
pueden ain ser muy concluyentes, ya que una
proporcién alta de los encuestados proviene de
Santafé de Bogota (46%) y el nimero no es muy
alto de las demas regiones. De una manera tenta-
tiva y tal vez como hip6tesis de trabajo que podra
explorarse cuando se tenga un mayor numero de
encuestados, puede decirse que cuando negocian
desde la posiciébn de mayor poder (A) los oriundos
del altiplano cundiboyacense tienden a no dejarse
sacar de la negociaciéon (obtener 0), a costa de
obtener un resultado muy bajo. Son pues realistas
y de bajo perfil.

Es mas probable que un
negociador se quede por fuera de
un acuerdo cuando tiene mas
poder que cuando tiene menos
poder. Esto no es sorprendente en
absoluto; cuando se tiene mas
poder hay una probabilidad de
30% de quedarse por fuera de un
acuerdo (cero utilidad), y cuando
se tiene menos poder la
probabilidad de obtener O en la
negociacién sube al 50%.

Los oriundos de Antioquia parecen manejar mal
las situaciones de poder, pues se quedan por
fuera de acuerdos en una proporcion muy alta
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cuando negocian como A; cuando estan en situa-
ciones de poder intermedio los resultados son
normales.

Los oriundos de Santander tampoco negocian
muy afortunadamente con el papel de mas poder,
pues se quedan en cero o con los minimos resul-
tados el 87% de los que negocian; pero si lo hacen
muy bien desde una posicién intermedia (cuando
son B el 73% obtienen resultados promedio y
altos). Cuando los santandereanos negocian en el
papel de menos poder se defienden bien, ya que
no se dejan sacar y obtienen un buen promedio de
resultados. Esto es consistente con la interpreta-

cion historica de la prevalencia de propiedad
minifundista de la tierra, de artesanado de pe-
quefia y mediana industria, de rebeldia y
luchas populares.

Los oriundos del Valle negocian mejor desde una
posicion de poder, se sienten cémodos en situa-
ciones de mayor poder. Cuando hacen el papel de
C la mitad se queda por fuera de acuerdo o en
cero. De todas las regiones colombianas los que
tienen mayor facilidad para hacer alianza entre
dos y excluir a un tercero son los oriundos del
Valle del Cauca: ;Saben manejar mejor las alian-
zas de a dos dentro de un menage a trois?

CUADRO No. 5 - REGION POR RESULTADOS
(EN EL PAPEL DE MAS PODER DE NEGOCIACION: A)

RESULTADOS OBTENIDOS EN LA NEGOCIACION

Cero Bajo
Origen Regional
del Negociador
Bogotanos y Cundiboyacenses 17 33
18% 36%
34% 55%
Antioquerios y paisas 17 8
40% 19%
34% 13%
Santanderes 3 4
37% 50%
6% 7%
Valle del Cauca 2 5
13% 33%
4% 8,3%
Costa Atlantica 7 9
23% 29%
14% 15%
Otros y extranjeros 4 1
36% 9%
8% 2%
Total 50 60
25% 30%

Coeficiente de contingencia: C = 0,28, Significancia: S = 0,27; Gamma = 0.017.

Medio Alto Total

23 19 92 personas

25% 21% % de la columna

50% 44% 46,2% (% de la fila)
9 8 42 personas

21% 19% % de la columna

20% 19% 21,2% (% de la fila)
1 - 8 personas

12% - % de la columna
2% - 4% (% de la fila)
3 5 15 personas

20% 33% % de la columna

6,5% 11,6% 7,5% (% de la fila)
8 7 31 personas

26% 23% % de la columna

17% 16% 15,6% (% de la fila)
2 4 11 personas

18% 36% % de la columna
4% 9% 5,5% (% de la fila)
46 43 199 personas

23% 22% 100% (% columna)
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A los oriundos de la Costa Atlantica no les va tan
bien negociando desde una posicion intermedia (el
65% se quedan en cero o con un bajo resultado
cuando hacen el papel de B, versus el 52% cuando
hacen de A), y obtienen resultados normales
cuando estan en posicién de menor poder.

Hay un aspecto sobre el cual las culturas nego-
ciadoras de la Costa y Santander son opuestas,
y es en la escogencia (como voluntarios) del papel
que van a hacer en la negociacion. Los oriundos
de Santander tienden a evitar papeles de mayor
poder. Esto podria explicarse como el temor a
tener y ejercer el poder, en la linea de Winter y
McClelland. Tal vez se sienten incomodos en situa-
ciones de mayor poder, y de hecho, como se vié,
negocian menos efectivamente desde posiciones
de poder. Por el contrario, los de la Costa tienden
a evitar entrar a negociar desde una posicion
intermedia de poder, tal vez prefieren el desafio
de negociar desde menor poder o la (aparen-
temente) mas cémoda situacion de negociar desde
el papel de mayor poder, probablemente por
sentirse mas coémodos con el manejo y uso
del poder. Esto puede explicar parcialmente las
diferencias encontradas antes en los resultados
regionales.

6. CONCLUSIONES

Aunque la primera reaccién de un investigador
que no obtiene diferencias estadisticas validas
entre las variables es generalmente de desanimo,
también hay resultados muy significativos de corre-
laciones no significativas. Si alguien en Colombia
afirmara que paisas y costefios negocian igual, los
ricos igual que la clase media, los jovenes idéntico
a los viejos, y que las mujeres no obtienen mejores
resultados que los hombres en procesos de nego-
ciacién, probablemente encontraria bastante contro-
versia a sus afirmaciones. Tal vez “los arboles no
nos dejan ver el bosque” y somos mas parecidos
de lo que creemos, o al menos hay una gran
diversidad dentro de cada region, grupo de edad,
de ingreso y género. Este es un punto reconfor-
tante frente a la prevalencia de estereotipos que
nos impiden ver las diferencias, la diversidad de
los bogotanos (que no son todos iguales) y de las
mujeres (que tampoco tienen una manera “tipica”
de negociar). Naturalmente que las caracteristicas
culturales que pueden explicar los resultados de
las negociaciones no son variables de compor-

tamiento individual, ni son deterministicas (sino
probabilisticas) sobre los resultados.

Este estudio requiere una investigacién mas amplia
para la variable del origen regional, pues como se
vi6 son muchas las regiones y no suficientemente
alto el nimero de encuestas para cada grupo. En
esta direccién se trabajara en el futuro, pues el
autor seguira recopilando los resultados de estas
negociaciones. Los resultados obtenidos hasta el
momento son muy consistentes sobre las pocas
diferencias entre las regiones, pero debe someterse
a un numero mayor de encuestas para regiones
diferentes a la capital.

Si alguien en Colombia afirmara
que paisas y costefios negocian
igual, los ricos igual que la clase
media, los jovenes idéntico a los
viejos, y que las mujeres no
obtienen mejores resultados que
los hombres en procesos de
negociacién, probablemente
encontraria bastante controversia
a sus afirmaciones.

Faltan mas investigaciones sobre las clases popu-
lares. Las cifras hasta el momento sélo permiten
expresar con cautela conclusiones homogenei-
zadoras de los patrones de negociacion del pais,
pues faltan datos comparativos sobre la manera
como negocian las personas que tienen bajos
ingresos. Esta variable es muy importante, pues
ya en un trabajo anterior este investigador se
preguntd si el modelo distributivo (regateador) de
negociacion era caracteristico de los paises menos
desarrollados:

“Senti que las diferencias entre el estilo
negociador de los chinos y los japone-
ses radicaban en gran parte en que los
unos eran ricos y los otros eran pobres.
Aunque en la China no hice un estudio
sistematico de grandes negociaciones, y
apenas pude contar con la intuicién y la
experiencia de tratar con vendedores ambu-
lantes y microempresarios, la cultura china
parece propiciar un sistema de negociacion
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tradicional-defensivo; en agudo contraste
con la cultura japonesa que busca
relaciones a largo plazo y de conve-
niencia mutua, probablemente el resul-
tado de su creciente solvencia econémica.
Cuando se tienen pocos recursos se lucha
mas por ellos, se tiene una actitud mas
defensiva; a ia inversa, las politicas de
precios fijos corresponden a relaciones
economicas mas modernas o capitalistas,
no al pequefio mercado popular. El sistema
tradicional de negociacion podria corres-
ponder a los pobres del mundo, y el mas
moderno a los palses ricos; creo que hay
mucho de verdad en esta simplificacion,
que deberia precisarse en estudios poste-
riores” (Ogliastri, 1992, p. xvi-xvii).

Comparar estilos de negociacion, culturas nego-
ciadoras o resultados de negociacién entre las
clases populares y las medias no es facil. El
ejercicio de negociacién en que se basa esta
negociacion requiere una cierta habilidad mate-
matica que probablemente corresponda a niveles
educativos mayores de los que tiene el pueblo
colombiano. Probablemente otra metodologia,
como la observacion participante de situaciones
de negociacion semejantes, permita llegar a
conclusiories valederas sobre este problema tan
interesante.

¢Por qué hay patrones comunes de negociacion
entre los colombianos? Dicen que el pez seria el
ultimo en descubrir la existencia del agua, y los
patrones culturales de un pais son el agua dentro
de la cual vivimos y nos impregnamos. Tal vez
haya muchas diferencias individuales dentro de
los colombianos de diversas regiones, estratos,
generaciones y sexo, diferencias que mezcladas
dan promedios semejantes. Pero aunque haya
diferencias individuales, el hecho es que en el
conjunto los colombianos parecen tener una
manera semejante de negociar. La comparacion
con los resultados en otros paises permitiria
observar diferencias que tipifiquen un sistema de
negociacion del pais, y tal vez encontrar también
semejanzas con otros; probablemente las dife-
rencias se encuentren con paises anglosajones y
asiaticos, mientras las semejanzas estén con paises
latinos y arabes provenientes de la cuenca del
Mediterraneo. Se requerira una investigacion muy
extensa para llegar a alguna conclusién sobre
este punto.

ANEXO No. 1
EL CONGLOMERADOABC*

Tres empresas (A, B, C) estadn evaluando una
asociacion que les permitiria obtener beneficios.
Actualmente las tres estan paradas y no generan
trabajo ni productos, pero si se unen pueden sacar
adelante un buen proyecto. Los expertos de las
tres empresas estan de acuerdo en que habria
una gran diversidad de resultados segun se unan
dos de ellas, o si se unen las tres. La siguiente es
una lista de los resultados posibles:

A (sola) 0
B (sola) 0
C (sola) 0

Ay B asociadas 118 millones para repartirse

entre las dos

Ay C asociadas 84 millones para repartirse

entre las dos

50 millones para repartirse
entre las dos

B y C asociadas

A, B, C asociadas 121 millones para repartirse

entre las tres

Usted representara a una de estas empresas en
una reunién durante la cual se decidiran los
términos en que se asociaran dos o tres de estas
empresas. Si no hay acuerdo, no se obtendran
utilidades para ninguna; lo mismo le pasara a la
que se quede por fuera de un acuerdo de las otras
dos, que no obtendra utilidad alguna. Sélo puede
haber un acuerdo. Usted tendra que negociar
cudles empresas entran al acuerdo y cémo se
repartiran las utilidades para cada una. Su obje-
tivo es el de obtener el maximo de utilidades para
su empresa. La negociacién tomara un maximo
de 12 minutos, y cualquier acuerdo tendra que
mantenerse por un lapso de 2 minutos para que
sea valido.

* Este ejercicio fue adaptado por E. Ogliastri con
base en “Three parts coalition exercise” de Larry
Suskind, Instituto Tecnolégico de Massachussetts
M.LT. 1986. Universidad de Los Andes, Bogota,
1989.
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ANEXO No. 2
EL CONGLOMERADO AB C (l)
Enrique Ogliastri, 1993

Esta es una investigacién sobre negociaciones
en Colombia y nos interesa recoger informacion
sobre los resultados de esta negociacion, para
comprender mejor la manera como se negocia en
nuestro pais. Le agradeceriamos responder estas
preguntas con total veracidad, y en forma anénima.
Muchas gracias.

1. ¢Cual fue el papel que le correspondio?
A . B ; C

2. (Cuantos millones de utilidades le correspon-
derian a usted?

3. Resultado total: No acuerdo; 50 :
84 ;118 ;121

4. ;Cudl es su origen regional?

Bogota y altiplano cundiboyacense.
Antioquia, Caldas, Risaralda, Quindio.
Santanderes

Valle del Cauca.

Costa Atiantica.

Otro: ¢ Cual?

I o

5. ¢Cual es su edad?

1. Exactamente: anos.

Entre 20 y 29 afios.
Entre 30 y 39 afios.
Entre 40 y 49 afios.
Entre 50 y 59 afios.
Mas de 60 afios.

oahoN

7. Sexo: Femenino Masculino

8. Ingresos mensuales totales (promedio) (salario

integral)

1. Menos de $240.000 (aprox. hasta 3 salarios
minimos.

2. Mas de $240.000 (aprox. hasta 3 salarios
minimos).

3. Mas de $650.000 hasta $1.300.000 (aprox.
8 a 16 salarios minimos).

4. Mas de $1.300.000 hasta $2.600.000 (aprox.
16 a 32 salarios).

5. Mas de $2.600.000 (mas de 32 salarios
minimos).
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