LA NEGOCIACION DEL SECUESTRO

Jorge de Jestis Argdez Uribe

Quizds uno de los eventos que mayor terror y ansiedad pueden
causar a cualquier persona de la sociedad mexicana, es la de re-
cibir una llamada telefénica en donde se le informe que uno de
sus seres queridos esta secuestrado. Y es a partir de ese momento
cuando se da inicio un tortuoso e imprevisible proceso de nego-
ciacion con los secuestradores. A pesar de los cientos de casos que
se presentan cada afio, nuestra legislacién en materia penal y de
seguridad publica ha sido omisa en regular la figura de los “nego-
ciadores”, cuya labor es realizada generalmente por la policia. A
juicio del autor de este articulo, subsecretario de Seguridad Publi-
ca del estado de Campeche, resulta imprescindible separar las
funciones de investigacién del delito de secuestro de las de nego-
ciacién, asi como prever un perfil profesional para aquellas per-
sonas que estarfan a cargo de esta triste, pero necesaria tarea.

I. INTRODUCCION

or lo general es a través de una llamada telefénica como los delin-
Pcuentes avisan que alguno de nuestros familiares ha sido secues-

trado. Con frecuencia se decide acudir ante la autoridad respon-
sable de la investigacién de delitos, que inicia la averiguacion previa.
Un grupo reducido de personas se presenta al domicilio del rehén
para tomar el control del caso y comienza lo que se conoce en el argot
policiaco como el “proceso de negociacion”

II. EL PROCESO DE NEGOCIACION

En todo caso de secuestro siempre se desarrolla una negociacién
entre los familiares del plagiado y los victimarios. Este intento de
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acuerdo puede realizarse de diferentes maneras, ya sea por escrito o
por teléfono, e incluso hasta por Internet. El proceso de negociacion
en materia de secuestro es esencial e indispensable, ya que en esta
etapa se tiene contacto con los responsables del delito y es necesario
conseguir datos que permitan en el futuro la aprehension de los res-
ponsables. Ningun cédigo de procedimientos penales establece una
regla sobre como llevar una negociacién; regularmente es una tarea
que le corresponde a la policia. Regine (2002) cree que para responder
de manera profesional ante un evento delictivo de esta naturaleza, las
agencias de investigacion deben prever en estos casos la intervencion
de negociadores, que en Estados Unidos denominan “unidades o
equipos de negociacion de crisis”. Ademads la unidad policial debe ser
dirigida por un lider que tenga asignados a dos o méas negociadores.

La negociacion es la parte mas delicada en un caso de secuestro. En
ella el plagiario se pone en contacto con los familiares (Brito, 2001),
independientemente de que la misma familia debe decidir si se nego-
cia o no (Navia y Ossa, 2000). La fundacién “Pais Libre de Colombia”
refiere al respecto:

El proceso de negociacion es una de las partes del secuestro que entrafia
mayor riesgo para la organizacién: es el mecanismo a través del cual se
ponen en contacto con el mundo exterior, en especial con los familiares y
los negociadores de estos, para discutir las condiciones del rescate, el mon-
to de las sumas exigidas, las formas de pago, al tiempo que deben suminis-
trar informacion relativa a la victima: sus condiciones de salud, la constan-
cia de que estd en su poder y que se encuentra en buenas condiciones.
Esta comunicacion se debe dar bien sea a través de medios electronicos:
radio teléfonos, teléfonos celulares, bien por medio del envio de cartas,
grabaciones, cintas de video o por cualquier tipo de correspondencia. Es
éste uno de los pocos momentos en el que las autoridades pueden tener
una evidencia real de la banda, en que pueden percibir cémo actua y esta-
blecer alguna forma de control y de observacién de sus movimientos. Es
éste a su vez uno de los puntos més vulnerables de la organizacién.

En México la mayoria de las negociaciones se realiza via telefonica.
Sin embargo, esto no significa que no se den de otro tipo, es decir, la
negociacién telefénica es la mas comun, ya que el secuestrador tiene
muchas ventajas, aunado a que hay facilidad para adquirir teléfonos
celulares sin necesidad de ajustarse a requisitos formales, por no estar
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regulado de manera estricta este servicio de telecomunicacién. Tam-
bién se puede realizar una negociacién a través de los medios de
comunicacién, como el periédico, aunque el Cdédigo Penal Federal
prohibe la publicacién de los mensajes de los secuestradores, pero
éstos pueden hacerse publicos disfrazando su contenido con alguna
otra peticion, lo que permite deducir que existe conocimiento logisti-
co y operativo por parte de los plagiarios.

En la vida cotidiana de una persona se encuentran diversos facto-
res que hacen necesario que el ser humano efecttie todo tipo de nego-
ciaciones, desde la compra de un periddico, la compra de un vestido,
la ida a un restaurante o al cine, hasta la adquisicién de una casa o un
automovil. La tnica diferencia que estas negociaciones guardan con
las que nos ocupan es que en ellas tenemos la oportunidad de retirar-
nos en el momento en que asi lo decidamos, en caso de no llegar a un
acuerdo favorable. En el plagio no suele suceder esto, en virtud de
que los secuestradores tienen ventajas a la hora de llevar a cabo una
negociacion. Estas ventajas son: (Barberis y Palacios, 2002).!

—

Tienen en sus manos la vida de un ser querido (victima);

2. Tienen el control del momento de llevar a cabo la negociacion;

3. Conocen al negociador que acttia por parte de la familia y lo
tienen vigilado;

4. Utilizan las amenazas como forma de ejercer presion; y

5. No se sabe cuando van a volver a comunicarse.

El negociador de la familia no tiene estas ventajas. Ademads, es
importante saber que las negociaciones en materia de secuestro tie-
nen dificultades técnicas y emocionales, ya que esta en riesgo la vida
de un ser humano. De ahi la importancia de que el negociador retina
ciertas caracteristicas, que hagan efectivo el proceso y ayude con éxi-
to a recuperar a la victima en buen estado de salud. Estas caracteristi-
cas son: (Ledesma, 2002).2

1. Experiencia en negociacion;

I En este trabajo de investigacién (p. 15) se dan reglas que deben verificarse duran-
te el proceso de negociacién en el supuesto de un secuestro, las cuales son relevantes
y en cierta forma se acoplan a nuestra realidad.

2 El negociador muchas veces forma parte de la propia familia, salvo en aquellas
ocasiones en que la inestabilidad emocional no lo permita; p. 111.



150 LA NEGOCIACION DEL SECUESTRO

Aptitud para escuchar bien;

Habilidad para realizar entrevistas;

Facilidad de expresion;

Aptitud para actuar como parte de un equipo;
Estabilidad emocional y buen estado de salud;
Flexibilidad,

Tranquilidad durante momentos de tensién;
Conocimiento de las tacticas del grupo “operativo”
0 No debe actuar en capacidad de jefe.

SO N O RN

ITI. OBJETIVOS DE LA NEGOCIACION

Es importante insistir que el negociador tiene dos objetivos primor-
diales que cumplir durante el proceso de negociacién, y son:?

A) Que la victima regrese a casa con el menor dafio psicolégico y
fisico; y
B) Que se pague la menor cantidad de dinero posible por el rescate.

Para lograr el primer objetivo es necesario tener una actitud positi-
va y crear la confianza necesaria para que exista comunicacion entre
los negociadores de ambos bandos. Por esta razén, es necesario hablar
con la verdad y nunca cortar el didlogo. La persona encargada de la
negociacién también debe conocer de ciertos problemas que va a
encontrar durante la crisis, como por ejemplo la falta de confianza de
los secuestradores, quienes siempre estardn a la defensiva, ante el
temor de estar tratando con la policia o que ésta haya encontrado la
ubicacion de la victima. Sin embargo, no debe descartarse la idea de
que los responsables tengan a una persona infiltrada en la casa de los
familiares. El negociador puede llevar directamente el proceso con el
secuestrador o, en su caso, llevarlo a través del familiar elegido para
fungir como negociador; esta técnica es conocida como third-party
intermediaries (Romano, 1998).

Otro punto a destacar es que el negociador debe siempre estar
atento a lo que dice el secuestrador, no debe presionarlo ni oponerle
resistencia verbal, y debe mantener atencién activa y amable, tratan-

3 Curso-seminario “Técnicas antisecuestro y negociacion de rehenes”, impartido
por la Academia Nacional de Seguridad Publica y el Departamento de Estado de
EUA.
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do en todo momento de identificar caracteristicas del secuestrador o
del secuestro, como son:

1. Status del negociador de los secuestradores dentro de la organi-
zacion;

2. Determinacién del tiempo de la llamada; y

3. Conformacioén del grupo de secuestradores.

Respecto del segundo objetivo, se necesita hablar con los familiares
para que ellos informen cudnto dinero pueden reunir por el rescate y
de esta manera negociarlo, hasta llegar al punto en donde es factible
pagarlo. No olvidemos que en la mayoria de los casos, los plagiarios no
tienen idea exacta del capital econémico de la familia y, en ocasiones,
suelen exagerar su pretension.

IV. LA PRUEBA DE VIDA

La “prueba de vida” es una de las etapas fundamentales durante la
negociacién. Antes de proceder a continuar negociando con los secues-
tradores es necesario establecer que efectivamente un familiar esta pri-
vado de su libertad. Por ello, es necesario pedir la prueba de vida. Sin
embargo, debemos valorar el estado de 4animo del negociador de los
secuestradores, ya que puede implicar mayores riesgos a la victima.

La prueba de vida también se pide antes de proceder a la entrega
del rescate. Esto se debe a que en muchas ocasiones los plagiarios uti-
lizan a varios negociadores, y no sabemos si estamos tratando real-
mente con el grupo criminal o estamos negociado con un imitador, ya
que la experiencia empirica ha demostrado cémo otros delincuentes,
al enterarse del crimen, inician una labor de extorsién para obtener
algiin beneficio econémico.

La prueba de vida o proof of life puede ser solicitada y obtenida de
la siguiente manera: mediante una fotografia reciente de la victima en
cautiverio, colocandola al auricular durante el proceso de negocia-
cién, preguntando cosas intimas que solo el plagiado podria respon-
der. En si, se trata de corroborar que el familiar est4d realmente en
poder de los responsables del secuestro. Por este motivo es que el res-
ponsable de la negociacion debe pedir siempre la prueba de vida (Lan-
celey, 2003). De no existir peticién de rescate, podria considerarse que
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la privacién de la libertad tuvo como objetivo: homicidio, disputas
familiares o delitos sexuales.

V. LA NEGOCIACION Y LA FAMILIA

Una dificultad que va a tener el negociador policial durante el secues-
tro es la que involuntariamente presentan los familiares del rehén;
son un punto critico, ya que entran en situacién de desesperacién y
las sospechas empiezan a surgir en todos los miembros. Esto ocurre
aunado al sentimiento de culpabilidad que experimentan por consi-
derar que algo hicieron mal. Los negociadores funcionan entonces
como canalizadores de la tensién emocional: por una parte reciben la
tensién provocada por los secuestradores y por la otra, las presiones
de la familia (Navia, C. y Ossa, M., 2000).

Los familiares van a exigir al negociador que se les proporcione res-
puesta y solucion rdpidas, lo que no suele suceder, motivando que la
tensién familiar sea mayor y empiecen a darse recriminaciones entre
los integrantes de la familia y hacia el negociador, considerando que
hay ineptitud por parte de la policia. También ocurre que los familia-
res empiezan a pedir opiniones a quienes no tienen conocimiento de
como manejar una situaciéon de este tipo y realizan actos que pueden
poner en peligro la vida de la victima.

La tension suele crecer inmediatamente después de recibirse una
llamada telefénica por parte de los secuestradores. El negociador tie-
ne dos trabajos que realizar ademas de los ya indicados: el primero es
recabar toda la informacién que pueda obtener de la llamada; y el
segundo, servir como psicélogo familiar para disminuir la tensién
que existe en el interior de los parientes y amigos cercanos de la per-
sona plagiada.

VI. PRINCIPIOS DE LA NEGOCIACION

Por ultimo, las agencias de investigaciéon americanas y la literatura
especializada en el manejo de crisis (Hall, 2003)* indican que el res-
ponsable de la investigacién por ningiin motivo debe intervenir como
negociador; este tltimo no debe distraerse en absoluto del proceso de
secuestro, ya que sabe demasiado sobre lo que se estd investigando y

4 “Terrorism: Strategies for intervention”, en Journal of Threat Assessment.
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puede ceder en un momento determinado a las exigencias de los
delincuentes. Ademads, las agencias de investigacion sefialan once
puntos importantes durante el proceso de negociacion, a los que
denominan “principios para la negociaciéon”: (Noesner, 1999y

A. Identificar al sujeto, para lo cual se debe tomar en cuenta el punto de
vista del victimario, no discutir y tratar de llegar a un acuerdo a través
de las negociaciones.

B. Escuchar activamente; para ello, debemos identificar emociones, expli-
car lo que siente el victimario, el motivo por el cual estd actuando de esta
manera, y por ultimo, repasar las ultimas palabras para poder conceptuali-
zar lo que se quiere o pretende decir.

C. Estrategia: demorar la llamada, es decir, consumir tiempo para lograr
obtener la mayor informacién; tratar que en cada concesion el secuestra-
dor trabaje y se establezca una confianza mutua.

D. Tomar decisiones después de haber estudiado varias posibilidades,
recordando siempre proteger a la victima.

E. Contencién: evite la expansién del delito o del secuestro, tratando de
no demostrar demasiada consternacién; asimismo proteja el ingreso de per-
sonas no autorizadas o que sélo deseen obtener informacion.

F. La percepcién sobre la situacion es importante para los secuestradores;
de haber mucha expectativa puede demostrar inquietudes que lo tinico
que logran es aumentar el riesgo en la victima, por lo cual es necesario tra-
tar de manejar la situacién con delicadeza. Una actividad excesiva de per-
sonas en el interior de la casa familiar aumenta el riesgo.

G. En cuanto al rescate, trate de obtener lo maximo con lo minimo. Para
ello, no hay que elevar las aspiraciones de los plagiarios; sobre la cantidad
de dinero a entregar, es necesario convenir una cifra realista, sin desmere-
cer lo pedido (antes de definir una cantidad, ésta debe acordarse con la
familia).

H. Control: antes de iniciar una conversacion, debe tenerse €l control total
de la llamada, es decir, debemos estar preparados para grabar y ubicar al

5> Salvador Escobedo y Roberto Sasso, negociadores del FBI, han referido ademas
perfiles para ser una persona capaz de lograr identificarse, tanto con la familia de la
victima como con los secuestradores, y de esta forma lograr mayor interrelacién, ade-
mads que el proposito especifico es obtener la mayor informacion para lograr identifi-
car a los responsables. (Curso-seminario sobre secuestro y negociacion de rehenes de
la Embajada de EUA).
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probable responsable. Ademas, durante el proceso de negociacion evite la
palabra “NQO” y hable despacio, con calma, sin perder el control.

I. Evite hablar demasiado de la victima con los secuestradores, para no
incrementar su valor. Recuerde que lo tratan no como una persona, sino
como un objeto con valor (mercancia).

J. Progreso: para saber si estin mejorando las negociaciones, debemos
observar si durante la llamada dejé de haber amenazas o éstas se hicieron
menos constantes. Los fines de plazo pierden importancia durante la
negociacion; se habla mas despacio y pausado.

K. Trate de repasar cada una de las conversaciones telefénicas para saber
qué se dijo y evitar regresar a un evento ya superado; recuerde que se pue-
de cometer un error que podria perjudicar todo el proceso de negociacion.
De igual forma, trate de tener un tablero con toda la informacién sobre el
secuestro y sobre las negociaciones.

[ NEGOCIACION J

Negociador de los Negociador de

Medios
secuestradores la familia
Secuestra
dor
02,

Fuente: Barberis y Palacios (2002).

De acuerdo con Dale L. June (2000) es necesario que el encargado
de la negociacion disponga al menos del siguiente material o informa-
cion para lograr avanzar durante el proceso de intercambio con los
secuestradores:

1. Lista de teléfonos de familiares o amigos cercanos de la victima
(para verificar las llamadas que se reciben en el teléfono selec-
cionado para la negociacién);
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2. Nombre de los familiares y fotografias (para el caso de que los
secuestradores pidan hablar con un familiar especifico, se
determine que la persona que escogieron sea uno de ellos y lo
ubiquen de inmediato);

3. Nombre de los empleados y fotografias (punto muy importan-
te para que la policia verifique de inmediato su historial, y
determine algtin tipo de infiltracién dentro de la familia); y

4. Llevar récords de visitas durante todo el proceso del secuestro
(para llevar un control de las personas que acuden, el motivo, y
estar en aptitud de determinar algtin tipo de infiltracién en el
interior del hogar familiar).

Lo anterior es con la finalidad de que se lleve un seguimiento y que
en caso de que el secuestrador tenga alguna duda se pueda responder
con la mayor rapidez. El negociador es una figura muy importante y
su funcién es primordial para la obtencién de indicios que logren
aprehender a los responsables, asi como para la recuperacion de la vic-
tima.

VII. EL siNnDROME DE EstocorLmo

A raiz de un robo al banco Kreditbanker en Estocolmo, Suecia, en
agosto de 1973, durante el cual cuatro empleados fueron tomados
como rehenes por dos individuos por un tiempo de 131 horas, aproxi-
madamente, fue identificado y comprobado teéricamente lo que hoy
conocemos con el nombre de “sindrome de Estocolmo”® Durante el
tiempo que durd este incidente, los rehenes establecieron una fuerte
vinculacién con los secuestradores, al grado que cuando fueron libe-
rados una de las rehenes se neg6 a testificar en contra de ellos.

Otras versiones indican que una de las victimas fue captada por un
fotografo en el momento que se besaba con uno de los delincuentes.
Con estos antecedentes, se ha denominado “sindrome de Estocolmo”
al lazo efectivo que surge en el secuestrado hacia sus captores, crean-

6 El término fue acuriado por el psicélogo Nils Bejerot (1974), quien colaboré con
la policia de Estocolmo durante el intento de robo al banco en 1973. Ayud¢ en las
negociaciones, ya que hubo rehenes en el interior del banco, y a partir de esta expe-
riencia la conducta presentada por las victimas las denominé de esta manera.
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do una gran confusion entre los familiares del afectado’ y con las auto-
ridades, lo cual puede ser peligroso para todos los que participan, de
manera directa o indirecta, en el proceso del secuestro.

Aunque cada persona reacciona de manera singular al ser secues-
trada, normalmente los rehenes manifiestan un conjunto de actitudes
comunes. Se dice que es una respuesta emocional que puede exterio-
rizar el secuestrado o plagiado a raiz de la vulnerabilidad y extrema
indefension que produce el cautiverio.® Seria entonces un mecanis-
mo de defensa inconsciente del secuestrado (Géngora, 2004).

La policia debe considerar desde el principio que este sindrome
estd latente no sélo en la persona privada de su libertad, sino en los
mismos familiares. Ante esta problemadtica se debe tomar con mucha
cautela la informacién que proporciona el secuestrado. En experien-
cias anteriores se ha visto que falsean datos con tal de que nunca se
logre aprehender al responsable, por existir un sentido de gratitud al
haberle respetado la vida.

El sindrome de Estocolmo presenta varios elementos que deben
conocerse. Entre los mds importantes estan los siguientes:’

1. Sentimientos positivos de la victima hacia el sujeto (los rehenes
empiezan a sentir simpatia por sus secuestradores).

2. Sentimientos negativos de los secuestrados hacia las autorida-
des (los rehenes sienten antipatia hacia las autoridades).

3. Sentimientos positivos del sujeto hacia la victima (los secuestra-
dores empiezan a sentir simpatia por sus rehenes).

No es necesario que estén presentes las tres reacciones, y aunque no
ocurran en el mismo grado en todos los rehenes, se debe asumir que
se desarrollara por lo menos una porcién del sindrome, a menos que el
rehén haya estado aislado o haya sido maltratado por sus captores.

El sindrome tiene aspectos positivos y negativos desde el punto de
vista de la negociacion. El aspecto positivo es que mientras mas fuer-
te es el sindrome, menos son las probabilidades de que el secuestra-

7En el libro Evolucién del secuestro en México, de Gongora Pimentel (2004), se defi-
ne el sindrome de Estocolmo, y refiere que ademds de la identificacién victima-victi-
mario hay otra de indole “justificativa”, ya que el rehén considera que, pese a su sufri-
miento, las razones por las cuales estd privado de su libertad “son necesarias”; p. 66.

8 Tribuna, periodico de Campeche, editorial, p. 3.

9 Consultores Ex Profeso (1998:59).



JORGE DE JESUS ARGAEZ URIBE 157

dor asesine a sus rehenes. Si se ha desarrollado la tercera etapa del sin-
drome y el secuestrador siente simpatia hacia sus cautivos, se le hara
mas dificil matar a uno de ellos. Esto permite al negociador tener un
mayor margen de accion en el proceso de la liberacion e, incluso, se
puede recuperar a la victima sin pagar el rescate.

Entre los aspectos negativos del sindrome de Estocolmo estdn los
siguientes:

1. No se puede confiar en la informacién suministrada por los se-
cuestrados o victimas. Es comun la mentira para proteger a los
delincuentes.

2. Es posible que las victimas, por inadvertencia o a propdésito,
den una descripcion errénea de las armas que tiene el secues-
trador; se les haga dificil describir el fisico del delincuente vy,
generalmente, llegan a actuar como sus defensores. Sienten
antipatia por la autoridad.

3. FElsindrome puede obstaculizar los planes de rescate del plagia-
do. Es factible que los rehenes tomen acciones contrarias a las
ordenes de la policia durante un operativo de rescate, lo que ha
causado la muerte a algunas victimas, quienes no obedecieron
a la policia y se levantaron cuando ésta dio 6érdenes de mante-
nerse en el suelo, pues se disponia a disparar. También se han
documentado incidentes de rehenes liberados, quienes des-
pués de ser interrogados por la policia cruzaron las barricadas y
regresaron al lugar donde estaban secuestrados.

4. Hay ocasiones en las cuales no desarrollan el sindrome de Esto-
colmo por razones de aislamiento o maltrato; es viable que en
esos casos los rehenes exageren las intenciones expresadas por
los secuestradores, sus actuaciones o las armas que éstos utili-
zan. Posteriormente esos rehenes dijeron que deseaban que la
policia creyera que el secuestrador era lo mas peligroso posible,
con la esperanza de que lo mataran. Es posible de inmediato
determinar si existié maltrato fisico, ya que se aprecia suciedad
en la ropa, lesiones o signos de vejacion.

10 Curso-seminario que organizé la Seccion de Asuntos Antinarcoticos de la Emba-
jada de EUA en la ciudad de Xalapa, Veracruz.
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Por lo anterior se deben verificar las interacciones entre victima y
victimario; asi como la interaccién sujeto-victima y el sindrome de
Estocolmo:

Una interaccion positiva, produce el sindrome de Estocolmo.
Una interaccién negativa, no lo produce.

Ninguna interaccion, no produce relacion alguna.

Una interaccion negativa seguida de una interaccién positiva
puede producir el sindrome de Estocolmo.

5. Una interaccion positiva seguida de una interacciéon negativa
superard frecuentemente el sindrome.

AW N —

También existen explicaciones comunes del sindrome de Estocolmo.

Transferencia positiva.

Identificacion.

Identificacién con el agresor.

Regresion.

Frustracion y preocupacién compartidas.

V1 AW DN —

Los especialistas de la materia (principalmente psicélogos) indican
que este sindrome debe ser valorado por las autoridades, quienes
deben asegurarse que la informacién que proporciona la victima sea
verdadera y no errénea, ya que el secuestrado experimenta una espe-
cie de gratitud hacia el secuestrador, sentimiento que le impide guar-
darle rencor. Por ello, es importante que la informacién que propor-
cione el secuestrado sea corroborada. Como se menciond, puede ser
que mienta para tratar de proteger a sus captores, dificultando la in-
vestigacion y haciendo que se disipe tiempo valioso, que origina la
pérdida de evidencias. El sindrome puede presentarse en cuestiéon de
horas, de ahi que el tratamiento debe ser efectuado de manera cuida-
dosa (Sullivan, 2004).

VIII. CONCLUSIONES

El trabajo desarrollado por los negociadores, como ha quedado
expuesto, permite considerar que es el mas delicado en todo el proce-
so del secuestro. Es una labor que debe ser realizada por personal
capacitado, ya que se estd sujeto a muchas presiones: de la familia, la
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autoridad y los responsables del delito. El negociador es, por lo tanto,
un especialista en tratamiento psicolégico que permite palpar los
hechos y, de acuerdo con su experiencia y capacitacion, identificar el
movil del secuestro, lo cual orientar4 la forma de negociar.

En el presente trabajo se traté, inicamente, el secuestro econémi-
co, aunque se puede dar por motivos religiosos. Sin embargo, aun en
el secuestro de tipo econémico es necesario identificar si estamos
ante una organizacion compleja o ante la delincuencia comuin. De ahi
que la labor del negociador de la autoridad tenga una responsabilidad
mayor, ya que sus opiniones repercutirdn en todo el proceso de inves-
tigacion.
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