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LA TEORIA DEL DRAMA - COMO USARLA COMO HERRAMIENTA NEGOCIADORA
Martin Baretic y Leonardo Sbarra

QUE ES LA TEORIA DEL DRAMA

Todos los dias la vida se desenvuelve siguiendo el
guién de una obra teatral con actores (individuos
y/o grupos) que buscan alcanzar sus propios
objetivos, y donde a menudo posiciones diversas
estin  compitiendo. = Metaféricamente  estos
términos empleados anteriormente (guién, obra
teatral, actores) se utilizan para establecer un
paralelo entre la vida real y el arte escénico-
dramidtico. Sin embargo no se entiende por ello
que haya situaciones predeterminadas cuando se
habla de guién.

El presente trabajo tiene el objetivo de abordar
problemas de decisiones multipersonales como los
que surgen de la Negociacién a través de una
optica diferente a la estrictamente racional
planteada por la Teoria de Juegos. De este modo,
y con la inclusién de aspectos irracionales del
comportamiento humano en el estudio que nos
ocupa, es como nace la Teorfa del Drama.

La Teorfa del Drama es una herramienta que
permite investigar e interpretar situaciones por
medio del andlisis de las interacciones. En la
misma el desdoblamiento de situaciones a través
del tiempo se ve mas bien como el guién para un
drama, que involucra una sucesién de episodios
en el tiempo, donde cada uno de ellos estd
relacionado con otros y el resultado de cada
episodio es otro episodio. Los episodios son
considerados de manera diferente por cada uno de
los “jugadores” o “actores”, segun el contexto que
percibe cada participante.

La teoria del drama modela cada contexto
subjetivo en base a:

ra cada actor.

« Utilitarios: valor de futuros posibles
para cada actor.
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Este enfoque tedrico, de reciente inserciéon como
método de estudio del comportamiento humano
aplicado esencialmente al mundo de los negocios,
no busca reemplazar la Teoria de Juegos, sino que
por el contrario, viene a enriquecerla. Y lo logra a
través de la incorporacién de herramientas de
andlisis que la Teoria de Juegos tradicional no
contemplaba, como en la resolucién de ciertas
situaciones en las que las personas, motivadas por
sus emociones, dejan de actuar en el sentido
racional de maximizacién econdmica, supuesto
basico de la Teoria de Juegos.

Una distincién importante con la  Teoria de
Juegos es que se pueden producir cambios en el
desarrollo de los episodios como resultado de las
presiones internas y externas que disparan
emociones que llevan a actuar en forma irracional
desde el punto de vista econémico.

Dentro de los procesos de negociacién, algunos
contextos son no-problemadticos. La resolucién se
puede alcanzar dando a cada jugador satisfaccion
plena.

Con frecuencia sin embargo, los “actores” se
enfrentan en un determinado momento donde un
contexto no puede ser resuelto. Quizds sus
posiciones son irreconciliables, o quizds los
“actores” no pueden confiar en cada uno de ellos.
Esto se llama una confrontacién, y es el corazén
de la teoria del drama: EI tnico escape de los
“actores” es cambiar el contexto.

En tal caso, los “actores” que desean actuar
racionalmente deben hacer frente a varios
dilemas. Cualquier elemento del contexto puede
ser cambiado (actores, opciones o utilitarios) pero
hay un “costo emocional” de tales cambios puesto
que implican una revisiéon fundamental de cémo
responder a lo que estd aconteciendo y a lo que
acontecerd a continuacién. La teoria del drama
anticipa cudles serdn estos efectos emocionales, y
cémo cambiard el marco.

El siguiente trabajo contendrd un marco tedrico y,
a su vez, una serie de ejemplos ilustrativos del
tema en cuestion. Pretende dejar planteadas una
serie de incognitas con respecto al estudio de esta
nueva dimensién en temas de negociacién, y de
este modo dejar abierta una ventana a quienes en



futuro deseen utilizar la misma como punto de
partida para otros niveles de investigacion.

EVOLUCION DE LA TEORIA DEL DRAMA

La Teoria del Drama, cuya evolucién se detalla en
el siguiente gréfico,
¥ Game Theory

Metagame Analysis s

Hypergame Analysis ¥

W

Conflict Analysis
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cuestiona la Teorfa de Juegos desde los siguientes
puntos:

® [a asuncién de racionalidad. ;No hay lugar
para la emocién irracional en las decisiones s
que involucran a los jugadores?

® [a asuncién de informacién completa ya que
raramente los jugadores tienen conocimiento
de todos los factores que influyen en una
situacion dada como consecuencia de la
racionalidad acotada.

® [a representaciébn matricial se vuelve
dificultosa de usar en juegos que involucran
més de dos jugadores.

EJEMPLOS DE APLICACION

Para ilustrar como se puede utilizar la Teorfa del
Drama para el andlisis y resolucion de
confrontaciones o negociaciones se expondrdn dos
ejemplos: La Opera Tosca de Puccini y una
negociacion laboral por el pago de un MBA.

Co-opetition y¢

Drama Theory %
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La Opera Tosca de Puccini

Tosca, la heroina de la 6pera, es la amante de
Cavaradossi quien ha sido condenado a muerte
por Scarpia, el corrupto jefe de policia. Scarpia
ofrece un trato a Tosca: Le ordenard al pelotén de
fusilamiento usar salvas si ella acepta pasar la
noche con él.

Tosca, movida por su amor por Cavaradossi
acepta el trato pero apufiala a Scarpia cuando él la
tiene en sus brazos. Al
mismo momento,
Cavaradossi  enfrenta  al
pelotén de fusilamiento y cae
muerto. Scarpia habia
engafiado a Tosca. Enterada
de la muerte de su amado,
Tosca se suicida arrojdndose
desde un precipicio. No se
presentan otras alternativas
en este escenario ya que
Tosca tiene que decidir
abruptamente sobre la
propuesta de Cavaradossi, lo
que le limita su mapa

1990 2000
negociador y, dentro de él,
poder elegir un MAAN
(Mejor  Alternativa a un
Acuerdo Negociable).

En ésta situacién hay dos actores del drama. La
posicion de Tosca es que quiere la suspension de
la sentencia de Cavaradossi. Scarpia sostiene la
posicion de querer acostarse con Tosca. Estas
posiciones no son incompatibles y conducen a un
escenario donde Tosca duerme con Scarpia y éste
suspende la sentencia.

Sin embargo hay una tentacion para cada parte de
renegar del acuerdo. Tosca preferiria no tener que
dormir con Scarpia y Scarpia preferiria matar a
Cavaradossi para obtener los afectos de Tosca.
Como resultado de ello cada actor desarrolla una
estrategia alternativa o MAAN' (amenaza en este
ejemplo). Scarpia matard a Cavaradossi si Tosca
se niega a dormir con él, mientras que Tosca lo
rechazard si no perdona a Cavaradossi.
Desafortunadamente en éste ejemplo la amenaza
involucrada en las estrategias alternativas no son
lo suficientemente creibles para que el acuerdo se
cumpla. El escenario que resulta cuando todas las

' MAAN: Mejor alternativa a un acuerdo negociable



partes adoptan sus estrategias alternativas se llama
‘futuro amenazante” (threatened future).

Como se ha expuesto anteriormente, la matriz
representativa que se usa normalmente en la
modelizaciéon de la Teoria de Juegos tiene un
ndmero de limitaciones. Reconociendo estas
limitaciones, la Teoria del Drama ha adoptado una
representacion  alternativa llamada Tabla o
Tableau. Para ilustrar su uso vemos otro ejemplo:

Negociacion laboral para el pago de un MBA

Juan solicita a su gerente que la empresa le pague
un MBA. Su gerente rechaza el pedido y cuando
esto sucede, Juan amenaza con dejar la empresa.
Sin embargo, Juan ha estado con la compaiiia por
mucho tiempo y su amenaza es percibida como no
creible. De hecho es asi ya que prefiere el “Futuro
Proyectado” (posicion del Gerente) a tener que
dejar la firma.

Inicialmente, el gerente prefiere su propia
posicion, es decir, no pagarle el MBA a Juan.
Después de reconsiderar su situacion, Juan
comienza a contactar a otras empresas para ver si
alguna le pagaria el MBA. Cuando se le ofrece
esta posibilidad, Juan regresa con su gerente para
explicarle el cambio en las circunstancias. Ahora
la amenaza de Juan de dejar la empresa es mas
creible. El gerente reconsidera la situacién y
acepta pagar el MBA.

La Tabla muestra a los dos actores de este drama
y los escenarios posibles.

El orden de prioridad de escenarios de los actores

Cabe la observacién de que a diferencia de la
Teoria de Juegos, las opciones no son
mutuamente excluyentes. Por ejemplo en el
‘Futuro Amenazante 27, Juan adopta dos
opciones: negociar el MBA con otra empresa y
luego de conseguirlo dejar su actual empleo.

Una vez que los escenarios han sido definidos con
el uso de la Tabla, el siguiente paso es reconocer
que Dilema o Dilemas hay en el Drama para ver
que estrategias potenciales de resolucién se
pueden utilizar.

COMO UTILIZAR LA TEORIA DEL DRAMA PARA
LA NEGOCIACION

La Teorfa del Drama reconoce seis tipos de
Dilemas que un actor dado puede enfrentar.
Determinando cudl de esos seis dilemas estd
inmerso en una Negociacién se pueden plantear
estrategias para resolver la misma.

® Dilema de
Dilemma)

Cooperacion (Co-operation

Ocurre cuando no hay confianza mutua entre los
actores para implementar sus respectivas
posiciones.

Definicion: Un actor tiene un incentivo (MAAN)
para apartarse de su posicion.

Ejemplo: En el ejemplo de la Opera,

.. Posicién Futuro Futuro Scarpia enfrenta un dilema de

ngjﬁ';): del Amenazante Amenazante | cooperaciéon. El preferirfa ejecutar a

Gerente 1 2 Cavaradossi aun si Tosca duerme con éL

Juan (1) 3) (4) @) (Cémo puede Tosca estar segura de que
X X * * la vida de Cavaradossi serd perdonada?

X X X ’ Estrategia de resolucion potencial: Un

Gerente @) (1) () (3) actor gnfrentando un dilpma de

* X X X cooperacién  podria  cambiar  sus

preferencias para de esa manera

se muestra con nimeros entre paréntesis en la fila
donde figuran sus nombres. Las opciones de cada
actor se listan debajo de su nombre. Un asterisco
indica que el actor ha elegido esa opcién y un X
indica que no ha elegido esa opcién. Las
columnas indican los escenarios posibles, cuatro
en este ejemplo.
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realmente preferir la posiciéon comprometida por
sobre una alternativa. Tendria que convencer al
otro actor de que su posicioén es sincera. Si no lo
puede hacer entonces es probable que la otra parte
no acepte la propuesta independientemente de la
existencia de garantias y las caracteristicas de las
mismas.



® Dilema de Disuasion (Deterrence Dilemma)

Ocurre cuando la opcidén alternativa de un actor
no es lo suficientemente desagradable para la otra
parte. Como resultado no puede apalancar su
posicion.

Definicion: Otro actor prefiere el ‘Futuro
Amenazante” a la posicidn del actor.

Ejemplo: En el ejemplo de la negociacién por el
pago del MBA, Juan es un empleado prescindible,
su amenaza de dejar la empresa lo enfrenta con un
dilema de Disuasidn, su gerente prefiere perderlo
(‘Futuro Amenazante”) que pagar el MBA
(Posicion de Juan).

Estrategia de resolucion potencial: Un actor
enfrentando un Dilema de Disuasién debe
fortalecer su posicién alternativa, por ejemplo
eligiendo otra nueva o convenciendo a la otra
parte de que estd subestimando el ‘dafio”
potencial que puede producir el ‘Futuro
Amenazante” estudiando de qué forma se puede
jugar con las emociones de la otra parte para
disuadirla.

® Dilema de
Dilemma)

Persuasion  (Inducement

Ocurre cuando el ‘Futuro Amenazante” es lo
suficientemente desagradable para inducir a un
actor a adoptar la posicidn del otro.

Definicién: Un actor prefiere la posicién de otro
por sobre la posicion alternativa de éste.

Ejemplo: En el ejemplo de la negociacién por el
pago del MBA, el gerente enfrenta un Dilema de
Persuasion si prefiere la posicion de Juan (pagarle
el MBA) por sobre los dos ‘Futuros
Amenazantes”

Estrategia de resolucion potencial: Un actor
enfrentando un Dilema de Persuasiéon puede
incrementar su disgusto por la posicién del otro.
Los actores normalmente ‘demonizan” a la otra
parte para hacer sus posiciones inaceptables.
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® Dilema de
Dilemma)

Posicionamiento (Positioning

Ocurre cuando un actor del Drama adopta una
posiciéon que es considerada inferior a otra. Se
puede argumentar que esta posicion es preferida a
otra por razones complejas y perspicaces.

Definicion: Un actor prefiere una posicion
diferente a la suya.

Ejemplo: A los nifios se les ensefia a no aceptar
regalos de extranos. Cuando se enfrentan a éste
tipo se situaciones es muy probable que los nifos
se vieran inclinados o prefiriesen aceptar los
regalos (posiciéon del extrafio) a rechazar los
mismos que es lo que se les ha ensefiado a no
hacer. Sin embargo los nifios adoptan otra
posicién que es rechazar los regalos. El problema
con este dilema es que se podria argumentar que
la prioridad de los nifios es obedecer a sus padres.

Otro ejemplo que se puede citar es el conflicto
entre el Reino Unido y el IRA. En un momento
determinado, el Reino Unido decidi6 aceptar la
posicién del IRA (sentarse a negociar por la paz
luego de un cese de fuego mutuo) que su propia
posicioén (sentarse a negociar solo después de un
cese de fuego de parte del IRA y el desarme de
éste). La razén por la cual se eligié esta posicion
es que se considero la propia como poco realista.

Estrategia de resolucion potencial: Un actor
enfrentando un Dilema de Posicionamiento
deberia reconsiderar sus valores, posiblemente
encaminado hacia una redefinicion de su
estructura de preferencias para lo cual debe estar
preparado a enfrentarse con estas eventualidades
ya que este cambio de emociones no es sencillo.

® Dilema de Amenaza (Threat Dilemma)

Ocurre cuando un actor del Drama tiene un
incentivo para abandonar su posicién alternativa
(o posicién de amenaza)

Definicion: Un actor prefiere una alternativa,
‘Futuro Alcanzable” a un ‘Futuro Amenazante”.
Este Dilema difiere del Dilema de Persuasién en
que la alternativa preferida no es una posicién del
actor.



Ejemplo: Un Dilema de Amenaza ocurre en un
escenario nuclear de destruccién mutua. Si una
naciéon es atacada con armas convencionales
puede amenazar con contraatacar con armas
nucleares. Sin embargo, si el agresor también
tiene capacidad nuclear, ambas naciones podrian
ser destruidas. Es probable que la nacién bajo
ataque  prefiera  defenderse = con  armas
convencionales desechando, de esta manera, su
posicién alternativa.

Estrategia de resolucion potencial: Un actor
podria intentar hacer creible su decision de
adoptar su posicion alternativa. Por ejemplo en la
situacién de conflicto ejemplificada la nacién bajo
ataque podria argumentar que su capacidad
convencional es muy débil para utilizarse como
defensa efectiva y de esa manera ambas
posiciones alternativas (convencional y nuclear)
llevarian a adoptar similares acciones (desde el
punto de vista de la nacién bajo ataque). Dado
eso, los habitantes de la nacién bajo ataque
preferirian llevarse a sus atacantes consigo hacia
la destruccion.

® Dilema de Confianza (Trust Dilemumna)

Ocurre cuando un actor del Drama tiene un
incentivo para desviarse de una posicion dada de
otro actor (Ej.: Abusar de la confianza que el otro
actor deposita en €l). A diferencia del dilema de
cooperacion, donde no hay confianza mutua, aqui
se hace un abuso de la misma.

Definicion: Un actor prefiere una alternativa,
‘Futuro alcanzable” a una posicién dada de otro
actor.

Ejemplo: Juan enfrenta un dilema de confianza
en el ejemplo de la negociacién por el pago de un
MBA desde que su posicion ‘Me quedo si me
pagan el MBA” requiere que confia en su gerente.
El gerente podria aceptar y luego mis adelante
podria empezar a encontrar excusas para rechazar
el pago del MBA.

Estrategia de resolucion potencial: Un actor
tiene que convencer a otros para que se adhieran a
su posicién. Esto podria lograrse haciendo ver a
los otros los beneficios de adherirse a dicha
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posicién y gandndose la buena voluntad de los
demas (en el caso del ejemplo deberia ganarse la
buena voluntad del gerente demostrando gratitud
por la posibilidad de poder hacer un MBA), o por
medio de un vinculo legal (‘Si acepto trabajar
para la empresa por tres anos mds ustedes me
pagan un MBA”)

CONCLUSIONES

Es relevante la importancia de alcanzar Ila
solucién por medio de la no-interrupcién. No
pueden resolverse satisfactoriamente temas si se
traen continuamente nuevos hechos inesperados.
Una funcién muy importante de la fase del Marco
de Referencia del Problema es generar un cierre
informativo: para poner a los ‘actores” en un
cuarto (metaférico o real) en que ellos
intercambien informaciéon pero fuera de las
fuentes externas hasta que los problemas entre
ellos estén resuelto.

Reciprocamente, una manera importante de
retardar una solucién es seguir abriendo brechas
en el cierre informativo;  proporcionando
continuamente nuevos hechos. Dentro del
Modelo, la interrupcién significa un retorno a la
etapa inicial y el principio de un nuevo episodio.
La escena tiene que ser re-puesta debido a los
nuevos e inesperados factores que han entrado.
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