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EL COMPORTAMIENTO DE LOS
NEGOCIADORESANTE LA CAPACIDAD DE
PRESION DEL MEDIADOR

Mayte Méndez-Valdivia, Gonzalo Serrano* y Marcelino Cuesta
Universidad de Oviedo y * Universidad Santiago de Compostela

Un proceso de mediacidn implica la interaccién a menos entre tres personas: dos negociadores y un mediador que in-
tenta ayudarles a solventar sus disputas. Si bien existen multiples estudios que analizan como debe ser Ilevado acabo el proceso
de intervencion de la tercera parte son escasos los que analizan como reeccionan los negociadores ante las etrategias y técticas
del mediador. A este respecto, se considera que cuando s negociadores saben que € mediador puede castigarlos, ejerciendo so-
bre ellos estrategias y tacticas de Presion, tratardn de dar unaimagen de poca conflictividad entre ellos haciendo un elevado n-
mero de concesiones. De esta manera se etaria produciendo € «Efecto Hastening» (Pruitt, 1981; 1998, Harrisy Carnevale, 1990)
En edte trabgj 0 nos propusimos comprobar la ocurrencia de dicho efecto. Al mismo tiempo deseéhamos conocer S este fendme-
no puede ser explicado siguiendo & Modelo de Eleccidn de Estrategias de Carnevale (1986), considerado como uno de los prin-
cipalesmarcosexplicativos deladindmicamediaciona (Conlon, Carnevale, y Murnighan, 1994; Méndez, Serranoy Cuesta, 1994;
Pruitt, 1998; Pruity Camevale, 1993; Serranoy Méndez, 1995). Lamuestraempleadafue de 80 sujetos cadauno de los cudes ac-
tu6 como negociador en una sesion de mediaci on simulada de laboratorio. Segdin nuestros resultados podemos decir que e «Efec-
to Hastening» no llegd a producirse. L os negociadores no aumentaron ni la cualidad i la cantidad de sus ofertas aun sabiendo que
¢ mediador podria castigarles. Creemos quie los negociadores; debido fundamentalmente alosimportantes intereses que tiene en
juego y aladificultad de evaluar con precision las aspiraciones reales del mediador, reaccionan dligiendo estrategias y tacticas
que les permitan alcanzar los méximos beneficios para ellos d margen de cudlquier interés persond de la tercera parte.

Influence of mediators pressure capacity on the negociators behavior. A mediation process implies the interacction
at least between three persons: two negotiators and a mediator that attempts to help them to settle their disputes. Although the-
rearealot of studiesthat research as must be carried the intervention process of the third part, there are few which test asre-
act the negotiatiators in front of the mediator’s strategies and tactics. Among them, it's considered that when the negotiators
know that the meditor can punish them, performing to them strategies and tactics of pressure, will try to give and image of lit-
tle conflict between them making ahigh number of concessions. So, the «Hastening Efect» would be producing (Pruitt, 1981,
1998; Harrisy Carnevale, 1990). In this study we tried to test the said efecct ocurrence. At the same time we wish to know if
this fenomenon can be explained continuining the Carnevale’s Strategies Choice Model (1986), consideres as one of the prin-
cipla explanatory framework of the megiational dynamic (Conlon, Carnevale, y Murnighan, 1994; Méndez, Serrano y Cues-
ta, 1994; Pruitt, 1998; Pruit y Carnevale, 1993; Serrano y Méndez, 1995). The sample employes was of 80 subjects each one
of those acted as a negotiator in a laboratory Simulate mediation. According to our results we can say that the «Hastening
Efect» was no produce. The negotiators didn't increase neither the quality nor the quantity of their offers even knowing that
the mediator could punish them. We think that negotiators, mainly due to the important interest that has at steke and the diffi-
culty of evaluating precisely the mediator’s real aspirations, react choosing Strategies and tactics that permit them to reach the
maximum beneficits, far of any personal interest of the third part.
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acuerdo lo més favorable posible para las
partes implicadas por una via, «a priori»,
maés pacifica e integradora que otros proce-
dimientos aternativos como pueden ser la
simple negociacion o e arbitrgje. Y es que
la aceptacion de la mediacion supone, de
entrada, una actitud positiva hacia € fin del
litigio que se manifestara en una dinamica
de intercambios entre | as partes enfrentadas
quienes, con la ayuda del mediador, busca-
ran la solucidn més propicia para todos.

Uno de los temas fundamental es de inte-
rés de quienes conciben la mediacién como
un fendmeno socia regulado por sus pro-
pias normas y técnicas de intercambio es
comprender |os mecanismos que subyacen a
la dindmica mediacional. Ahora bien, la
gran mayoria de los estudios realizados fo-
calizan su atencion en lafigurade latercera
parte, el mediador, tratando de esclarecer
cudles son las variables tanto antecedentes
como presentes en el conflicto que determi-
nan su comportamiento estratégico-tactico
(Carnevale y Henry, 1989; Honeyman,
1990; Kressel y Pruitt, 1989; Lim y Carne-
vale, 1990; Méndez, 1993; 1995; Serrano y
Méndez, 1985; entre otros). Poco se ha di-
cho, sin embargo, acerca de lafiguray pa-
pel que representan las partes enfrentadas,
los negociadores, alo largo del proceso, ol-
vidando que nos encontramos ante un fené-
meno socia de interaccion tripartita. Esto
implica que en muchos momentos lamedia-
cion se convierta en una negociacion a tres
bandas, pasando a ser el propio mediador un
negociador con e que las partes en litigio
deben interactuar aceptando o rechazando
SuS propuestas o sugerencias.

Harrisy Carnevale (1990) llevaron a ca-
bo un estudio en donde trataban de obtener
informacién acerca de las conductas de los
negociadores en su interaccién con € me-
diador. Para tal fin, los autores consideran
que el Modelo de Eleccién de Estrategias de
Carnevale (1986), valorado como uno delos
principales enfoques ala hora de explicar la
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dindmica mediacional (Conlon, Carnevale,
y Murnighan, 1994; Méndez, Serrano y
Cuesta, 1994; Pruitt, 1998; Pruit y Carneva-
le, 1993; Serrano y Méndez, 1995), resulta
de utilidad no sblo para predecir las con-
ductas de los mediadores, objetivo para el
cual estabainicialmente disefiado, sino tam-
bién porque proporcionar nuevos datos so-
bre el comportamiento de los negociadores
ante el mediador.

El Modelo de Carnevale (1986) sostiene
gue los mediadores pueden recurrir a cuatro
estrategias basicas de intervencion: presion,
compensacion, integracion e inaccion, que
elegirdn en funcion de su interés por €
acuerdo y de su percepcion acercade lo que
denominan «campo comin», esto es, las a-
ternativas comunes a ambas partes. Segun
se deduce del Modelo, cada una de estas
tacticas implica la utilizacion de diferentes
formas de poder socia (Raven y Kru-
glansky, 1970). De entre ellas hemos queri-
do destacar las acciones de Presion al tener
conocimiento de que cuando la tercera par-
te se decanta por estas intervenciones los
negociadores responden de un modo parti-
cularmente especial (Pruitt, 1981; 1998).

Pruitt (1981; 1998) sefiala que cuando los
mediadores tienen poder coercitivo 1os ne-
gociadores incrementaran €l nimero y/o va-
lor de sus concesiones debido & temor de
gue, si no se alcanza una solucién, € me-
diador pueda tomar represalias contra ellos.
Dicha forma de reaccién se conoce como
«Efecto Hastening».

Pues bien, Harrisy Carnevale (1990) in-
tentaron comprobar la ocurrenciadel Efecto
Hastening en conflictos emergentes en el
ambito laboral. Al mismo tiempo preten-
dian dar explicacion alas circunstancias que
facilitan este comportamiento de los nego-
ciadores tomando como base tedricael Mo-
delo de Eleccion de Estrategias de Carnevar
le (1986). Segun se deduce del Modelo, los
mediadores recurren a la Presion cuando
perciben un Campo Comun escaso, es decir,
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no hay demasiados puntos de acuerdo co-
munes, y no tienen excesivo interés en que
los negociadores consigan sus objetivos. Si
los negociadores saben que el mediador no
tiene interés porgue se obtenga el acuerdo y
quieren eludir sus posibles conductas puni-
tivas deben convencerlo de que existe un
gran Campo Comun. Una forma de hacerlo
es ofertando un amplio nimero de conce-
siones dando laimpresion de que el conflic-
to es facilmente solucionable, haciendo ver
gue la cooperacioén es la ténica dominante,
las posiciones de negociacion estan poco
polarizadas y, por tanto, e Campo Comun
es elevado. Con esta forma de actuacion es-
tarian provocando un «Efecto Hastening.
En definitivalos negociadores «juegan» con
sus concesiones para influir sobre la con-
ducta del mediador.

Hipdtesis

Nos propusimos redlizar un estudio para
aportar nueva informacién acerca del Efec-
to Hastening en conflictos en € ambito la-
boral. Asimismo, tratamos de examinar s
realmente el Modelo de Carnevale (1986)
resulta de utilidad para explicar los determi-
nantes que provocan la aparicién de dicho
fendmeno.

Las hipétesis que se plantearon fueron
las siguientes:

a) Hipodtesis relativas al efecto hastening

1) Cuando el mediador puede presionar,
los negociadores haran méas concesiones
que cuando no puede presionar.

2) Los negociadores realizardn mas con-
cesiones cuando se encuentren con un me-
diador que pueda presionar y que no tenga
interés en el resultado de la mediacién.

3) Cuando el mediador puede presionar y
no tiene interés en e resultado de la dispu-
ta, los negociadores hardn mas concesiones
que cuando:
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a) el mediador puede presionar y tienein-
terés en el resultado.

b) el mediador no puede presionar pero
tiene interés en el resultado y

¢) el mediador no puede presionar ni tie-
ne interés en el resultado.

b) Hipbtesis relativa a las estrategias a
utilizar

1) Cuando los negociadores saben que el
mediador puede castigarlos emplearan mas
estrategias que impliquen la inaccion del
mediador que los que no perciben la posibi-
lidad de castigo.

Variables

La primera variable independiente se re-
feria a la «Capacidad del Mediador para
Presionar» que poseia dos niveles: Capaci-
dad vs. Incapacidad. Como segunda varia
ble independiente se tomo e «Interés del
mediador por €l acuerdo» desglosado en
dos niveles: Alto interésy Bajo interés.

Seincluyeron ocho variables dependientes.
La primera de ellas se corresponde con las
«concesiones reslizadas por & negociador».
Las sete restantes hacen referencia a diferen-
tes edtrategias a las cuaes podian acudir los
negociadores: «Presiony, «lntegracion», «Fle-
xibilidad», «deseo de que & mediador presio-
ne», «deseo de que & mediador compense»,
«deseo de que & mediador integre» y «deseo
de que & mediador permanezca inactivo».

Asimismo, para asegurar una mayor fia-
bilidad de los resultados, se creyd necesario
controlar una serie de variables como €l se-
X0 de los participantes, lalocalizacion espa-
cial delaprueba, etc.

A) Operativizaciébn de las Variables
Independientes

Cuando el mediador tenia capacidad de
presionar se informaba a |os sujetos experi-
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mentales que participaban como miembros
de dicha condicién que latercera parte tenia
la posibilidad de reducir hasta O sus ganan-
ciass, en el curso delamediaciony en fun-
cién de sus actuaciones, lo consideraba
oportuno.

En agquellos casos en los que el mediador
no tenia poder coercitivo no se proporciona
ba informacién alguna que hiciese referen-
ciaala capacidad de presionar de las terce-
ras partes.

Respecto a interés del mediador por €l
acuerdo se comunicaba a los negociadores
delacondicion Alto Interés que, si sellega-
ba a un acuerdo, e mediador conseguiria
importantes beneficios personales; en la
condicion de Bgjo Interés se transmitia la
informacion de que el mediador no recibiria
ningun tipo de ganancias aungue se acan-
zase e acuerdo.

B) Operativizacion de las Variables
Dependientes

*Calidad de las ofertas del negociador

Cada uno de los tres problemas objeto de
negociacion, a saber, «ordenadores», «sala
rios» y «gastos diversos» sefialados estaban
subdividido en nueve niveles (de la A ala
). Dichos niveles estaban relacionados con
diferentes propuestas que podian ofertar los
negociadores. A su vez, laeleccion deunau
otra propuesta posibilitaba a | os negociado-
res, tanto de Mieres como de Turdn, obtener
un ndmero determinado de puntos o pese-
tas. (Ej. A=1000, B= 900, C= 800...). La
cantidad de puntos o pesetas totales deman-
dados seriaigua alasumadelosvaoresin-
dividuales para cada oferta o problema.

Ejemplo:

El negociador presenta como ofertala A
A A por tanto estd demandando
1.000+ 1.000+1.000= 3.000 puntos 0 pese-
tas.

576

S la propuesta fuese E H F estaria soli-
citando 600+ 300+500= 1400 puntos o pe-
Setas.

Sefialar, por dltimo, que los puntos asig-
nados a cada nivel de oferta eran iguales,
tanto para €l negociador de Mieres como €
de Turdn, pero con sentido inverso, esto es,
para el negociador de Mieres la oferta A A
A significaria conseguir todos sus objetivos,
es decir, cambiar sdlo uno de los ordenado-
res, dedicar la mayor parte del presupuesto
asdariosy derivar agastos diversos €l mis-
MO presupuesto que en afos anteriores. Pa-
ra el negociador de Turdn significaria: cam-
biar todos |os ordenadores, dedicar una par-
te pequefia del presupuesto asaariosy deri-
var a gastos diversos presupuestos mayores
gue los del afio anterior. Toda reduccion en
estas ofertas supondria concesiones de las
partes.

Por tanto, ambos negociadores podrian
conseguir de partida hasta un méximo de
3000 puntos alcanzando € acuerdo con la
ofertaA A Ay unminimo de 600 si la ofer-
ta de acuerdo fuese | | 1.

C) Estrategias

En la dinamica de la mediacion, los ne-
gociadores experimentales enviaban, junto
con la propuesta de oferta, un mensaje que
era seleccionado de una lista de 22, depen-
diendo del objetivo a perseguir. Estos men-
sgjes fueron los mismos utilizados por Ha-
rrisy Carnevale (1990) en su estudio y que
clasificaron de la siguiente manera, en fun-
cion del efecto que se deseaba gjerciesen:

a) Estrategias de presion:

— Cuanto mas tiempo pase €l coste sera
mayor.

— Eres basicamente incompetente y me
deberia estar enfadando.

— Eres demasiado estorbdn. Pudiste me-
jorar haciendo mas concesiones.

Psicothema, 1999



MAYTE MENDEZ-VALDIVIA, GONZALO SERRANO Y MARCELINO CUESTA

—Mi &rea es masimportante parala com-
pafiia que la tuya.

b) Estrategias de integracion:

— Trata de acanzar algo mutuamente
aceptable.

— Pienso que deberiamos tratar de acer-
carnos.

— Trata de considerar tanto tus necesida-
des como las mias como buenas.

— ¢Esta oferta es buena para ti? Parece
buena para mi.

— Los dos necesitamos ganar.

¢) Estrategias de flexibilidad:

— Estoy dispuesto a bajar mi oferta.

— Haré concesiones mayoresy asi podre-
mos alcanzar un acuerdo.

— Realmente, no quiero seguir luchado
por esto. Haré lo que tu quieras.

€) Deseo de que el mediador presione:

— La compafia se vera dafiada si € Jefe
de Finanzas de Turdn continlia por ese ca-
mino.

— Deberias decirle a Jefe de Finanzas de
Turdn que sea razonable.

— Pienso que estd aqui para proteger mis
intereses.

f) Deseo de que el mediador compense:

— Estaré de acuerdo si e Director Gene-
ral de Finanzas aumenta el presupuesto.

— El problema principal agui es la esca-
sez de recursos que ofrrece la compafiia.

— Por favor, usatu influenciay tus recur-
SOS para ayudarnos a conseguir un acuerdo.

g) Deseo de que e mediador integre:
— Por favor, ayldanos a tratar de conse-

guir un acuerdo aceptable.

Psicothema, 1999

h) Deseo de que e mediador permanezca
inactivo:

— Pienso que podriamos trabajar esto por
nuestra cuentasin €l Director General de Fi-
nanzas.

—Pongamonos de acuerdo antes de que €l
Director General de Finanzas baje el presu-
puesto.

—Llegaaun acuerdo o el Director Gene-
ral de Finanzas reducird el presupuesto.

Estas estrategias se distribuyeron al azar
para formar lalista definitiva que seria pre-
sentada a los sujetos experimentales.

M étodo
Muestra

Lamuestradel experimento estabaforma-
da por 80 alumnos/as de la Universidad de
Santiago de Compostela a los cuaes se les
habia solicitado su participacion voluntaria.

Primeramente, con los sujetos que se
brindaron a colaborar se formaron dos gru-
pos. uno de hombres y otro de mujeres. A
continuacién, se distribuyeron aeatoria-
mente a cada condicion experimental igua-
lando el nimero de hombres y mujeres que
actuarian en cada caso.

Disefio experimental

Utilizamos un disefio 2x2 donde € pri-
mer factor hace referencia a la «Capacidad
del mediador para Presionar», con dos nive-
les: Presion vs. No-Presion.

El segundo factor seria € «Interés del
mediador por el acuerdo», divididos en: Al-
to Interés vs. Bgjo Interés.

Procedimiento
La dindmica del experimento consistia

en que dos personas que actuaban como su-
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jetos experimentales hacian una €l papel de
negociador de Mieresy otrael de mediador.
El negociador de Mieres deberia ponerse de
acuerdo con €l negociador de Turon, paralo
cual recibia ayuda del Director Genera de
Finanzas de su compafiia que actuaria como
mediador. Por tanto, la persona queibaare-
cibir la propuestadel negociador de Turény
la sugerenciay mensaje del mediador era el
negociador de Mieres.

En las dos primeras rondas & negociador
de Mieres (sujeto experimental) solo recibia
la oferta de su contrincante pero no la suge-
renciay mensgje del mediador. Estas Ultimas
no empezaban a enviarse hastalaronda tres.

Resultados
Manipulacién experimental

Antes de proceder a andlisis de los datos
extraidos del experimento era necesario ase-
gurarse de que se habia realizado una ade-
cuada manipulacion experimental. Con este
fin, se recogieron las contestaciones de los
sujetos adistintos itemsincluidos en el cues-
tionario post-experimental que sirvieron co-
mo elementos de control. Dichas contesta-
ciones se sometieron alapruebadel ANOVA
del paquete estadistico SPSS/PC+ v.4.01.

Manipulacién de la percepcion de los
negociadores sobre la Capacidad de
Presion del mediador

Dichavariable fue medidaatravés de los
items 15, 17 y 19 tomando sus puntuaciones
de forma conjunta. Los resultados muestran
diferencias significativas entre los grupos
de «Presion» y «No Presion», por lo que la
manipulacion experimental se puede consi-
derar correcta (X= 8.03 vs. 6.65; p<.002)

Manipulacién de la percepcion de los nego-
ciadores sobre el «Interés del mediador»

Los items 4, 6 y 18 sirvieron como ins-
trumentos de control del «Interés del media-
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dor por el acuerdo». Respecto a los resulta-
dos sefialar, que las diferencias atamente
significativas entre los grupos de Alto y Ba-
jo Interés avalan la adecuada manipulacion
delavariable (x= 11.88 vs. 9.32; p<.000)

Hipdtesis experimental es

L os datos recogidos de las diferentes se-
siones experimentales fueron sometidos a
diferentes Andlisis de Varianza dependien-
do de los objetivos perseguidos.

Hipotesis relativas al Efecto Hastening

Hipotesis 1: tras comparar las ofertas de
los negociadores en las condiciones de Alta
y Baja «Capacidad de Presion del media-
dor» se encontré que, salvo en laronda 3,
los sujetos de la condicion «Baja Presién»
emitian ofertas relativamente mayores a los
de «Alta Presién» (x= 1820 vs. 2000; p
<.07). En las restantes rondas no se apre-
ciaron diferencias significativas entre los
grupos.

Hipétesis 2 y 3: dado que al relacionar
las variables «Interés del mediador por el
acuerdo» y «Capacidad de Presion del
mediador» no se encontraron diferencias
significativas en las ofertas de los nego-
ciadores a comparar los diferentes gru-
pos, no se pueden verificar las hipotesis 2
y 3 relativas al Efecto Hastening (ver ta-
blas 1-5).

HipGtesis relativas a las estrategias a
utilizar

Segln los resultados obtenidos no se
puede hablar de un mayor deseo de Inaccién
del mediador cuando éste tiene «Capacidad
para Presionar alas partes». La ausencia de
diferencias significativas respecto a esta es-
trategia entre los grupos «Capacidad para
Presionar» e «Incapacidad para Presionar»
asi |o puso de manifiesto.
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Tabla 1
Resultados del ANOVA para las Ofertas de |os negociadores en la Ronda 1
Ofertasen laronda 1
Fuente de Sumade Gradosde Media de F sig. F
variacion cuadrados libertad cuadrados
C. Presion 703125 1 703125 147 22
Interés 435125 1 435125 91 34
Interés x C. Presion 91125 1 91125 19 .66
Total 37573875 79 475618.67
Tabla 2
Resultados del ANOVA para las Ofertas de |os negociadores en la Ronda 2
Ofertasen laronda 2
Fuente de Sumade Gradosde Media de F sig. F
variacion cuadrados libertad cuadrados
C. Presion 760500 1 760500 2.04 15
Interés 18000 1 18000 04 82
Interés x C. Presion 40500 1 40500 .10 74
Total 29028000 79 367443.03
Tabla 3
Resultados del ANOVA para las Ofertas de |os negociadores en la Ronda 3
Ofertasen laronda 3
Fuente de Sumade Gradosde Media de F sig. F
variacion cuadrados libertad cuadrados
C. Presion 648000 1 648000 334 .07
Interés .00 1 .00 .00 1.00
Interés x C. Presion 32000 1 32000 .16 .69
Total 15392000 79 194835.44
Tabla 4
Resultados del ANOVA para las Ofertas de |os negociadores en la Ronda 4
Ofertasen laronda 4
Fuente de Sumade Gradosde Media de F sig. F
variacion cuadrados libertad cuadrados
C. Presion 120125 1 120125 .95 .33
Presion 66125 1 66125 52 A7
Interés x C. Presion 21125 1 21125 .16 .68
TOTAL 9806875 79 124137.65
Psicothema, 1999 579
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Tabla 5

Resultados del ANOVA para las Ofertas de los negociadores en la Ronda 5

Ofertasen laronda 5

Fuente de Suma de Gradosde Media de F sig. F
variacion cuadrados libertad cuadrados
C. Presion 45125 1 45125 .58 44
Interés 21125 1 21125 27 .60
Interés x C. Presion 125 1 125 .00 96
Total 5919875 e 79

Tabla 6

Resultados del ANOVA para las estrategias de «Deseo de que el mediador permanezca I nactivo»

Inaccion del mediador

Fuente de Suma de Gradosde Mediade F sig. F
variacion cuadrados libertad cuadrados
C. Presion .01 1 .01 .06 .79
Interés 01 1 .01 .06 .79
C. Presion x Interés 31 1 31 167 19
Total 14.48 79 .18
Tabla 7
Resultados del ANOVA paralas estrategias de «Deseo de que el mediador Compense»
Compensacion del mediador
Fuente de Suma de Gradosde Media de F sig. F
variacion cuadrados libertad cuadrados
C. Presion .80 1 .80 3.32 .07
Interés 245 1 245 1017 .002
C. Presion x Interés .00 1 .00 .00 1.00
Total 21.55 79 .27
Tabla 8
Resultados del ANOVA para las estrategias de «Deseo de que el mediador Integre»
Integracion del mediador
Fuente de Suma de Gradosde Media de F sig. F
variacion cuadrados libertad cuadrados
C. Presion .61 1 .61 315 .08
Interés 01 1 .01 .06 .80
C. presion x Interés .01 1 .01 .06 80
Total 15.38 79 19
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De modo contrario, los litigantes desea-
ron una intervencion activa de la tercera
parte encontrandose que los sujetos inclui-
dos en la condicién «Incapacidad para Pre-
sionar» (No Presion) solicitaron un mayor
nuimero de veces la Compensacion del me-
diador que los de su grupo oponente (X= .23
vs. .43; P<.07).

Por otro lado, los negociadores experi-
mental es pertenecientes al grupo «Capacidad
de Presion del mediador» pidieron con ma-
yor frecuencia la Integracion del mediador
que los de «Incapacidad de Presién» (x= .30
vs. .13; p<.08).

Comportamiento de los negociadores a lo
largo de las sesiones experimentales

Para evaluar si el impacto del poder de
castigo podria verse reforzado o no por la
intervencion directa del mediador, se exa-
mind como habia sido la evolucion de las
ofertas de los negociadores durante las cin-
co rondas.

Las figuras 1-3 muestran como los ne-
gociadores van reduciendo sus ofertas a

medida que €l tiempo de la mediacién
transcurre.

Esto podria llevarnos a pensar que lasin-
tervenciones del mediador habian influido
en las concesiones de los negociadores y
que, por tanto, no solo habia que considerar
la percepcion de un determinado tipo de po-
der y € interés del mediador por € acuerdo
como elementos condicionantes de las con-
cesiones de los negociadores, y consecuente-
mente, de la aparicion del Efecto Hastening.

Una forma de comprobarlo era examinar
las ofertas emitidas antes y después de la
entrada en accion del mediador.

Asi, se sumaron los puntos ofertados en
lasrondas 1y 2 (a partir de ahora S1) y en
lasrondas 3, 4y 5 (a partir de ahora S2). Se
calcul 6 también la diferencia entre esas dos
puntuaciones (D1).

Seguidamente se reaiz6 un Andlisis de
Varianza tomando las dos variables inde-
pendientes incluidas en el disefio (Capaci-
dad de Presion e Interés), y como variables
dependientes S1, S2y D1.

La presencia del Efecto Hastening no
pudo ser comprobada a no encontrase di-
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1.500
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Figura 1. Evolucion de las ofertas de los negociadores en cada condicién experimental.
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ferencias significativas entre los grupos,  Este fendmeno se repitio en S1, S2 y D1.
tanto cuando se tomé como Unicavariable  Se hace, pues, inviable defender que la
la «Capacidad de Presion del mediador»,  participacion activa de la tercera parte sea
como cuando se puso ésta en relacion con  un detonante de la aparicion del «Efecto
el «Interés del mediador por el acuerdo».  Hastening».
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Figura 2. Evolucion de las ofertas teniendo en cuenta la «Capacidad de Presion» y el «Interés».
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Figura 3. Evolucion de las ofertas teniendo en cuenta la «Incapacidad de Presion» y € «Interés».
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Tabla 9
Resultados del ANOVA para las Ofertas de los negociadores en las Rondas 1y 2 (S1)

Ofertasen lasrondas 1y 2 (S1)

Fuente de Sumade Gradosde Media de F sig. F
variacion cuadrados libertad cuadrados
Interés 157531.25 1 157531.25 .39 .53
C. Presion 731531.25 1 731531.25 182 .18
Interés x C. Presion 63281.25 1 63281.25 15 .69
Total 3145968.75 79 398050.23

Tabla 10

Resultados del ANOVA paralas Ofertas de |os negociadores en las Rondas 3, 4y 5 (S2)
Ofertasen lasrondas 3,4y 5 (S2)

Fuente de Sumade Gradosde Media de F sig. F
variacion cuadrados libertad cuadrados
Interés 18000 1 18000 15 .69
C. Presion 206722.22 1 206722.22 183 .18
Interés x C. Presion 12500 1 12500 11 74
Total 8564666.66 79 108413.50

Tabla 11

Resultados del ANOVA para las diferencias entre las Ofertas de los negociadores (D1) en las Rondas 1y
2(S1) yRondas 3,4y 5(S2)

Diferencia entre lasofertasdelasrondas 1y 2 (S1) y lasofertasen lasrondas 3, 4y 5 (S2)

Fuentede Sumade Gradosde Mediade F sig. F
variacion cuadrados libertad cuadrados
Interés 69031.25 1 69031.25 41 .52
C. Presion 160503.47 1 160503.47 97 .32
Interés x C. Presion 19531.13 1 19531.13 1 74
Total 13385802.08 79 169440.53
Discusion ciertos riesgos que los contendientes deben

Los negociadores experimentales de
nuestro estudio no han respondido segun el
planteamiento de Pruitt (1981; 1998); aun a
sabiendas de posibles castigos del media-
dor, rehusaron acelerar sus ofertas, impi-
diendo que se produjese un «Efecto Haste-
ning». Y es que apresurarse a hacer conce-
siones por miedo a las represaias implica
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controlar; fundamentalmente, asegurarse
gue la tercera parte posee realmente poder
coercitivo y que, ademas, esta dispuesto a
utilizarlo si lo considera oportuno. De no ser
asi, los negociadores podrian ceder en de-
masia en algunos de los puntos sin causa
justificada, generandose una insatisfaccion
con los resultados finales obtenidos y un
descontento con el proceso mediacional. En
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consecuencia, se estaria generando un con-
flicto latente que podria volver a surgir en
cualquier momento.

Por otro lado, en nuestro trabajo se com-
prob6 como a medida que el tiempo avanza
ba todos los litigantes, al margen de estar
condicionados por € temor a correctivos de
la tercera parte, redujeron la cuantia de sus
ofertas. Parece, pues, que € optimismo ini-
cia que caracteriza alos mediadores se apo-
dera también de los negociadores. Esto les
llevd a comenzar la mediacion intentando
obtener los mayores beneficios. Cuando se
percataron de que e mantenimiento de esta
dindmica no les conducia a acuerdo, empe-
zaron a realizar concesiones. Creemos que
este descenso de las ofertas se produjo, no
para hacer creer a mediador que existe mu-
cho Campo Comuin como proponen Harrisy
Carnevale (1990), sino porque es sabido que
las posiciones rigidas y la competitividad
impiden la obtencidn de acuerdos. Nuestros
negociadores, aun condicionados por laidea
de un castigo potencial, decidieron aceptar €l
riesgo en un intento de mantener sus puntos
devistay sus aspiraciones que redujeron s6-
lo amedida que el tiempo iba pasando.

Frente a estos planteamientos no resulta
insdlito que el «Efecto Hastening» no selle-
gase a producir incluso cuando se tuvo en
cuentala percepcion del Campo Comun'y el
Interés. A este respecto, consideramos que
el Modelo de Carnevale (1986) puede pre-
sentar ciertas dificultades para explicar €l
fendbmeno. De nuevo nos encontramos con
€l Interés del mediador por € acuerdo y la
complgjidad que supone su valoracién. Que

Harris y Carnevale (1990) condicionen, en
gran parte, € surgimiento del Efecto a esta
variable, nos parece algo arriesgado dado lo
dificil que resulta obtener una informacion
precisay fiable de los intereses particulares
del mediador.

Por dltimo, en relacion con las estrate-
gias solicitadas por los negociadores, se
comprobd cémo éstos prefirieron la inter-
vencion activadel mediador. Si él estabaalli
y se le aceptaba como intermediario, aun
cuando podia castigarlos, era porque real-
mente lo necesitaban; con lo que una inter-
vencion pasiva como la defendida por Ha-
rris y Carnevae (1990) resultaria, cuando
menos, cuestionable. Asi, los negociadores
intimidados por el castigo solicitaron la In-
tegracion del mediador, y 1os que se sentian
libres de amenazas se decidieron por buscar
la Compensacion. Consideramos que se tra-
ta de comportamientos entendibles cuando
las partes estaban comprobando cémo, con
el paso del tiempo, iban perdiendo benefi-
cios a tener que ir haciendo concesiones.
De modo que piden a mediador la compen-
sacion o, en su defecto, la integracion para
gue las pérdidas no vayan en aumento.

Asi pues, aunque € planteamiento de
Pruitt (1981; 1998) respecto al «Efecto Has-
tening» no queda demostrado, hemos visto
como los negociadores no permanecen im-
pasivos a las intervenciones de las terceras
partes. Seria conveniente, por tanto, en pos-
teriores investigaciones, examinar si existe
algun patrén comportamental de los nego-
ciadores ante otras posibles estrategias em-
pleadas por los negociadores.
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