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RESUMEN

¢En qué se parecen los casos de escandalos éticos de Barclays y Enron con los de
Dionisio de Siracusa y Aristoteles de Rodas? o ¢Los escandalos de Firestone y Madoff con
Cledmenes de Alejandria y Mausolo de Caria? En los primeros, el engafio es la constante,
en los segundos la amenaza; pareceria imposible que con 2400 afios de distancia las
situaciones resultantes sean las mismas. El tema de las negociaciones bajo esquemas
no éticos no es exclusivo de la era actual. Existen casos documentados por el filésofo
Aristételes desde hace 2400 afios que lo comprueban, algunos de ellos son los engafios,
abusos de poder y autoridad, amenazas y promesas no cumplidas, que benefician a una
de las partes. La importancia de actuar éticamente radica en gue los beneficios son de
largo plazo, a diferencia de los no-éticos, cuyo beneficio es a corto plazo. En esta revision
de literatura se analiza la existencia de semejanzas entre los tratos de negociacion
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INTRODUCCION

Algunos autores perciben que lo que sucede en la
actualidad pudiera no tener ninguna referencia con el
pasado histdrico. Esta investigacion bibliografica pre-
tende demostrar lo contrario. Tomando, como base
de estudio, casos de negociacion tanto de tipo ético
como no éticos, de dos diferentes épocas, los prime-
ros, basados en casos reales registrados hace méas
de 2400 afios por Aristoteles y los segundos de la
época actual, es decir, de la segunda mitad del siglo
pasado e inicios de este siglo.

La estructura de este articulo comienza con los mé-
todos utilizados para realizar el presente estudio.
Posteriormente, el estado del arte de los conceptos
de ética y negociacion. Luego se citan algunos casos
no éticos mencionados por Aristételes en su obra
Econdmicos (Pseudo-Aristételes, 2008), después
algunos casos no éticos suscitados en la época ac-
tual. Enseguida se discute la comparacién de ambas
épocas en el contexto de los casos no éticos, esta-
bleciendo si existen o no similitudes. Por Gltimo, se
presentan algunas conclusiones.

METODOLOGIA

En primer lugar, se requerian encontrar ejemplos de
casos no éticos, tanto histéricos como actuales. Para
ambos era necesario encontrar una fuente confiable
de informacion. En el caso de los histéricos se realizd
una revision bibliografica (Rojas, 2008) exhaustiva de
autores antiguos, encontrando que entre los filéso-
fos clasicos como Avristételes en la obra Econdmicos
(Pseudo-Aristoteles, 2008) existian menciones a la
ética y a los tratos grupales (negociaciones grupales).
Enlos casos actuales, se revisaron diferentes fuentes

Situacion de decision

de informacién como revistas de negocios, paginas
de internet, entre otros; pero era necesaria una base
de casos que categorizara la informacién tanto por
relevancia como por afos y se utiliz6 la base de datos
de Harvard Business School Publishing (2018), para
posteriormente analizar dichos articulos cientificos
(Arias, 2007).

La Ultima etapa de la metodologia fue establecer un
comparativo entre ambos grupos de casos, para pos-
teriormente determinar si existian o no similitudes; la
investigacion se apoy6 en un modelo que hace refe-
rencia a los juicios de tipo ético. Este modelo se cono-
ce como el Diagrama de Relaciones de Juicios Eticos
de Sparks y Pan (2010). Estos autores establecen que
realizar con claridad un juicio ético es complicado; sin
embargo, con el diagrama que proponen, es posible
realizar un proceso mas claro; en cuyo centro se de-
fine la “dificultad de la tarea del juicio percibido”, que
significa la complejidad en determinar un juicio. Dicho
diagrama se presenta en la Figura 1 donde se observa
que la situacion ética esta directamente relacionada
con el juicio, con la naturaleza del juicio y también con
la confidencia en el mismo. La primera parte del mo-
delo, referente a las situaciones no éticas, se cons-
truy6 en base a algunas variables que hacen que una
negociacion no sea ética por faltar a la verdad (Lopez,
2018), como por ejemplo: el engafo, el no cumplir
con lo acordado, el utilizar los recursos con fines dis-
tintos para los que fueron aportados, las amenazas, el
uso de informacién privilegiada y el robo; la segunda
parte, que es la naturaleza del juicio, se basd en el
gran impacto social que causaron dichos casos al ser
escandalos mundiales de negociaciones no éticas; la
tercera y Ultima parte del diagrama es la confidencia
en si mismo, que se sustenta en fuentes de informa-
cion fidedigna, las que sirven como base tanto en los
casos histdricos como en los actuales.

Naturaleza del proceso de juicio

ético

- Procesamiento heuristico,
razonamiento ético
deontoldgico, proceso de

ética —_—

- Ndmero de opciones

- —
percibidas -

Dificultad de la tarea
del juicio percibido -—

juicio singular
—— | - Intensidad moral,
razonamiento ético

- Intensidad moral

teleoldgico, proceso de juicio
comparativo

Confidencia en el juicio

Figura 1. Diagrama de relaciones de juicios éticos. Fuente: Sparks y Pan (2010).
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CONCEPTOS DE ETICA Y NEGOCIACION
EMPRESARIAL

Aristételes (1985) sefiala que la ética es la ciencia
que estudia el valor moral de los actos humanos.
Por su parte, la moral y en especifico la falta de ella
es cuando se presenta un problema moral. Morris
(2004) define un problema moral como la seleccién
que tiene una persona o grupo de personas entre di-
ferentes alternativas de accion y donde el resultado
involucra el modificar el plan de vida de un individuo
0 grupo de ellos.

En la vida en sociedad se establecen distintas poli-
ticas que regulan la forma correcta de actuar de los
individuos. La empresa, como parte de la sociedad,
también esta sujeta a los principios éticos (Aristo-
teles, 1985). Robin (2009) asegura que la ética de
los negocios ayuda a los actores relacionados con la
empresa a mejorar su relacién con la empresa y por
tanto su vida. Elegido (1998, pp. 26-31), sefiala que
la actitud ética de una persona puede verse afectada
por la postura de los grupos a los cuales esta aso-
ciado, por lo que los casos que presentamos en este
trabajo de investigacion son no éticos ya que no solo
afectan a los duefios de la empresa, sino a todos los
que en ella trabajan.

Negaociacion

La negociacion es un medio que existe para resolver
diferencias (Raiffa, 1982). Los autores principales del
tema de negociacion son Fisher, Ury y Patton (1991),
Raiffa (1982), Lax y Sebenius (1986). El concepto de
negociacion tiene diferentes perspectivas, como la
del comportamiento e impacto de la cultura (Hofste-
de, 1980; Adair y Jeanne, 2005; Sebenius, 2009); o
con respecto a la cantidad disponible de informacién
(Farmer y Pecorino, 2010); e inclusive su aplicacion
en distintas industrias como la financiera (Buelens y
Van Poucke, 2004). La complejidad de las negociacio-
nes es otro factor a considerar (Thompson, 2006), ya
que las personalidades intervienen frecuentemente
en este proceso (Spector, 1991) o las percepciones
(Bokeno, 2011), y se complica cuando aumenta el
nimero de partes involucradas (Polzer, 1996). Una
perspectiva adicional son las negociaciones de tipo
individual y plural. En esta investigacion considera-
mos negociaciones grupales (Lépez, 2018, p.15), ya
que en ellas intervienen diversos actores.

Debido a que la negociacion es una actividad empre-

sarial, existen negociaciones de tipo ético y no éticas.
Para el empresario, hacer negocios de largo plazo y éti-
cos tiene muchos otros beneficios paralelos que son
dificiles de cuantificar (Ertze, 2011). La ética empresa-
rial no es un tema que solo debe ser estudiado, sino
que se debe llevar a la practica diaria (Zamagni, 2005).
En la negociacion, como comenta Ldpez (2018), una
empresa que realiza negociaciones no éticas altera la
eficiencia interna de la misma y ademas agrega que
los negociadores estan expuestos a buenos y malos
comportamientos éticos. Respetar la verdad es la Gni-
ca manera de evitar actos no éticos en la negociacion
(Lépez, 2018), la mayor parte de las situaciones com-
paradas en esta investigacion no respetan la verdad y
por lo tanto son situaciones no éticas.

ARISTOTELES: CASOS NO ETICOS

La seleccion de los casos no éticos se realizd en
base a la relevancia de estos, por su difusion. Para
los casos de Aristételes se asumié que la preminen-
cia fue alta, puesto que se encuentran registrados
en varias obras politicas del autor, principalmente en
Econdmicos. En los casos no éticos de la época ac-
tual se siguié el mismo procedimiento, apoyandonos
en la base de datos de la Harvard Business School
Publishing (2018); mediante su buscador se selec-
cionaron aquellos casos que cumplieran con la mayor
relevancia. Durante el proceso de bidsqueda, un caso
se considera “relevante” cuando tiene una relacién
cercana a otros casos, debido a que distintos autores
hacen referencia al mismo asunto.

En el siguiente apartado se presentan algunos
casos no éticos mencionados por Aristoteles (Pseu-
do-Aristdteles, 2008), desde la perspectiva de en-
gafio y por tanto de negociaciones no éticas. En la pri-
mera parte se explica brevemente el caso, después
se transcribe el texto de Aristoteles y se cierra con
un andlisis general sobre la base de los conceptos
basicos de negociacion presentes en dicho caso.

Aristoteles de Rodas

Aunque el fin era bueno, en el caso de Aristoteles de
Rodas, las circustancias de engafo presentadas no
son éticas, sino que con engafos obtiene dinero de
facciones enemigas; para finalmente lograr reunir el
dinero y reconciliar a ambas partes. Se destaca que
la forma en que lo consigue no fue ética.
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“Aristoteles de Rodas, gobernador de Focea, estaba
necesitado de dinero, al ver que habia dos partidos
entre los focenses, entablé conversaciones en secre-
to con una faccidn, diciendo que le daban dinero los
otros a condicién de que inclinase los asuntos publi-
cos a su favor, pero que él preferia recibirlo de ellos
y entregarles la administracion de la ciudad. Cuando
oyeron esto, inmediatamente los presentes, procuran-
do el dinero que pidié, se lo dieron. El entonces mos-
tré a los otros lo que habia recibido de los oponentes,
y también ellos dijeron que no le darian menos. To-
mando dinero de ambos partidos los reconcilié a unos
con otros” (Pseudo-Aristoteles, 2008).

Aristételes de Rodas no fue ético al engafiar en pri-
mera instancia, aun cuando el fin era bueno. Existi6
un fortalecimiento de su posicién y, por lo tanto, un
beneficio personal, ya que al principio de esta nego-
ciacion no tenia dinero de ninguna de las facciones;
sabia que para obtenerlo necesitaria demostrar a am-
bos lo que el otro ofrecia.

Mausolo de Caria

Mausolo de Caria engafia a los habitantes de Milasa
pidiéndoles dinero para la construccién de una fortifi-
cacion que no llega a realizar.

“Otra vez, necesitado de dinero, convocé a los habi-
tantes de Milasa y les dijo que su ciudad de origen,
que era su capital, no estaba fortificada y que el rey
hacia una expedicion militar contra él. Ordend, pues, a
los habitantes de Milasa que cada uno aportase la ma-
yor cantidad de dinero posible, diciéndoles que con lo
tributado en ese momento aseguraban también lo que
les quedaba. Una vez que se habian hecho abundantes
contribuciones, retuvo el dinero y, en cuanto al muro,
dijo que el dios no permitia construirlo en las circunstan-
cias presentes” (Pseudo-Aristételes, 2008).

No cumplir con lo convenido en un trato o negocia-
cion es una falta a la ética. El caso se agrava debido
a que las circunstancias son atribuibles a él, es decir,
que no existid una causa externa como un robo, por
ejemplo, para que se perdiera el dinero.

Primer ejemplo de Dionisio de Siracusa

Dionisio de Siracusa da muestras de ser digno de
confianza para después, con engafios, obtener dinero
de sus ciudadanos.

1 Barcos de Guerra
2 Moneda Griega
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“Intentando construir triremes’, se dio cuenta de que
iba a necesitar dinero. Asi pues, convocé una asam-
blea y dijo que una ciudad se le habia ofrecido como
traidora y que necesitaba dinero para ella. Y pedia que
los ciudadanos aportasen dos estateras? cada uno;,
estos contribuyeron. Dejé pasar dos o tres dias, y di-
ciendo que la empresa habia fallado, con palabras de
alabanza devolvié a cada uno lo que habia aportado.
Con esta accién se gand a los ciudadanos. Y asi con-
tribuyeron una segunda vez pensando que lo volverian
a cobrar. Pero él cogiéndolo lo guardd para construir
los barcos” (Pseudo-Aristoteles, 2008).

El engafo que sufrieron los ciudadanos no es la Gnica
falta de Dionisio de Siracusa, la primera es que ge-
neré confianza entre ellos para después pedirles una
aportacion, que al final no se los devolvio. Ademas,
utilizé el dinero para fines diferentes a los planteados
inicialmente.

Segundo ejemplo de Dionisio de Siracusa

Nuevamente Dionisio de Siracusa es el artifice del
engafo; con amenazas consigue dinero sin cumplir
lo que promete.

“Después de tomar Regio, convocd a una asamblea
de los habitantes y les dijo que él tenia el derecho de
venderlos como esclavos, pero, en las circunstancias
presentes, i recibia el dinero gastado en la guerra
y tres minas por cada persona, los dejaria libres.
Los habitantes de Regio hicieron visibles cuantas
riquezas antes tenian ocultas, los pobres recibieron
préstamos de los mas ricos y de los extranjeros, y
le proporcionaron la suma que pidié. Una vez que
la recibié de ellos, no obstante, todas las personas
fueron vendidas como esclavos y se apoderd de to-
dos los bienes visibles que antes estaban ocultos”
(Pseudo-Aristoteles, 2008).

En este caso existen varias faltas éticas. Primero, no
se pueden utilizar amenazas en un trato para obtener
provecho, es decir, pedir dinero a cambio de libertad.
Segundo, el no cumplir lo prometido es grave, pero
sumado a la amenaza hecha a los ciudadanos de Re-
gio, es todavia peor.

Tercer ejemplo de Dionisio de Siracusa

Dionisio de Siracusa no solo engafiaba al enemigo,
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sino también a los suyos. Con argucias les quita a sus
propios soldados lo robado.

“Y cuando hizo una travesia con cien barcos contra Ti-
rrenia, ¢ogi6 del templo de LeucGtea mucho oro y plata
y no pocos adornos de todas clases. Enterado de que
también los marineros tenian mucho botin, pregond que
la mitad de lo que cada uno tenia se la llevasen, y la
otra mitad que se quedase con ella el que la habia co-
gido, y para el que no la llevase establecio la pena de
muerte. Los marineros suponiendo que si daban la mi-
tad aseguraban el resto, sin temor alguno se la llevaron.
Pero él una vez que tuvo en sus manos esta, les ordend
llevar la otra mitad” (Pseudo-Aristoteles, 2008).

No se puede utilizar informacion privilegiada en una
negociacién para dejar en la ruina a la contrapar-
te. En este caso, el tomar un botin es robo y por
lo tanto, moralmente malo. En este hecho lamenta-
ble engafa a sus propios soldados prometiéndoles
guardar la mitad del botin, estos acceden con la
promesa de que tendrian la mitad de lo robado; sin
embargo, al final lo pierden todo, por lo que ademas
comete un engano.

Cleémenes de Alejandria

En el caso de Cleémenes de Alejandria, este obtiene
dinero bajo amagos. Haciéndose el ofendido por la pér-
dida de un esclavo, logra obtener el dinero deseado.

“Yendo Cleémenes en barco a través de un distrito
en el que el cacodrilo es el dios, uno de sus esclavos
fue arrebatado. Asi pues, convocando a los sacer-
dotes, dijo que, puesto que habia sido injuriado sin
provocacion, debia vengarse de los cocodrilos, y dio
Grdenes de cazarlos. Los sacerdotes, para que su
dios no fuera despreciado, reunieron todo el oro que
pudieron, se lo dieron y asi desistié” (Pseudo-Aristo-
teles, 2008).

En este ejemplo la falta ética es la amenaza v el en-
gano previo al que fueron sometidos los sacerdotes.
Cledmenes supo determinar qué era lo estructural
para su contraparte (los cocodrilos). Para evitar los
sacerdotes el sacrificio de su dios, acceden pagar por
el agravio y dan su oro a Cledmenes.

3 Public Broadcasting Service, cadena estadounidense de television publica

ERA ACTUAL: CASOS NO ETICOS

En este apartado se presenta una serie de casos
actuales (en base al Harvard Business School Pub-
lishing, 2018), que demuestran cdmo, en base a en-
gafos, abuso en el manejo de informacién confiden-
cial y poder, se da enriquecimiento ilicito y fraudes,
con enorme impacto a miles de personas, resultado
de la globalizacién y la velocidad de los medios de
comunicacion. Primero, se presenta una introduccion
a los casos, luego se transcriben extractos de éstos
y por (ltimo se analizan desde una perspectiva ética.

Firestone

Un programa de PBS? descubri6 acuerdos entre Fires-
tone y un subversivo; la empresa mantenia la explo-
tacion de caucho en una zona en guerra civil, donde
el rebelde obtenia recursos para ello (Leveille, 2014).

“¢Creo que tienen sangre en sus manos? Si. Creo que
ellos facilitaron a un caudillo en su insurreccion y en
las atrocidades que él cred. A veces las personas
foman decisiones que lamentan. No sé si Firestone
lamenta las decisiones que tomaron en Liberia duran-
te la insurreccion. Es posible que desee hacerles esa
pregunta”.

- Gerald S. Rose, subjefe de misién (1991-1993) de la
Embajada de EE. UU. en Liberia. La decisién de Fires-
tone de permanecer en Liberia fue muy costosa para
la compania. La compania continta la reconstruccion,
pero junto con sus empleados liberianos, Firestone
pudo preservar un activo econémico importante para
Liberia, y estamos orgullosos de eso. - Comunicado
de prensa de Firestone” (Liu, Muelle, Ryan y White,
2015).

Este caso es no ético por diversas razones, pero prin-
cipalmente porque en el resultado de las negaciacio-
nes se afectan vidas humanas. Charles Taylor, rebelde
en la guerra civil, apoya las operaciones de Firestone
a cambio de grandes sumas de dinero. Ademas, se
ve beneficiado por la ubicacién de la empresa, cer-
ca al aeropuerto de Liberia, contando con la infraes-
tructura necesaria para su ejército. La empresa, por
su parte, mantiene operaciones muy rentables bajo
el argumento de mantener empleos para el pais. La
complicidad de ambas partes dejé mas de 300000
personas muertas.
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Barclays

Barclays PLC admitid haber manipulado la tasa de
oferta interbancaria de Londres (LIBOR)*, cuya refe-
rencia era fundamental para el funcionamiento de los
mercados financieros internacionales; el fin era obte-
ner ganancias o limitar las pérdidas resultantes de los
intercambios de derivados.

“LIBOR es una tasa de referencia increiblemente im-
portante, y se basa en muchos, muchos cientos de
miles de contratos en todo el mundo. EI mercado
necesita tener confianza en que quienes participan
en la presentacién de numeros para establecer la
tasa LIBOR, que estan pensando en la integridad del
mercado y la confianza en el mercado, y no en sus
propios intereses”. - Tracey McDermott, Director de
Aplicacion, U.K. FSA, 27 de junio de 2012.

“La idea de que uno puede basar el célculo futuro de
LIBOR en la idea de “mi palabra es mi LIBOR” ahora
esta muerta”. - Sir Mervyn King, Gobernador, Banco
de Inglaterra, 29 de junio de 2012.

“No me siento personalmente culpable. Lo que si
siento es un fuerte sentido de responsabilidad”. Estos
fueron los sentimientos de Bob Diamond cuando testi-
ficé el cuatro de julio de 2012 ante el Comité Selecto
del Tesoro de la Camara de los Comunes del Reino
Unido, un dia después de renunciar como CEQ de Bar-
clays PLC (Barclays), uno de los bancos mas grandes
del mundo” (Rose y Sesia, 2014).

En este caso de negociacion grupal se engafia y se
realiza un gran fraude, donde los accionistas y perso-
nas comunes que invierten su dinero se ven afecta-
das por el mal manejo de informacidn privilegiada. La
falta de liderazgo de Barclays aunado a un ambiente
de corrupcion, principalmente de los reguladores, re-
sultan en una falla sistémica de la tasa LIBOR; que
resulta en una gran pérdida econdémica para muchas
personas.

Las estafas de Madoff y Enron

El caso “Jeffrey Skilling, Bernie Madoff y los otros
tipos mas inteligentes en la sala” (2012), presenta
dos micro casos que describen algunas situaciones
criticas asociadas con las quiebras de Enron y Ber-
nard L. Madoff Investment Securities en 2001 y 2008,
respectivamente.

“Enron y Madoff: dos escandalos que cambiaron la
historia de los EE. UU. y probaron cuan débiles son
los mecanismos de control de las economias desarro-
lladas. Enron, la séptima compania mas grande de los
Estados Unidos, se declaré en quiebra en diciembre
de 20071 después de que su sociedad de inversién
demostré estar enmascarando una colosal montafia
de deudas (alrededor de $1.2 mil millones). Del mis-
mo modo, la compafia de Madoff, Bernard L. Madoff
Investment Securities, se asocié con $65 mil millones
de fraudes que afectaron a alrededor de 4800 clientes
en todo el mundo, incluidos los bancos de inversién
(Banco Santander, UniCredit HSBC), fondos de co-
bertura (Ascot Partners y Man Group PLC), organiza-
ciones benéficas (Mortimer B. Zuckerman Charitable
Remainder Trust, Fundacién JEHT), universidades (la
Universidad de Nueva York, la Universidad Carnegie
Mellon), prominentes inversores privados (el Comité
Olimpico Internacional) y, por supuesto, muchos juga-
dores de Hollywood. Hay varias similitudes entre las
dos historias, y hay al menos dos problemas que nun-
ca deben ser olvidados” (Vaccaro y Ramus, 2012).

En ambos, la principal falta ética fue traicionar la con-
fianza y, por lo tanto, la existencia de engafio. Las
negociaciones grupales involucran a los accionistas,
directivos de alto nivel, consejo de administracién e
inclusive empleados. En ambos casos, se implicaron
una gran cantidad de personas y todas con el mismo
fin de engafar, hacer mal uso de informacién privile-
giada y eventualmente extraer recursos ante la inmi-
nente quiebra, esto Ultimo es un robo.

DISCUSION Y ANALISIS DE LOS CASOS

Después de haber revisado una serie de casos no éti-
cos de negociacin llevados a cabo mediante enga-
fios, tanto en la época historica de Aristoteles como
en la actual, se discuten los hallazgos encontrados y
se presenta un anélisis comparativo de los diferentes
casos. Para aclarar las similitudes entre los casos no
éticos en las diferentes épocas se presenta la Tabla 1.

4 London InterBank Offered Rate es una tasa de referencia diaria basada en las tasas de interés a la cual los bancos ofrecen fondos no asegurados a otros bancos en

el mercado monetario mayorista 0 mercado interbancario.
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Tabla 1. Comparativo situaciones no éticas.

Situacion no ética Casos histéricos

Casos actuales

Engafio

Incumplimiento de un trato Mausolo de Caria

Aristdteles de Rodas
Ter. Caso de Dionisio de Siracusa

Barclays
Enron

Madoff

2do. Caso de Dionisio de Siracusa

Uso de recursos con fines distintos a los
que fueron aportados

Amenzas Mausolo de Caria

Ter. Caso de Dionisio de Siracusa

Firestone
Madoff

Firestone

2do. Caso de Dionisio de Siracusa
Cleémenes de Alejandria

Uso de informacion privilegiada

Robo

3er. Caso de Dionisio de Siracusa

3er. Caso de Dionisio de Siracusa

Barclays
Enron

Enron
Madoff

Fuente: elaboracién propia.

Aunque el fin era bueno, en el caso de Aristételes
de Rodas, las circunstancias de engafio presentadas
no son éticas, obtiene dinero bajo argucias, enganan-
do a ambas facciones, aun cuando el fin era bueno.
Mausolo de Caria engafa a los habitantes de Milasa
al pedir dinero para un fin que no lleva a cabo. Los
habitantes de Milasa confian en Mausolo de Caria por
el riesgo que ven de perder su seguridad personal.

Dionisio de Siracusa tiene varios casos no éticos. En
el primero genera confianza en sus ciudadanos para
posteriormente engafiarlos mas facilmente; en el se-
gundo amenaza a los habitantes con venderlos como
esclavos, lo que finalmente sucede después de obte-
ner su dinero; en el tercero, al enterarse que sus pro-
pios soldados habian robado, les pide parte del botin
a cambio de la promesa de dejarles el resto, lo cual
no sucede, quedandose él con todo.

Cledmenes de Algjandria también recurre a la amena-
za, conociendo lo que era fundamental para los sacer-
dotes, que eran sus dioses, y poniéndolos en riesgo
obtiene beneficios econémicos para si mismo.

En el caso de Firestone, existen las implicaciones so-
ciales y econdmicas de una compafiia extranjera que
opera en un pais politicamente inestable y econémi-
camente subdesarrollado, obteniendo provecho de
esta situacion y afectando vidas humanas.

Para Barclays PLC en su intento de frenar la especu-
lacién del mercado y el ataque de los medios acerca
de la inestabilidad de la empresa durante la crisis fi-
nanciera, finalmente no lo consigue, aun cuando el
CEO culpara a un grupo de empleados calificando sus
acciones como “reprensibles”.

En el caso de Enron, la principal falta ética se presen-
ta a los accionistas cuyo valor se habia incrementado
con mentiras por quienes controlaban la informacion
financiera, y Madoff, con su conducta ilegal, estafa a
quienes invierten en la empresa.

En los casos histdricos, los actores principales eran
gobernantes y reyes; en la era actual son altos ejecu-
tivos 0 accionistas principales de corporativos, pero
en ambas épocas se usa el poder para cometer ac-
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tos no éticos; los gobernados, habitantes o soldados,
ahora son los usuarios o consumidores de servicios
que son ofrecidos por empresas transnacionales. La
mayor diferencia de estos casos no éticos es la mag-
nitud que ahora logran, derivada de la globalizacion y
los medios de comunicacion, la forma de actuar, y el
manejo de la informacién. Las situaciones no éticas
de estas negociaciones tienen el mismo sustento, y
dan como resultado el beneficio y enriquecimiento de
una de las partes a costa del otro.

CONCLUSIONES

La principal aportacién de este trabajo de investi-
gacion es contestar la pregunta ¢Pueden existir si-
militudes en los casos de negociaciones histéricos
y actuales? Desafortunadamente, siguen siendo las
mismas situaciones no éticas en esencia; en el ejer-
cicio de comparacion realizado en ambas épocas
existen muchas similitudes, aunque los actores y las
circunstancias cambien. En los tratos de negociacion
no éticos siguen existiendo engafos, robos, mal uso
de informacion privilegiada, etcétera.

Se considera de gran utilidad para cualquier investi-
gador de temas relacionados con la ética empresar-
ial y la negociacién, conacer la historia y los dafos
causados por estas practicas. Es indispensable pro-
fundizar en el valor de asignaturas académicas de
tipo filoséfico y antropoldgico para entender mejor
la actualidad y lograr un sentido transcendente en
la formacién profesional. Una oportunidad para am-
pliar este trabajo de investigacién bibliogréfica seria
realizar estudios comparativos (de diferentes épocas,
también) que incluyan casos éticos, es decir, no solo
los casos negativos, como lo hemas hecho en este
articulo.
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