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Cabildeo y Negociacion

| cabildeo o lobbying

es un proceso de

comunicacion que es-
tablece una empresa, grupo
de presidn, organizacidn o
tercero en representacion de
éstos conlos poderes publicos
en el marco de sus relaciones
publicas. Tiene como fin la
intervenciéon sobre las deci-
siones publicas en funcién de
los intereses de sus represen-
tados, bajo el argumento de
que, con ello, se generard un
entorno normativo y social
favorable.| Es llevado a cabo,
sobre todo, en relacién con

normas o actos juridicos, ya
sea en calidad de proyecto o
en su aplicacién.

Enunsentido amplio, el ca-
bildeo supone la participacidn
delos ciudadanosen lapolitica
—principalmente aquellaque
se hace en las legislaturas— a
través de grupos empresaria-
les, sindicatos y movimientos
sociales o estudiantiles. Su
fundamento reside en la posi-
bilidad de que cada segmento
de la poblacién se constituya
en un grupo de acuerdo con
ciertosintereses parainfluiren

las agendas de los gobiernos
y en los drganos legislativos
a partir de la negociacién de
sus iniciativas. Por lo tanto,
se basa en la competencia
entre intereses disimiles y la
transaccidon con adversarios
politicos.2

A las organizaciones que
influyen en los funcionarios
publicos mediante précticas
como el cabildeo se les de-
nomina grupos de presion y
grupos de interés. Ambos son
asociaciones cuya accion se
dirige hacia los mecanismos
formales de decision guber-
namental con el objetivo
de que dichos fallos sean
favorables a sus intereses.
Su diferencia estriba en que
los de interés no pretenden
influir en la agenda politica
mediante acciones directas,
mientras que los de presidn,

si. Sin embargo, un grupo d@rroristas o antisistema:4

presién puede derivarse de
uno de interés;3 por ejemplo,
un conjunto de ciudadanos
organizados se convierte en
un grupo de presion cuando
toma una carretera para evitar
que losautomovilistas paguen
su peaje, creando asf las con-
diciones para negociar con un
representante gubernamental.
De esta manera, gracias a su
accion, obtiene un beneficio
manifiesto en la posibilidad de
negociacion.

No obstante lo anterior,
la presién politica no es un
requisito suficiente para poder
clasificara un actor como gru-
po de presién. Ademas deello,
se necesita considerar tres
elementos que lo distinguen
conceptualmente de otro
tipo de asociaciones, como
los movimientos sociales, los
partidos politicos o los grupos
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l) La existencia de una
estructura estable: al estar
organizados, los ciudadanos
deben tener una estructura
jerdrquica que permita cons-
tituir la agenda del grupo; por
ejemplo, en la medida en que
los grupos de empresarios bus-
quen que sus intereses no sean
perjudicados porlas decisiones
politicogubernamentales, deja-
ran de ser un grupo de interés
que apoya lasacciones politicas
para convertirse en un grupo
de presion que defiende sus
intereses propios.

2) El empleo de medios
no violentos para ejercer
presién: la incidencia sobre
los mecanismos formales de
decision politica se debe dar
por conducto de una coaccién
econdmica o politica —como
es el cabildeo—, y no de una
violenta. A partir de estos re-
cursos, los grupos de presion
pueden negociar la consi-
deracién de sus propuestas
por parte de los funcionarios
publicos correspondientes.

3) Que sus miembros no
busquen cargos gubernamen-
tales: hacerse del poderno for-
ma parte de los intereses que
busque reivindicar un grupo
de presién. De lo contrario, se
tratarfa de un partido politico.

Los grupos de presidn tie-

nen la capacidad de obtener
beneficios concretos mediante
el uso de ciertos recursos, los
cuales no son sdélo politicos,
sino también econdmicos o
de comunicacién. En este sen-
tido, el cabildeo, en tanto que
mecanismo de accion de los
grupos de presion, se convierte
en algo mas que una préactica:
es una expresion del arte de la
comunicaciony lanegociacion,
gracias a la cual sus iniciativas
e intereses incitan a acuerdos
con los funcionarios publicos
y dan oportunidad a cambios
en la agenda polftica.

Uno de los procesos més
importantes involucrados en
la practica del cabildeo es la
negociacion. De acuerdo con
diversos autores, ésta “es el
Unico proceso de toma de
decisiones que se sustenta en
el intercambio”, mismo que
se efectia “alll donde dos o
més partes se proponer dilu-
cidar lo que cada cual ha de
dar o tomar, hacer y recibir
en contraprestacién, en una
transaccion entre ellas”. Dado
que se trata de un intercam-
bio entre dos o més actores,
comprende varias etapas. En
la primera etapa, conocida
como preparacién, los actores
se conocen entre sf, delimitan
los objetivos de la negocia-

cién, establecen los puntos a
abordar durante el proceso y
definen sus propuestas. Tam-
bién identifican los alcances y
limites que cada actor podria
tener en la negociacién, los
cuales irdn en proporcién a su
poder para lograr metasy a su
voluntad para ceder.

Uno de los procesos méas
importantes involucrados en
la prictica del cabildeo es la
negociacién. De acuerdo con
diversos autores, ésta “es el
Unico proceso de toma de
decisiones que se sustenta en
el intercambio”,5 mismo que
se efectda “alll donde dos o
mas partes se proponer dilu-
cidar lo que cada cual ha de
dar o tomar, hacer y recibir
en contraprestacién, en una
transaccién entre ellas”.6 Dado

que se trata de un intercam-
bio entre dos o mds actores,
comprende varias etapas. En
la primera etapa, conocida
como preparacién, los actores
se conocen entre sf, delimitan
los objetivos de la negocia-
cién, establecen los puntos a
abordar durante el proceso y
definen sus propuestas. Tam-
bién identifican los alcances y
limites que cada actor podria
tener en la negociacién, los
cuales irdn en proporcién a su
poder para lograrmetasy a su
voluntad para ceder./

La segunda etapa de la
negociacién es la discusién,
la cual consiste en una dina-
mica reciproca de ofertas y
contraofertas, concesiones y
presiones, donde los actores
no sélo exponen sus puntos
de vista, necesidades e intere-
ses, sino que también dirimen
controversias y encuentran
puntos de convergencia. Para
pasar del desacuerdo entre
intereses opuestos al acuerdo,
se debe elaborar propuestas
y gestionar un intercambio
comunicativo, elementos que
constituyen la tercera y cuar-
ta etapa de la negociacion.
En estos momentos, puede
recurrirse a tres estrategias
bdsicas:8

I) Ganar-perder: se iden-
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tifica en el uso tipico de la
autoridad, como pueden ser
los casos del ejercicio de un
poder legitimo que una orga-
nizacion otorga a una persona
para recompensar Yy castigar
a sus miembros: el uso de
la coaccidn para dominar al
otro actor de la negociacion;
la ausencia de respuesta ante
la propuesta de un actor; y
la aplicaciéon de la regla de la
voluntad de la mayorfa sobre
la minorfa.9

2) Perder-perder: esta es-
trategia supone que ninguno
de los actores reivindi-que su
interés nisus propuestas frente
a los otros, o bien que, si lo
hace, sdlo obtenga una parte
minima y no primordial de lo
que desea.

3) Ganar-ganar: plantea que
todoslosactores realicen hasta
cierto punto sus propuestas,
logrando su cometido princi-
pal pero acotado por ciertas
limitan-tes.

Finalmente, en las etapas
quinta y sexta de la nego-
ciacién, correspondientes al
cierre y el acuerdo, es impor-
tante que las partes obtengan
la satisfaccion de sus intereses.
En tal sentido, el éxito de la
negociacion depende de un
buen acuerdo, mismo que

debe ser formalizado a partir
de un pacto verbal o de la
firma de un contrato.

Uno de los ejemplos re-
cientes y mas significativos
de la negociacién polftica es
observable en el caso del
Partido Revolucionario Ins-
titucional (PRI) durante su
Ultima Asamblea Nacional. En
dicho evento, la revisidon de
los estatutos de este instituto
politico provocé un conflicto
de posiciones e intereses en
relacién con la militancia y
los procesos de seleccion de
candidatos a cargos de repre-
sentacién popular. En primera
instancia, se analizé el combate
a la corrupcién dentro del
partido, tema cuyo interés se
suscité a partir de los casos
en los que estan involucrados
gobernadores de extraccidn
prilsta. Sobre este tema, se
llegd a un acuerdo unanime
acerca de que estos casos
vulneran la ética partidaria y,
por lo tanto, el respeto a los
estatutos del partido.

En un segundo momento,
los miembros de la Asamblea
trataron cuestio-namientosen
torno delos estatutos partida-
rios, en particular los relacio-
nados con los requisitos para

la postulacién de candidatos
presidenciales. Aquf, los dele-
ga-dos y militantes mostraron
discrepancias: mientras que un
grupo abogé por la eli-mina-
cién de los “candados” para
contender por la candidatura
presidencial —exigiendo, en
especial, que los aspirantes tu-
vieran una militanciaminima de
|0 afios y un cargo de eleccién
popular—, otros pugnaron por
no modificar estos puntos, ya
que representaban uno de
los nlcleos ideoldgicos mas
importantes del partido. En
especifico, los delegados que
adoptaron esta segunda postu-
rase manifestaron en contrade
que, con dichamodificacién, se

diera oportunidad de ingreso
a politicos de otros partidos
o sin militancia dentro de la
organizacién, lo que podria
prestarse a una menor disci-
plina partidaria.10

Finalmente, dada la nece-
sidad de mejorar la imagen
publica del partido, las nego-
ciaciones entre los delegados
y militantes del PRI derivaron
en un acuerdo: permitir la par-
ticipacion de ciudadanos que
no estuvieran involucrados en
casos de corrupcion. En este
sentido, el punto en comun
que motivd alas dos facciones
a negociar no fue la modifica-
cidn de sus estatutos, sino la




urgencia por limpiar la imagen
del partido y tener posibilida-
des reales de contender con
los otros partidos en el dmbito
electoral. Aunque el resultado
de los cambios realizados no
fue el previsto, la exposicién
de este caso permite apreciar
que, incluso ante propuestas
diametralmente opuestas, los

En un sistema de partidos,
los mecanismos de toma de
decisién deben contemplar
la existencia de intereses que
van més alld de lasasociaciones
politicas, incluyendo procesos
de negociacién en dos niveles:
el primero, al interior de los
partidos y entre éstos —ya
como parte de los drganos
legislativos—; y el segundo,
correspondiente a los grupos
de interés y de presidn. En el

actores de una negociacién
pueden encontrar pun-tos
de confluencia para llegar a
acuerdos que los beneficien.
En esta ocasion, la contienda
electoraltuvo mayor peso que
la conservacion del nicleo
ideoldgico del partido, llevan-
do a los prifstas a una nego-
ciacion exitosa a su interior.

LAS
CONCLUSIONES

CONCLUSIONES
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caso delasnegociacionesentre
los funcionarios publicos y los
grupos de interés y presion,
es necesario que la préctica
del cabildeo no vulnere los
principios de representacion
y representatividad, los cuales
le dan su razén de ser a la
actividad legislativa. De hecho,
la negociacién puede consti-
tuirse como un mecanismo de
contencién de estos grupos,
ante la posibilidad de que su

incidencia dé lugar a compro-
misos particulares de los que
los funcionarios publicos no
puedan deslindarse.

En cuanto a los partidos po-
Iiticos, la negociacién al interior
y entre éstos re-presenta una
de las vias para dirimir conflic-
tos y construir acuerdos que
manten-gan la estabilidad del
sistema politico. En vista de los
resultados del reciente pro-ce-
so electoral, se anticipa que la

capacidad de negociacién delos
partidos politi-cos se basard en
los recursos de control politico
con los que cuentan. Si bien los
partidos de oposicidn tendran
una representaciéon menor en
el Legislativo en comparacion
con lade MORENA, el control
politico sobre mds de veinte
gobiernos estatales es un fac-
tor de poder suficiente como
para equiparar sus recursos en
futuras negociaciones.
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