Tacticas éticamente ambiguas:

casi todo se centra en decir la verdad

Gran parte de los problemas éticos en una negociacion se relacionan con los estandares de
decir 1a verdad: cuan honesto, confiado y abierto debe ser un negociador. La atencion se
centra mds en lo que dicen los negociadores o 1o que afirman que haran que en lo que de
verdad hacen. Algunos negociadores engafian o roban, pero casi toda la atencion en la
ética de un negociador se aplica al comportamiento mentiroso.

Es probable que casi todos los negociadores valoren mucho la reputacién de seres
honestos. De vez en cuando, casi todos los ejecutivos estdn obligados, a causa de sus
intereses o los intereses de sus empresas, a practicar alguna forma de engano en su trato
con clientes, proveedores, sindicatos, funcionarios gubernamentales o incluso otros
ejecutivos importantes. Por medio de afirmaciones inexactas, ocultamiento de hechos
pertinentes o exageracion, es decir, pretenden convencer a los demas para que coincidan
con ellos.

Farolear, exagerar y ocultar o manipular informacién, son modos legitimos para que las
personas Yy organizaciones obtengan lo maximo para sus intereses. Dichas estrategias
pueden ser ventajosas o desventajosas.

Una negociacion se basa en la dependencia de la informacién: el intercambio de
informacion acerca de las verdaderas preferencias y prioridades del otro negociador. Llegar
a un acuerdo negociado claro, preciso y éetico depende de la disposicion de las partes a
compartir informacién exacta acerca de sus preferencias, prioridades e intereses. Al mismo
tiempo, como los negociadores también requieren maximizar sus intereses, tal vez deseen
revelar 1a menor informacion posible sobre sus posiciones; sobre todo si piensan que les
beneficia mas manipular la informacioén que revelan relacionados con la confianza y la
honestidad. El dilema de la confianza es que un negociador que cree todo 1o que dice la
otra parte puede ser manipulado mediante deshonestidad. El dilema de la honestidad es
que un negociador que dice a la otra parte sus requerimientos y limites exactos nunca
trascenderd el punto de restriccion mencionado. Mantener una relacién de negociacion
significa elegir un curso intermedio entre la apertura completa y el engario absoluto.

Decir 1a verdad esta, mas alla de la ética, en la cuestion de las obligaciones legales para ser
sincero. El engafo en una negociacién puede llegar a un nivel de fraude legalmente posible.
La ley sobre este tema es compleja y suele ser dificil de atribuir.
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Identificacion de las tacticas y actitudes éticamente ambiguas en funcion de su

uso

El engafio y el pretexto pueden adoptar varias formas en una negociaciéon. Existen seis
categorias de tdcticas de negociacidén marginalmente éticas y de uso probable. Se

muestran a continuacion:

Categoria

Ejemplo

Concentracion competitiva tradicional

Farolear

Manipulaciéon emocional

Recopilacion inadecuada de informacion

Representacion erronea

Representacion erronea para las redes
del oponente

No revelar su limite para abandonar la
negociacion: hacer una oferta inicial inflada.

Amenazas o promesas nho sinceras.

Fingir enojo, temor, decepcidn, fingir alegria,
satisfaccion.

Robo, infiltracidn, espionaje.

Distorsionar la informacion o 1os sucesos de
la negociacién al describirlos a la otra parte.

Dafar 1a reputaciéon del oponente ante sus
colegas.
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Seis categorias de tacticas de negociacion

De las seis categorias, 1a manipulaciéon emocional y tdcticas de concentracidon competitiva
tradicional, se consideran adecuadas Yy de uso probable, es decir, son un tanto
inadecuadas, sin embargo, se consideran apropiadas y eficaces en una negociacion
distributiva exitosa. Mientras que las otras por lo general se consideran inadecuadas y
poco éticas en una negociacion.

En una negociacion existen reglas tacticamente acordadas. En estas reglas, ciertas formas
menores de falsedad, representaciones errobneas de la verdadera posicion propia ante la
otra parte, faroles y manipulaciones emocionales que se consideran éticamente aceptadas
y dentro de las reglas. Por el otro lado, el engafo directo o la falsificacion suelen
considerarse ilegales.

Las tdcticas engafosas son activas y pasivas. Es decir, muchas personas estdn dispuestas
a dejar que la otra persona continle operando con falsas premisas, por evitar realizar
asertivamente una falsa declaracion.

El motivo de emplear tdacticas de negociaciéon éticamente ambiguas es aumentar el poder
del negociador en el ambiente de 1a concertacion. La informacion es una fuente importante
de apalancamiento en una negociacién, ya que tiene el poder. Una negociacion pretende
ser una actividad racional que implica el intercambio de informacién y el uso convincente
de esa informacion. Quien tiene mejor informacion o la utiliza de manera mas conveniente
por 1o general gana la negociacién. Suponiendo que la informacién es exacta y verdadera,
suponer lo contrario es cuestionar las premisas de las cuales parte la comunicacién social
cotidiana y la honestidad y la integridad de quien presenta esa informacion.

Mediante las tdcticas: faroles, falsificacidon, representacioén errénea, engafio y revelacion
selectiva, el mentiroso obtiene ventajas. Las personas estan mas dispuestas a emplear
tacticas engafosas cuando perciben que la otra parte estd poco informada o que
desconoce la situacion en negociacion, sobre todo cuando 1o que esta en juego es valioso.
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Por otro lado, 1a motivacién de un negociador afecta a todas luces su tendencia para
emplear tdacticas engafosas, sin olvidar, que el impacto de 1os motivos puede ser muy
complejo. Es mas probable que 1os negociadores competitivos, que buscan maximizar su
propio resultado sin tomar en cuenta las consecuencias para la otra parte e individualistas,
empleen como estrategia una representacion errénea.

Consecuencias de una conducta poco ética

Un negociador que emplea una tdctica poco ética sufrird las consecuencias positivas o
negativas con base a tres aspectos de la situacion:

Si la tactica es eficaz: 1a eficacia de una tactica tendra cierto impacto si es mas o menos
probable que se utilice en el futuro. Si emplear la tactica permite al negociador obtener
resultados Utiles que no serian posibles si se hubiera portado de manera ética, y si la
conducta poco ética no es castigada, es probable que aumente la frecuencia de una
conducta poco ética porque el negociador confia en que puede salirse con la suya. Las
recompensas y castigos por utilizar una tdctica no solo deben motivar la conducta del
negociador, también afecta su predisposicibn para emplear estas estrategias en
circunstancias similares en el futuro.

La forma en que la otra persona, sus poderdantes y el publico evaluan la tactica:
estas consecuencias surgen de los juicios y evaluaciones de la persona objeto de la tdctica,
de los poderdantes o del publico que observa la tactica. Si estas partes reconocen la tactica
y la califican como adecuada o inadecuada, el negociador puede recibir muchas reacciones.
Si la persona objeto no estd consciente de que se utilizd una tdctica engafnosa, su Unica
reaccion puede ser de decepcion por perder la negociaciéon. Sin embargo, si la persona
descubre que ocurridé un engafio es probable que reaccione con intensidad y las personas
que descubren que se les enganod suelen enojarse, se sienten defraudadas por permitir que
los manipularan y muy probablemente las victimas no confien otra vez en el negociador.
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La forma en que el negociador evalua la tactica: en ciertas condiciones, como cuando
la otra parte sufre de verdad un negociador puede sentir cierta incomodidad, tensién, culpa
o remordimiento. Esto puede conducir al negociador a buscar formas de reducir la
incomodidad psicoldgica.

Como se ha mencionado, un negociador, al aplicar una tactica éticamente ambigua puede
desencadenar una reaccién, debe prepararse para defenderla, ante la victima, los
poderdantes y el publico que exprese su preocupacion. El proposito principal de estas
explicaciones y justificaciones es racionalizar, explicar o excusar el comportamiento:
verbalizar una razoén legitima y correcta por la que fue necesaria esta tdctica. Sin olvidar,
que existe el riesgo de cuando mas a menudo los negociadores se someten a este proceso
en que se justifican a si mismos, cuanto mds parciales son sus juicios acerca de los
estandares y valores éticos, tanto mds disminuye su capacidad para ver la verdad como es.
Las tdcticas mencionadas anteriormente quiza sirvieron para obtener poder en una
negociacién, pero con el tiempo los negociadores que las emplean a menudo experimentan
una pérdida de poder. Estos negociadores se consideran de baja credibilidad o integridad, y
por eso se les trata como personas que se aprovechan si surge la oportunidad. Es mas facil
mantener en buen estado la reputacidén que restaurarla una vez dafiada.
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