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En este trabajo se pretende comprobar en qué medida la Presion Temporal de-
termina la eleccion de estrategias de mediacién. Tomando como referencia los su-
puestos defendidos por el Modelo de Carnevale (1986) se plantea que cuando |os me-
diadores acttian condicionados por una Alta Presion Temporal empleardn un mayor
ndmero de estrategias de Presion. Larazon de tal comportamiento se debe, segin Car-
nevale (1986), a que €l interés del mediador por el acuerdo y/o la percepcién del
Campo comiin disminuyen con el paso del tiempo. La metodologia es de carécter ex-
perimental con un disefio 2x2x2, manipulando el Interés del mediador por €l acuerdo,
la Percepcion de Campo Comuin y la Presién Temporal. Los resultados ponen de ma-
nifiesto que la Presion Temporal, operativizada segin el tiempo méaximo disponible
parala concesion del acuerdo, no produce un incremento de las acciones de Presion.
Sin embargo, se pudo constatar cdmo el simple paso del tiempo, a margen del total
disponible para solventar €l litigio, favorecia, por si mismo, la utilizacién de accio-
nes coercitivas.

The influence of time pressure on the selection of mediation strategies. The
aim of this work is to examine the extent in which the Time Pressure determines
the selection of mediation strategies. According to Carnevale’'s Model (1986),
when mediators work conditioned by high time pressure, they’ll use a greater
number of pressing strategies. The cause for this behavior appears to be a decre-
ase in the mediator’s interest and/or perception of the common ground with time.
We use an experimental metodology based on a 2x2x2 design in which the me-
diator’s concerns for the outcomes as well as the Perception of Common Ground
and Time Pressure were manipulated. Results show that Time Pressure, measured
as the maximun available time to agreement, dos not produce an increment of
pressing strategies. However, the simple pass of time, independently of the avai-
lable amount of time to resolve the litigation, determined per se the use of coer-
citive actions.

Cuando surge un conflicto entre dos o
mas partes y éstas desean solucionarlo del
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modo mas favorable posible para ambas,
formal o informalmente, inician un proce-
so de negociacion. El didlogo y la ausen-
cia de métodos violentos se convierten asi
en |las herramientas que conducen ala con-
secucion de acuerdos mutuamente satis-
factorios.
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Aungue, en general, la negociacion es
un buen procedimiento de resolucion de
conflictos, la realidad nos demuestra que
no siempre permite alcanzar 1os resultados
deseados. Existen situaciones en las que,
por las peculiares caracteristicas del con-
flicto, resulta dificil solucionar las dispu-
tas por esta via. Bajo estas circunstancias
los negociadores tienen la posibilidad de
recurrir a formas alternativas para solven-
tar sus litigios, como son los procesos de
intervencion tripartita, entre los que cabe
destacar la mediacion y el arbitraje.

En este trabajo se han querido abordar
los procesos de MEDIACION dada lagran
relevancia que estdn cobrando dentro de
diferentes campos sociales como el labo-
ral, juridico, politico o comunitario. Este
incremento en la utilizacion de la media-
cion se debe, en gran parte, a la propia
concepcion de lo que el proceso significa,
esto es, laintervencion de una tercera per-
sona que en el curso de una negociacién
intenta ayudar a dos o més partes enfren-
tadas a conseguir un acuerdo. Esta tercera
persona, el mediador, tiene como caracte-
ristica particular el que, incluso a veces
careciendo de poder, puede facilitar acuer-
dos a los negociadores. Su habilidad se
demuestra en elegir correctamente los mo-
vimientos estratégi co/tacticos que conduz-
can a un acuerdo satisfactorio para ambas
partes. La importancia de tales elecciones
ha traido como consecuencia un notable
aumento de los estudios enfocados en la
blsqueda de modelos normativos que re-
gulen la dinamica mediacional. Entre di-
chos trabajos destaca el realizado por Car-
nevale (1986), donde el autor describe su
Modelo de Eleccion de Estrategias de Me-
diacion. Este modelo plantea que el me-
diador dispone de cuatro estrategias de ac-
tuacion: Presion, Compensacion, Integra-
cion e Inaccién. La eleccion de una estra-
tegia particular estara condicionada por
dos variables fundamentales (ver fig.1): el
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“Interés del mediador” porque las partes
consigan el acuerdo y la percepcién del
“Campo Comun”, es decir, la probabilidad
de que los negociadores encuentren una
solucion satisfactoria (Pruitt y Rubin,
1986; Van de Vliert, 1992).

Los mediadores optaran por las accio-
nes de Presién cuando perciban un escaso
Campo Comin y tengan poco interés en
gue las partes alcancen sus objetivos.

La Compensacion quedara reservada a
aquellas situaciones en las que el media-
dor esta muy interesado en la consecucion
del acuerdo y advierte un reducido Campo
Coman.

L as acciones de I ntegracion se elegirén,
preferentemente, ante un extenso Campo
Comun, y un Alto Interés del mediador.

Por dltimo, se recurrira a la Inaccién
cuando, siendo el Campo Comun amplio,
los mediadores carezcan de interés por el
acuerdo.
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Figura 1. Modelo de Eleccion de Estrategias de Car-
nevale (1986)

En un estudio anterior nuestro (Serrano
y Méndez, 1995) donde se ponia a prueba
la efectividad del Modelo de Carnevale en
conflictos laborales se comprob6 como, a
medida que el tiempo de la mediacion va
transcurriendo, los mediadores acuden
con mas frecuencia a las estrategias de
Presién. Desde la literatura sobre media-
cion se defiende como posibles causas de
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este tipo de fenémenos el que los media-
dores se sientan condicionadas por la Pre-
sion Tempora (Kressel, 1972; McGilli-
cuddy, Welton y Pruitt, 1987; Carnevaley
col., 1989). Se entiende que un mediador
actlia bajo Presion Temporal cuando de-
sea que la mediacion finalice en el menor
tiempo posible, bien porque la fecha limi-
te marcada para la conclusion del proceso
esta cercana, bien por los costes que su-
pone el alargamiento temporal del debate,
o0 simplemente porque, a medida que el
tiempo avanzay no se alcanza el acuerdo,
el mediador empieza a sentir cansancio
(Carnevaley col., 1989). Esta variable si-
tuacional llega a repercutir sobre la con-
ducta del mediador hasta el punto de de-
terminar el tipo de estrategias a desarro-
[ar.

Si bien la gran mayoria de los estudios
realizados hasta el momento para evaluar
lainfluencia de la Presién Temporal sobre
las acciones del mediador, se encuadran en
conflictos surgidos en el ambito laboral, y
dado el escaso nimero de investigaciones
gue examinen la repercusion de dicha va-
riable en conflictos extralaborales, decidi-
mos realizar el presente experimento para
tratar de conocer en que medida estar so-
metido a Presién Temporal incide sobre el
comportamiento de los mediadores cuan-
do se esté intentando resolver un conflicto
de divorcio.

Para ello, se tomé como referencia el
trabajo realizado por Carnevale y Conlon
(1988), quienes sobre la base del Modelo
de Carnevale (1986) pretendian constatar,
en primer lugar, la veracidad del aumento
del nimero de estrategias de Presiéon con
el paso del tiempo. Este se convirtio tam-
bién en el primer objetivo del presente es-
tudio.

Un segundo objetivo de nuestro trabajo
estaba condicionado por los propios su-
puestos defendidos por el Modelo de Car-
nevale (1986). En é se mantiene que las
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estrategias de Presion se utilizaran cuando
el mediador tenga poco Interés en que las
partes consigan sus aspiraciones y, a su
vez, perciba un escaso nimero de alterna-
tivas de acuerdo que puedan llegar a satis-
facer a ambos negociadores (reducido
Campo Coman).

Seguin Carnevale el paso del tiempo de-
be producir cambios perceptivos en los
mediadores, hasta provocar que el interés
por el acuerdo y lavision del Campo Co-
min sean bajos. Carnevale y Conlon
(1988) sefialan diferentes motivos al res-
pecto. En primer lugar, el optimismo sobre
las probabilidades de acuerdo que suelen
manifestar los mediadores en los momen-
tosiniciales del proceso (Carnevaley Peg-
netter, 1985) se ve seriamente disminuido
cuando éste avanza. Ademés, los negocia-
dores suelen mostrar actitudes més com-
petitivas a medida que el tiempo transcu-
rre (Carnevaley Lawler, 1986), realizando
también menos concesiones que al inicio
de la mediacion (Pruitt, 1981). Todo ello
gueda plasmado en una reduccién en su
percepcion de la magnitud del Campo Co-
mun. Asimismo, con el paso del tiempo, €l
mediador, al sentirse cansado y decepcio-
nado porgue su trabajo no produce los re-
sultados deseados, puede también reducir
su interés en que los litigantes consigan
sus objetivos (Carnevale y Conlon, 1988).
Todo ello lleva a predecir que tanto el In-
terés del mediador como su percepcién del
Campo Comun actlan como determi-
nantes de la eleccion de estrategias en me-
diacion.

La pregunta que se plantea ahora, y ala
gue se intentara dar respuesta como ultimo
objetivo de este trabajo, es cudl de estas
dos variables, o la interaccidon entre am-
bas, tiene mayor peso ala hora de explicar
el incremento de las acciones de Presion,
en aquellas mediaciones en las que |os me-
diadores se encuentran condicionados por
la Presion Temporal.
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Hipotesis

En un primer momento se procedié a
analizar en qué medida la Presién Tempo-
ral repercutia sobre la actividad estratégi-
ca del mediador. Para ello se partié de las
siguientes hipétesis:

a) Si el aumento de las estrategias de
Presion se debe a que |os mediadores per-
ciben un reducido Campo Comuin y no a
un descenso en su Interés por el acuerdo, a
medida que el tiempo transcurre aumenta-
réel uso no sblo de las acciones de Presion
sino también la Compensacién, descen-
diendo la Integracién y la Inaccion.

b) Cuando el aumento de las estrategias
Presion se deba a un descenso del Interés
del Mediador y no a una baja percepcion
del Campo Comin, las acciones de Pre-
sién e Inaccion aumentarén, descendiendo
la Integracion y la Compensacion.

¢) Si el aumento de las estrategias Pre-
sidn es debido tanto a una baja percepcién
del Campo Comun como a un bajo Interés
del mediador por el acuerdo, con €l paso
del tiempo sdlo aumentaran las acciones
de Presion, disminuyendo la Compensa-
cion, la Integracion y la Inaccion.

Para examinar si la relacion existente
entre estrategias de Presion y la Presion
Temporal esté condicionada por las varia-
bles Campo Comun o Interés, o por una
combinacion entre ambas, se establecieron
tres nuevas hipoétesis:

a) Si larelacién entre la Presién Tem-
poral y el empleo de estrategias de Pre-
sién esta condicionada por la percepcion
de los mediadores del Campo Comun
existira una interaccién entre percepcion
del Campo Comln y Presion Temporal,
de tal modo que se empleara un mayor ni-
mero de estrategias de Presién cuando
exista Baja percepcion de Campo Comun
y una baja Presion Temporal. Cuando la
Presion Temporal sea Alta el nimero de
estrategias de Presion sera el mismo, tan-
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to si el Campo Comun es Alto como si es
Bajo.

b) Si la relaciéon entre la Presién Tem-
poral y el empleo de estrategias de Presion
se ve condicionado por €l Interés del me-
diador por el acuerdo, se establecera una
interaccion entre Interésy Presién Tempo-
ral, de tal modo que se empleara un mayor
nimero de estrategias de Presion cuando
el Interés y la Presién Temporal sean ba-
jos. Cuando la Presién Temporal sea Alta
no se apreciaran diferencias en €l uso de
estrategias de Presion, tanto si €l Interéses
Alto como si es Bgjo.

¢) Cuando la relacion entre Presion
Temporal y estrategias de Presion esté
condicionada tanto por la percepcién de
Campo Comun como por el Interés del
mediador, se producira una doble interac-
cion entre la Presion Temporal y €l Inte-
rés, y entre la Presion Temporal y la per-
cepcién de Campo Comuan. Ademas sera
en la condicién de Baja Presion Temporal,
Alto Interés y Alta Percepcién de Campo
Comun donde menor ndmero de estrate-
gias de Presion se utilicen.

Método
ujetos

La muestra estaba compuesta por 56
alumnas de diferentes carreras de la Uni-
versidad de Oviedo alas que se solicité su
participacién voluntaria en el estudio. Los
sujetos fueron asignados aleatoriamente a
cada una de las condiciones experimenta-
les hasta completar un nimero de 7 por
condicion.

Disefio
Se planted un disefio experimental
2x2x2 . Los factores se correspondian con

el “Interés del mediador” en que las partes
alcanzasen el acuerdo, la “Percepcion del
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Campo Comun” y la “Presion Temporal”,
subdivididos cada uno de €ellos en dos ni-
veles: altoy bajo.

Procedimiento

Para la puesta en préactica del experi-
mento se siguié un formato similar al uti-
lizado en el estudio de Carnevaley Conlon
(1988). Existe, no obstante, un cambio que
merece ser mencionado: el contenido de la
mediacion. En este experimento, se trataba
de mediar un conflicto de divorcio, donde
los litigantes, matrimonio compuesto por
A.y Z., deberian negociar sobre los si-
guientes temas :

1.- Que cantidad de dinero mensual de-
be pasar Z. a A.

2.- Cuanto tiempo podré pasar Z. a lo
largo del afio con su hijo.

3.- Que parte de los bienes conyugales
debe asignarse a cada miembro de la pare-
ja

A diferencia del estudio de Carnevaley
Conlon (1988) en donde las instrucciones,
tarea, y cuestionarios se mostraban a tra-
vés de una pantalla de ordenador, el pre-
sente estudio se hizo mediante simulacién
real en laboratorio, cuidando a maximo
que la situacién experimental resultase
creible.

La dindmica de las sesiones de media-
cion fue similar en todos los casos y con-
diciones. Una vez que el sujeto experi-
mental leialasinstrucciones sobre latarea
gue debiarealizar se e entregaban dos so-
bres que contenian las propuestas supues-
tamente emitidas por cada negociador y
que habian sido previamente preparadas
de acuerdo a cada una de las condiciones
experimentales. El “mediador” estudiaba
las propuestas sin limite tempora v,
posteriormente, emitia su sugerenciay su
mensaje “estratégico” que entregaba al
ayudante del experimentador para que és-
te se lo hiciese llegar a los negociadores.
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Transcurridos unos minutos, el ayudante
del investigador entraba en la habitacion
donde se encontraba el “mediador” tra-
yendo la nueva propuesta de los negocia-
dores. Esta dinamica se repitié a lo largo
de cinco rondas, momento en que la me-
diacion era interrumpida sin informar al
“mediador” si el acuerdo habia sido o no
alcanzado. A continuacién se les estrega-
ba un cuestionario que serviria de control
de la manipulacion experimental y se co-
municaba a los participantes que después
de rellenarlo podrian continuar con su tra-
bajo hasta cumplir las 18 rondas (en el ca-
so de Baja Presién Temporal) o de 6 ron-
das (en alta Presion Temporal) de que dis-
ponian si antes no se llegaba a un acuer-
do, aunque, en redlidad, una vez que el
cuestionario habia sido cumplimentado,
se interrumpia el proceso y no se les per-
mitia continuar.

Variables

Como se sefial 6 anteriormente, se con-
sideraron tres variables independientes:

a) El Interés del mediador por el acuer-
do, con dos niveles: Interés alto e Interés
bajo

b) La percepcién del Campo Comun,
también con dos niveles: Alta percepcion
y baja percepcion.

c) La Presién Temporal: desglosada en
Alta Presién Temporal y Baja Presion
Temporal.

Las variables dependientes se corres-
pondian con las cuatro estrategias que €l
mediador podia elegir de acuerdo a Mo-
delo de Carnevale: Presién, Compensa-
cion, Integracion e Inaccion.

Para asegurar una mayor fiabilidad de
los resultados se crey6 necesario controlar
una serie de variables que se pensé podri-
an resultar contaminantes. Se intenté neu-
tralizar los efectos de lavariable SEXO de
|os sujetos participantes, utilizandose sélo
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mujeres. Se procurd que |0s sujetos expe-
rimentales perteneciesen a los Ultimos
cursos de carrera por creer que serian per-
sonas més preparadas para la mejor com-
prension de latarea que les iba a ser enco-
mendada. La localizacion espacial, se
mantuvo constante a lo largo de todo el
experimento minimizando asi posibles in-
fluencias ambientales como ruidos, luces,
comodidad,... que pudieran repercutir so-
bre el cansancio o concentracion de los
sujetos experimentales. Cuando se sospe-
chaba que |os mediadores podian conocer-
se se procuré citarlos a mismo tiempo,
evitando que la distancia temporal en la
realizacién de la prueba facilitase la tras-
misién de informacion. Por dltimo, se evi-
té poner nombre a cada miembro de la pa-
regja, denominandoles simplemente por
una letra (A. y Z.), para anular posibles
identificaciones con cada uno de ellos en
funcion del sexo de los sujetos experimen-
tales.

Operativizacion de las variables
independientes

INTERES DEL MEDIADOR POR EL ACUERDO

Para producir Alto Interés se les infor-
maba a | os sujetos experimental es sobre la
importancia de conseguir el acuerdo, el
prestigio que para ellos suponia una me-
diacion exitosa, la excelente cualificacion
profesional de los negociadores, etc. Por
el contrario, en la condicion de Bgjo Inte-
rés se hacia referencia a la préxima expul -
sién de los negociadores de laempresay a
los escasos beneficios que podria obtener
el mediador de la mediacién al margen de
gue esta fuese 0 no exitosa.

PerceEPcION DEL CAMPO COMUN
a) ALTA PERCEPCION: tal y como se-

fialan Carnevale y Conlon (1989), se con-
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sidera que existe un Alto Campo Comun
cuando las ambiciones de las partes y la
competitividad entre ellas eran bgjas. En
nuestro experimento esta situacion se ope-
rativizaba informado alos mediadores que
las partes tenian pocas aspiraciones con
respecto al ndmero de puntos que intenta-
ban obtener de la negociacion que, en esta
condicion, eraigual a80. A su vez, se di-
sefio la prueba de tal modo que ambas par-
tes hiciesen grandes concesiones alo largo
de las cinco rondas de que constaba cada
sesion experimental. Las ofertas del
miembro del matrimonio A. fueron: BBC,
BDD, BEE, BEG y AEH; mientras que las
de Z. se gustaron a: GHH, FFH, EEH,
CEH, BEI.

b) BAJA PERCEPCION: se les indica-
ba a los mediadores que los negociadores
tenian altas aspiraciones y pretendian con-
seguir, al menos, 165 puntos. Esto suponia
gue harian pocas concesiones alo largo de
las rondas. Las ofertas asignadas a A. se
correspondian con: AAA, AAA, AAB,
ABA y ABA. Sin embargo, Z. emitiria:
[, T, HIL THL THIL

Es necesario resaltar que a cada letra,
materializada en una oferta concreta, se le
asignaba una puntuacion. Las tablas de va-
lores variaban en funcion de cada negocia-
dor (ver tablas 1y 2).

PRESION TEMPORAL

Cuando ésta tomaba niveles altos se les
comunicaba alos sujetos que sélo disponi-
an de 6 rondas para ayudar a los negocia-
dores a conseguir el acuerdo. Agotadas di-
chas rondas, la mediacion finalizaria inde-
pendientemente de que el acuerdo se hu-
biese alcanzado o no.

Los sujetos en la condicion de Baja Pre-
sién Temporal disponian de 18 rondas pa-
ra ayudar a los negociadores a solucionar
el conflicto.
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Tabla 1
Tabla de valores del negociador A
CANTIDADDE | NUMERODE BIENES
DINERO DIAS GANANCIALES
Nivel | Valor | Canti-{ Nivel | Valor[ N° | Nivel | Valor | Bienesgananciales
dad dias
A | 120750000 A | 8 [Ningul A | 40 | Muebles piso, coche,
no 100% acciones y dinero
del banco
B | 105(700000 B | 70 |Sha| B | 35| Muebles piso, coche,
dos 100% acciones
C | 9 650000 C | 60 |Finesf C | 30 | Mueblespiso,coche,
. T5% acciones
D | 75 (600000 D | 50 |Puen| D | 25 | Muebles piso, coche,
tes 50% acciones
E | 60 |550000 E | 40 [ Vac.| E | 20 | Muebles piso,coche
Nav. 25% acciones
F| 451500000 F | 30 [Vac. | F | 15| Mueblespisoycoche
Sem.
Santa
G| 30 (40000 G| 20 |Todo| G| 10 | Mueblesypiso
verano|
H 15(400000 H | 10 |Todas| H | 5 | Muebles
Va.
I 0 (30000 | | O |Todos| I | O | Nada
dies

Tabla 2
Tabla de valores del negociador Z
CANTIDAD DE NUMERO DE BIENES
DINERO DIAS GANANCIALES
Nivel | Valor | Canti-{ Nivel | Valor[ N° | Nivel | Valor | Bienesgananciales
dad dias
A [ 0 [750000 A | O |Ningey A [ O [ Nala
no
B[ 5700000 B | 10|Sha| B | 15| Mueles
dos
C | 10 (650000 C [ 20 |Fines| C | 30 | Mueblesypiso
sem,
D | 15 (600000 D | 30 |Puen-| D | 45 [ Muebles pisoy coche
tes
E | 2 |550000 E | 4 [ Vac.| E | 60 | Muebles piso, coche
Nav. 25% acciones
F | 25(500000 F | 5 | Vac.| F [ 75 | Muebles piso,coche
Sem. 50% acciones
Santa
G | 30 (450000 G | 60 |Todo| G [ 90 | Muebles,piso, coche,
verang 5% acciones
H | 35 (400000 H [ 70 |Todas| H | 105 | Muebles,piso, coche,
vec. 100% acciones
|| 40 |350000 | | 80 [Todos| | | 120 | Mugbles, piso, coche,
dizs 100% accionesy dinero
del banco

Operativizacion de las variables depen-
dientes

ESTRATEGIAS

Cada mediador tenia la oportunidad de
enviar un mensaje a los negociadores en
cadaronda. Este seria elegido de entre una
lista de 20 los cuales habia sido categori-
zados por Carnevale y Conlon (1988) de-
pendiendo de la funcién estratégica que
subyace a cada uno de ellos. Los mensajes
que corresponden a cada una de las estra-
tegias son los siguientes:

a) ESTRATEGIAS DE PRESION:

- Cuanto mayor tiempo pase mayores
serén |os costos.
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- Es usted un poco avaro y tonto; dé al-
go.

- Es demasiado terco; mejor haga mas
concesiones.

- Mgjor acance un acuerdo o correrd
peligro.

- Apenas queda tiempo para negociar.

b) ESTRATEGIAS DE COMPENSA-
CION:

- Si esta de acuerdo y acepta, puede
guedarse usted con el terreno de la playa.

- Acepte la propuesta del otro negocia-
dor y haré los trdmites para que €l dinero
del traspaso del negocio sea sblo para us-
ted.

- Acepte, y o arreglaré para que pueda
obtener la patria potestad de su hijo.
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- Acepte, y conseguiré que no tenga que
pagar los fuertes intereses del préstamo.

- Acepte, y podra quedarse con el apar-
tamento que les dejaron de herencia.

c) ESTRATEGIAS DE INTEGRA-
CION:

- Deberia tratar de ver el punto de vis-
ta de la otra parte.

- Trate de proponer algo mutuamente
aceptable.

- Deberia ser directo y honesto con la
otro parte.

- Estoy tratando de considerar las nece-
sidades de los dos en mis recomendacio-
nes.

- Encuentre una solucién creativa que
deje contento a todo el mundo.

d) ESTRATEGIAS DE INACCION:

- Realmente no sé qué decirle ni suge-
rirle.

- Quiza mas adelante tenga una reco-
mendacion para usted.

- No entro en este tema por ahora.

- Pienso que pueden solucionar esto por
ustedes mismos.

- Parece que sabe 1o que tiene que ha-
cer, por tanto no haré nada por ahora.

Resultados

Sobre la base de las respuestas emitidas
por los sujetos alos items del cuestionario
post-experimental, se procedié a la com-
probacion de hasta que punto la manipula-
cion experimental habia sido correcta

Manipulacién de la Percepcién del Cam-
po Comdn

Los sujetos de la condiciéon Alto Campo
Comun sefidlaron, frente a los de Bajo
Campo Comun: a) sentirse més satisfe-
chos con el progreso de la negociacién (=
3.39 vs. 1.57) (F (1,55)= 46.44 p< .000);
b) una muestra de cooperacién tanto del
negociador A. (X= 4.07 vs. 146) (F

140

(1,55)= 105.25 p< .000) como €l nego-
ciador Z. (X= 3.36 vs. 1.64) (F (1,55)=
35.34 p< .000). c) necesitar menos rondas
para finalizar la negociacién (Xx= 3.04 vs.
1.96) (F (1,55)= 31.07 p< .000).

Asi pues, se puede considerar que la
manipulacion de la variable ha sido co-
rrecta.

Manipulacién de la Presién Temporal

Para el control de la manipulacion dela
variable Presién Temporal nos basamos en
las contestaciones dadas por los sujetos
experimentales al item 10 (¢Cuéntas ron-
das piensa usted que quedan para que el
tiempo de la negociacion finalice?) inclui-
do en el cuestionario post-experimental.
Seglin los resultados se aprecia una co-
rrecta percepcion del nimero de rondas
disponibles para la finalizacion de la se-
sién experimental (X= 3.39 vs. 1.89) (F
(1,55)= 11.23 p< .001).

Se puede decir, por tanto, que la mani-
pulacion de la variable siguié las lineas
marcadas en el disefio. Los sujetos en la
condicién Alta Presién Temporal manifes-
taron disponer de un menor ndmero de
rondas para intentar conseguir el acuerdo
gue los incluidos en Baja Presion Tempo-
ral

Manipulacion del Interés

En funcién de los resultados obtenidos
se puede hablar de una correcta manipula-
cion de la variable Interés. Las respuestas
dadas a los items muestran que los sujetos
incluidos en la condicién Alto Interés a)
tenian una mayor preocupacion por ser
considerados buenos mediadores (X= 4.54
vs. 3.75) (F (1,55)= 15.44 p< .000), y b)
deseaban mayormente que sus actuaciones
en el proceso se tuviesen en consideracion
(*=4.11vs. 3.61) (F (1,55)= 4.57 p< .03)
gue los de Bajo Interés.
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Hipotesis experimentales

Repercusiones de la Presion Temporal
sobre la actividad estratégica del mediador

En un primer momento se pasd a exa-
minar la repercusion de la Presion Tempo-
ral en el empleo de acciones de Presion.
Segln los resultados encontrados, dicha
variable no influye de forma clara sobre
este tipo de intervenciones. Cuando se
confrontaron los grupos de Alta y Baja
Presion Temporal no se hallaron diferen-
cias significativas que apoyen que en con-
diciones de Alta Presién Temporal, los
mediadores recurran con mas asiduidad a
acciones de Presion (ver tabla 3). Es més,
analizando las tendencias de los grupos a
través de las medias se comprobd que los
sujetos no influidos por |a Presion Tempo-
ral acudieron a las acciones de Presién en
mas ocasiones que los condicionados por
una Alta Presion Temporal (x= 1.29 vs.
1.68).

Tabla 3
Resultados del ANOVA para las estrategias
de presion
Presion
Fuente Suma | Grados | Media F sgF

de de de de
variacion cuadrados| libertad | cuadrados

Campo .85 1 .85 113 .29
Interés 5.16 1 516 | 6.69 .01
Presion

temporal 2.16 1 216 | 279 .10
Campo x

interés 144 1 144 | 186 17
Campo x

presion temp. .16 1 .16 .20 .65

Interés x
presion temp. .01 1 01 .02 .88

Campo X inter.
X presion temp. | 3.01 1 301 | 390 .05

Total 4998 | 55 .90
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Un dato que podria proporcionar nueva
informacion sobre el tema era examinar
las fluctuaciones en el empleo de la Pre-
sién entre los grupos de Altay Baja Pre-
sién Temporal pero, esta vez, examinando
el comportamiento de los mismos en fun-
cion de cada uno de los cinco momentos
temporales. Como se observa en la figura
2 €l grupo de Baja Presion Temporal man-
tiene niveles mas elevados de Presion que
los de Alta Presion Temporal, con excep-
cion de laronda 2. Sin embargo, |legados
a la ronda final reducen bruscamente el
uso de este tipo de intervenciones, hasta
ser superados por los sujetos de Alta Pre-
sién Temporal. Esto inclinaapensar que el
paso del tiempo, y no la Presién Temporal
en el sentido que le otorga Carnevale, ac-
tda como condicionante en el empleo de
las estrategias de Presién y, mas adn, en
aquellas situaciones en que los sujetos se
encuentran ante Altas Presiones Tempora-
les provocadas por e escaso nimero de
rondas disponibles para ayudar alas partes
a solucionar su conflicto.

A A
o e e ey

Figura 2. Estrategias de Presion en Altay Baja Pre-
sién Temporal.

Para tratar de explicar el motivo por €l
cual los sujetos con Alta Presion Temporal
utilizaron un mayor nimero de acciones
de Presion en las rondas finales, y toman-
do el paso del tiempo como una forma de
Presion Temporal en si misma, se examiné
como habia sido el comportamiento estra-
tégico general de los mediadores a lo lar-
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go de todo el proceso. De este modo se de-
seaba también proceder a la verificacion
delastres primeras hipétesis experimenta-
les.

Pues bien, como se aprecia en la Figura
3, se produjo un descenso de las acciones
de Integracién dando paso a las interven-
ciones de Presion, Compensacion e Inac-
cion. La Presion y la Compensacion fue-
ron utilizadas un nimero similar de veces
en la ronda 3, aunque posteriormente la
Presién se incremento en laronda 4 mien-
tras que la Compensacion disminuy6. Un
resultado a tener en cuenta es la mayor
presencia de la Integracion en la ronda fi-
nal frente a las tres estrategias restantes.

- ! T ERATICA
= pmcrEne

Figura 3. Estrategias a lo largo de las rondas.

Hecho € andlisis descriptivo en funcién
de la grafica obtenida se pensd necesario
recurrir a pruebas estadisticas que permitie-
sen averiguar hasta qué punto la evolucién
de las cuatro estrategias desde laronda 1 a
la 5 habia sido significativa. Para ello se
utilizo laprueba estadisticade MCNEMAR.

En lo que respecta alas acciones de Pre-
sién es de destacar el aumento significati-
vo delas mismas desde el inicio al final del
proceso. Este hecho que queda comproba-
do a ser utilizada en la ronda 1 por €l
14.2% de los sujetos mientras que en la
ronda 5 fue el 48% los que se decidieron
por este tipo de acciones (ver tabla 4). Es-
tos resultados permiten defender con ma-
yor firmeza el incremento de las interven-
ciones de Presion con el paso del tiempo.
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Tabla 4
Resultados de la prueba de MCNEMAR sobre
la utilizacion de estrategias de presion en las

rondasly 5
Presién No presién
Ronda 1 8 48
Ronda 5 27 29

p<.0005

Igualmente el crecimiento de la Com-
pensacion puede ser considerado como
significativo. Si en laronda 1 ningun suje-
to se decide por dichas estrategias, al |le-
gar la ronda final el 17.8% consideraron
conveniente utilizarla (ver tabla 5)

Tabla 5
Resultados de la prueba de MCNEMAR sobre
la utilizacion de estrategias de compensacion
enlasrondasly 5

Compensacién | No compensacion
Ronda 1 0 56
Ronda 5 10 46

p<.0002

La Integracion, sin embargo, como era
de intuir a partir de la gréfica, desciende
aunque no de un modo atamente signifi-
cativo. Mientras que en la primera ronda
fue empleada por el 80.3% sujetos, en la
ronda 5 el nimero se redujo al 62.5% (ver
tabla 6).

Tabla 6
Resultados de la prueba de MCNEMAR sobre
la utilizacion de estrategias de integracion en
lasrondas1y 5

Integracion No integracién
Ronda 1 45 1
Ronda 5 35 21

p<.07
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Por dltimo, hay que sefidlar también el
crecimiento significativo de las interven-
ciones de Inaccion desde 5.3% de | os suje-
tos que la usaron en larondainicial, hasta
el 25% en lafinal (ver tabla 7).

Tabla 7
Resultados de la prueba de MCNEMAR sobre
la utilizacion de estrategias de inaccion en las

rondas1y 5
Inaccién No inaccion
Ronda 1 03 53
Ronda 5 14 42

p<.007

Segun los resultados que se acaban de
exponer, se podria atribuir el incremento
de las acciones de Presion, a una Baja per-
cepciéon del Campo Comuan. El aumento
también de las estrategias de Compensa-
cién ayudaria a defenderlo. No obstante,
esta relacién no puede mantenerse debido
a que, con el paso del tiempo, los media-
dores acentuaron a su vez el empleo de la
Inaccion. La primera hip6tesis experimen-
tal queda, pues, rechazada.

Tampoco se puede achacar el incremen-
to de las intervenciones de Presion a una
falta de Interés por el acuerdo. De ser asi,
solo tendria que haberse incrementado €l
uso de la Presién e Inaccion y, sin embar-
go, lo hizo también la Compensacion. Se
descarta, por tanto, la hipétesis 2.

Por ultimo, resulta imposible defender
que el incremento de las acciones de Pre-
sién se deba a que el mediador tenga una
percepcién reducida del Campo Comun y
poco Interés en el acuerdo pues si bien se
produce un aumento de la Presion, tam-
bién lo hacen la Compensacion y la Inac-
cién; de ahi que la tercera hipétesis expe-
rimental sea igual mente rechazada.

En funcién de estos resultados parece
inviable que el aumento de la Presion
Temporal sea debido a que le mediador re-
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duzca su percepciéon del Campo Comin 'y
su Interés por el acuerdo.

Influencia de la interaccién Campo
Comun e Interés con la Presién Temporal
en la actividad estratégica del mediador

Los andlisis realizados hasta el momen-
to se centraron en comprobar si lafalta de
Interés del mediador porque las partes lo-
gren sus objetivos, junto con una Baja per-
cepcion del Campo Comun, podria ser la
explicacion del aumento de las estrategias
de Presion. Los resultados, como se ha
visto, niegan estas hipotesis.

Sin embargo, Carnevale y Conlon
(1988) no descartan la posibilidad de que
la combinacién de una determinada per-
cepcion del Campo Comun o €l Interés en
conjuncion con la Presién Temporal, re-
percutan sobre las acciones del mediador.

Para examinar esta posible relacién se
establ ecieron interacciones entre el Interés
y el Campo Comun con la Presion Tempo-
ral. Lafaltade diferencias significativas al
hacer las comparaciones entre |os distintos
grupos impide aceptar las hipétesis experi-
mentales planteadas al respecto.

Una vez més la ausencia de Interés y
una percepcién de Campo Comun reduci-
da no parecen gjercer efecto alguno sobre
la utilizacion de un mayor nimero de ac-
ciones de Presién, ain cuando dichas va-
riables actden conjuntamente con la Pre-
sion Temporal (ver tabla 3).

Hipotesis de caréacter exploratorio

El objetivo prioritario de este trabajo se
centré en conocer si la Presion Temporal
gjercia algun efecto a la hora de poner en
préctica acciones de Presion. No obstante,
en el Modelo de Carnevale (1986) se sefia-
lan otras posibles estrategias a utilizar por
el mediador, alas que los sujetos de nues-
tro estudio podian tener acceso si asi lo
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deseaban. Nos referimos a la Compensa-
cion, Integracion e Inaccion.

Para comprobar si este deseo estaba
condicionado también por la Presién Tem-
poral, se examino el uso de dichas estrate-
gias dependiendo de si el mediador se sen-
tia o no amenazado por el paso del tiempo.

La ausencia de diferencias significati-
vas entre ambos grupos tanto en lo que
respecta a las acciones de Compensacion
(F (1,55)= 1.24 p< .27), como de Integra-
cion (F (1,55)= .48 p< .49) e Inaccion (F
(1,55)= .75 p< .39) haceinviable defender
gue la variable Presién Temporal suponga
un elemento crucial a la hora de decidir
emplear dichas estrategias.

Discusion

En vista de los resultados obtenidos se
debe descartar que el tiempo disponible pa-
rala mediacidn provoque, por si mismo, €l
empleo de acciones de Presion cuando se
afrontan conflictos de divorcio. La ausencia
de diferencias significativas ala horade uti-
lizar dicha estrategia entre los grupos de Al-
tay Baga Presion Temporal asi lo pone de
manifiesto.

En & mismo sentido, se anula cualquier
posibilidad de que la Presion Temporal, en
combinacién con € Interés del mediador o
la percepcion de Campo Comun, repercuta
sobre las acciones de la tercera parte.

Por todo €llo, los postulados defendidos
por Carnevale y Conlon (1988) no pueden
ser apoyados.

Sin embargo, quisiéramos prestar espe-
cia atencion a la influencia del paso del
tiempo como un elemento de Presion Tem-
poral que afectaalasintervenciones del me-
diador, independientemente del tiempo total
establecido para la mediacion. Siendo asi,
se estaria hablando de dos formas de Pre-
sién Temporal que deben ser correctamente
diferenciadas. a) el tiempo de mediacion
disponible, y b) €l paso del tiempo. Puede
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gue, alin teniendo un tiempo total para me-
diar considerable, |os mediadores se sientan
igualmente condicionados, a ver que éste
avanzay € acuerdo no se consigue. De he-
cho, hemos podido comprobar como |os su-
jetos de nuestro estudio, incluidos en lacon-
dicion Baja Presion Temporal, concedieron
una importancia similar, e incluso mayor, a
la posibilidad de lograr un acuerdo lo mas
répidamente posible, que los pertenecientes
a Alta Presién Temporal. Ademas, estos
mismos sujetos sefidaron sentirse también
mas forzados por el tiempo.

Estamos convencidos de que e paso del
tiempo y las perspectivas de una larga me-
diacion incidieron en los sujetos expuestos a
Bga Presién Temporal, incluso de modo su-
perior alo que lo hizo € tiempo total dispo-
nible paralafinalizacion del proceso. Se esta
defendiendo, pues, que los mediadores, aun-
que no estén supeditados a un tiempo rigido
de mediacion, ante la perspectiva de un de-
bate largo, habiendo consumido ya un tiem-
po de mediacién considerable 'y sin haber al-
canzado € acuerdo, sufren Presién Tempo-
ral. De hecho, en nuestro trabajo se evidencio
como a medida que € tiempo transcurria, la
Integraci 6n descendia mientras aumentabala
Compensacidn, la Inaccidn y, de modo més
significativo, la Presion.

Estas actuaciones estratégicas se gjustan
al modelo pasividad-actividad que rigen las
actuaciones del mediador (Gulliver, 1979).
En las primeras fases del proceso el media-
dor opta por un papel poco manipulativo e
intenta presionar |o menos posible centran-
dose en buscar soluciones atractivas paralas
partes (Rubin, 1986). Pero segun € tiempo
vatranscurriendo y constata que sus accio-
nes no surten e efecto deseado, se decide
por la utilizacion de procedimientos mas di-
rectivos (Landsberger, 1955; Hiltrop, 1985;
1989). La Presién aparece en nuestro traba-
jo como el mas destacado. Este hecho vaen
la linea de los postulados defendidos por
Kressel (1972) y Pruitt, McGillicudy, Wel-
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tony Fry (1989), quienes encontraron tam-
bién que a inicio de lamediacion se usaron
menos acciones de Presién que en los mo-
mentos finales.

Por otra parte, amedidaque lamediacion
avanza los negociadores adoptan posturas
més rigidas y menos cooperativas, con lo
gue la tarea del mediador se va complican-
do, no porque el Campo Comun se reduzca,
como defendian Carnevale y Conlon
(1988), ya que pueden existir el mismo nu-
mero de aternativas de acuerdo que a ini-
cio del proceso, ni porque el mediador baje
su Interés, sino porque la propia postura de
los negociadores complica el caso. La con-
secuencia de todo €ello es que e optimismo
inicial sobre la consecucion del acuerdo que
suelen manifestar |os mediadores, seve dis-
minuido. El cansancio y la decepcion, aun
teniendo el mismo interésinicia porque las
partes encuentren una solucién a su conflic-
to, empieza a hacer acto de presenciay, ob-
viamente, aumenta € deseo de terminar
cuanto antes.

De todos modos, existe un aspecto que
conviene destacar. Aun cuando el incremen-
to de las acciones de Presion fue evidente y
notorio, no llegd a superar en ningdin mo-
mento a las estrategias integrativas. En la
ronda final dichas acciones aparecen como
las preferidas de todos |os mediadores, segui-
das de la Presién, Compensacion e Inaccion.

Esta secuenciaidad vuelve allevarnos d
esguema pasividad-actividad en |os compor-
tamientos estratégicos de la tercera parte y

apoyaria las teorias de Touval y Zartman
(1989). Seglin estos autores, os mediadores,
en los estados iniciales del proceso, actlan
basicamente como simples intermediarios
entre las partes. De este modo intentan que
sean ellas mismas las que consigan el acuer-
do limitando su trabgjo a tratar de integrar
las posiciones y aspiraciones de ambos liti-
gantes. Cuando la tercera parte comprueba
gue por este método no obtiene los resulta
dos deseados, prueba autilizar acciones mas
directas como la Presion o la Compensa
cién, comenzando asi una intervencion que
podria considerarse como mas activa

Los resultados obtenidos permiten asi-
mismo aceptar, sobre la base de datos empi-
ricos, la propuesta de Rubin (1986) quien a
nivel meramente tedrico defendia la posibi-
lidad de que las acciones de la tercera parte
siguiesen el esquema: Integracion-Presion-
Compensacién-lnaccion. El mediador pue-
de iniciar la mediacion tratando de buscar
soluciones que agradasen a ambos litigan-
tes. Cuando este abordaje integrativo falla-
se, serecurririaalacoercién. Si con la pre-
sion tampoco se alcanzasen los resultados
deseados, |a compensacion se convertiriaen
laestrategia elegida. Rubin (1986) sefidlala
conveniencia de utilizar esta accion solo
cuando las dos anteriores no hayan resulta-
do fructiferas debido, probablemente, a los
costes que conlleva. Finalmente, s € me-
diador aprecia que ninguna de sus interven-
ciones esta siendo exitosa pasa a una posi-
cién de inaccién.
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