Revista Latina de Comunicacion Social
La Laguna (Tenerife) - enero de 1999 - nimero 13
D.L.: TF - 135 - 98 / ISSN: 1138 - 5820
http://www.ull.es/publicaciones/latina/a1999c¢/142brasil/clea.pdf

[Diciembre de 1998]
Una vision interdisciplinar de comunicacion:
semiética y negociacion

(4.514 palabras - paginas)

LiC. Clea Beatriz Macagnan Pretto ©

1. Introduccién

El ser humano no vive solo. Tanto para sobrevivir como para procrear, precisa de convivir
socialmente. Vivir en sociedad significa mantener relaciones, dividir y luchar por espacios.
Vivimos en un mundo en que, entre las personas, predominan diferencias. Diferencias fisicas,
econémicas, sociales, de intereses, etc. El sistema capitalista prospera en el mundo entero
incentivando los intereses individuales. Si no bastase esto, los gobiernos del mundo entero
vienen estimulando la globalizacién de la economia, con esto, provocando una competitividad
cada dia mas feroz. Las empresas, por su parte, para tornarse competitivas, necesitan estimular
el aumento de la productividad, para que, con esto, consiguen alcanzar el mercado estimado.
Para que alcancen este objetivo, toman medidas administrativas fuertes que pretenden aumentar
la productividad; automatizan sus industrias; desarrollan programas de calidad, que provocan
dimisiones en masa, buscando racionalizar costos. Y las consecuencias de estas acciones no
son dificiles de imaginar.

Si no bastasen los conflictos generados por los intereses y por los cambios en la economia, se
tienen también otras revoluciones sucediendo en el mundo interior. La mujer conquista nuevos
espacios, cambio su realidad, pasa también a ser una profesional contribuyendo a la renta
familiar. Tales cambios vienen provocando nuevos comportamientos sociales, pues la familia,
nicleo de la sociedad, ya no es la misma. Esta nueva realidad instiga guerras, muertes,
separaciones entre matrimonios, situaciones de pérdida etc., que consciente o
inconscientemente se es victima; se originan conflictos porque los intereses son diferentes. No
se es ni se piensa de forma homogénea. Ademas de las diferencias, hay que encontrar
soluciones para las situaciones que, muchas veces, generan conflictos. Diariamente, nos
deparamos con situaciones de confrontacién. En estos momentos, se tiene un pequefio nimero
de opciones como forma de solucionar los conflictos.

En esta perpectiva, identificamos solamente tres formas de solucién:



® E| uso del poder judicial, cuando tenemos condiciones para esto.
® FEluso de la fuerza: fisica y/o de los armamentos.
® | a negociacion.
El primer item citado, el poder judicial, es muy usado como mediador en la blUsqueda de
soluciones para conflictos. Funciona de forma arbitraria, a través de una sentencia proclamada
por un juez. Esa forma puede satisfacer muchas personas, grupos o intituciones, pero no atiende
y no cubre todas las situaciones conflictantes. Percibimos esto claramente cuando observamos
las guerras existentes en el mundo entero. Esa es, entre tanto, la segunda manera de solucionar
los conflictos. Es el uso da la fuerza, que puede tener la dimensién de una pelea entre amigos o
de una guerra entre naciones. En tales situaciones, siempre una de las partes pierde, por no
decir las dos. La tercera forma de solucionar conflictos parece la forma mas indicada, si se parte
del presupuesto que la intencién es la solucién de conflictos. La negociacién es, sin duda, el
medio mas democratico para la blisqueda de soluciones en casos de divergencia. Ella es viable
entre, lo minimo, dos partes, que la realizaran a través del dialogo (discurso), con el uso de
diversas lenguajes (verbal, gesticular, etc.) constituyendo un universo semantico bastante
amplio.

La semidtica es una ciencia que tiene como propuesta el desarrollo de estudios sobre el
proceso de significacion del discurso.

Esta monografia tiene como objetivo refleccionar sobre negociacion en una vision
semidtica, a partir de la teoria greimasiana’ (1).
Este trabajo estd estructurado en cuatro secciones. En la secciéon dos, son tratadas las
cuestiones vinculadas a la teoria greimasiana; en la seccién tres, es analizado el concepto de
negociacion a partir de la teoria greimasiana. La seccién cuatro es una tentativa de aplicacion de

la teoria greimasiana a una negociacion. Finalmente, se llega a las concluciones.

2- Semiotica greimasiana

Para Greimas, el estudio de la semiética se desarrolla con el objetivo de buscar los sentidos de
los textos. Con la influencia de Propp, Hjelmslev, Lévi-Strauss y otros, Greimas desarrollé6 un
método que permite analizar la organizacion de los discursos, en el plano del contenido, a
partir del concepto de narratividad®.

Estos estudios llevaran Greimas a identificar la existencia de formas universales de organizacién
de la narrativa en el texto. Tales formas se repiten en los mas diversos textos y son esas

estructuras que sustentan la construccién de los sentidos y de la significacion de los textos. La

! La escuela de Greimas define la semiGtica como una teoria de la significacién.

2 Conforme Greimas (1979, p. 294), “ se puede denominar narratividad una dada propiedad que caracteriza cierto tipo de discurso”.



existencia de esa estructura narrativa se manifiesta en cualquier tipo de discurso. Se percibe
bien esto cuando Greimas dice:

“...todos los cuentistas del mundo repitem incansablemente: la calificacion del
sujeto, manifestada bajo diversas formas (rituales de iniciacién, ritos de pasage,
concursos y condecoraciones); la realizacién del sujeto en la vida, considerada
como um espacio virtual en que el hombre es convocado a llenar por sus actos,
ejecutando alguna cosa y revelandose a si mismo en el mismo gesto; el
reconocimiento, ese mirar del otro que atribuye los actos a su autor y lo constituye
ensuser’® (3).
Es necesario decir también que el esquema narrativo se desarrolla a través de relaciones
paradigmaticas, esto es, elementos que pueden subtituirse unos a los otros en un mismo
contexto (relaciones del tipo “o ... 0 “) y sintagmaticas, identificada por ser un proceso linear,
caracterizado como una red de relaciones del tipo “y .... y “. Greimas aclara ese aspecto, cuando
dice:
“Reconocer la existencia de unidades narrativas de caracter sea paradigmaético,
sea sintagmatico, contituidas por las relaciones que los enunciados narrativos
mantienen en si, e interpretar la narrativa como una estructura narrativa, esto es,
como una vasta red relacional subentendida por el discurso de superficie que
solamente la manifiesta parcialmente.” *

Para Greimas la narratividad se construye en tres niveles de complejidades diversas: estructura
fundamental, estructura narrativa y estructura discursiva, que seran abordados en seguida.

2.1- Estructura fundamental

La estructura fundamental se caracteriza por ser la estructura mas profunda y abstracta. Greimas
identifica los semas® (5) en la base de esta estructura. Y un sema es como es, pues tiene otro
sema como referencia, lo que posibilita la identificacion de las diferencias. Para aclarar mejor ese
aspecto, Courtés menciona los tipos de relaciones existentes entre ellas:

"La relacién que se encuentra establecida entre los dos semas es de naturaleza
antonimica, relevando al mismo tiempo de la disyuncion y de la conjuncion® (5).

Los semas tienen caracter binario. Ellos se unen por una relacién de oposicién. Por lo tanto, esa
relacion se da siempre entre dos semas. Tal relacion puede ser representada en el cuadrado
semiético, y “permite darse cuenta del orden de los universos semdnticos en su conjunto”’ (7).

Figura: 01

3 COUTES, J. Introdugio a semidtica narrativa e discursiva. Portugal: Almedina. 1979. p.13
*1d., ibid., p.13

% Se entiende por sema la unidad minima da significacion.

6 1d., ibid., p.69

7 1d., ibid., p.70
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relacién entre contradictorios
relacion entre contrarios
relacion de implicacion

La estructura elemental es concebida de forma légica en una categoria semica binaria del tipo
blanco y negro, y los términos estan en relacién de contrariedad, de contraditoriedad y de
implicacion. Esa estructura existe en cualquier discurso y organiza las relaciones, sea en el
ordem sintagmatico, sea en el paradigmatico.
Las caracteristicas formales del cuadrado semiético son esclarecidas por Courtes:
“Esta presentacion del modelo contitucional, se hizo al nivel de sistema, esto es, en
una perpectiva paradigmatica. Se puede entonces, complementariamente,

considerarlo del punto de vista del proceso, esto es segun el eje
sintagmatico” ® (8)

2.2- Estructura narrativa
La estructura narrativa es la etapa mas superficial del percurso generativo. Esa organizacién es
dada sobre los sememas® (9), y es llamada por Greimas de “modelo actancial”. La organizacién

actancial es formada por actuantes que, conforme Greimas son:

“... seres 0 cosas que, a un titulo qualquiera y de un modo qualquiera, todavia a
titulo de meros actores secundarios y de manera mas pasiva posible, participam
del proceso ” '° (10).

Todo el discurso se desarrolla encima de objetos, personajes, lugares etc. Los actuantes son
seres del discurso. El modelo actancial propuesto por Greimas esta estructurado de la siguiente

forma:

Figura: 02

8 1d., ibid., p.73

% Conforme Greimas (1979, p 402) semema “corresponde aquello que el lenguage ordinario entiende por acepcion, sentido particular de una
palabra.

10 GREIMAS, A J. e COURTES, Joseph. Diciondrio de Semidtica. Sio Paulo: Cultrix. 1979.p.12



(saber) (saber)
Destinador —— Objeto = —— > Destinatario
(deseo)
(poder) (poder)
Ayudante ——» Sujeto — Opositor

El enunciado conjuntivo es la relaciéon entre el sujeto y el objeto, que puede ser diferentemente
situado, en la medida que el objeto puede ser dotado de diferentes valores, “objetivos” o
“subjetivos “.

Los enunciados disyuntivos, el objeto, entre tanto, dotado de valor, no esta en conjuncién con el
sujeto. Greimas asi lo define:

“La disyuncién solamente virtualiza la relacién entre sujeto y objeto, manteniendola
como una posibilidad de conjuncién. "' (11).

El sujeto y el objeto no son los Unicos a hacer parte de la estructura narrativa. Tenemos también
el destinador'® (12) y el destinatario, que forman el segundo par de actuantes. Estos estan
interligados por el objeto de deseo.

“La confrontacién, a su vez, puede ser quera polémica, quera transacional,

manifestandose sea por combate, sea por una troca, permitiendo esta distincion

reconocer dos concepciones de las relaciones inter-humanas”. 1 (13).
Toda la confrontaciéon ocurre porque existe un objeto a ser disputado. A partir del momento que
este objeto es deseado por las partes envueltas, el mismo pasa a tener un determinado valor, y
entonces pasa a ser un objeto de deseo pra el sujeto, estando situado entre el estinador el
destinaario. Destinador es aquel actuante que hace hacer, diferente del sujeto que tiene la
accion, que hacer ser. Diferentes relaciones se establecen: entre el destinador y el destinatario,
una relacion de implicacién; entre el sujeto y el objeto, una relacién de proyeccién y, entre
ayudante y opositor, una relacién de contradiccion.

2.3 - Estructura discursiva

La estructura discursiva esta identificada al nivel mas superficial. Los tres niveles caracterizan un
percurso de pasage de lo mas abstracto a lo mas concreto. Se puede decir todavia que la
estructura discursiva esté en el limiar de la relacion de la significacion (expresion y contenido). La

estructura discursiva viste la narrativa, sino el nivel mas préximo de la textualizacién. Y en ese

1 GREIMAS, Al.e COURTES, Joseph. Diciondrio de Semidtica. Sdo Paulo: Cultrix. 1979. P. 20

12 g Ll . i wq: i . .
Id., ibid., p. 114: la expresion destinador y destinatério “designan en su acepcién mas general, dos actuantes de la comunicacién (llamados
también, en la teoria de la informacién, pero en una perspectiva mecanicista y no-dindmica, emisor y receptor)”

B 1d., ibid., p. 16



nivel es donde ocurren los procesos de figurativizacién, temporalizacion, espacializacion,
gestualidad, sociabilidady sexualidad."* (14).

Las figuras se organizan en el discurso y se agrupan para dar lugar a configuraciones
discursivas. La construccion de las figuras se da por un procedimiento de desembrage y
embrage. El desembrage consiste en la retirada de todas las marcas de temporalidad,
espacialidad; esto es, EI embrage dota estos elementos de marcas de tiempo, espacio, etc.

3- Teoria de la negociacion

La palabra negociacién, bastante usada en determinados medios, es bien vista por unos y
discriminada por otros. Es término, por lo tanto es interpretado de diferentes maneras. En cuanto
es visto de forma despreciativa por algunos, es usada sistematicamente por otros. Negociar
significa: “Impulsionar el procedimiento de. ajustar. contratar. celebrar. agenciar. combinar.
ajustar. concluir. tener relaciones para concluir tratados o convenios.”

La negociacion se desarrolla desde que el hombre existe, sin embargo, hace muy poco tiempo
que viene mereciendo estudios especificos. Es, en el area comercial, donde predominan los
estudios existentes. La mayoria de las personas aprenden a negociar negociando. Son pocas las
universidades que transmiten ese conocimiento tedrico, porque hay poco material disponible.
Gran parte del material desarrollado sobre el tema se limita a la presentacién de métodos de
negociacién. Entre los que se preocupan con la cuestiéon de la conceptuacion del tema, explica
Junqueira, que asi la define:

“Negociacioén es el proceso de buscar aceptacion de ideas, propdsitos o intereses
previendo el mejor resultado posible, de tal modo que las partes envueltas terminen
la negociacién conscientes que fueran oidas, tuvieran oportunidad de presentar
toda su argumentacion y que el producto final fue mayor que la suma de las
contribuiciones individuales.” '®
Al analizar esta segunda concepcion, se siente luego la necesidad de resaltar la palabra
“proceso”, que identifica claramente que la negociacioén se desarrolla no en un momento Unico,
esto es, no como algo estanco, toda vez que se desarrolla en diferentes momentos. Un momento
puede ser precedido o seguido por otro momento en una linearidad.
Otras palabras que llaman la atencion son “partes envueltas” que aclaran muy bien que la
negociacién se dara entre lo minimo dos o mas partes.

Figura: 03

S 1—> Negociacibon <+«—— S2

14 COUTES, J. Introdugio a semiética narrativa e discursiva. Portugal: Almedina. 1979. p. 116
15 JUNQUEIRA, Luiz Augusto Costacurta. Negociagdo Tecnologia e comportamento. Sao Paulo: COP. 1994. p. 12



Cuando Junqueira dice: “el producto final ", esta, en verdad, refiriéndose a un determinado tipo
de resultado. Ese resultado debe atender a los objetivos de las partes que seran definidos a
través de un acuerdo. El acuerdo puede ser entendido aqui como el resultado de la negociacion,
generando, entonces, un contrato entre las partes. Ese contrato puede ser formal o informal.

3.1- Tipos de acuerdo y tipos de proceso

Acuerdo es el resultado del proceso de negociacion tanto formal como informal.
Hay diferentes tipos de acuerdo.

3.1.1 - Acuerdo gana gana : Vision cooperativa

Figura: 04

Proceso de la negociacion:

Vision de construccion

Ese tipo de negociacién se caracteriza por la realizacion de la fase del planeamiento en conjunto
entre los sujetos que se encuentram implicados en la relacién. El interés es convergente, entre
las partes envueltas, para que salgan ambas satisfechas, en fin para que el acuerdo sea de

ganancia mutua.

Figura: 05
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Planeamiento — tratativas —encerramiento — Mantencién —»
(con o sin acuerdo)

3.1.2 - Acuerdo gana pierde : Vision competitiva

Figura: 06




Este proceso se diferencia por el hecho de que el planeamiento es hecho de forma individual.
Cada uno identifica una estrategia para, al menos, resolver su problema, sin importarse si el
acuerdo planeado sera bueno para el otro 0 no. En esta relacion, el interés es que el acuerdo
represente una ganancia sobre el otro.

Proceso de negociacion:

Vision competitiva

Figura: 07
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3.2- Relacion sintagmatica de la negociacion

Conforme ya fue antes mencionado, la negociaciéon se da a través de un proceso y no en un
Unico momento. La negociacién es constituida por cuatro momentos, asi preientados:
planeamiento, tratativas, encerramiento y mantenimiento.

Al identificar esas cuatro fases, queda clara la existencia de una relacién sintagmatica: cada fase
es precedida o seguida de otras. Cabe también mencionar que cada etapa es compuesta de
varios momentos que se encadenaran linealmente. El planeamiento es hecho item por item. La
etapa de las relaciones, llamada de tratativas, ocurrira con la participacion de las dos partes
envueltas en la negociacién. Por lo tanto, después de la presentacién de los argumentos,
contestaciones y/o cuestionamientos hechos por una de las partes, por consecuencia o
necesidad, habra participacion de la otra y, asi, sucesivamente. Ademas, la negociaciéon podra
ser finalizada en uno 0 mas encuentros, que se suceden unos a los otros.

En toda la negociacion, ocurren argumentaciones que se daran en un orden de linealidad, un
argumento seguido de otro. Una propuesta seguida de una contrapropuesta. Si esto no bastase,
para identificar la relacién sintagmatica, recordemos ademas, que, en la negociacion, cuando
una persona no habla, esto es, queda callada o no responde, el silencio es procedido o sera
seguido por un tipo de manifestacién.




3.3- Algunos aspectos de las relaciones paradigmaticas en la nhegociacion
Las negociaciones se dan de diversas maneras. Al observarlas, se percibe que poseen
caracteristicas que las diferencian entre si. Podemos citar algunos tipos bien distintos de
negociaciones, tales como: politicas, diplomaticas, comerciales, laborales, sociales etc. Los itens
en pauta son esos y no aquellos. A todo lo que es dicho, corresponde lo que podria haber sido o
presentado diferentemente en un mismo momento. Esa relaciéon verticalizada es identificada
como paradigmatica.

Los tipos de planeamientos pueden ser realizados de diversas maneras, porque existen
diferentes formas de planear. Esto lleva también a recordar que la forma de relacién cambia de
persona para persona, de institucién para institucién o todavia, de grupo para grupo. Culturas,
ideologias y situaciénes diferentes llevan a diferentes caminos. Consecuentemente, las

relaciones se dan de maneras diferentes.

3.4- Estructura profunda en la negociacion

Figura: 08 Cuadrado semidtico de la negociacion

relacion (negociacion)

complementareidad _/\ mpetitividad

Construccion Ju

no competitividad no complementariedad

no relacion (sin negociacion)

La negociacién es una de las formas o medios de buscar soluciones para conflictos. Esa
situacion esta representada en el cuadrado semiético. Cuando hay “no relacién” ocurre una
situacion de no complementariedad y no competitividad. La presencia de complementariedad o
todavia de competitividad identifica la presencia de “relacién”, que puede ocurrir de forma

complementaria y no competitiva, de implicacién, esto es caracterizada por la construcciéon o
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asociacion. Puede todavia haber una relacion de implicacion entre accion de no-
complementariedad, pero de competitividad, que establece la negociacién basada en el “juego”.
La relacién entre contradictorios, esto es, en la de complementariedad y competitividad se
identifica con los tipos de acuerdo presentados anteriormente. Como acuerdo “gana gana” hay
una visién cooperativa, en la cual se establece una relacion de colaboracién, propiciando una
construccion conjunta en que las dos partes terminen la negociacién ganando. De otra forma,
identificamos en el eje de los contrarios una relacion competitiva y de no complementariedad que
sustenta negociaciones vislumbrando un acuerdo “gana pierde”. En esa relacion, basada en el
juego, sempre habra ganadores y perdedores y, en situaciones muy optimistas, un empate.

3.5- Estructura narrativa

La negociacion puede ser analizada como una narrativa, esto es, como contituida de una
estructura actancial. Los negociadores son sujetos que dotan de valor un mismo objeto de deseo
o objeto en relacién de implicacién. El objeto de deseo se encuentra entre los dos sujetos: es el
mismo para ambos, 0 es ambivalente, estando uno en relaciéon de imbricacion con el otro. El
destinador puede, muchas veces, ser el propio negociador, el propio sujeto de la acciéon o un
delegado suyo; él alterna el papel de sujeto de la accién con el de destinador - manipulador en
relacion a un destinatario, que es el otro sujeto negociador y con el de destinatario cuando los
papeles se invierten.

Los papeles actanciales son recubiertos por los tematicos. Como el tema es la negociacion, |
identificamos de esa forma:

Negociadores = Sujeto: 1y Sujeto: 2

S1 = negociador S2 = negociador Objeto de valor = negocio (contrato)

Destinador: negociador Destinatario: negociador

Figura: 09 Relacion de conjuncion

En esta figura, se identifica una relacién, entre los sujetos negociadores, de conjuncion,
ambos estan interesados en la solucion del conflicto por la negociacién. En este caso, el interés
comun es el elemento que define la relacion de conjuncion.

Figura: 10 Relacion de disyuncidn

S1 U s2




11

En la figura niumero 10 la relacién es de disyuncion, entre los sujetos negociadores. Los sujetos
estan unidos por el conflicto, elemento que define la disyuncién y caracteriza una relacién de

conjuncioén virtual.

3.6- Estructura discursiva

En la estructura discursiva, se identifican particularidades de cada negociacion. Ella es investida,
figurativizada. Es en este nivel donde se perciben las diferencias de una negociacién de otra.
Esa diferenciacién de una negociacién de otra se da tanto a través de y en el tiempo de cada
relacion como también por la tematizacion. Como ejemplo, se puede citar las negociaciones
diplomaticas, que ocurren entre gobiernos de diferentes paises; las politicas, que ocurren entre
diferentes partidos politicos; las comerciales, que se dan entre relaciones institucionales de
intereses comerciales. Estan también las negociaciones administrativas, cuyo tema son
conflictos entre departamentos. No se puede dejar de llamar la atencién sobre las relaciones
laborales, que originan negociaciones en que el tema son los conflictos originarios de las
relaciones capital/trabajo. Las negociaciones mas comunes son las sociales, cuyo tema se
actualiza a todo momento una vez que el hombre necesita vivir en sociedad, esto es, de dividir
espacios con diferentes intereses y personas.

Este es el momento de la actorializacion o de la individualizacion. En las relaciones de
negociacion, esto ocurre sistematicamente. Toda la relacién de negociacién es diferente:
ninguna negociacion se repite en la estructura discursiva. Siempre habra detalles diferenciadores

que iran a caracterizar determinada negociacion.

4 - Aplicacion de la teoria greimasiana a una negociacion

En esta seccion, la propuesta es realizar un andlisis semiotica de negociacion en texto extraido
de la pelicula “Una linda mujer”. El analisis se dara sobre la grabacién hecha en lengua inglesa y
leyendada en lengua portuguesa.

Al delimitarse el corpus del analisis semibtico, destacamos ser necesario este recorte, puesto
que el texto filmico, por su naturaleza, posee un plano de contenido, sin embargo recorre a varias
subtancias de expresion, tales como: el lenguage gestual, el hablar, la imagen en movimiento, la
escritura de las leyendas, etc. El objeto del estudio sera apenas el hablar leyendado. El analisis
semidtico comprendera la identificacion de la estructura profunda, narrativa e discursiva del
corpus.

Figura: 11 Relacion de negociacion

S1= Edward Negociacion S2= Vivian




4.1- Estructura profunda en la negociaciéon: Edward y Vivian

Figura: 12 cuadrado semidtica de la negociacion

Juego

Ganar —/\ Perder

Victoria Dérrota

No perder No ganar

No participar

En la estructura profunda de esta negociacion, se identifica la relacion entre contrarios
correspondiente al juego, que se establece entre los ejes ganar o perder desdoblado en: ganar y
no ganar, perder y no perder. La relacion de implicacion entre ganar y no perder significa victoria,
entanto que la relacion de implicacién perder y no ganar significa una derrota.

4.2 - Estructura Narrativa

Figura: 15 Relacion de disyuncion

o\

S1 (Vivian) y S2 (Edward) son dos sujetos en relacion en la medida que S2 manifiesta su
querer “ssabe cémo llegé a Beverly Hills?“, su objeto de deseo (informacién: cémo llegar a
Beverly Hills), y S1 es poseedor de la informacién, comprobada por su respuesta “claro”. La
relacion de disyuncién se establece por la manifestacion de S1, que condiciona la concesién de
la informacioén por su objeto de deseo (dinero), cuando dice: “por U$ 5”.

Figura: 14 Relacion de conjuncion

La relacion de conjuncion se establece por la manipulacion del sujeto destinador 1 que, al decir,
“hago lo que quiero, no estoy perdida”, identifica su competencia e intimida a S2 con su
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condicién de poder no hacer. Delante del recuerdo de la situacion en que S2 se encuentra, S1
(como destinador) actualiza y manipula S2. Es por la manifestacién de S2 que se identifica la
relacion de conjuncién, “Muy bien. usted vencio, yo perdi.” También por esta manifestacion se
identifica que el tipo de acuerdo establecido es de vision competitiva donde uno gana y el otro
pierde.

Conclusion

La identificacion de la estructura fundamental de la negociacion crea condiciones para visualizar,
con clareza, las posibilidades existentes para solucionar un conflicto. A partir del momento que
hay un conflicto, se tiene que decidir si se va a solucionar o no. Entendiendo que hay interés en
solucionar el conflicto, la decisién pasa a ser la de identificar cual es el mejor camino de
negociacion. La relacion podra tener dos caminos: competitividad o construccion. La relacién de
construccién permitird una negociacién basada en la asociacién, cuyo tipo de acuerdo traera
ganancia a las dos partes envueltas en la negociacién. Por otro lado, se puede decidir por la
relacion competitiva. Este tipo de relacion se identifica con las caracteristicas del juego: una de
las partes envueltas en la negociacién gana y la otra pierde.

Ademas de los aspectos mencionados en el parrafo anterior, se considera importante decir que
el estudio de las relaciones sintagmatica y paradigmatica de la negociacién permiten situar, muy
bien, los procesos y los tipos de acuerdos posibles. La estructura narrativa esta presente en
todas las negociaciones. Le da condiciones a los negociadores de ver con mas clareza el
desdoblamiento de papeles de cada uno, y permite identificar a las personas que,
indirectamente, estan relacionadas con el conflicto, organizando mejor la acciéon a ser
desencadenada.

Es necesario decir que este tema merece un estudio mas profundo. Pero todo lleva a creer que
la semiética pueda hacer avanzar el entendimiento sobre la teoria de la negociacioén.
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Anexos

“Corpus”

Negociacion numero 1

Vivian: ¢ Buscando compania?

Edward: jNo! ;Sabe como puedo llegar a Beverly Hills?
Vivian: jClaro! jPor US$ 5!

Edward: jEsto es ridiculo!

Vivian: jAhora es US$ 10!

Edward: jNo puede cobrar por informacion!

Vivian: Hago lo que quiero. jNo estoy perdida!



15

Edward: jEsta bien! jUsted vencidj! Yo perdil
¢ Tiene sencillo para US$ 20?
Vivian: jPor US$ 20 yo lo llevo y muestro las casas de los artistas!
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