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Resumen

Con la presente investigacion se pretende mostrar la posible relacién entre la matematica y las cien-
cias sociales. En este caso, se expone especificamente la conexion de algunos elementos que provie-
nen de la teoria de juegos, junto con algunas ideas extraidas de la sociologia de la accién enfocadas
a presentar un modelo de negociaciéon. Esto da como resultado el distanciamiento de la nocién de
individuo racional, expuesto por John Nash en sus planteamientos sobre teoria de juegos, al presen-
tar nosotros una inclinacion por la idea de razonabilidad que permite contar con individuos competi-
tivos y cooperadores a la vez. Con base en ello mostramos una alternativa guiada por el principio de
creencia cognitiva.
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Abstract

With this research is to show the possible relationship between mathematics and the social sciences. In
this case, specifically the connection of some elements from game theory, along with some ideas from
the sociology of action aimed to present a negotiation model is exposed. This results in detachment of the
notion of rational individual exposed by John Nash in their approach to game theory, presenting us with a
penchant for the idea of reasonableness that allows for competitive and cooperative individuals at once.
Based on this we show guided by the principle of cognitive belief alternative.

Keywords: mathematics, game theory, negotiation.
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Obrar razonablemente es adoptar, des-
pués de haberlo meditado, la decision
que ofrezca mds probabilidades de
conseguir el fin que se pretende. Una
teoria de la accién es una teoria del ries-
go al mismo tiempo que una teoria de la
causalidad. (Aron, Raymond: prélogo
a Weber, 1998)

Introduccion

a presente investigacion corresponde con

nuestros intereses en las bases geométrico-

matemadticas de la teoria de la negociacién, en
una teoria de la negociacién que diste de los precep-
tos de la teoria de la eleccién racional y se acerque al
comportamiento de las personas que transitan por
la vida. Esto implica el no concentrarse en acciones
competitivas meramente con su consabida carga
egoista, sino aproximarse a acciones competitivas
y cooperativas que implican el conectar al indivi-
duo con su razén y sus emociones; sobre todo la
posibilidad de contar con individuos teoréticos
empaticos.

Ello permite obtener a partir de una situacion
contextual, en donde todo proceso de negocia-
cion puede no sélo estar guiado por sacar ventaja
del otro, sino en busqueda equilibrada de venta-
jas mutuas entre los negociadores con el fin de
llegar a acuerdos. Vinculado a dicha circunstancia
se encuentra el hecho de que en una negociacion,
en un ambiente competitivo, el objetivo es sacar
ventaja en la busqueda de la maximizacién de la
utilidad reportada del proceso de negociacién, es
decir, se actua con base en el uso de estrategias
maximizadoras.

Sin embargo, lo anterior no ocurre en un proce-
so donde el objetivo es maximizar la utilidad dada
la maximizacién de la utilidad o retribucion del otro
negociador. Esta posturaimpacta en tal grado en el
proceso de negociacién, que conlleva a no basarse
en un esquema emanado de la teoria de la eleccion
racional irrestricta, principalmente porque la teoria
de la eleccion racional ante situaciones sociales lle-
va a condiciones en donde las partes muy bien pu-
diesen no maximizar: como se observa en la teoria
de juegos, basicamente en el dilema del prisionero.
En consecuencia, se ha optado por individuos que
actuan con base en creencias cognitivas tenden-
cialmente no falsas y bajo incertidumbre.
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En este sentido, se busca proponer un modelo
de negociacién geométrico-matematico, el cual se
encuentre subdividido en dos partes: la primera,
relacionada con la obtencion del equilibrio 6ptimo
para multiples negociadores, y la segunda, con ba-
se en la representacion amplia de manera geomé-
trica del modelo en relacién a dos negociadores:
individuos o grupos de individuos, empresas, go-
biernos, entre otros. Asimismo se pretende hacer
uso de un individuo que sea en mayor medida re-
presentativo de los humanos que transitan por el
mundo de la vida. Es decir, una persona razonable
que implica que sea tanto competitiva como coo-
perativa con las otras personas, que actua bajo in-
certidumbre y con creencias tendencialmente no
falsas.

Para ello, la exposiciéon estd dividida en las
siguientes tres secciones: a) estrategia y cono-
cimiento limitado: en esta seccién se aborda el
planteamiento diferencial entre un homo racional
y un homo creencial, es decir, entre el individuo re-
presentativo de la teoria de la eleccién racional y
el de la teoria de la creencia cognitiva, b) el proceso
de la negociacién: aqui se abordan los principales
elementos para la funcionalidad del modelo de ne-
gociacion propuesto, y c) desde la competencia y
la cooperacién un modelo de negociacién: se plan-
tea el modelo matematico para n-negociadores y
posteriormente su representacién geométrica pa-
ra el caso de dos negociadores.

Estrategia y conocimiento limitado

En esta seccion se presenta en primer término los
preceptos caracteristicos del individuo que actia
con base en la teoria de la eleccién racional, para
posteriormente exponer los factores determinan-
tes en un individuo que actua bajo creencias cog-
nitivas basado en la teoria de la creencia: segin
la teoria basada en los fundamentos y la teoria
de la coherencia.

Homo racional

El individuo puramente racional para llamarse asi
requiere cumplir normativamente con dos axio-
mas: completitud y transitividad, ello con base en
una relacion de preferencias = sobre las multiples
estrategias por las que puede optar, donde:
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1) Dadas s, y s, estrategias de eleccién por parte
del individuo puramente racional i-ésimo con
i € N negociadores y s,,s, € S conjunto de
estrategias y = relacién de preferencia que in-
dica que tan preferido es la estrategia del lado
izquierdo a la del lado derecho, ocurre s, = s, 0
s, = s; axioma de Completitud o de Eleccion.

2) Con base en las condiciones anteriores, dadas
$1,S, Y S3 € S elindividuo i-ésimo elige de la si-
guiente manera:sis; = s,¥S, = S; —> S; = S3
axioma de Transitividad o de Consistencia de
la eleccién, que conduce a la no existencia
de elecciones ciclicas.

El cumplimiento de los dos axiomas garantiza que el
homo racional elija, valga la redundancia, de ma-
nera racional. Este mecanismo es sumamente estric-
to, puesto que los experimentos con personas han
determinado que este proceso sélo ocurre cuando
las elecciones llevadas a efecto implican una dete-
nida evaluacion de la informacion disponible. Lo
cual conduce a que en una mayoria de los casos las
personas cumplen con completitud pero no con el
axioma de transitividad, y en algunos casos como en
las elecciones intuitivas se cuestiona todo el aparato
de la teoria de la eleccién racional ergo, jdebemos
[lamarles a estas personas irracionales?

Insuficiencia de la teoria de la eleccion racional
para la maximizacion colectiva y por ende, para
probables procesos de negociacion

Asi, la insuficiencia de la teoria de la eleccién racio-
nal se ve consumada a través del planteamiento de
la teoria de juegos, en especifico, por medio del di-
lema del prisionero. Este juego busca modelar las
posibles acciones de dos prisioneros que actian
racionalmente de acuerdo con los dos axiomas
mencionados. Estos tienen que elegir entre coo-
perar o no cooperar con el otro prisionero en un
proceso de incriminacién (véase matriz 1).

En este caso de la no cooperacion de ambos
el resultado, siendo racionales, les lleva al minimo
posible de la interaccién. Este juego se basa en el
hecho de que dos personas entran a robar, pos-
teriormente se les captura y se les interroga por
separado; se les dice que no cooperen con su com-
panero en la no incriminacion sobre el delito come-
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tido, puesto que se les dice que el otro ya confesé
del robo. Empero, los policias hacen esto porque
no cuentan con toda la informacién necesaria para
encarcelar a los prisioneros. Se les presentan alter-
nativas sobre su situacién dependiendo de la res-
puesta posible de companero; si ambos cooperan
entre ellos, solo existe informacion incriminatoria
para el pago de una infraccién administrativa, y si
ambos no cooperan entre ellos se les encarcelard
por una temporada corta. Pero se les dice que si
ellos no confiesany el otro confiesa, a quien confie-
se se le dejara libre y a quien no confiese se le en-
carcelara el mayor tiempo posible. En este sentido,
ambos negociadores siendo racionales —como lo
marca la teoria de la eleccion racional—, en un pri-
mer momento terminan por confesar y, por ende,
no cooperar con su companero, lo que les conduce
a ambos a que pasen una corta temporada en la
carcel.

Vedmoslo a través de un ejemplo numérico, se
tienen dos negociadores: Ay B, los cuales cuentan
cada uno de ellos con dos estrategias: cooperar con
el otro o no hacerlo y diversos pagos de las cuatro
posible interacciones: A cooperar-B cooperar (3,3),
A No cooperar-B No cooperar (0,0), y asi se obtie-
nen el resto de las combinaciones.

La solucién de tal juego a través de la bus-
queda del equilibrio de Nash con negociadores
racionales, conduce a que cada uno de ellos eli-
ge aquellas estrategias que les reporten mayor
utilidad. En este caso su decision se inclina por el
valor de 5 para filas-jugador Ay 5 para columnas-
jugador B. Al seleccionar estos valores ellos eligen
la estrategia de no cooperar con el otro, lo cual,
en el conjunto de la interaccion les conduce a ob-
tener una utilidad de (0,0). Esto es, en la busque-
da racional de su propio interés y de la maxima
utilidad posible ambos obtuvieron pérdidas, ain
tomando en consideracién que ambos ofrecen su
mejor respuesta ante la mejor respuesta del otro
negociador. Con ello, la utilidad reportada de la
interaccién es la menor posible, por el contrario,
si no hubiesen actuado con base en la teoria de la
eleccién racional y hubiesen cooperado entre ellos,
su resultado seria la maxima utilidad posible de la
interaccién (3,3). Por ende, en circunstancias co-
lectivas como la negociacién, la teoria de la elec-
cién racional falla.
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Matriz 1

Juego dilema del prisionero

JUGADOR B

COOPERAR

NO COOPERAR

JUGADOR A COOPERAR

(3,3) (-1,5)

NO COOPERAR

(5,-1) (0,0)

Nota: el equilibrio de Nash ocurre cuando los dos pagos de alguna casilla estan subrayados,

en el caso de estrategias puras.

Fuente: elaboracion propia con base en Sanchez, (1993).

Homo creencial

Ahora, es necesario observar los mecanismos de
eleccion del homo creencial ante multiples estra-
tegias. Este lleva acabo sus elecciones con base
en dos explicaciones que han resultado, en cierto
sentido, complementarias: la argumentaciéon Co-
herentista y la propuesta Fundamentalista. La pri-
mera apunta principalmente a la conservacién de
la coherencia légica entre nuevas creencias y viejas
creencias, la segunda, su observacién corresponde
con el hecho de que es necesario considerar que
existen creencias fundamentales que forman la ba-
se de otras creencias. Asi mismo, ambas propuestas
difieren en cuanto a que consideraran que es una
creencia, si una disposicion o un acto mental res-
pectivamente.

En este sentido, la explicacién sobre los funda-
mentos expone que un individuo deriva creencias
provenientes de razones para esas creencias, es-
to es, dado un conjunto de creencias justificadas
(JB): JE, «> i) (E es manifiesta) yii) (E=f(UZ)), la
primer condicion, establece la nocion de creencia
fundamental y concierne a los llamados hechos o
datos duros asociados con el mundo fisico, por su
parte las creencias que satisfacen la segunda con-
dicion son aquellas resultantes de una consecuen-
cia logica de las creencias fundamentales: todos
tenemos una o mas justificaciones y la cadena de
justificaciones finaliza en las creencias fundamen-
tales (Wang, 1998: 15).

La argumentacion de la teoria de la coherencia
redunda en que la genealogia no es significativa

40

para justificar creencias (JZ), sélo importa la ane-
xién de la creencia (Z) si es légicamente coherente
(LZ) con las otras creencias del individuo. Donde,
ninguna es mas fundamental que las otras. Parte
significativa de la JZ y L= corresponde con el hecho
de que la = acepta una gradacion, la cual va desde la
intuicion en la parte cognitiva mas baja de la escala,
hasta la de mayor relevancia que es el conocimien-
to limitado (Kiago)- Donde la intuicion puede ser
verdadera, falsa o simplemente no interesarnos su
valor veritativo y el K iq0 implica una no falsedad
—de acuerdo con la situacion del conocimiento
cientifico y de uso comun no es posible establecer
la verdad sino a lo més una no falsedad—, con ello
es plausible establecer que esto no es otra cosa
que la justificacion y coherencia légica de la creen-
cia () (Wang, 1998: 14).

Asi, es como con base en lo anterior y por medio
de las propuestas Coherentista, Fundamentalista y
la argumentacién de Mosterin (1978: 23), tomando
en consideracion el K4 €5 POsible determinar
la eleccién de un homo creencial o un individuo
que elige bajo creencias racionales o creer racio-
nalmente (Eg) respecto de sus estrategias del indi-
viduo i-ésimo s;:

Dada la estrategia s, 3 ieN : Z; <> i) el indi-
viduo i tiene una = sobre una s, a seguir, ii) el in-
dividuo esta J= que s; : s; es analitica o el individuo
puede comprobar directamente que s, 6 s; es una
opinién cientifica vigente en el tiempo de i 6 hay
testimonios fiables de que s, 6 s; es deducible a par-
tir de otras ideas M;..Mn,, y el individuo esta J= que
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M:.-Mm como en el planteamiento fundamentalis-
ta, y ¢) el individuo no es consciente de que tal s, es-
té en contradiccion con ninguna otra = sobre s;, en
este sentido i es légicamente coherente (L=)como
se plantea en la teoria coherentista. En este senti-
do, es necesario destacar que una creencia racional
no falsa Z;NF = K;; itado-

Cambio en las creencias

Uno de los aspectos mas importantes sobre un
negociador que se basa en creencias cognitivas
corresponde a la adquisicién de informacion util
que le pueda ampliar su conocimiento limitado.
En este sentido, el proceso de aprendizaje conlle-
va una adquisicién de informacién no falsa que
implique un cambio duradero en los mecanismos
de conducta que signifique una mayor propor-
cion de elementos para realizar elecciones en el
presente o futuro. Esto permite la elaboracién de
un proceso de cambio en las creencias, el cual tie-
ne que ver con tres algoritmos de procesamiento
de informacién, en tanto aceptacion de nueva in-
formacioén y/o el desecho de informacién obsole-
ta o no coherente. Esto implica tomar en cuenta
dos cuestiones: tanto la anexion, como el rechazo
de estados de creencias justificadas y coherentes
(EJEZLE) y con ello la aceptacidon o supresién de
ciertas creencias justificadas y l6gicamente cohe-
rentes.

Sin embargo, aun cuando acontecen las trans-
formaciones entre EJELE, se estima que estos cam-
bios son minimos respecto del total de EJEZLE es
decir, los individuos conservan la mayor parte de
sus EJ=L= porque estos mantienen un importante
nivel de contenido informacional que el individuo
puede utilizar ahora o en el futuro, ello explica
porque las personas dificilmente se alejan de su
forma de pensamiento en la edad adulta; pues-
to que la cantidad de creencias viejas es relativa-
mente mas grande en su contenido informacional
y menos mal que bien les han servido para vivir y
enfrentar los retos y problemas que se les han pre-
sentado. Por ende, prefieren este camino antes que
el cambio ante nuevas creencias.

Lo anterior es de suma importancia para un pro-
ceso de negociaciéon, puesto que siempre es nece-
sario estar alerta ante nuevas oportunidades y/o
alternativas que pueden ofrecer informacion que
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serd empleada para llegar a consolidar acuerdos
satisfactorios.

Ahora bien, los tres mecanismos de cambio en
las creencias son:

Expansién

En este caso un nuevo EJZLE y sus consecuencias se
adicionan al conjunto de estados de creencias jus-
tificadas coherentes EJ=L= a través de la suma de
conocimientos, donde, ninguno de los EJELE son
rechazados a menos que los estados de creencia
sean inconsistentes, puesto que se pretende man-
tener la coherencia entre EJELE y sus creencias.

Revision

Esta corresponde con un nuevo EJELZ y sus conse-
cuencias, los cuales se adicionan al conjunto de es-
tados de creencias justificadas y coherentes EJZL=
en funcién de nueva informacién obtenida. Pero, en
la idea de mantener consistencia entre los estados
de creencias justificadas, Unicamente las creencias
viejas son rechazadas.

Contraccion

En la contraccion algunos viejos EJEZL= y sus conse-
cuencias son rechazadas sin la aceptacién de nue-
vos EJELE.

Ello implica que sélo en el caso de la expansion
y la revisiéon se aceptan nuevos EJELE es decir, que
el proceso de aprendizaje ocurre por medio de es-
tos dos mecanismos, debido a que en el caso de la
contraccién no se incorpora nuevo contenido infor-
macional. A esto hay que agregar que la recepcion
de nueva informacién, como se mencioné arriba,
es incorporada dentro del conjunto de estados de
creencias justificadas y coherentes, es minima en
términos relativos. Asimismo, cabe destacar que el
rechazo de EJEL= en la contraccion, corresponde
con el hecho de que su contenido informacional ha
dejado de ser util para el individuo en su interac-
cién vivencial y no existen expectativas futuras de
su uso (Rich, Elaine y Kevin Knight, 1994) y (Nllsson,
2004).

Ahora, la interacciéon simbolica de los unos
con los otros corresponde con la manera en que
se enfrenta la vida, con base en la incertidumbre
emanada de la ejecucién de acciones basadas en
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las creencias sobre las oportunidades y no de las
oportunidades mismas, es decir, toda accién que
se ejecuta fue elegida respecto de qué es lo que se
cree y con ello de la incertidumbre, que puede ser
nula, parcial o total. En todo caso, ésta es la dife-
rencia entre la oportunidad en siy la creencia so-
bre la oportunidad, esto es, si la creencia sobre la
oportunidad y la oportunidad en si son iguales la in-
certidumbre es nula, y si por el contrario la oportu-
nidad en si difiere totalmente de la creencia sobre
la oportunidad, la incertidumbre es maxima.

El proceso de la negociacion

Competencia y cooperacion

La competencia es una de las caracteristicas de con-
ducta arraigadas en el ser humano desde tiempos
remotos, puesto que es ésta la que permite en
parte la sobrevivencia del mds apto ante esce-
narios adversos. Expresandose en las multiples
controversias existentes entre grupos humanos o
entre individuos en donde la moral no media pa-
ra intervenir en la interaccion violenta que ocurre
cuando dos sujetos se enfrentan cara a cara en la
busqueda de obtener la cosa apreciada, el cual, es
un incentivo para que sin reflexién moral los indi-
viduos luchen en una competencia que puede ser
equilibrada o desigual.

Por otra parte, la cooperacién corresponde con
todas aquellas interacciones de los individuos en
donde no se discurre a través de procesos de vio-
lencia de uno a otro sujeto o de un grupo a otro. En
muchos sentidos ésta corresponde con la dindmi-
ca de socializacién de los individuos y se encuentra
enclavada en nuestras mas profundas raices men-
tales, puesto que desde la edad de piedra el hu-
mano ha buscado integrarse a grupos y cooperar
junto con ellos para cubrir el amplio espectro de
las necesidades. En muchos casos la cooperacién
funciona como integrador de individuos que com-
piten entre ellos en un principio, pero que ante los
beneficios de la cooperacion encuentran mejores
resultados para su sobrevivencia.

La cooperacién si contiene una carga moral sig-
nificativa, puesto que corresponde a condiciones
de empatia hacia los integrantes de los grupos so-
ciales formados, con su base en la familia, identifi-
candose en nociones como el compromiso y hasta

42

en la ejecucién de conductas irracionales con la fi-
nalidad de mantenerse integrado al grupo: como
ceder mi voluntad para decidir esperando lo haga
el lider del grupo por mi.

La cooperacién corresponde en mayor medida
con un caracter razonable, lo cual indica que el ser
humano, en la l6gica del conocimiento evolutivo,
cuenta con una condicion de busqueda de la inte-
gracién social.

Asi, la competencia y la cooperaciéon forman
parte de la vida cotidiana, operando de vez en vez
una u otra -cooperamos en grupo con el fin de
competir contra otro grupo. De cualquier manera
es necesario que nuestro modelo de negociacién
se enfoque a individuos negociadores razonables
y no racionales Unicamente.

Interaccion social con base en creencias e
incertidumbre

La idea de incertidumbre deviene fundamental
para la expresion de medida de las creencias, las
cuales pueden ser representadas a través de una
gradacion. Esta corresponde con cuatro condicio-
nes: 1) la certeza total que opera cuando la incerti-
dumbre es nula; 2) baja incertidumbre que ocurre
cuando en el corto plazo no es posible determinar
el conjunto de probabilidad de una proposicién,
pero en el mediano plazo estas probabilidades po-
dran determinarse; 3) alta incertidumbre, que su-
cede cuando tanto en el corto como en el mediano
plazo no es posible determinar las probabilidades
de una proposicion, pero en el largo plazo si es po-
sible llevar a efecto tal calculo de probabilidades
y; 4) la incertidumbre total, cuando ni en el corto,
mediano y largo plazo es posible determinar las
probabilidades de una proposicién.

Asimismo, el individuo o jugador al elegir con
base en creencias se enfrenta a una dicotomia; la
existencia de incertidumbre tanto externa como
interna. En el primer caso, se atribuye al mundo ex-
terno o nuestro estado de conocimiento, sobre el
cual no tenemos control. En el segundo, la incerti-
dumbre se relaciona mas con nuestra mente, es de-
cir, atribuible a nuestros sufrimientos, sentimientos
y recuerdos (Kahneman y Tversky, 2001a) y (Kahne-
man y Tversky, 2001b).
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La mezcla de todas estas condiciones de incerti-
dumbre conllevan a que en un importante nimero
de casos nuestros procesos de decisidon en contex-
tos de negociacion puedan recibir sélo una solu-
cién sub-éptimay no éptima.

Negociacion Sincrénica-Diacrénica

Los procesos de negociacion que ocurren en un
momento dado en el tiempo se pueden identificar
como sincrénicos, estos se reportan como el hecho
ocurrido (Diez y Moulines, 1999: cap. 8, 10y 13), ya
sea como el desacuerdo o el acuerdo logrado en
un momento en particular del tiempo.

Por otra parte, el propio proceso y secuencia de
la negociacion y el cdmo se llega a los acuerdos o
desacuerdos estan identificados a través de los pro-
cesos diacronicos, es decir, suceden a través del
tiempo y son por lo tanto dinamicos (Diez y Mouli-
nes, 1999: cap. 8, 10y 13).

Esto es de suma importancia porque muchas
de las veces a las negociaciones se les juzga por
sus resultados o por la parte sincrénica, cuando la
esencia se encuentra en como se llegd a tal y cual
resultado. El proceso sincrénico es mas sencillo de
seguir e identificar cada vez que corresponde con
el resultado, pero el proceso diacrénico de la ne-
gociacién va muchas de las veces mas alla de la pro-
pia dindamica presente-temporal, puesto que los
resultados dependen no sélo de condiciones de
negociacion pasada —si es que han ocurrido—,
sino que pueden llegar a extenderse hacia el fu-
turo, lo cual sucede cada vez que nos formamos
expectativas sobre cuales seran las condicionan-
tes que nos retribuiran una utilidad en el futuro.

Es por ello que es de vital importancia la inclu-
sion de la incertidumbre, y la importancia de cémo
manejar dicha incertidumbre en el tiempo. Sobre
el pasado y el presente tengo cierta informacion,
pero bien podria desconocer parte del conjunto
de informacion del otro negociante que pudiese
llevarme a no obtener un acuerdo muy favorable
para mi. Esta incertidumbre tambié tiene que ver con
el hecho de que el proceso de negociaciéon no s6-
lo debe ejecutarse pensando en el presente sino
también previendo el futuro de mi situacién de-
pendiendo del tipo de acuerdo que obtengo.
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Desde la competencia y la cooperacion un
modelo de negociacion

Una vez que se cuenta con los elementos necesa-
rios para llevar a efecto un proceso de negociacion
diferencial, con individuos que acttian con base en
creencias cognitivas y no en relacién a la teoria de
la eleccion racional, se establece una exposicion
del modelo de negociacién en dos fases: la prime-
ra corresponde con una exposicién matematica del
modelo para n-negociadores en la busqueda de ob-
tener una situacién de equilibrio: en particular un
equilibrio de Nash, y la segqunda comprende una
exposicién geométrica del modelo para dos nego-
ciadores: individuos, grupos de individuos, empre-
sas, instituciones, gobiernos, entre otros, con una
orientacién encaminada a la determinacién de zo-
nas de acuerdo y desacuerdo.

Modelo matemadtico de representacion del
equilibrio 6ptimo de negociacion

La argumentacion acerca de un campo de negocia-
cién creencial o en el que participa el homo creen-
cial, corresponde con negociadores: VieN 3 E; que
estad compuesto por el conjunto finito y no vacio de
elecciones disponibles. De igual manera, se em-
plea el conjunto de Borel (Br) para la determinacion
de las elecciones disponibles a través de estrategias
mixtas como medida de probabilidad, en este sen-
tido, la funciéon de probabilidad dada por Br con
base en E; integran el conjunto de elecciones dis-
ponibles en estrategias mixtas del jugador i-ésimo
Si=Br(E;). Donde, para cada S; se toma en considera-
cién el grado de incertidumbre de ésta: de acuerdo
con (5)®), adaptado de la regla de Jeffrey (1968),
dando como resultado el conjunto de estrategias
mixtas para el jugador i-ésimo S=IT;.\(S||®)x y para
el resto de los negociadores S =IT; (S|®), jeN.
Lo cual, permite establecer que cada estrategia seS
representa una distribucion de probabilidad sobre
el conjunto de estrategias puras E=ITicy (E|®)y. De-
bido a que es en estrategias mixtas donde invaria-
blemente se enuncia la existencia del equilibrio de
Nash.

Una vez establecidas las estrategias mixtas, pa-
ra la consecucion del campo de negociacion, es ne-
cesario adicionar la relacion de retribuciones que
evalian los negociadores, la cual implica cierto
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grado de subjetividad, en este sentido se conside-
ra que las alternativas de pagos pueden percibirse
0 reconocerse en un mismo sentido simbdlico de
representacion mental por todos y cada uno de los
negociadores y por ende, son conocidas por ellos.
Para cada jeN, estas se expresan como las t dife-
rentes relaciones de utilidad €, ...€, dadas por las
creencias prevalecientes: tanto naturales como cul-
turales, y donde tal creencia sobre el saber (EY¥) es
compartido por el conjunto de negociadores que
participan campo de negociacion. Es decir, todos
=Y cuales son las alternativas para cada jugadory
cada uno de los negociadores tiene diferentes uti-
lidades dependiendo de cémo combinan sus alter-
nativas, debido a que (Sj|®)y.

Con ello, es plausible estructurar un
campo de negociacion de forma normal;
G=[(E|®),,(Q;,...Q)]"_;. Donde, el equilibrio para
este tipo de campo de negociacion debe satis-
facer dos condiciones; i) (Q%*,....Q%...Q%) tiene
que ser eficiente en el sentido de Pareto vy ii) la
max;cn(Q%,.... Q... Q%) tiene que ser de acuerdo
conE;yVEeE

Asimismo, Q'=¥—IR se establece, que los ne-
gociadores tienen la intencién de maximizar su
utilidad esperada, la cual corresponde con una uti-
lidad verdadera que le reporta simbdlicamente, al
jugador i-ésimo, el optar por un curso de eleccién
a otro, y donde ésta depende de la evaluacién sub-
jetiva que hace cada negociador respecto de la
importancia relativa de su constitucién de memes
de cada alternativa de eleccién y tomando en con-
sideracién su contenido de ®.

Las utilidades verdaderas se obtienen a través
de una combinacién convexa de la relacién de pa-
gos C=[ (A, k) 1 (S|®) A=1]1<[0,1], donde C co-
rresponde con el conjunto de todas las posibles
combinaciones convexas: estas son elegidas por
una naturaleza que participa del campo de nego-
ciacién y donde, esta circunstancia para el jugador
i-ésimo se denota por C;. Con base en ello, es plau-
sible definir un campo de negociacién creencial de
forma normal y del cual participa el homo creen-
cial, como: Gz =[(E|D)y, Qz=]"_;, donde el conjunto
de estrategias es similar al planteado con antela-
cion empero, Q:': (S|®), xC—IR.

Por ende, las retribuciones de los negociado-
res dependen de las = que estos tienen de cdmo
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negociaran los otros participantes. Ello conduce a
que los negociadores se formen conjeturas por in-
trospeccion, acerca de qué es lo que intuyen acerca
de si mismos. Estas intuiciones, acompanadas de
sentimientos, conllevan a considerar retribuciones
adicionales en un contexto creencial con enfoque
psicoldgico, que conduce a plantear un nuevo tipo
de campo de negociacién: las retribuciones en és-
te dependen de forma enddgena de la eleccion de
estrategias y de la presencia de la ®.

En la busqueda de la enunciacién del equilibrio
de Nash, se plantea que cada negociador se forme
= acerca de cdmo es que los otros negociadores
definen, con base en una plausible conducta ma-
nifiesta, el seguimiento y participacion de la elec-
ciéon de sus estrategias, en el campo de negociacion
creencial y, en concreto, de cobmo creen que es la
relacion de utilidad de los otros negociadores.

Asi, la edificacion del grado de orden jerdrquico
en las =, corresponde con el hecho de que el pri-
mer orden de = es una medida de probabilidad
sobre las retribuciones de los otros negociadores,
donde el i-ésimo negociador se forma una = so-
bre cdmo es que considera que los otros negocia-
dores observan el estado del mundo a través de
sus creencias, deseos e intenciones, lo cual, per-
mite indicar la manifestacion de las = del i-ésimo
negociador con base en la intervencién de la natu-
raleza respecto del resto de los otro negociadores
'E',=Br(I1,C)=Br(C,), donde Z, y C; son espacios
métricos separables.

Asimismo, los negociadores manifiestan =
acercade =, condicion que permeatomar en cuen-
ta la existencia de un segundo orden de =, donde
=,=Br(C, x E",), apartirdel primery segundo orden
de = es menester enunciar la existencia de un ma-
yor grado de orden de las =, en particular que este
orden jerdrquico se cumpla para g > 1, esto es que
Ey=Br(C,x E", x ...xE"), con E=I1",_,Z',y nece-
sariamente que Z',,,=I1.Z,,, donde E, ,,=IT,c\Z,.

Sin embargo, este tipo de conjunto conlleva
a la existencia de L= pero genera dificultades en
cuanto a la determinacion de JZ, es por ello que se
argumenta como condicién primera que el campo
de negociacién implique la probable existencia de
creencias fundamentales.
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Por lo anterior, se establece que los negociado-
res no consideran la existenciade = contradictorias
conscientes en al menos sus Estados de creencia
(EZ), y por ende, en los Estados Epistémicos (EE) y
todos los negociadores saben (Z¥) que todos los
negociadores =¥ eligen bajo Eg. En este sentido,
para el negociador i-ésimo se tiene que este opera
con base en un conjunto de L= vy la existencia de
= fundamentales en los EZ < EE del j-ésimo agen-
te que el negociadora i considera posibles. Asi, es
plausible enunciar un conjunto de L=y J= colec-
tivas (ECol) para jeN, asi ZCol VieN se definen
como ZColi= Mgy &' (1),

Esto da como resultado que en el equilibrio
los negociadores cuenten con LE, JE y existan
= fundamentales tanto individual como colectiva-
mente como parte de su conocimiento del mundo
o EE y que al participar del campo de negociacién
ofrezcan su mejor respuesta creencial ante la me-
jor respuesta creencial de los otros negociadores,
esto es que ZCol=Il, ECol, con E=5,,..., &,
creencias para cada ieN. Parte significativa para
la enunciacién del equilibrio tiene que ver con la
circunstancia de que la percepcién y la interpre-
tacion subjetiva de cada negociador respecto del
campo de negociacion sea consistente aunque no
igual con la interpretacion perceptual que los otros
negociadores tiene del campo de negociacion, es
decir, B(E)=(B,(Z), B,(ZE),... B,(Z))e=Coly con ello,
sea parte de la LEy JE y existencia de = funda-
mentales.

Con base en lo anterior es posible enunciar la
existencia de un equilibrio de Nash u éptimo para
un campo de negociacién creencial con base en
la incertidumbre:

[E¥, (s*|D) ] e ECol x (S|D)¢: E*(B(E)) y

VieN, (s|®) € (S]D)

Qi*E[(Si*|cD)KI(S—i*|CD)K] >0 [(s]| D)y, (5¥|D)i]

Modelo Geométrico de representacion del
equilibrio 6ptimo de negociacion

Ahora, se plantea la representacion geométrica
del modelo para dos negociadores y con zonas de

acuerdo y desacuerdo. En este se observa la exis-
tencia de una funcidn de poder de negociacién que
pueda ser optimizada. Corresponde a una igualdad
de probabilidad de sustentacion de poder de los
participantes —en este caso dos por facilidad ex-
positiva: personas, grupos, instituciones, etcétera.

Sin embargo, es justo reconocer que en la prac-
tica pocas veces es 6ptima, en el sentido de que
los dos participantes obtienen lo maximo posible
de la interacciéon equitativamente, por lo regular
uno obtiene mas que el otro; y en muchos casos
la situacién en la que quedan ambos es favorable,
aunque no Optima.

Asi, primero se establece que el conjunto de
probabilidades de poder de negociacion P(PN) co-
mo funcion de los resultados obtenidos (RO) y la si-
tuacion inicial (SI), esto se puede representar de la
siguiente manera: P(PN)= f(RO, SI), donde: P(PN) es
el conjunto P={(p,,...,p,) €011y Yit;p; =1}
Esto nos indica que existe un conjunto que esta res-
tringido y que puede visualizarse en el esquemall,
esta presenta una relacion inversa que nos indica
que lo que uno gana el otro lo pierde. De tal suer-
te que cuando se intersectan la frontera PN con la
curva convexa U, que es un semicirculo con centro
en el origen y con la prolongacién de una linea de
45 grados, se esta en una situacion de equidad 6p-
tima, de hecho a este punto lo identificamos con el
Optimum optimorum. Cualquier otra situaciéon que
no incluya la interseccion de los tres factores en un
solo punto es una situaciéon no 6ptima de negocia-
cién, aunque puede estar en la zona aceptable de
acuerdo a que es una situacién sub-6éptima o favo-
rable: las zonas extremas son de total desacuerdo e
implican situaciones totalmente inequitativas.

Ahora, la situacion de probabilidad de poder
de negociacién igual con 0.5 implica equidad en
la negociacién obtenida, las zonas hasta antes de
0.25 de probabilidad son zonas de acuerdo favora-
ble sub-éptimas pero deseables y las zonas de 0.25
son zonas de desacuerdo. Esto describe el conjun-
to de restricciéon del negociador, en cuyo caso la
situacion experimentada describe un triangulo al
cual llamamos triangulo del poder.

Por ende, una situacién inequitativa en materia
de sustentacion de probabilidad de poder de ne-
gociacién puede representarse a través del Esque-
ma Il. Donde se representa una situacion en donde
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Esquemall

Conjunto de probabilidades de poder de negociaciéon P(PN)

1A

0.75

Zona de acuerdo para 1

0.5

0.25 &

Zona de desacuerdo

Zona de desacuerdo para 2

Puntos de equidad de poder

Optimum optimorum

45°

para 1

N\
-}
ﬂ

N LLLLLLLL EEELL LT

\ P

A

4

Zona de desacuerdo para 1

f Y

Y

Zona de desacuerdo para 2

Fuente: elaboracion propia.

el negociador uno sustenta un mayor grado de po-
der que el negociador dos, cuya situacion se refleja
en el distanciamiento del 6ptimo. En este caso al
aumento en la probabilidad de sustentacion del
poder por parte del negociador uno se refleja en
una disminucién en igual cuantia pero en direccién
contraria de la probabilidad de sustentacion de po-
der por parte del negociador dos.

En el caso ilustrado a través del esquema Il se
observa que 1 va a promover que exista un acuer-
do, pero 2 no, incluso 2 podria retirarse de la mesa
de negociaciones porque un posible acuerdo no
es satisfactorio para éste, puesto que el negocia-
dor 1 se comporta en esa zona como un agente
racional y no razonable, es decir, compite y busca
maximizar su utilidad sin importarle qué suceda
con el otro, por ende no es empadtico. Sin embargo,

0.25
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05 \/ 075

Zona de acuerdo para 2

si tanto 1 como 2 estuviesen en zonas de acuerdo
muy probablemente a cada uno le interesa maxi-
mizar tomando en consideracién empaticamente
el resultado del otro. Este tipo de resultado tendria
que ver mas con negociadores que actuan bajo un
esquema de creencia razonable.

El que se tengan negociadores que actudan bajo
creencias cognitivas razonables y tendencialmen-
te no falsas implica que las situaciones desfavora-
bles no se den o que sean las menos posibles. Ello,
puesto que ambos negociadores buscan el mejor
acuerdo que beneficie competitiva y cooperativa-
mente a ambos.

Conclusiones

Para finalizar se exponen tres reflexiones: la pri-
mera, corresponde con el hecho de que existe una
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Esquemalll

Conjunto de probabilidades de poder en una situacion inequitativa entre las mujeres y los hombres, con
sustentacion de mayor poder por parte de los hombres

P, / 1 4
Zona de desacuerdo para 2
0.75
Zona de acuerdo
para 1 Situacion de inequidad de probabilidad de poder
0.5 de negociacion de 2
/
7/
7/
\ 0.25
0.5 1

| P, | 0.25

Zona de desacuerdo para 2

Fuente: elaboracion propia.

diferencia sustancial entre el individuo racional y
el individuo creencial. El primero dista mucho de
lo que es una persona y sobretodo de cémo las
personas llevan a efecto sus elecciones a través
de un conjunto amplio de esquemas de negocia-
cién, pues es amoral, no empatico, no emotivo y
egoista como los preceptos o axiomas de la teoria
de la eleccion conlleva. Sin embargo, el individuo
creencial busca una mejor correspondencia con las
personas que transitan por el mundo de la vida, de
éste lo mas rescatable es su posible caracter em-
patico y su desempeno en situaciones de incerti-
dumbre.

La segunda reflexion corresponde con el hecho
de que el individuo racional al hacerse social falla
en grado tal que estos individuos no maximizan
sino sélo obtienen los peores resultados de la in-
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teraccién; como se constata a través de la teoria de
juegos y en especifico el dilema del prisionero. Un
individuo no apto para resoluciones colectivas no
puede participar del proceso de negociacién pues
éste de hecho es un proceso colectivo.

Finalmente nos resta decir que el modelo pro-
puesto estd basado en varias condiciones iniciales:
a) los negociadores son creencialmente razona-
bles y tienen creencias tendencialmente no falsas,
es decir, se admite la existencia de conocimiento
limitado —como en la vida social—; b) son empati-
cos 'y emotivos; c) se estipula un ambiente de incer-
tidumbre, y con ello se pone en marcha un proceso
de negociacion que registra los hechos sincrénicos
y los procesos temporales o diacrénicos. Es decir,
un modelo de negociaciéon que busca represen-
tar en mayor cuantia el comportamiento cognitivo
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de los negociadores, puesto que lejos de desligar-
se de las emociones éstas condicionan la vida de
todos y cada uno de los seres humanos.
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