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L DE CTENCIA POLITIC, DE LV UNIVERSIDAD DE Z M (CARLOS DE MUATEALL
:mala, veinticinco de jelic de mil novecientos noventa y cinco..

SSUNTO: El {la) estudiante; ALFREDO VASQUEZ RIVERA

Carnet No. - B86-17907

solicita aprobacién del Plan de Tesis, del Tema de Te-

5is v del nombramiento del asesor.

Pase al coordinador del Area dec ‘fetodolosia, Dr. César Agreda Godinez

para que sc sirva emitir dictamen acerca del Plan de Tesis pre-

zdo por 2l {la) estudiante.

“TT Y ENSERAD O TOROS”

M
bié?' el alfredc Monzén

Director.

djunta expediente comploto,

ARchivos.

yda.
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.dcenciado: .

amiel Alfrado ¥Monzén

Arector Escueln de Jilngia Tod
hmiversidad de Zan Carlos

stimado Licenciaco:

Por medio de 1= ~resante me Jirijo a ustad ¢on 21 obiete de informarla:
me, tuve a la visce crabajo do tosis Jel (1a) sstudiante ALFREDO

VASQUEZ RIVERA Cooiet Na, BE-17907

dtulado: ACION AL ESTUDIO DE LA NEGOCIACFON DIPLCMATICA EN LA ETAPA
ZJECUTORA DE LA POLITICA EXTERTIOR DF GUATEMALA®

F1 (la) estudisrt: en referencia hizc las oiificaciones v nor lo tito
~i dictamen es fsvora-l:, rara mue se anruebe -licrc disefic v se nroceda o rra-
lizar la investinsacidm.

Jtentamente

IR Y ENGETS L TS

n

e

Dr. César Agreda Godinez
{vordinador  ra "2 etololoriz.

“E REMMESY EXPENITZTT
.Cc. archives.

2.~  myda.
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ESCUELA DE CIENCIA POLITICA DE LA UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA:
Guatemala, uno de agosto de mil novecientos ncventa v cinco.

ASUNTO: El (la) estudiante: ALFREDQ VASQUEZ RIVERA

Camnet No6-17907

Solicita aprobacibn del Tema de Tesis y del nom-

bramiento del Asesor.

Pase el expediente al Decanato de la Facultad de Ciencias Jurfdicas y Socia
les, para que emita resolucién en cuanto a la aceptacifn del Tema de Tesis y del
nembramiento del Asesor,

"ID Y ENSENAD A TODOS

L.i’o/é;ru

Monzén
Director.

Se adjunta expediente completo.
c.c. Archivos.

3/ myda.
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DECAMATO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS JURIDICAS ¥ SOCIALES DE LA UNIVERSIDAD

DE SAN CARLOS DE GUATEMALA: Guatemalar doce de agosto de mil novecientos noventa y

cinco.

Se admite @) Tema de Tesis y se nombra cowo Asesor {a) del {la) es-

ALFREDO VASQUEZ RIVERA

al {a la) Licenciade (a) Carlos Larios Ochaita

tudiante

86-17907

Carnet Noc.

Atentamente.

“ID Y ENSENAD A TODOS®

Se dewvuelve expediente

c.q. archivos TATTILTDT © - tNCIaa
5" T «LEZ3
4/ myda. R
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m Director,
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AIFRIDO vASQLEZ RIVERA.

o oe Bl owaecientes povelid b cincs. emanada el
Terangl. e la tesi

s, sroced: @ dsesoras ol trabajn de tesis el Bachiller

Timer Lagar se Gdelermimn actagenir ¢l g

» s tTabels ZIDE BIRpieTents

atidn v glcance de la hipeiesis a5 come {2 aecanica

vootérnica

centiene  los siguyientes gramles aspectns generales
macional Mibiies v el Derecho Diplematice ¥ (o
©orr el asperte referente 3 diagnosticar o actus
o onaluar Lo onlitica exterior de! actval gobierns

val el aspecto tedrice deneral basady en el
beel aspecto especifico e g ‘egceiaricn
istema diplogdtice guatemalteco: 4% el aspecto

siempre b

@ s:d9 preocupante oue aungue se disefie wna agenda Je gol
: 13l

itica exterior brillante. importamte
tz e personal preparado para negnciar

siempre chocamos con el omismo  abstacsle
‘wmentes fas aejores intenciomes se extinguen afli.

Lic Carlos Laras él‘\q
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la importancia del trabajo exigiz que el alsao tuviese aspectos permanentes, que no perdisgen
coadyuvasen en el futuro a ta fommacion de nuestros ageates diplematicos.
pudiesen proyectarse ¢omo un aporte pasitiva. cleatifico v desinteresado a

teriores de nuestro pais.

El apiiisis de nuestra politica exterior. & ig fuz de los &xitns v bus fracases.  eonfirms o
que; a} la capacidad negoviadora se adquiere n base @l estudic y 2 la préctica: 20 puesire 3
tomario en cuenta y proceder a su fociusion en cualquier forma : cursiilos libres. iaclusion en ins
seminarios. etc.; ¥ by si hubiésemos tenide capacidad negociadora, ea el sentido de téemics cientifd
quirida. ei resyltade de muestras gestiones comd Estado hubiese sido totalzente @

{ferente.

igacinones de campy sun in-
fomaticas v Consyiares -1

El Bachiller Vasquez Rivera procedin a un estudio serio: el resultado e sus inves
teresantes y 4 veces impectantes. por ejemplo 12 compasicion Jde nvestras Misiazes Dip
el exterior.

Por tode lo anterior. me complace reccmendar se aceple ei Lrazbaje e tesis presentade per e
ALFREDO VASQUEZ RIVEBA. (rasladandoin a revision v posleriormente sea discutide en el respectivg
Piblico, previo al otargamiento del grade academico v titele correspoadiente.

Aprovecho la aportunidad para evpresar &l Sefier Decane v al Sefior Director las muesiras de of ms aits
congideraciin v estima.

Lir. Carlos Larios Ochaita

Cardar Lareor O:haite
AD G ADD ¥ NOTARIO

LIC Carlos L_arios Ocl‘maita

LARIOS & ASOCIADOS

7a Avu 7‘78 cha q Ea‘ancm Contruam-ru:aﬂo
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SJVERSIDAD DE SAN C7RLOS DE AURTENLA
SCUFL. "E CIENCLY POLITICS

SCUFt, DF CIENCI, POUITIC. AE 17 UNIVFRASINGD 2F 5.8 L.ILOS DE GULTIMALA- Huat moia,

atorce de noviembre de mil novecientes noventa y cinco.

L SURTG: xpy Afunte de esis dul (1) gstudian-

te:. ALFREDC VASCUEZ RIVERA _ . .

Carnct ho.  B87-17907

Habibndose cumplid~ v foarte del SoR T Sset ¢ owe Tesis, con haber emitig.
2 dictamen enrrespondionte, pose tl ledur Decann de b Faculiad de Clenclas Juridi.
s~y Sncdates, para we S proe i i joninnectf s Aet fspecialista, continuangsne

cun sy trfmite,

Se oenvin el expediente

c.c. archivos

5/ myda.
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FACULTAD DE CIENCIAS JURIDICAS ¥ SOCIALES

DECANATO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS JURIDICAS Y SCOCTALES DE LA UNIVERSIDAD DE
SAN CARLCS DE GUATEMALA: Guatemala, catorce de noviembre de mil novecientos
noventa y cinco.—

Atentamente pase al Lic. José Luis Dominquez Quintanilla

para que proceda a revisar la Tesis del (la) estudiante ALFREDO VASCUFRZ

RIVERA y an su oportunidad emita el dictamen co—

rrespondiente.

"ID ¥ ENSERAD A TODOS"

Se devuelve expediente completo

c.¢. archiveos

&/ myda_




SLA DE CIENCIA POLITICA GUATEMALA, 10 DE
culted de Clencias Juridicas NOVIEMBRE DE 1995
y Bocislea
Clodad Untvertitaris, s 1%
Guatezaaly, Centroamérica

Sefior Licenciado

Samuel Alfredo Mconzén Garcia

Directoer

Escuela de Ciencia Politica
Universidad de San Carlos de Guatemala

Sefior Director:

Por este medio, hago de su conocimiento gue de conformi-
dad con la Providencia del Decanatc de la Facultad de Ciencias
Jurfidicas y Sociales, de la Universidad de San Carlos de Guate-
mala, he procedido a dar cumplimientc a la revigién del Informe
de Tesis elaborado por el Estudiante ALFREDO VASQUEZ RIVERA,
Carnet No. 86=17907 , previo a realizar el Examen P@blico para
optar al Titulo de Internacicnalista, titulado "APROXIMACION AL
ESTUDIC DE LA NEGOCIACION DIPLOMATICA DENTRO DEL MARCO DE LA
ETAPA EJECUTORIA DE LA POLITICA EXTERIOR DE GUATEMALA: Analisis
del Periodo de Gobiernc del Presidente Ramiro de Leon Carpio,
1993-1995"

La investigacidn realizada reune los aspectos tedrico-me-
todelbgicos suficientemente fundamentadosg en las fuentes docu-
mentales consultadas. Asimismo, siguiendo las instruccicnes de-
rivadas de la revisifén. se le hicieron las correspondientes co-
rrecciones y ajustes al trabajo.

Por lo tanto, considerc gue han sido cumplidas las calida-
des requeridas come Trabajc de Tesis, por 1¢ gue me permito ma-
nifestar mi aprobacidn, para que el Decanato proceda a autori-
zar la impresion del mismo.

Sin otro particular, aprouscho la oportunidad para suscri-
birme del sefior Director,

—
JQFE LUIS DOMINGUEZ QUINTANILLA
COORDINADOR

Area de Relaciones Internacicnales

cc. Archivo Jornada MNecturna.-




YNIVERSIDAN DE SAM CARLOS DE GUATEMALA
ESCUELA DE CIENCIA POLITICA

ESCUELA DE CIENCIA POLITICA BE LA UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA:

Guatemala, quince de noviembre de mil novecientos noventa y cinco.-

ASUNTO: Expediente de Tesis del {la) estudiante
ALFREDO VASQUEZ RIVERA

Carnet No. _ 86-17907

Habiéndose cumpiido por parte del Revisor de Tesis, cop haber emitide
el dictamen correspondiente, pase al Decanato de la Facultad de Ciencias Juridi-
cas v Sociales, para gque se autorice Ta impresién de dicha tesis.

"ID Y ENSERAD A TCDROS™

-~

Tedo Monzén Garcia
rector

Se envia expediente

c.c. archivos

1/ myda.




UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALR
FACULTAD DB CIENCIAS JURIDICAS Y SOCTALES

DECARATO DE LA FACULTAD DE CIENCIAS JURIDICAS Y SOCIALES DE LA UNIVERSIDAD
DE SAN CARLOS DE GUITEMALA: Cuatemala, 16 de noviembre de mil novecientos
noventa y cinco.-

Con vista en los dictimenes gue anteceden, se autoriza la impresifn del
trabajo de Tesis el (la) estudiante  ALFREDO VASQUEZ RIVERA
intitulado: "APROXIMACION AL ESTUDIO DE LA NEGOCIACION

DIPLOMATICA DENTRO DFL MARCO DE LA ETAPA EJECUTORA DE LA POLITICA
EXTERIOR DE GUATEMALA: Analisis del Periodo de Gobierno del
Presidente Ramirc de Ledn Carpio, 1993-1995".

Se regresa expediente cempleto
c.c. archivos
myda.
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Rosalina Lopez Salguero,
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Dr.
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Lic.
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Dr.

Arturo Diaz Cordova
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Carlos
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INTRODUCCT ON

En un mundo cada vez mas compledsc, en el cual 1los aspectos
ldeoldégicos y geopoliticos van pasande a un segundo planoc para
dar paso a las relaciones comerciales y a la distribuclén de los
paises en blogues geoeconémicos, las Relaciones Internacionales
han pasado a ser un campo de vital importancia para todas las
nacienes, gue no pueden guedar aisladas de los camblios gue
actualmente se producen.

En este contexto cobra especizl relevancia el tema de lz
Negoclacldén Diplomética. Hoy, los palises mas avanzados -y aun
algunos llamados ‘"subdesarrollados™- han recongocido gue la
técnica de negoclacién constlituye un  instrumento a través del
cual pueden ganarse muchos espaclios en el tan complejo campo de
las Relaciones Internacionales. La afectividad de tal
instrumente puede comprobarse a través de los logroes gue en
materta de Politica Exterior puede alcanzar una naclén, y su
ausencia o mala aplicaclén se traduce en una pérdida censtante de
espacios gque beneficiarian en Gltima instancia a un pais, en
funcidn de sus intereses nacionales.

Para el caso de Guatemala, de acuerdo a los resulitados de
nuestra investigacidn, hemos llegado a la conclusién de gque la
casl totalidad de procesos de negoclacién se hacen sobre una base
empirica, lo cual se traduce en "logros® bastante débiles o en
ocasiones en pérdidas sustanciales que repercuten en el 1no
alcance de los objetivos @&elineados en ia Pelitica Exterior del
Estado guatemalteco. Es mas, esta aitima dificilmente logra una
base de sustentacidn solida, dado gue se transforma y acondiciona
de acuerdo a aspectos coyunturales.

En el pericde elegido para el ansllsls, pudo constatarse el
poco intexés por reforzar =2l acclonar del Ministerio de
Relaciones Exteriores, gque se traduce en la no aprobacién de la
Ley del Servicio Exterior, el retardo para la puesta en marcha de
la Academia Diplomatica, etc., aun a sablendas de gue es urgente
la readecuaclén del aparate diplomatico, pues en la actualidad
Guatemala se enfrenta a la necesidad de incorporarse a un "munde
de mercado". Es alarmante gue ante esta demanda del exterlor,
ruestro actual Ministerio de Relaclones Exteriores no cuente con
un aparato institucional profesional, nil con el instrumental
adecuados para hacerle frente.
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Los datos sobre la prefeslonalizacién del personal -tanto en
el organo Central {Cancllleria}, como en el Organo
Descentralizado {Misiones Permanentes, Consulares Yy
Diplomaticas)- evidencian una marcada dehbibilidad, lo que aunado
a la No capacidad de negeciacién, ha repercutide
desfaveorablemente en las relaciones tanto bilaterales como
multilaterales.

En el presente trabaljo, se ha tratadoc de abordar el tema de
la Negoclaclién Diplomidtica dentroe de la etapa ejecutorla de la
Politica Exterior, centrando el analisis en 1la forma como esta
articulaclén se ha dado en Guatemala en el actual periodo
gubernamental.

En una primera parte se presenta el capitule referente a los
Fundamentos Tedrlicos que rigleron la lnvestigacién y gque giran en
torno a la definicidén de algunos conceptos y la articulaclién
tedrica alrededor de la cual se desarrolla el tema.

Seguidamente, en el capitulo II se aborda todo lo relative a
la Técnica de Negoclacién, desde la conformaclén de las fases gue
conlleva la misma hasta la organizacidn del equipo negoclador.

En el capitnolo III se realizéd un analisis del actual nivel
de profesionalizacién que tiene el Ministerio de Relaciones
Exterlores, tanto en Planta Central como en el brazoc ejecutor que
s5e encuentra en el exterlior. Un elemento importante dentro de
este apartade radica en 1la presentacidén acerca de la formacioén
sobre negociacidén gque se brinda en las casas de estudios
superiores en carreras aflines al campo internacional, para lo
cual se realizaron varias pruebas con estudiantes y funcionarios
intergubernamentales acerca de "Registros de Frecuencias™ en
negociaciones simuladas y reales, lo gque dio como resultado la
presencla de altes niveles empiricos basados en poaiclones y no
en intereses.

La recoleccidén de esta informacldn fue una tarea dificil,
perc consideramos que 1los resultados arrclades tlenen un alto
porcentaje de wvalidez. Los margenes de error estarian dados en
funcién de cambios, traslados, destituciones, congelaclién de
plazas, nuevos nombramlentos de diplomaticos, etc.

Por AGltimo, en el capitule IV se plantea un dlagnéstico
internaclonal y paralelamente a €1 la actual Politica Exterior de
Guatemala, lo cual nos permite hacer wun breve analisis
compazativo en el marco de la coherencia de la Agenda
guatemalteca con la coyuntura internaclional a la wvez .que se
realizé un andlisis acerca de 1los logros ¥y troplezos de las
acciones guatemaltecas en relacidén al contexto mundial.
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Posiblemente el tema neo haya sidoe tratade con suficiente
profundidad, dadas 1as limitantes de tlempo y espaclo; sln
embargo congiderando el hecho de 1la insuficiencia de material al
respecto, creemos que el nuestro puede ser un vallese aporte.

Fundamentalmente nog ha movido el interés pozr presentar un
trabhalo en el cual las Relaciones Internaclonales tengan una
aplicaclén practica y directa, gue se adapte a la realidad
guatemalteca, lo cuwual lo hace diferente a oktzo tipo de
investligaclones gue construyen un marco de andlisis lejano &
dicha realidad y sin aplicablilidad a nuestras proplas necesidades
naclenales.

Dentro de esta perspsetiva, sa& consldera gue la actual
coyuntura nacienal e internaclonal exlige gue leos aparatos
diplomiticos de los diferentes palszs del mundo xeflexiocnen vy se
raplanteen sobre cuédl debe ser el eguipo prefeslonal mas 1ddneo
nara enfrentar los grandes desafles wmundlales y de esa  <cuenta
deviene en hacer un apocrte objetivo no mal intenclonade de la
actual situacidén diplomatica guatemalteca, con el anlce fin de
gue todas aguellas transformaclones gue tengan gue darse dentro
del aparate linstitucional diplemadtico wvan en funcidn de los
intereses de todos los guatemaliecos gue merecen tener un  equipo
que realmente los repressnte, debido a que es & ellos a guienes
nos debemos como profesionales.




CAPITULO I

FUNDAMENTGS TECRICCS DE LA INVESTIGACION

Cuande analizamos el tema de LA NEGOCIACION, nos damos cuenta
que los paises con mayor tiempo y efectividad de gravitacidn en =l
escenaric internacional como Estados Unidos, Canada, Francia,
Inglaterra, Italia, Alemania, Japdén ¢ China Nacionalista han
alcanzado grandes logros en el arco iris tematico de la agenda
internacional, debido a la consclidacidn vy apoyo a centros e
institutos dedicades al estudio sobre Negociacidn.

En el caso de América Latina, en la década de los B0's vy
principios de los 90‘'s se comenzaron a preparar profesicnales
diplomdticos dentro del marco de la negociacidn, manteniendo hov un
fuerte liderazgo internacicnal regional; tal es el casc de Brasil,
Venezuela, Argentina, Uruguay, Colombia, México y obviamente Costa
Raica.

Bajo este contexto es importante visualizar la capacidad
negociadora de Guatemala. Perc Negocladora dentroe del marco
diplomatico puesto que hoy, en 19935 se ha roto el tabu de
identificar & la negociacidén como pertenencia del agencs
diplematico como se afirmaba tradicionalmente vy se ha introducido
a otros campos de accidn. Hay grandes aportes a este respecto,
pudiende mencionar a Richard Coldt en la Negociacidn Financiera.
Joa Ramalhio en la Negociacidn empresarial, Frank Leseau en la
Negociacidn Comercial, Ritor Polesky en la Negociacidn Laboral,
Jacy Mcreira en la Negociacidn Publicitaria, Adam Smith, Weber
Dahrendorf, Petter Wallenstein y Peréz de Cuéllar en Negociacidn de
resolucidén de conflictos, y Robert L. Wendzel, Cristina Latorre,
Tomassini, Zehasnarked, y Roberth Xristopher en NEGOCIACION
DIPLOMATICA.




Esta dltima especialidad de Negociaciédn es fundamental en el
agente diplomdtico para hacer realidad la Politica Exterior y es
objeto de estudio en este trabajo profesiocnal; consideramos
pertinente por tanteo, construir un concepto de la misma.

1. LA NEGOCIACTON:

La Negociacidn es definida por Cristina Latorre como:" La mas
conocida de las técnicas de solucidn de controversias, que brinda
un conjunto de mecanismos al ser humano para llegar a acuerdos
concretos y positives®, !

Para Luciano Zajdnajder la Negociacidén es una" Técnica basada
en varios procesos gque permiten llegar a un acuerdc y resolver un
conflicto o controversia enktre dos o més actores". ? En estas des
definicicnes ain nc queda suficientemente claro el concepto como

tal, por lo que recurriremos a otros autores especializados en
esta materia como:

Robert L. Wendzel guien plantea gue la Negociacidn "es el
instrumento final de la implementacién de la Politica Exterior de
un Estado y se constituye come un proceso gue culmina con un
acuerde" . *? Para Torrence Hopman "La hegociacidn es la actividad
principal de la actual diplomacia contemporidnea. Es el mecanismo
central a través del cual las naciones resuelven sus problemas
comunes ¥ conflictos internacionales, va sea en forma bilateral

Latorre, Cristina. LA SOLUCICN ALTERNATIVA DE LAS
CONTROVERSIAS. Primera Edicidn. Madrid, Espafia: Editorial Escuela
Diplomética, 1990. Pag, 2

2 Zajdsznajder, Luciano. TEQRIA Y PRACTICA DA NEGOCIACAO.
2da. Edicac. Rio de Janeiro, Brasil: Bditeorial José Olympo, 1988.
Pag. 6

’ Wendzel L. Robert. AS RELACOES INTERNACIONAIS. Terceira
edicao. Brasilia, Brasil: Editorial Universidade de Brasilia, 1994.
Pag. 213




romo multilateral~. ¢

Roger Fisher, William Ury y Bruce Patton profesores del
irea de Negociacidn de Harvard la definen como: “Un proceso basado
in intereses y/o principios dentro de los cuales se estructura una
sstrategia y un conjunto de tidcticas en casos especificos gue hacen
1 las partes c¢rear un ambiente positivo y que culmina con un
acuerdo voluntario entre doz © mas actores*,

Para Edson Larrue "La Negociacidén es algo més que un mero

intercambic de objetos materiales. Es un mode de actuar vy
lomportarse gque crea comprensidn, fé, aceptacidn, respetc v
;onfianza*,

En consecuencia, después de haber expuesto la forma como

lefinen la negociacidén diversos autores, podemos construir una
Jefinicidn propia de lo que concebimos como Negociacidn. Asi, para
Eines del presente trabajc entenderemos como NEGOCIACION:
JNA TECNICA QUE CONTIENE UN PROCESO PLANIFICADO QUE CONLLEVA UNA
CANTIDAD LOGICA DE FASES (apertura, posicionamiento, exploracién y
cierre) que permite la utilizacién de varics mecanismos vy
nerramientas para crear las condiciones necesarias en las cuales
voluntariamente las partes resuelven o solucienan un CONFLICTO vy
liegan a un acuerdo*.

2. LA NEGOCIACION DIPLOMATICA:

Ya habiendo definido entonces lo que es Negociacidn nos
quedamos incompletos aun, debido a que nuestro planteamiento
pasico lo constituye la Negociacidén Diplomdtica , por lo cual
necesitamos ahondar mds en esta rama especifica del campo de la
negociacidn.

Bl Dr. Carlos Larics Ochaita define al Diplemdtico en su
libro DERECHO DIPLOMATICO Y CONSULAR, como: "...la persona que

‘ Hopman, Torrence. AS NEGOCIACOES EXITOQSAS. Primeira

edicac. Sac Paulo, Brasil: Editorial Sol Branco, 1990. Pag. 20

* Fisher, Roger y Ury William. SI DE ACUERDO, COMO NEGOCIAR
SIN CEDER. Séptima edicién. Miami, Estados Unides de America:
Editorial Norma, 1984.

¢ Larrue, Edson. FRENTE A LA NEGOCIACION. Tercera Edicién.
Caracas, Venezuela: Editorial Management Enterprises, CA, 1995.
Pag. IV-1
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representa a un Estado y ve las relacicnes politicas de su Estado
en Estade ajeno por medic del Ministeric de Relaciones Exteriores
del Estado donde se desempefia".

rara el especialista espafiol Santiagoe Martinez Lage el
diplomatico "es una persona acreditada por un Estado y aceptada por
otro con funciones politicas y gue debido a su importancia
profesional se ubica en un ¢rgano centralizado o
descentralizade". ¢

Para Nickell Stuard "el diplomidtico es una persona investida
de inmunidad v privilegios que representa a su Estade y wvela por
los intereses del mismo frente a otros actores internaciocnales®.’?

Las tres anteriores definiciones son valiosisimas debidc a gue
con ellas podemos concluir diciendo que el DIPLOMATICD es una
persona ¢ue REPRESENTA a2 su Estado en otro Estads u srganismo
internacional con funciones esencialmente peoliticas v que goza de
inmunidad y privilegics para el mejor desempeflo de sus funciones
cuando se encuentra fuera de la soberania del Estado que lo
acredita v gue debide a su profesionalidad se ubica tante en las
Misiones diplomaticas en el exterior como en su Cancilleria.

En seguimiente a la temdtica sobre 1o que s la Negociacidn vy
1o gue ge refiere a lo Diplomdtico es claro el expresar e una
NEGOCIACION DIPLOMATICA, &5 una rama de la Negociacidén General
ecializada en diversos temas de caracter poliftico presente en
relacicones de Estadeo a Estadec como en organismos inte
dentro de la cual la persona gue REPRESENTA 2 su Est
los interases naciconales v en el escenaric internacional
practica los obletives de politica exterior present
politica internacicnal v para lograrleos hace uso de una neon
altamente planificada.

rnacionales,
ado wela por

lleva a la

T b
i
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La solucidn a los grandes v principales prebl

Larics Gchaita, Carlos. DERECHC DIPLOMATICO
i Lta

cion. Guatemala: Editorial Universitaria,

! Martinez Lage, Santiago. DICCIONARIC DIPLOMATICO
IBEROAMERICANO. Segunda edicidn, Madrid, Espafia: Bditorial
Ministerio de Asuntos Exteriores, 1994. Pag. 49

? Stuard, Nikel. A DIPLOMACIA E O PODER. 3a. edicao. Brasil:
Editorial Universidade de Brasilia 1994. Pag. 160



a las Relaciones Internacionales contemporaneas, <omo son el
desarme nuclear, la deuda externa, el medio ambiente etc. depende,
en gran medida, de un proceso de NEGOCIACION que conlleve a una
mejoria de las condiciones de vida en nuestro mundo.

Para que las politicas nacicnales puedan ser exitosas en la
coyuntura internacional los Estados requieren de DIPLOMATICOS y
funcionarics cuyas habilidades NEGOCIADORAS sean efectivas. Sin
esta formacidn, la mayoria de los Gobiernos reducen su capacidad
para ver implementadas sus politicas a nivel internacional; la
frustracidén inherente a este estadc de cosas incrementa el riesgo
de hacer uso de la FUERZA como medio para alcanzar metas,
abandonando los medios pacificos de solucidn de conflictoes.

Cuando hablamos de Negociacidn Diplomatica no podemos cbviar
el andlisis de la Politica Exterior debido a gue en el
campo de la Formulacidn de la misma, la Negociacidn constituye un
instrumento para su implementacidn.

En ese sentido es importante el darle un tratamiento a esta
tematica.

3. LA POLITICA EXTERIOR:

cuando se pretende analizar la Politica Exteyior se presenta
un problema bastante complejo, puesto que los diferentes tedricos
de las Relaciones Internacionales atn mantienen criterios
contrapuestos al tratar de separar e identificar la Politica
Extericr de la Politica Internacional.

Para Mario 2Amadeo la Politica Exterior es "la actividad
internacional que desarrolla cada pais, la accidén gue cada Estado
desarrolla en el planc internacional, y ésta es PARTE de la
politica internacional®*.

Por su parte Jhon Merlos la define como: "Una estrategia ©
programa planteadc de actividad, desarrcllado por los creadores de
decisiones de un Estado frente a otros Estados ¢ entidades
internacionales, encaminado a alcanzar metas especificas contenidas

1 amadeo, Mario. POLITICA INTERNACIONAL; LOS PRINCIPIQS Y LOS
HECHOS . Cuarta Edicién. México D.F: Editcrial Universitaria,
1986. Pag. 23




en términos de INTERESES NACIONALES.

Ademés de Amadeo y Merlos Gregorio Rodriguez Mejia dice:
“La Politica Exterior es el conjunto de estrategias basadas en el
interés nacional de un Estado frente a otros Estados® .,

Para Kaplan " La Politica Exterior corresponde a2l conjunto de
actos que constituyen la actividad internacional de las gobiernos* .
13

Para comenzar a construir un concepto general acorde con los
intereses del presente trabajo, plagsmaremos a otro nilmero de
autcres especializados en la materia.

Pinto Sote define la Politica Exterior como *EL instrumento
por medio del cual un Estado se representa, se relaciona y se abre
espacios en la sociedad internacional en base al interés nacicnal
y su agilidad de NEGOCIACION®. it

Para Altsuler Brechsmnev *La Politica Exterior es el conjunto
de estrategias de un Estado basadas en el INTERES NACTIONAL frente
a otros Estados, en donde la capacidad y fortaleza del Estado
(militar, politica, econdmica, etc.) determinan la obtencidn de
objetivos propuestos», 13

Jack Plano y Roy Olton sostienen que *La Politica Exterior
s una estrategia o programa de gobierno encaminado a alcanzar
metas especificas definidas en términes de intereses nacionales;

! Merlos Swites, Jhon. LA POLITICA EXTERIOR DE LOS
ESTADOS. Segunda Edicién. Puerto Rico: Editorial Estrella,
1381. Pag. 72

* Amadec y Merlos. ANALISIS SOBRE LA POLITICA EXTERIOR,

Primera Edicidn. México: BEditorial Tecnoldgico, 1983. Ppag. 32

13 Kaplan, Thomas. DICCIONARIQO DE RELACICNES
INTERNACIONALES; POLITICA EXTERIOR. Tercera Edicidn. Chicago,
University: Editorial Lemussa, 1988. Pag. 72

4 pinto Soto, Carlos Alberto. MANUAL DE LA PCLITICA
EXTERIOR. la. Edicidn. Madrid, Espafia: Editorial Progreso,
1988. Pag. 22

* Brechninev, Altsuler. LA POLITICA INTERNACIONAL. la, Edicidn,
Moscd: Editorial Progreso, 1978. PAg. 72.



es decir, gue una determinada politica exterior, refleja a su vez
intereses gue pueden ser permanentes, y la percepcidn que tenga en
la arena internacional un determinado régimen politico®. ¢

Con las anteriores conceptualizaciones entenderemos en

el abordaje del presente trabajo la POLITICA EXTERIOR como:

El conjunto de estrategias que un Estado disefla, para alcanzar sus
cbjetivos de acuerde a sus intereses nacionales, frente a otros
Estados, organismos internacionales y otres actores. Dichos
cbjetivos son formulaciones concretas derivadas de la consideracidn
de los intereses nacionales en relacidén a la situacidn
internacicnal prevaleciente y con el poder del que puecde disponer
el Estado, constituido por los factores geograficos,
geoecondmicos, humanos y politicos que se transforman en capacidad
militar, econdmica, politica y diplomitica frente a otros Estados,
organismos y otros actores. Fundamentalmente el interés nacional
estda constituido por las necesidades mds importantes de los
Estados, como la conservacidn y sobrevivencia, soberania e
independencia nacicnal, seguridad e integridad cterritorial,
bienestar econdmico y social, defensa de la identidad nacicnal,
etc.

Habiende definide 1la Politica Exterior come tal, nos

preguntamos ahora cuidl es su diferencia c¢on la Politica
Internaciconal ....?

4. LA POLITICA INTERNACIONAL:

Se puede plasmar rapidamente que ambas son diferentes peroc se
complementan, es decir son dos caras de la misma moneda. Para
ilustrar la presente temdtica basta con plasmar la concepcion
comparativa que hace Mario René Perdomo Guerra: "La politica
Internacional es el conjunto de contenidos de Politica Exterior
identificables en las relaciones que se registran entre 1os
miembros de la cemunidad internacional, para establecer o
fortalecer sus vinculos, promover la cooperacidn reciproca vy/o
resolver sus eventuales conflictos”. V7

1% plano, Jack y Roy Olton. DICCIONARIO DE RELACIONES
INTERNACIONALES. Versidn espaficla, de José Meza Nieto. Segunda
Reimpresidén, México; Editorial Lanussa, 1980. Pag. 199

7 perdomo Guerra, Mario René. PLANIFICACION DE LA POLITICA
EXTERIQOR EN EL GOBIERNO DEMOCRATA CRISTIANG. Tesis
Internacionalista. Escuela de Ciencia Politica, USAC. Pag.l1l

_—
+f RiomEaRs 35 7 T
. 3o,

————

e

HATIAE s



Ademis de ello este autor plasma que los intereses naciocnales
de un Estado, se proyectan a la escena internacional, traducidos

como objetivos nacionales. Para complementar este andlisis
conceptual agregaremos lo que el Dx. Antonio Cancado Dos Santos
dice: *La Politica Internacional no es mas que el llevar a la

prictica la agenda micropelitica de un Estado al contexte Mundial.
* Y completando el tema en cuestién Joel Bath Moreira define: "La
Politica Internacional es una de las ramas del instrumental
internacional la cual tiene dos canales; el primero consiste en la
politica de un Estado hacia la sociedad internacional, y la segunda
se enmarca dentxo de los lineamientos generales multilaterales que
conforman la moral vy conducta internacional®.

Esto nos lleva a cbservar en forma de conclusién que la
Politica Internacional es el acto por medio del cual se lleva a la
prdctica la agenda de politica exterior extraterritorialmente,

La Politica Exterior como lo plantea Luciano Tomassini en su
texteo RELACIONES INTERNACIONALES TEOrfAa v PRACTICA, presentado en
Santiago de Chile en 1988 en el marco del Proyecto de cooperacidn
con los Servicios Extericres de América Latina: " ES necesario
utilizar un método para el andlisis de la Politica Exteriorr. *°
Tomassini al igual que Hopmann Terrence P. %%, concluyen en que la
Politica Exterior de un Estado experimenta tres grandes momentos:
La etapa de Formulacidn, 1la etapa de Ejecucidn Yy por tltimo la
Etapa de Evaluacién.

1 cancado Dos Santos, Antonio. HACIA UNA CONCEPTUALIZACION

SOBRE POLITICA INTERNACIONAL. Tercera Edicidn. Rio de Janeiro,
Brasil: Editorial Estrela Branca, 1989. Padg. 74

¥ Bath Moreira, Joel. APROXIMACION AL ESTUDICQ DE LA
POLTITICA INTERNACIONAL. Primera Edicidn. Sac Paulo, Brasil:
Editorial Paulista, 1991. Pag. 27

* Tomassini, Luciano. RELACIONES INTERNACIONALES: TEORIA Y
PRACTICA. Primera Edicién. Santiago de Chile: Editorial Casilla,
1588. Pag. 121

* Hopmann, Terence P, TEORIA Y PROCESOS EN LAS
NEGGCIACIONES INTERNACIONALES. Primera Edicién. Providence Rhode
Island, Estados Unidos de América: Editorial Brown University,
1590. Pag. 19



Para el andlisis sobre las fases Que experimenta la Politica
Exterior de un Estade nos corientaremecs con lcos aportes de los
profesores Tomassini, Antonio Cancado y Jorge Moreira Romalhio
expertos en planificacidén de Politica Exterior.

5. LA FORMULACION DE LA POLITICA EXTERIOR:

Esta fase consiste en la construccidn de un modelo de Politica
Exterior deseable y obviamente coherente con la realidad nacicnal
e internaciocnal y con fiel apego a los principios establecidos en
el marco del Derecho Internacicnal. En este contexto se sitian los
siguientes elementos:

5.1 El papel del Mandatario:

En casi todos los regimenes politicos, el mandatario es la
persona que en materia de Politica Exterior brinda la orientacidn
en los elementos sustantivos y dirige la misma. En el caso
guatemalteco La Constitucidn Politica de la Repiblica establece en
su articuleo 183, inciso o." Son funciones del Presidente de la
Republica: Dirigir la Politica Exterior y las Relaciones
Internacionales, celebrar, ratificar vy denunciar Tratados vy
Convenios Internacionales de conformidad con la Constitucidn® *°

5.2 Los Creadores de Decisiocnes:

Es un conjunto de asesores con una formacion
multidisciplinaria, perc con experiencia y conocimiento del
centexte internacicnal v de las relaciones de los actores que en él
actian. En la mayoria de casos los profesionales son: Abogados,
Abcgades Internacionalistas, Internacionalistas, Poclitdloges
Econcmistas, Sccidlogos, Negociadores, administradores etc. Este
staff de asesores junte al Mandatarice construyen el modelo de
Politica Exterior.

2 Guatemala. Constitucidn Politica de la Republica. Decretada
por la Asamblea Nacional Constituyente en 1985. pag. 80
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5.3 El biagnéstico Internacional:

Consiste en hacer una evaluacién de la coyuntura internacional,
de céme las hegemonias se han redefinido, ¢dmo los actores
internacionales han mogdificade su conducta en el Sistema
internacional vy las reorientaciones en la estructura del poder.
Ademds se analiza aqui el papel desempefiade por el Estado en la
sociedad internmacional y los espacios cocupades por el misme asi
como sus objetivos no alcanzados. Este diagnéstico debe contener
las variables sustantivas y geograficas.

5.4 Las Condicionantes Juridicas:

Consisten en el ordenamiento juridice tanto interno como
externo que le brindan al Mandatario y al staff de Creadores de
decisiones el techo Y el piso legal para que dentro de ese marco
estructuren el disefic de Politica Exterior deseado.

Al respecto la Constitucidn Politica de la Repiblica establece
en su Articule 14%9.- "De las Relaciones Internacionales. Guatemala
normarid sus relaciones con otros Estados, de conformidad con los
principics, reglas vy pricticas internacionales con el propésito de
contribuir al mantenimiento de ia paz, la libertad, al respeto y
defensa de los derechos humanos, al fortalecimiento de los pProcesos
democraticos e instituciones internacionales <que garanticen el
beneficio mutuc y equitative entre los Estados.

Articulo 15i. “Relaciones econ Estados Afines. El Estado
mantendrd relaciones de amistad, solidaridad, y cooperacidén con
aquellos Estados, cuyo desarrollo econdémico, social Yy cultural, sea
andleogo al de Guatemala, con el propésito de encontrar scluciones
apropiadas a sus problemas comanies 'y de formular conjuntamente,
peliticas tendientes al progreso de las naciones respectivas.

Articulo 46. "Preeminencia del Derecho Internacional. Se
establece el principio general que en materia de Derechos Humanos,
los tratades y convenciones aceptados y ratificados por Guatemala,
tienen preeminencia sobre el derecho internc" etc.

En el marco juridico externo la observancia al estricto apago
a los principios que rigen las Relaciones Internacicnales tal v
como se encuentran en la Carta de la Organizacidén de las Naciones
Unidas, respetando asi mismo los tratados y convenios de Derecho
Internacional que se encuentran vigentes, al igual como al abordaje
de los medios aceptados por la comunidad internacional v
tipificados en el Derecho Internacional en la solucién o resolucidn
de conflictos internacionales.
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5.5 La Condicionantes Internas:

Consisten en el andlisis de elementos que deben tomarse en
cuenta para la formulacidn de la Politica Exterior tales como los
grupos de presidn y grupos de interés. Un gru: > de presidn puede
ser definido come "un grupo real o supuesto utilizado por sus
lideres para imponer modificacicnes en la politica de otros grupos
o de una c¢rganizacidn mayor de que forman parte. Esta presién toma
la forma de peticiones y propuestas". ¥

5.6 La Agenda de Politica Exterior:

Es la dltima fase de la formulacidén de la Politica Exterior
debido a que es concebida comc un documente que contiene un listado
de lineamientos sustantivos y programaticos a corio, medianc vy
largo plazo. Esta agenda consta de dos aspectos: uno, la imagen
del pais y el segundo, el conjuntc de necesidades o requerimientos
que el Estado necesita satisfacer. Con la conscolidacidén de esta
agenda de Politica Exterior, esta est& pronta para llevarse a la
practica.

6. LA EJECUCION DE LA POLITICA EXTERIOR:

Esta es la fase practica de la Politica Exterior; es la
parte mas importante debido a que en ella se busca conseguir e)
alcance de los cbjetives de Politica Exterior presentes en la
Politica Internacicnal. En ella es importante plasmar los
siguientes elementos:

6.1 El Aparato Eijecutor:

Es el conjunto de Recurso Humano que tiene como misidn
llevar a la préctica la Politica Exterior. El seflor Presidente, el
Jefe de Estado, El Jefe de Geoblerno etc, en alguncs casos ejecurta

perscnalmente la Peclitica Exterior. El Ministro de Relaciones
Exteriores como dice Joao Darsy Prera en su texto EL JEFE DEL
APARATO EJECUTOR DE POLITICA EXTERIOR: *es el wverdadero Jjefe

¥ pltsuler B. y Otros. Diccionario de Ciencia Politica. Moscu:
Editorial Progreso, 1976. Pag. 45




ejecutor puestc que en €l recae la mayor responsabilidad en
1los actos internacionales del Estade al que representa.” * A estre
contexto también se le dencmina "drganos centrales” .

6.2 El Aparato Institucional Diplomdtice:

Este no es mds que el Ministerio de Relacicnes Extericres, la
Secretaria de Relacicnes Extericres, la oficina para el exterior
etc. como se le puede denominar en diferentes siscemas de

organizacidn de Cancillerias. Este aparato Institucicnal puede
estar organizado de la siguiente manera: modelo cerrade, modelo
abierto y modelo semicerrado: dependiende de este grado de

crganizacidn asi seran los resultadeos que se cobtengan en la
préctica internacional.

6.3 Los Organos Externos:

Son las dependencias politico administrativas, juridicas y
comerciales que un Estade acredita en el Estado receptor. Al
respecto el Doctor Larics Ochaita en su libro Derecho Consular v
Diplematico los clasifica de la siguiente forma:

1- Organos Diplomidticos Bilaterales
24~ Organcs Diplomdticos multilaterales o Parlamentarios Y
3~ L.0os Organcs Consulares

De igual manera la Ms. Luz Lescure ** los clasifica en:
- Migidn Diplemdtica,

~ Misidén Consular vy
- Otras formas de representacidn.

[TVl S Iy

Estas misicnes en el exterior son los brazos ejecutores de la
Politica Exterior e Internacional.

¥ prera Darsy, Joao. EL JEFE DEL APARATO EJECUTOR DE LA

POLITICA EXTERIOR. Revista de Relaciones Internacionales. Brasil:
Zditorial Ouro Preto, 1i934. Pag. 37
* Laries Ochaita, Carlos. Op Cit. pdg. 11

* Lescure, Luz. LA PRACTICA DIPLOMATICA. Guatemala: Editorial
Piedra Santa, 1994. Pig. 30
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6.4 La Politica Internacional:

Comg menciondramos anteriormente, la Politica Internacional no
1s mas que llevar a la practica la agenda micropolitica de un
istado en el contexto mundial. Esto quiere decir que en esta fase
ie proyectan los intereses nacionales traducidos como objetivos de
’clitica Internacicnal, presentes tanto en las relacicnes
svilaterales como multilaterales.

6.5 La Negociacidn Diplomatica:

De acuerdo a lo plasmado al inicio del trabajo, la negociacicn
s una técnica altamente planificada que conlleva una serie de
‘ases que permiten la utilizacidn de variocs mecanismes vy
ierramientas para crear las condiciones necesarias en las cuales
roluntariamente las partes resuelven o solucionan un conflicto y
legan a un acuerdo. La negociacidn es una herramienta de vital
.mportancia puesto que le brinda a los diplomAticos el instrumental
sara poder obtener en esta fase préctica los objetivos delineadoes
:n la Politica Internacional.

/. LA EVALUACION DE LA POLITICA EXTERIOR:

Esta es la ultima fase del desarrcllo de la Politica Exterior;
:onsiste en hacer una revisidn sustantiva y geogrifica de los
xropésitos vy metas establecidas en el protocolo de formulacidn y
:jecucidn de la Politica Exterior para ewvaluar los logros v
racasos de actos internacicnales en la gestion internacicnal del
istado. En la mayoria de aparatos dipleométicos hay una revisidén
reriddica que oscila entre seis meses y un afio obviamente esto
lepende en los plazos de los cobjetivos plasmados en la Politica
ixterior.

A continuacidn se plasma una grafica sobre las tres Aareas
interiormente expuestas, elaborada en el “Primer Cursc de
\ctualizacién para Diplomdticos Ibercamericancs”, realizade en el
instituto Ric Branco, Academia Diplomdtica Brasilefla, en Brasilia,
jrasil, mayc de 1994.
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Cuadre No. 1

Esquema Sobre las Fases que Contiene un
Modelo de Politica Exterior

CrHHDoAD LI

Diagnéstico Internacional [Negociacidn
Condicionantes Misiones
Juridicas (
1 12 Fol. Inter
™ Formulacidn [
‘ er[;?- Ejecucidén————— Evaluacién
imagen aparatc diplomatico {
—1 necegidad institucional .M.R.E :
| 1 i
agenda de : L_

pol. exterior medele cerrade
modelo semicerrado
modelo abierto
Creadores de

decisiones

——— Cendicionantes Internas
L—grupos de presidn

grupos de interés

Fuente: "Primer Cursc de Actualizacidn para Diplomaricos
Ibercamericanos’. Brasil, mayo de 1994.
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CAPITULO II

APROXTMACION AL ESTUDIO DE LA NEGOCTACION

Pedro Marinho en su libro el "Negociador Exitoso* afirma que
todo ser humano es negociador por excelencia.® Desde el momento
que abrimos los ojos al despertar vya estamos negociando;
obviamente con nesotros mismos. ... . a qué hora me levanto ?, qué
hago primero y que hago después... v esta actividad se fortalece al
tener contacto con otras personas, Este espiritu de negociaciodn es
innato en el ser humanoc.

Como ya 1o mencicndramcs en el primer capitule, hasta hace
algin tiempo se consideraba gue la negociacidn era un instrumentc
de propiedad del Agente Dipleomatico; hoy en dia esto yva no es
vigente debido a que la negociacién es una herramienta al servicio
tanto del diplomdtico comc del cientista social y obviamente de
todo profesional gque desea ser exitoso,

Tan es asi, gue en este sentido el Dr. Lucianc Zajdznajder ©°
experto en negociacidén de la Universidad de Columbia, divide la
negeciacidn en varias esferas, segun su aplicabilidad: Negociacidn
Diplomatica, Comercial, Laboral, Administrativa, Financiera ¥
politica. Lo que si sostiene el autor es que la Negociacidn
Diplomdtica es la que reviste mayor importancia debide a gue en
ella se colocan sobre la mesa los INTERESES NACIONALES.

En este sentido la Negociacidn Diplomatica puede definirse
COmo ¢ "Una Rama de la Negociacién General especializada en
diversos temas de cardcter politico presente en relaciones de
Estado a Estado como en organismos internacionales dentro de la
cual la persona gque representa a su Estado vela por los intereses
nacionales y en el escenaric internacional lleva a la practica los
objetivos de Politica Exterior presentes en la Politica
Internacional, y para lograrlos hace uso de una técnica altamente
planificada.® **

Esta técnica ha hecho "milagros® ...Los Arabes se sentaron a
tratar sus asperezas con sus ancestrales enemigos los israelitas;

27

Zajdsznajder, Luciano. Op Cit. Pag. 12

¥ pinto Moreira, Ary. PRACTICA NEGOCIADORA. Sao Paulo, Brasil:
Edit. Paulista, 1980. Pag. 11
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log vietnamitas han reestablecido sus relaciones con Estados
Unidos; los Servios han pactado con los Bosnios y Herzegovinos; la
controversia étmica entre negros y blancos ha podido ser superada
en Sudéfrica; las Alemanias se han unificado; el FMIN vy el
Gobierno salvaderefic firmaron la paz: La URNG Y el Gobierno de
Guatemala se han acercado para plantear el fin del conflicto armado
interno el cual se visualiza pronto; y asi como estos actores,
muchos otros han encontrado soluciones a sus problemas a traves de
la Negociacidn. Ello nos demuestra la vital importancia de esta
técnica.

Alge que es importante plasmar antes de iniciar el tratamiento
al tema de negociacidn, es que la misma es una técnica v puede
aplicarse multidisciplinariamente; en ese sentido la
desarrollaremos como tal. Y la definiremos de la siguiente manera:
LA NEGOCIACION es una TECNICA que contiene un PROCESO PLANTFICADO
que conlleva una cantidad ldégica de FASES, {apertura,
posicienamiento, exploracién v cierre) que permite la utilizacién
de varios mecanismos y herramientas para crear las condiciones
necesarias en las cuales VOLUNTARIAMENTE las partes resuelven o
solucionan un CONFLICTO y llegan a un ACUERDO.

1. LAS FASES DE LA NEGOCIACION:

Para entender claramente cudl es el proceso que conlleva una
negociacién, veremos cada una de las fases que la componen, para lo
cual nos imaginaremos un reloj que inicia una vuelta ¥ la cierra y
camina en una scla direccidn, en Cuyo proceso experimenta cuartro
fases, como se veri en la grifica a continuacidn:

Grafica No. 1
FASES DE LA NEGOCIACION

DESTREZAS DE
NEGOCIACION

FASES DE \
EJECUCION ‘

] It
DESENIACE I APERTURA I

) & So——

[ exrroracion | [PosICioNaMIENTO
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1.1 Fase de Apertura:

Constituye el inicic de toda negociacidn; su  objetivo
rincipal es generar un clima gque favorezca el proceso  de
legociacidén. Si una o ambas partes posee algun resentimiento
1acia la otra es en este momentc cuando debe develarlo, discutirlo
r superarlo. i las partes se encuentran por primera ve:z es
mportante gue dedigquen algun tiempo para conocerse antes de
mtrar al tema.

Este es el momente apropiado para aclarar sus propios valores:
6mo le gustaria que fuese el trato entre los negociadores de ambas
vartes, c¢oémo le gustaria ser tratade y qué consideraria el
‘esultado ideal. Identificar valores compartides acerca de como
pileren trabajar en conjunto y resolver las diferencias sobre
‘eglas bésicas es parte de la fase de apertura. 2 continuacisn se
resentan algunas cbservaciones gque han demostrade ser de mucha
itilidad en esta fase, de acuerdo a la experiencia de expertos
iegociadores:

..1.1 Los negociadores exitosos tratan de llegar a la
negoclacidn emocionalmente centrados vy, de esta manera,
sSOn capaces de concentrarse totalmente en su tarea,

-1.2 Los negociadores exitcosos tratan de disipar rumores vy
resentimientes pasados que de alguna forma pudisran
generar un clima que obstaculice la negociacidn. Una
manera de llevarlo a cabo es mostrandoe sus propios
sentimientos (Preocupacicnes, impresiones!, perc de una
forma que no implique una presentacidn negativa a la

tra parte o compartir informacidn que pudiera ser usada en

contra de si mismos.

.1.3 El negociador diestro "ne envenena el manantial del cual
ha de beber". Particularmente durante la fase de apertura
{aun cuando también a lo largo de la negociacidén) los
negociadores exitoszos son cuidadosos de no provocar ni
caer en provocaclones y verse asl atrapados en un
"ciclo de atague y defensa’.

-1.4 El negociador diestro estd capacitadc para pintar una
imagen del resultado ideal de la negeociacidn. con el
propésito de cautivar a la contraparte v asi ganarlo a la
idea.

.1.5 Los negociadores diestros identifican y resaltan los
valores que comparten ¢on la otra parte.

-1.6 Los negociadores exitosos invierten mayor atencidn que los
negociadores promedic en objetivos compartidos durantes la
etapa de Planificacidén. Esto implica que estdn mas
dispuestos a enfatizarlcs durante la fase de apertura.
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EN ESTA ETAPA DE LA NEGOCTACION SE APROXIMAN LAS PARTES
NEGOCIADORAS, SOLUCIONAN ASFEREZAS, PLASMAN LA AGENDA DE
NEGOCIACION Y ESTABLECEN LAS REGLAS DE LA MISMA.

Para una mejor ubicacidén de la fase de Apertura, véase
ia siguiente grafica.

Grafica No. 2
FASE DE APERTURA

] DESENLACE
.

EXPLORACION POSICIONAMIENTO

1.2 Fase de Posicionamiento:

El objetivo primordial de la Fase de Posicicnamiento
definir el origen y los parametros del conflicto:; de esta man
la decisidén para proceder se debe sustentar en una delimitac
realista de la brecha a ser cerrada. El trabajo en esta f
incluye el definir las posiciones de ambas partes vy probar
flexibilidad de la posicidn de la contraparte. Los siguien
planteamientos nos ayudan a esclarecer esta fase:

1.2.1 Los negociadores que aspiran mas, ¥ piden mas, llegan a
resultades mds altos que aquellos con aspiraciones meno
Y que bacen demandas de apertura modestas. Sin embargs,
las demandas de apertura altas aumentan la probabilidad
estancamientc o retiro de la otra parte. razdn por la c
esto debe ser manejade con sumo cuidado.
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1.2.2 Los negociadores exitosos no responden inmediatamente a
las propuestas de la contraparte <on una contrapropuesta.
Las contrapropuestas inmediatas son percibidas como un
blogueo por la otra parte, mids Que como una propuesta.
Esto introduce un nueve elemento gque complica la
negociacidn. Finalmente, la otra parte es menos receptiva
a nuevas posiciones después de haber hecho su propuesta,
puesto que es ésta la gue les interesa.

1.2.3 Los negociadores exitosos establecen su propdsitc de
manera clara vy directa y estdn dispuestos a repetirla

hasta sentir gue la otra parte los ha escuchado y tomado
en cuenta.

1.2.4 Los Negociadores exitosos estdn menos dispuestos a hacer
concesiones unilaterales cuando recién se inicia la
Negociacidn.

1.2.5 Los Negociadores exitosos, cuando estan en desacuerde con
algo, primero dan las razones y explican el por qué de su
desacuerdo vy después indican que estan en desacuerdo.

Los Negociadores promedio indican primero que estan en
desacuerdo y después dan las razones v explicacicnes.

Una posible explicacidn para este hallazgo es que el
establecer el desacuerdo después de dar las razones parece
menos negative y las razones son méds propensas de ser
escuchadas v c¢onsideradas si son presentadas antes de
establecer el desacuerdoc.

1.2.6 Los negociadores exitoses evitan “"diluir sus argumentos”.
Esto se refiere a gue basan sus propuestas en 1los dos o
tres puntcs mas fuertes. No diluyen sus argumentos fuertes
con cotros mas débiles, porgue es a éstos a los gue atacara
la contraparte.

EN ESTA ETAPA DE LA NEGOCIACION SE DEJA ESTABLECIDO EL PISO
Y TECHC DE LA NEGOCIACION, ASI COMC SE VISUALIZA LA
FORTALEZA DE LA CONTRAPARTE.

Para una mejor ubicacidn de la fase de Posicionamiento,
véase la siguiente grafica.
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Grafica No. 3
FASE DE POSICIONAMIENTO

FASES DE

UECU%

! —
| DESENLACE APERTURA
@ AT ‘
[TExproraCION POSICIONAMIENTO

FLJAR DEMANDA 3
" OFERTA
NICIAL

CHEQUEAR 4
POSICION
DEL OTRO

1.3 Fase de Exploracidn:

En la fase exploratoria sl trabajoc implica identificar los

raquerimientos encubiertos, asi como detectar y probar las divisas
alternas que podrian intercambiarse para reducir la brecha de

negociacidén. Las siquientes observaciones seran de mucha utilidad
para aclarar esta fase:

1.3.1 Los Negociadores exitosos prueban si han comprendide el

planteamientoe de su contraparte con mds frecuencia que los
negociadores promedic. Esta conducta permite reducir
malentendidos y concepciones errdneas.

Una forma usada por los Negociadores exitosos de “probar
la comprensién' es reflejar lo que la otra perscna ha
dicho para obtener una respuesta a posteriori. <Con
frecuencia se parafrasez le gue la persona dice, de manera
que resulte mds fuerte de lo que la persona quisc parecer,
por ejemple, *Tal como entiendo. . . Usted., dice que mi
sugerencia es totalmente impractica ? Esta técnica es
denominada *reflejo arbitrario®.

Los Negociadores exitosos hacen significativamente mas
pPreguntas que los negociaderes promedio,

Los Negociadores hdbiles hacen mas preguntas destinadas a
determinar el valor de las divisas alternas,
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1.3.5 Los Negociadores exitesos develan con mayor frecuencia
datos e informacicnes acerca de sus requerimientos.
Esto se hace tdcticamente para incrementar el nivel de
confianza y asi propiciar cierta disposicidn en la
contraparte lo cual le permita el develar informaciodn
similar.

EN ESTA FASE SE INTERCAMEIA Y SE IDENTIFICAN LAS
NECESIDADES

Para una mejor ubicacidén de la fase de Exploracidn,
véase la siguiente grafica.

Grafica Ne. 4
FASE DE EXPLORACION

DESTREZAS DE
NEGOCIACION

FASES DE
EJECUCION,

B

DESENIACE | APERTURA |

9 AEESTI—
EXPLORACION

POSICIONAMIENTO |

1.4 Fase de Cierre ¢ vesenlace:

El objetivo principal de esta fase es ensamblar un acuerdo que
cierre la brecha entre las posiciones de las partes. Incluye el

engranar los requerimientos con las divisas altermas. El paso

final de esta fase incluye la actividad de ‘“contratacidén", o©

registro del acuerdo, asi come la planificacidn de cualquier accidn
que se requiera para cgue el acuerde se lleve a cabo. Los
siguientes enunciados serviridn para reorientar esta fase.

1.4.1 Los negociadores exitosos evitan daq’m\___a
concesiones en forma unilateral al r1 4 3
negociacién, tan sdlc por cumplir lbs limiteé_

e i‘%
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tiempo.

1.4.2 Los negociadores exitosos revisan cualquier posible
malentendido antes de concluir la negociacidn, de
manera de no dejar ninqun riesgo potencial.

1.4.3 Los negociadores exitosos cuando hacen concesiones
siempre piden alge; por ejemplo, * estaria dispuesto a
aceptar el 10% si.......... "

1.4.4 Los negociadores exitoscs se toman dos o tres veces mas
el tiempo que les negociadores promedio para prevenir
lo hecho después de la negociacidn.

Parz una mejor ubicacidn de ia fase de Exploracién,
vease la siguiente grafica.

Gréafica No. 5§
FAEE DE CIERRE Q DESENLACE

FASES DE
EJECUCION

8 CONTRATAR

7 ENGRANAR

DIVISAS CON
WEQUERIMIENTOS
DESENLACE I APERTURA i
B ——

EXPLORACION | | POSICIONAMIENTO |

Para una me3jor ubicacidn referente a las fases de 1:
Negociacidn, se plasma la grafica del Reloj, en donde se encuentrar
va integradas todas las fases.
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Gréafica No. 6
FASES DE EJF(TTON DE LA NEGOCIACION

DESTREZAS DE
NEGOCIACION

FASES DE
EJECUCION

8 CONTRATAR

T ENGRANAR
DIVISAS CON
REQUERIMIENTOS

l DESENLACE ]
L 2

EXPLORACION

!. EL NEGOCIADOR:

Constituye el actor principal del proceso, razdn por la cual
nerece un tratamiento concreto. Luego de haber analizado a varios
wtores sobre la forma como se han compertade los negocladores en
21 ejercicio de sus funciones quisiéramos tomar Como referencia los
astudios de Neil Rackhan de Inglaterra del grupe de investigadores
"Hutwite" plasmado en el material de negociacidén de la Empresa
venezolana Management Enterprises.

Dicho autor realizé una investigacidén junto a sus colegas
sobre la conducta demostrada en gran cantidad de negociaciones,
dentro de las cuales fueron considerados como exitosos agquellos
negociadores ‘“efectivos" por ambas partes. Estos tenian
registrada una trayecteoria significativa de éxito y una baja
incidencia de fracasos al llevar a cabo una negociacidn. Cuarenta
y ocho Negociadores fueron estudiades en 102 sesiones de
negociacidén, vy 1a frecuencia con la cual presentaban ciertas
conductas clave fue comparada con la de un grupco de negociadores
promedio.

Rickham también entrevisté a negociadores exitosos con
relacidn a las actividades de planificacién y establecimientco de
objetivos previos a la negociacidén. De igual manera se procedioc a
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revisar el trabajo de Roger Fisher y William Ury, del provecto de
negociacidén de Harvard gue sustenta un enfoque de la negociacidn
muy similar al de Rickham,

Hay acuerdo general en que dedicar tiempo a la planificacidnm
mejora la ejecucidén y aumenta las posibilidades de éxito. Sin
embargc algunos tipos de planificacién son mas valiosos que otros:
Los negeciadores exitosos toman en consideracidn un espectro mas
amplic de resultados o alternativas de accidn especificamente de
aquellas planeadas por la contraparte del grupo de negociadores.

Rickham encontrd que tanto los negociadores exitosos como los
promedio centran su planificacién scbre las posibles dreas de
conflicte, no cbstante los negociadores exitosos invierten tres
veces mAs atencidn en las &reas comunes que los negociadores
promedio. Los negociadores exitosos invierten més atencidn a las
consecuencias a largo plazo que los negociadores promedio.

Los negociadores exitosos aprenden todo lo que pueden del
grupo con el cual negocian, sus reguerimientos, sus divisas
alternas, expectativas de acuerdo, estilos, practicas pasadas,
confianza, limites de tiempo, autoridad para la toma de decisiones
etc. Ellos tratan de anticipar las estrategias y tacticas a los
otros. Los negociadores exitosos consideran su  MABN {Mejor
Alternativa Antes de Negociar) .

5i sélo pueden satisfacer sus requerimientos ¥ necesidades
basicas llegando a un acuerdc a esta contraparte, se encuentran en
una posicidén de bajo poder. Si pueden identificar otra fuente para
satisfacerla, antes de la negociacidn, podréan negociar desde su
posicidn de mayor poder.

Con lo anteriprmente expuesto nos aclara el concepto de
NEGOCIADOR "EXITOSC" que serd la variable constante en todo el
desarrollo del presente trabajo.

3. LINEAMIENTCS PARA UNA NEGOCIACION EFECTIVA

Es importante que para gue una negociacidn pueda considerarse
cemo efectiva, se sigan ciertos lineamientos que sirven como
“claves” en la aplicacién de la técnica. Estos son: 7

* Byrnes, Joseph. DIEZ LINHAMIENTOS PARA UNA NEGOCIACION
EFECTIVA. Caracas, Venezuela: Material de Management Enterprisse,
1595, Pag. i
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3.1 Prepararse para la Negociacidn:

El primer paso para una negociacion es frecuentemente el mas
olvidado. Cuandc se anticipa una negociacidén con alguien es
necegario tratar de dedicar tiempo para prepararse lo mejor posible
para cuando llegue el momentc de la reunidén. Para ellc, lo mejor
es responderse dos preguntas claves:

*, QUE QUIERO OBTENER CON LA NEGOCIACION ?
*, POR QUE LO DESEQ ?

De ser posible, es necesario tratar de responderse las mismas
preguntas con respecto a la contraparte vy, si estc no puede
hacerse antes de la reunidn, puede preguntarse al inicico de la
misma. Un corolario de este punto es que hay gque evitar negociar
sin preparacidén. E]l tiempo para pensar v prepararse es sumamente
indispensable.

A teoda costa hay gque evitar hacer negociaciones de inmediato
sobre todo si la contraparte estd preparada y unc no. No es un
signo de debilidad pedir un tiempo de preparacidn. Al contrario de
lo gue se sefiala, es sentido comin. La negociacidn es una
contienda de preparacidn ¥y nc una batalla de “machos" donde los
contendientes estin dispuestos a perder mias que a admitir que no
estdn listos para pelear.

3.2 Reconocimiento de percepciones diferentes:

Cada uno de nosotros ve el mundo de forma diferente. Lo que
uno ve puede ser totalmente diferente a lo gue otra parte percibe,
y totalmente diferente a lo cue es lo real. Cuandec se esta
negociande, debe reconocerse que las percepciones propias pueden
ser radicalmente diferentes a las de otras partes. Ademds como
regla general, cada una de las partes se auto percibe y describe su
comportamiente como mas razeonable vy cooperativo gue el
comportamiento y actitudes de la otra parte {(gue es visto come
irrazonable, demandante y hostil). Estas percepciones diferentes
han sido la causa del escalamiento de hostilidades en las
negociaciones tante simples como complejas: Una las partes puede
decir algo en la creencia de gque es un enunciadoe neutral o
meritorio pero la contraparte puede considerarloc como una
declaracidn desagradable y responder en consecuencia, ante lo cual
bien podrian empezar a surgir sentimientos de venganza traducidos
en un comentario hostil vy comenzarse una batalla, que a la larga no
conduciria a nada bueno.

£l reconccimiente de estas percepciones diferenciales es el
primer paso para evitar el desarrollo, durante las negoclacicnes,
de mayores animosidades personales. Mas allda de este
reconocimiento, se pueden hacer dos cosas mds:
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* Primero, nunca responder una declaracidn percibida como
hostil con comentarios propios claramente hostiles. La
manera de prevenir el esclarecimiento es mediante la
ruptura del proceso de percepcidén de declaracicnes
insultativas.

Segundo, si se percibe a la otra parte como hostil o
injuriosa hay que disculparla. EBsto puede ser dificil
‘para muchas personas, scbre todo si el otro esta
comenzando a ser fastidioso o molesto, pero la disculpa
&S una manera segura, Y rapida de evitar el desarrollo de
fuertes sentimientos negativos.

Més alld de romper la espiral de comentarics, una disculpa
también puede servir para cambiar la percepcién de la centraparte
hacia nosotros de negativa hasta neutral o positiva. En tanto que
la percepcién de la otra parte se hace mds positiva, se puede ser
mas efectivo en obtener el cruce hacia un punto de vista.

3.3 Evitar Dificultades:

En alguna parte de la negociacidn, se puede estar tentado a
encajonarse o0 a meter a la contraparte en una dificultad mediante:
*, Una ignorancia negativa o
*. Una directa y demasiado frecuente batalla perscnal
Se puede encajonar a las partes dentro de una dificultad por
medic de wvariedad de formas, usualmente este involucra el
enunciado piblico de alguna condicidn, acoplado con una amenaza o
un ultimatum. El efectivo negociador nunca aplica un ultimatum Y
raramente toma una fuerte decisidn piblica sin una ruta de escape.
Al encajcnarse en una dificultad, la negociacidn usualmente
cambia de un proceso objetivo de solucién de problemas a una
campafia personal para empujar al otro. La emocionalicgad
normalmente destruye el deseo de las partes en concentrase en los
méritos de las proposiciones y ganar a cualquier costo se convierte
en el nuevo objetivo.

3.4 Uso de la Creatividad v la Imaginacidn:

Log mejores negociadores estdn siempre pensando en
aproximaciones inusuales y creativas para tratar los asuntos ¥
rechazan seguir la linea de menos resistencia. que es simplemente
dividir las diferencias entre las partes. En gran niimero de
negociaciones no se han hecho los mejores acuerdos para todos los
implicados porque nadie pensd en ellos. Para preservar la
creatividad ¥y la imaginacién los negociadores efectivos
usualmente dedican un tiempo durante las negociaciones a examinar
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las diferentes e inusuales aproximaciones. Durante estas sesiones,
las personas son invitadas a pensar turbulentamente, sin oponerse
a cualguier idea. La ¢ritica, la burla y la ridiculizacidn no
estan permitidos. De esa forma se logran las mas creativas ideas.

3.5 Apreciar el Poder del Silencio:

Muchas personas se sienten inconfortables con los periodos de
silencio y sienten la necesidad de responder rapidamente, apenas el
otre ha terminado de hablar. Mediante sus palabras y conductas
pueden dar la impresidn de que las palabras de la otra parte nc scn
importantes, apenas una mera interrupcidn en nuestro propio
discurse. Pero la ausencia de una atenta y activa escucha puede
ser una significativa desventaja al negociax, scbre tode
con extranjercs que estdn acostumbrados al silencio. Los
estadounidenses por ejemplo, responden a los largos lapsos de
silencio asumiendo c¢ue la contraparte esta en desacuerdo ¢ no
acepta sug posgiciones y tienden a argumentar o a dar mas
concesiones en respuesta al silencioc. Este es un problema
particular cuande se negocia con los japoneses , quienes se sienten
confortables c¢on largos periodos de silencio durante las
negociaciones. Los negociadores deben desarrollar sus habitos de
escucha atenta. No es necesario lanzarse a romper el silencioc que
ocurre dentro de la negociacidn. Si se encuentra el silencio
demasiado inconfortable, hay que tratar de gue sea la otra parte
gquien lo rompa: Hacerle preguntas y explorar sus ideas puede ser
una buena medida. Algunas perscnas son pobres negociadores porgue
hablan mucho. Una regla al respecto es que si se habla mds del 530%
del tiempc, se estd hablando de mds. Un excelente negociador dice
* Usted nunca dara de mas si mantiene su boca cerrada" El silencico
es una simple pero poderosa herramienta de negocliacién. Y si no
recordemos aquel viejo refrén que dice : "DIOS NOS DIO DROS QIDOS Y
UNA SCLA BOCA“.

3.6 Making Trade-cffs:

Esto se refiere a que nunca hay que dar algo por nada. Aungue
no se obtenga algo tangible a cambio, al menos hay gque conseguir
alguna buena voluntad para un uso futuro. Aun si lo obtenido es
poco, los buencs negociaderes obtienen algo por cada concesidn que
hacen. :




Cuando los negociadores entienden lo que realmente necesitan y lo
que no es importante, el inevitable trade - offs es mds valor vy
menos costo para todos.

3.7 Ayudar a la contraparte a convenir:

Mucheos negociadores creen que no scn responsables de ayudar al
otro, pero los mejores negociadores saben que estd en su mejor
interés ayudar al otxyo lado Y hacer lo mds facil posible llegar a
un convenio con éste. Lo tltimo que un negociador efective hace es
Socavar a su contraparte minimizando lo que podria obtener
mediante la concentracién. Log buenos negociadores hacen que todo
sea lo mas fdcil posible Y placenterc para su contraparte ¥
tratan duramente de ponerse en los zapatos del otro, de percibir
los problemas propios ¥y de la contraparte comeo un todo ¥ trabajan
para ayudarle.

3.8 Tomar Notas:

Muchos funcionarios rechazan tomar notas ¢ ser responsables de
un papel de trabajo, porque consideran que este Lfrabaje es
secretarial. Sin embarge, en muchas negociacicnes las personas que
toman nota Y mantienen un registro de los acuerdos estan
nsuvalmente mis contentas con el resultado final. Los procesos de
muchas negociaciones requieren que se lleven notas informales y que
se resuman al final en forma de memordndum o reporte.

3.9 Evaluacidén de los Pasos:

Demasiadas negociaciones se convierten en interminables. La
charla conduce a més charla y mas c¢harla. Como pueden leos
negociadores efectiwves romper con el cviclo de palabras ? Muchas
negociaciones dentro de las organizaciones se extienden demasiado
porque no ha sido dispuesto un plazo o término de la misma. E1
piazo presicna a ambas partes para que usen su tiempo con economia
¥y permite al negociador “cuestionar el valor de una discusidn
particular ¥ a moverse hacia dreas més prodactivas. También anima
a las partes a considerar concesiones Y trade-offs para lograr el
Plazo. En algunas negociaciones se tienen que construir plazes.
Los Negociadores establecen términos para focalizar esfuerzos e
incrementar la eficiencia. Este es particularmente Util en
reuniones de fuerzas de tarea, donde las negociacicnes pueden
continuar indefinidamente al menos que se pongan plazos.
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i.10 Anticipar el No Acuerdo:

Alguncs negociadores nc concluyen con un acuerdo entre las
artes. En estos casos las conversaciones se rompen ©, peor aun,
rontintan con una pequefia oportunidad de lograr un acuerdc. Los
{dbiles negociadeores son esperanzadcs pero también realistas vy
nidadosos. Planifican pensando en "el pero" vy se figuran lo que
odrian hacer si no se logra el acuerdo., También se preparan para
.a posibilidad de un no acuerdo haciendo su alternmativa de acuerdo
wgociado lo mds placentera y util posible. Si la alternativa de
wouerde es atractiva, ello se podria revelar a la contraparte como
in punto a favor durante las negociaciones. Si no es atractiva, se
iantiene en reserva.

El poder de negociacidn se desarrolla del arractivo de la
ilternativa. Mientras esta sea la mayor, mas fuerte sera la
osicidn negociadora. Siempre hay que trabajar para desarrollar
ma satisfactoria y factible alternativa de negociacién frente a
mna contraparte en particular.

{.11 Ser FUERTE con el Prchlema pero suave con la Persona:

Los negociaderes exitosos saben gue el objeto a negoclar
requiere de fortaleza para leograrle pero de una gran amplitud de
:ducacidén, amabilidad, y cordialidad con la contraparte.

En el transcurso de la negocliacidn si se ataca a la persona
la misma se congela debido a la utilizacidn de irritantes en todo
:1 proceso de la negociacidn.

La via mdgs efectiva para ser negociador exitoso es practicar

25t0s lineamientos mediante un esfuerzo consciente de aplicacidn
ie los mismos en cualquier negociacidn las oportunidades obraran.

i. EL SECRETC DE ESCUCHAR:

La mutua comprensidén depende en gran parte de la habilidad
que tenga el emisor para hacer (ue la otra persona, el receptor,

vea las cosas exactamente como el emisor las ve. Todo ello nos
lleva al punto principal: “El Valor de escuchar*; escuchar es
nucho mias que oir. Todos los dias oimos cosas tales como: el

ladrar de un perro, el scnido de una campana, el ruide de un
automdvil, el gorgorito de los policias etc. Todos estes sconidos
desaparecen rapido de nuestra mente. Cuando escuchamos ponemos
atencidén a lo que la otra persona quiere decir, y esas palabras
transmiten imdgenes y cuadros emocionales. La clave vendria a ser
indagar qué significados tienen esas palabras para esa persona.
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Es decir que se debe tratar de captar lo gue la persona estd
diciendo.

Para saber escuchar existen tres reglas muy importantes tal
como lo establece Norman King: °

4.1 El Contacto Visual-:

Es recomendable mirar siempre a la persona con quien se
esté hablando. Para que se de el contacto es importante el ver a la
persona a la carxa. El contacto visual es 1la mejor manera de
establecer un vinculo entre el emisor v quien lo escucha. Mirar a
la otra persona demostrandcle gue se tiene interés en lc que estd
expresando, es un paso indispensable para mejorar la comunicacion.

4.2 La Interrupcién Verbal:

El solo hecho que una perscna se guede en silencio no
significa que la conversacidén haya terminadc. Una pequefia pausa
significa que el emisor estd tejiendo sus pensamientos para lanzar
una idea. Un momente de suspensc en la conversacidn implica un
espacic para relajarse, descansar ¥ recuperarse.

Cuando se estd hablande con alguna persona, no hay cue
interrumpirla radicaimente; esto puede matar por completo el
proceso mental del interlocutor.

4.3 La Imposicidén del Significado:

Cada persona tiene sentimientos y pensamientos que nadie
mis experimenta. ®s muy dificil expresar clertos pensamientos,
sobre todos los emotivos; no se deben hacer juicios valorativos
sobre los pensamientos intimos de la otra perscona, mucho menos
decir que sus sentimientcs son errados; es mejor decir que son
diferentes. No es imposible que en todo intercambio de expresiones
no se esté de acuerde con lo que la otra perscna exprese, por esa
razdn es bueno evitar decir las siguientes expresiones valorativas:
"Jamds convencera a nadie con esos argumentos®, "Esa es la mayor
tonteria que pude haber escuchado en toda mi vida!*, “Esc jamas
debe aceptarse, lo engafiaron ficilmente como a un nifio", etc.

Hay que tener presente que oir es percibir los sonidos,
escuchar es oir ¢on toda atencidn.

) * Management Enterprises. PROGRAMA DE FORMACION DE EQUIPCS
LIDERES EN NEGOCIACION. Mdédulo I. Caracas, Venezuela, 1954 Pag. 9
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5. LAS ENERGIAS Y CONDUCTAS NECESARIAS EN EL PROCESO DE
NEGOCIACION.

Joph Byrnes en su texto "Lineamientos para una Negociacidn
Efectiva", define la energia como la fuerza con la cual se expresa
una determinada conducta. Es decir que al plasmar una conducta nos
referimos a un determinade comportamiento, vy ese comportamiento se
expresa en acciones. Estas pueden ser entendidas como una
actuacidén practica. Entonces cuandc un negociador utiliza una
energia en donde expresa una conducta por medio de una o varias
acciones su propoésito central es influenciar a su coponente o
contraparte para lograr sus objetivos establecidos en  su
planificadoer de negociacidn.

Todo proceso de negociacién envuelve automaticamente un
intercambic de opinicnes, de propuestas, y de sugerencias entre dos
o mds partes, muchas de la cuales son divergentes. Por lo tante se
necesita que el negociador exitoso pueda educar su conducta cuando
se exprese verbalmente, al igual gque debe saber escuchar vy
calificar las expresicnes verbales de la contraparte en el proceso
de negociacidén. En ese sentido en negociacidn existen dos Energias
vitales: La Energia Empujar y la Energia Halar las cuales veremos
a continuacién.

5.1 La Energia Empujar:

Esta energia utiliza dos tipos de conducta, siende ellas la
conducta Convencer y Conducir. Cuando utilizamos la primera
conducta hacemos uso de dos acciones proponer y argumentar. Con
ello proponemos sugerencias, ideas, recomendacicnes, se formulan
preguntas que implican un propdsito. Argumentamos razones,
identificamos evidenciag que apoyen o© se opongan a ambas
posiciones, se argumenta en ambas posicicnes a favor o en contra.

En la segunda conducta se expresan tres acclones, en las
cuales se requiere definir las expectativas; seflalar exigencias y
necesidades. Se evaluan juiclcs negativos y positivos sobre la otra
parte personales o intultives. Se intercambian incentives y
presiones, se especifican consecuencias gque se controlan, se
especifican las formas y medios que se tienen bajo control para
satisfacer las necesidades del otro.

En esta Energia, el negociador persuade y aserta su voluntad

a la contraparte. Es decir que sus expresiones siempre son
fuertes. Aqui se situan los negociadores "Duros*.
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Para una mejor ubicacidn respecto a esta energia se plasma

a continuacidén la siguiente gréfica.

Grafica No. 7
Registro de Frecuencias Energia Empujar
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5.2 La Energia Halar:

La Energia Halar expresa dos conductas: Conectar y Cautivar.
En la primera utiliza tres acciones: involucra pidiendo
opiniones, puntos de vista, ideas e informacidn de otros Yy estimula
a preguntar. Escucha activamente, parafrasea, refleja
sentimientos, Comparte l¢ comprendido para verificar leo que la
contraparte dice. Y por dltimo revela mostrando incertidumbre,
admitiendo errores, mostrandeose abierto, pide ayuda.

En la segunda Conducta que es Cautivar, se expresan dos
acciones: agrupar y proyectar. En la primera accidn el negociador
indica dreas de acuerde, valores comunes, usa lenguaje emotive. En
la segunda accidn se construye un escenario futurc con esperanzasg
compartidas, es decir el negociador pinta positivamente los
resultados de las negociaciones. Con el uso de esta conducta se
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.ogra atraer a la contraparte.

En esta Energia descansa el 60% del éxito de una negociacidn.
wqul se situan los negociadores "Suaves”®.

Para una mejor ubicacién respecto a esta Energia se plasma la
siguiente grafica.

Griafica No. 8
Registro de Frecuencias Energia Halar

Cansactar [|invelucrar
,é' P adir opmnion. preguntar

3

, ¢31Escuchar (activamsnia)
/E 2 Qﬁﬁ Paratrasear. reflajar sentimiantos

} - ., h7|Revaiar
o .
Mostrar incertidumbre, admitir taitas

Cautivar Agrupar
Indicar areas da acuerdo, vaiores comunes

Proyectar
Presentar posibilidades emocionantss

A -

Cuandc el Negociador al hablar utiliza sutilmente estas
energias, conductas o acciones los éxitos a alcanzar son
brillantes. Esto - podemos apreciarlo a través del ejemplo
siguliente:

ENERGIA EMPUJAR: Mi delegacidén PROPONE que la reunidn de
funcionarios se realice el proximo jueves por dos razones:

La primera tenemos un viaje el dia viernmes y la segunda, que el dia
lunes tenemes que entregar un informe al sefior Ministro.
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ENERGIA HALAR: Como ustedes pedrédn considerar, nuestra presencia
aqui, demuestra que nuestras delegaciones tienen mis aspectos en
comin que diferencias, por eilc nosotros quisiéramos - si ustedes
estéan de acuerde - en que la reunidn de funcicnarios programada
para el dia viernes, se realice el préximo jueves debido a que se
nos ha presentado un viaje imprevisto para ese dia Y Nnosotros nos
comprometemcs a actuar con reciprocidad, ¥y la amplia voluntad por
llegar a un excelente ACUERDO nos cbliga a trabajar este fin de
semana en un informe que serd entregado al sefior Ministro el dia
lunes por la mafana para con ellc agilizar nuevamente nuestras
negociaciones,

Lo anterior nos demuestra cdémo podemos alcanzar los obijetivos
al expresarncs ya sea con imponer o con CooOperar.

6. EL CUADRQ PLANIFICADOR DE NEGOCIACION:

Este cuadro que también se le denomina “Protocolo de

Planificaecidn para 1la Negociacidn”, tiene por finalidag
proporcionar una secuencia de actividades cue permitan una
planificacidén mds conveniente para la futura negociacisn. Las

actividades respenden punto a punto a la estructura légica

que supone el proceso mental gque llevan a cabo los negociadores
exitosos. Cada paso no s6lo se deriva légicamente del anterior,
Sino que también provee al usuarioc de una breve explicacidn que
permite una mds clara aproximacién. Ademds a este cuadro
planificador de regociacidn ze le conoce de diversas maneras, para
unos es una estructura, otros le ilaman bosquejo de negociacién,
otros el caidn de negociacidn, protocole etc. En este trabajo le
llamaremos * Cuadro Planificador de Negociacidn" .

El Cuadro Planificador de Negociacidn estd formado por
tres grandes A4reas:
a) El Analisis de Requerimientos, Divisas, vy
Variables
b} El andligis Estratégico ¥
¢} El Andlisis Tdctico.

A continuacidn se presenta un cuadro que ayudarid a
ilustrar mejor estas dreas.
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Cuadre No. 2
Cuadro Flanificador de Negociacién

PLANIFICACION

An&lisis de Requerimientos,
Divisas y Variables

Analisis Estratégico

[

hndlisis Tactico

ZOHOPRTWOMEM

Fuente: Management Enterprises. Venezuela, 1995

6.1 Los Requerimientos {necesidades)

En los diferentes procescs de negociacidn por lo general se
hacen presentes dos tipos de reguerimientos ¢ necesidades:
Los reguerimientos primarios y los requerimientos secundarios. Es
decir que hay necesidades basicas o vitales y necesidades
importantes pero ne vitales. La importancia de reconogerlos e
identificarlos facilita la labor de establecer el blance hacia
dcnde se tienen gque canalizar las acciones.

Esto significa que el regquerimientc Basico o primario
es tan prioritarico que si no es satisfecho el proceso de
negociacidn pierde totalmente su sentido. Lo antericr quiere decir
que un negociador puede ser flexible en sus reguerimientos
gecundarics, pero jamids en los primarios.

6.2 Identificacidn de las Divisas:
Una divisa en negociacidén se entiende como cualguier recurso

que por caracteristicas inherentes al mismo tenga capacidad para
satisfacer los requerimientos preopios de la contraparte.
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Estos recursos son acuellos que se ofrecen mutuamente
ias partes negociadoras, para lograr concesiones a cambio.

La identificacién d&e las divisas disponibles permitira
basicamente pensar en cudles recursos podrd usar para satisfacer
sus requerimientos bdsicos v los de su contraparte, durante el
proceso de negociacidn. Es importante descubrir que muchas divisas
pueden ser de poco wvalor para una de las partes, pere de mucho
valor para la contraparte.

A continuacién se plasma el cuadro planificador de
requerimientos y divisas.

Cuadro No. 3
Cuadro Planificador de Requerimientos y Divisas

5US CUAN SUPONE SON LOS
REQUERIMIENTOS REQUERIMIENTOS DE LA
OTRA  PARTE
-BASICO: -BASICO
~SECUNDLRIO: ~SECUNDARTO:
DIVISAS QUE PUEDE DIVISAS QUE LE PUEDEN
UFRECER OFRECER
1. 1
2. 2
3. 3
4. 4
5. 5

Fuente: Elaboracién Propia

"La diferencia entre un rompecabezas y una negociacidn es que
las piezas del rompecabezas se hacen previamente mientras que las
negociaciones obligan a contar las piezas y ajustarlas hasta que se
logre un acuerdo*.
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6.3 La Posicidn del Poder:

El poder en negociacién es definido como el grade de
dependencia que posee una parte de la otra en funcidn de satisfacer
su necesidad bdsica. Para ello puede darse respuesta a las
siguientes preguntas: Cuanto depende usted de la contraparte?
Cudnta capacidad posee la contraparte para satisfacer las
necesidades bédsicas que usted tiene? , o Su contraparte tiene lo
que usted necesita? Su contraparte es su unica opcidn para
satisfacer su necesidad o posee usted otras alternativas para
satisfacer sus necesidades?

La posicidén de poder se hace presente en una negociacién en
tres niveles:

Posicién del Poder

BAJA EQUILIBRADO ALTA

Si una de las partes requiere mas de su contraparte, que lo
que ella quiere de la otra, entonces la posicidn de poder es BAJA.

Si existe una interdependencia entre las partes dictada por
una capacidad similar para satisfacer las necesidades que subyacen
en la negeciacidén, la posicién de poder es EQUILIBRADA.

Y si una de las partes necesita a la contraparte, mas de lo

que ella necesita a la otra, entonces la posicidn del poder es
ALTA .

6.4 El Nivel de Relacidn:

Para entender el nivel de relacidn en una negociacidn, basta
con preguntarse: Es importante el mantener las relacicnes con la
contraparte a corte, mediano y largo plazo ?

$i la relacidn se da en intervalos muy seguideos, es decir a
cortoc plazo, entonces la relacidn serd de ALTA IMPORTANCIA. Si
por el contraric la préxima reunidn es a large plazo v si no existe
seguridad de la misma entonces la relacién serid de BAJA
IMPORTANCIA. Y 51 la préxima relacidn sera a medianc plazo entonces
sera de EQUILIBRADA IMPORTANCIA.
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ALTA: EQUILIBRADA BAJA

1
IMPORTANCIA IMPORTANCILA IMPORTANCTIA
7. LA ACCICN ESTRATEGICA:
Es la direccidn que se decide seguir para alcanzar los

acuerdos que permitirdn satisfacer los requerimientos que subyacen
en el procesc. La accidn estratégica se deriva légicamente del
analisis de las variables PODER / RELACION, expuestas

anteriormente. En el procesc de negociacion se establecen tres
acciones estratégicas.

7.1 Témelo o Déjelo:

Esta accidn se aplica cuando una de las partes se ceonstituye
como la dnica opcidn que la contraparte tiene para satisfacer sus
requerimientos.

Esta estrategia es apropiada vy efectiva si

-Crear una relacién con la otra parte no es importante, o
se quiere evitar el contacto estrecho con ella.

-El bajo valor de los aspectos a ser intercambiados no
justifica el tiempo y el costo de regatear ¢ negociar.,

-El compromiso de la otra parte nc es importante porque
el intercambic puede complementarse en el acto.
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7.2 El Regateo:

Proceso ¢ue implica una sola divisa planteada de manera
variable o eldstica. Regatear puede ser una estrategia apropiada
v efectiva si:

- El tiempc es limitado
- No se estd en una posicidn de bajo poder
- Crear una relacidn con la otra parte no es importante
- La flexibilidad estd limitada a una, *“la principal”
divisa solamente.

7.3 Intercambic o Negociacién:

Proceso gue propone una transaccidén multi-divisas; si la
posicidn de una de las partes es *eguilibrada" entonces esta puede
escoger entre regatear o negociar.

£l intercambio puede ser una estrategia apropiada si:

~ Hay suficiente tiempo para explorar necesidades vy
el valor del intercambio justifica el tiempo invertide
- Crear y mantener una relacidén es importante
- Eil compromiso de ambas partes es importante para
asegurar que se lleve a cabo el acuerdo

Si alguna de las partes posee una posicidn de poder baija
su mejor alternativa de accidn deberda ser la negociacién. Esto
permitird gue tenga una mayor probabilidad de incidir en su
contraparte y por ende de satisfacer sus requerimientos basicos. ¥

3 Nota: la negociacidn se entiende agui como una estrategia
de intercambico, comc parte del planificador de negociacidn global.
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Es necesario tomar un receso ¢ un café cuando se regquiera
tiempo para pensar © para conferenciar con los ascciados. Hay poco
que ganar en una negociacién saliendo del paso, y, a menudo, mucho
que ganar retiriandose con cierta frecuencia de la relacidn.

Exiéten dos tipos de desenganche:
8.2.1. El1 Desenganche Tarea

Se usa cuando se quiere avanzar la negociacidn hacia un
resultado. Y puede darse por las siguientes razones:

- Amenaza de retiro

- Correccidn de planificacidn
- Exploracidén de Propuestas

- Correccidn interna {equipo)
- Por desconocimiento

- Oportunidad de reflexidn

§.2.2. El besenganche Proceso

Se usa orientado a corregir desviaciones en la dindmica del
grupo Negociador. Y puede darse por las siguientes razones:

- Cansancio

- Punto Muerto

- Tensidén o conflicto abierto

- Defensa [(posicidn pura/contraparte)

8.3 El Mini-Max:

La téctica mini-max es la favorita de los negociadores
profesionaies. Se basa en la premisa simple de que la mayoria de
las personas estan dispuestas a renunciar a alge con el cbjeto de
obtener o conservar una sela cosa.

El mini-max es una forma de lograr intercambios gque la
contraparte encuentra aceptables. Es posible gue ninguno de los
adversarios obtengan todo lo que desean, pero todos los adversarios
deben obtener una cantidad suficiente de lo que desean o de lo gque
puedan retirarse satisfechos de las negociacicnes. Para utilizar
esta téectica se necesita que el negociador responda a cuatro
preguntas:
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PREGUNTAS

1- Qué es lo minimo gue yo puedo
aceptar ?

2- Qué es lo méximo cue puedo pedir
sin que se rian de mi o me pidan
abandonar la negociacidn ?

4. Qué es lo minime que puedo ofrecer
sin que se rian de mi y me pidan
abandonar la negociacibn ?

n el Mini - Max se dan tres posiciones:

- El Mini:
Es el puntoc por debajo del cual el negociador se negara a
llegar a un acuerdo.

- La posicidn estimada:
Consiste en identificar con gué posicidn el negociador
estaria satisfecho en llegar a un acuerdo.

- El Max:
Es el punto de la demanda inicial, es lc gue el negociador
le gustaria obtener en una negociacién.

Posicidn Estimada
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8.4 Cuadro TActico de Relacidn:

Es un cuadrc que relacicna el Mini - Max, el Tiempo, la
conducta pronta o flexible e inflexible ¥ la posicidn de poder.
Parte del supuesto de ubicar un punto en una grafica para poder
encontrar la posicidn del negociador.

El siguiente Cuadro ayudard a su comprensidn.

Cuadre No. 5
Cuadro Tactico de Relacidn

BAJO ALTO
CUAN 2
LUEGO PRONTO
ALTO
PRONTO
FLEXIBLE
INFLEXIBLE FLEXIBLE
POSICION
DE = i i : i
PODER
ALTO BAJO

Fuente: Management Enterprises. Venezuela, 1995

Por ejemplo: si el PODER del negociador es alto en relacidén a
Su contraparte la conducta a seguir serd inflexible, el tiempo del
acuerdc serd muy pronto y lo maximo a pedir en una negociacidn
estard muy cerca.

5i por el contraric el PODER es bajo en relacidn a la
contraparte la conducta a seguir serd flexible, el tiempo que dure
la negociacidén serd medio ¥ lo que se quiera obtener posiblemente
serd bajo.
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Cuadrc No. 6
Guia Corta de Planificacidn Sobre Negociacidn

MIS REQUERIMIENTGCS MIS OBJETIVOS DIVISAS DEL OTRO
-Subyacente -Inicial
-Secundarios ~Alternos

DEL OTRO OBJETIVO DEL OTRO MIS DIVISAS
~Subyacente
-Secundarios

DESENGANCHAR
ANALISIS ESTRATEGICO Cudntos ?............
Cudndo ?.............
Posicidn de poder
2 F A MINI - MAX
Mini Estimada Max
P B |[IRN R T/D l | i ; | I
o
d E N N R R L I
1=
r A N N N R
Bajo Alto
Luego Pronto
ANALISIS TACTICO
CONFIANZE ES ? CUAN ?
BAJA ALTA
CERRADO ABIERTO ALTO PODER BAJO
"t
Fuente: Elaboracidén Propia con base en material de

Management Enterprises.
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10. EL METODO MAS ADECUADO PARA NEGOCIAR

E]l método que ha dado mayor eficacia ¥ ha demostrado ser mas
efectivo en las negociaciones es el Método Basado en Intereses, no
en Posiciones.

Enfocar una negociacién como una lucha de voluntades por
posiciones agudiza el proceso de confusidn. Cuando se estd en un
proceso de negociacidn los intereses definen el problema. El
problema basico en una negociacidn no es el conflicte entre las
posiciones, sino el conflicto entre las necesidades, deseos,
preocupaciones y temores de las partes. Estos deseos vy
Preccupacicones son intereses. Los intereses motivan a las perscnas,
son el xesorte silencioso detrds de todo el ruido de las
posiciones. Su posicidn es algo que el negociador decidid, 1o que
lo impulsd fueron sus intereses.

A continuacidn presentamos un ejemple, dado en la regidn
geografica del Medio Oriente que servira para ilustrar el Método.

"El tratado de Paz entre Egipto e Israel que se plantedé en
Camp David en 1978, demuestra la utilidad de examinar lo que motiva
las posiciones. Israel habfa ccupado el territerio
egipcio de la Peninsula del Sinai desde la guerra de los seis dias
en 1367, Cuando Egipto e Israel se reunieron en 1978 para negociar
una Paz, sus posiciones eran incompatibles. Tsrael insistia en
conservar una parte del Sinai. Por su parte Egipto, insistia en
que debia develverse a su scberania hasta la Ultima pulgada del
$inai. Una y otra vez se dibujaron mapas que mostraban posibles
fronteras para dividir el Sinai entre Egipto e Israel. Aceptar un
compromiso de este tipo era totalmente imposible para Egipto. Para
Israel era igualmente inaceptable regresar a la situacidn de 1567,

La distincidén entre sus intereses Y $sus posiciones hizo
posible el logre de una solucién. El interés de Israel era su
Seguridad, no queria que hubieran tanques egipcios en la frontera
listos para cruzarlos en cualguier momento. El interés de Egipro
era la scberania; el Sinai habia pertenecidec a Egipto desde 1la
¢poca de los faraones. Egipto habia recobrado su soberania muy
recientemente, degpués de siglos de deminacidn por griegos,
Tomanos, turcos, franceses y britdnicos, y no estaba dispuesto a
ceder territorio a ningin conquistador extranjexo.

En Camp David el Presidente Sadat de Egipto y el Primer
Ministro Bejin de Israel aceptaron un plan gue devolvia el Sinai a
la plena soberania egipcia y que garantizaba 1a seguridad de Israel
desmilitarizando grandes dreas, la bandera de Egipto ondearia en

tedas partes, pero no habrian tanques Egipcios en las cercanias de
Israel "

48




La conciliacién de los intereses y no de las posiciones es

efectiva. Cuando se buscan los intereses gue motivan a las
posiciones opuestas es posible casi siempre encontrar una posicidn
alterna que satisface no solamente sus propios intereses sinc los
de la otra parte. Este es el éxito del mérodo basado en intereses
Vv no en posiciones.

11. EL EQUIPO NEGOCIADOR:

Es el Staff de especialistas en Negociacién. Las interrogantes
que se plantean en este apartade son: Céme designar y organizar el
equipo negociador, qué cantidad de profesicnales integran un grupo
negociador, v qué roles asumen les negociadores.

11.1 La seleccidn y organizacidn del grupo:

La seleccidén del personal que formard parte de un grupc
negociador dependerd del grado de organizacidén de la Instituciodn a
la cual pertenezcan. Y obviamente a las caracteristicas
profesionales deseables segun sea el ambito de competencia de esa
institucidn.

Qué tamafic debe tener el equipoc negociador? Dice un vieis
lema sobre negociacidn ‘"que el numero iddneo" que conforme un
equipo negociader es de UNO. Debido a que un staff de negociadores
sdlo debe tener una visidn, un pensamiento, un discurso, un solo
interés, obviamente el interés del grupo.

Entre mds grande sea un grupo negociador mas ceomplejo resulta
el llegar a un acuerdo., Para ellc existe otro refrédn: "Cada Cakeza
es un mundo" eso gquiere decir gque por naturaleza humana todes
pensamos diferente. Ahora Cuan dificil resulta conformar un grupo
de negociadores ... ? facil, dificil; ni facil ni dificil
muy complejo. Entonces cudn dificil resulta también buscar un
acuerdo con ctro grupo de negociadores en les cuales pasa por su
mente la idea de triunfar en esta negeociacidn frente a nosotros.

Esto nos demuestra que la conformacién de un grupc de
negociadores presupone dos fases: La primera resclver las
diferencias dentro de nuestro grupe de negociadores {ponernos de
acuerdo) segundc buscar un acuerdo con otrc grupo de personas que
obviamente piensan diferente a nosotros, y gue en su mayoria de
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casos sus intereses y posiciones en el proceso de negociacidn se
encuentran totalmente en contra.

Ahora....De cudntos elementos debe componerse un equipo de
negociacidén o mejor dicho cudntas personas serian el mimero ideal?
Al respecto hay una gran discusidén entre los tedricos
especializados en Negociacidn. Por un lado existe una linea que
plantea que el ndmerc ideal de negociadores depende en gran medida
de las caracteristicas e importancia del tema a negociar. (as
colocan numeros fijos).

Poxr otro lado hay corrientes que plasman el nimers deseado o
ideal, tal es el casc de la Empresa venezolana Management
Enterprises que brinda cursos de negociacién; dicha empresa parte
de expresar como nuimero ideal de un grupe de negociadores
la cantidad de 4 personas. También encontramos a la Escue. de
Harvard gque establece cincc, La escuela de Chicage gque establece
siete ets.

Para este enfoque scobre el nimero vy caracterizacidn del
recurso humane negociader partimog de identificarnos mds con el
enfoque preopuesto por Lucianc Zajdsznajder en su libro "Teoria e
Pratica da Negociacas" en donde expresa que hay momentos
excepcionales en los cuales cualquier esquema numéricc se ve
superadc, tal es el caso del grupoc de negociadores del Tratado de
Libre Comercic de Norte América (NAFTA! en donde la negociacidn
estuve a cargo de tres equipos de diferente nacionalidad y en
donde participaron mds de quinientos negociadores.

Ahora bien en situaciones normales consideramos gue el Equipo
negociador debe mantener tres niveles:

11.1.1 El Grupo Titular:

Consiste en la conformacidn de un grupo de negociadores
compueste por sels personas gque representan el grupo ad hoc
permanente en la estructura de negeociacidn. A continuacidn se
plasmarad cada uno con sus caracteristicas especiales. Al final
presentamos un cuadro que hemos elaborado ¥y cque resume la forma
como consideramos gue debe integrarse el grupo titular.
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El Vocero:

“Presenta la Posicién del Equipo"

RESPONSABILIDADES:

I COMUNICAR Lo POSICION DEL EQLIPO.

S L seues o poateien Jdebe aamuiiar, ontoda dlandasd

abwo de mutabrerns para alectar al oo

s Diebe connprender eractamente loaue ol c@inpo guicte Comuaarn.
§ i k

2, COMUNICAR LAS ACTITUDES BEL £QUIPO.

de 1o contraparte a hacer concesiones o mdnmada por sus acciones

Debe haverfe saber a fa contraparte gue ol cquipo ota satsiccho cun of progreso, msausiecha por La negatsa

e seasianes el caupo o el ete puede desar

SCLHT IASIRUCCOnGS

CARACTERISTICAS
PERSONALES:

I. ETICA FLEXIBLE.

« Dube estar clare def hecho seacillo ¢ nescapabls que
sc verd obligado a asumur posiciones objetables, incluso
repugnantesy

. La rarea es dear 1o que el jefe v los mveles
supc-nurcs QUECTETL, JUDGUE €33 POSICION sed moerdmenie

repugnante para «} vocero

L HABILIDAD PARA COMUNICARSE
CON CLARIDAD.
*  Debe ser un buen comumcador. {.a contrapanrie debe

saber exactamenie o que se ha dicho

3. HABILIDAD PARA ACTUAR

< [ube seroun buen autar. Lo contrapane debe crecy
qur ¢ furase, confuso, arradadoe por el progreso o

cualgquier oira acdtud que ol cquipo desee

4. HABILIDAD PARA SEGUIR
INSTRUCCIONES EXACTAMENTE,
+  La treaes comuncar ao lo que ¢} quere Jeaur, sino

to que ¢l jefe quera gue diga




El Jefe: “Es el que Manda”

RESPONSABILIDADES:
I. DEBE TOMAR LA AUTORIDAD FINAL
Leos Equipos negociadores no son ¥ no deben ser democracias. Las decisiones pueden ser semidemocriucas, pero
¢l debe conservar fa auondad Maal.
2. ESCOGEREL EQUIPO.
Un jefe uenc que confiar co cada persona. no pucde [uncionar con eficiengia st uene que cwdarsc la espalda
3. PLANIFICAR LA ESTRATEGIA. -
De oura manera, seria muy probable que la estratena v las respuesias Nueran exayemadamente lentas
4. MANTENER EL CONTROL.
Debe ser un lider ¥ vn administrador. debe asignarle 1arcas a la gente, cerelorasse de que las taseas s¢ efcotuen.
5. ACUERDE LOS LIMITES EXACTOS DE ESA AUTORIDAD.
Si a usted lo gombran jefe, pida que le confieras plena autondad. Eg ningusa circunstanea debe permutic que los

niveles superiores sc iocluyan cn los detalies. Silo hacen, serd un juego que po les permute ganar a usted ni a su

organizacién.
CARACTERISTICAS [ 3 CAPAZ DE GUARDAR SILENCIC
PERSONALES: *  Debe ser un pensador, no un hablador.

| No se sinkan en poswiones indeseables y descuidan
1. CAPAZDE PENSAR ESTRATEGICAMENTE.
fas responsabilidades estratépueas y admumstrativas,
4. CAPAZ DE MANTENERSE
COMPLETAMENTE AL MARGEN DE

ALGUNAS SESIONES.

= Fiar objetivos claros.
1. Asnticipar las accicnes de la contraparte.
L = Planifscar estratégicas dz contingencia.
2. CAPAZDE LIDERAZGO CONSULTIVO.

+  Unlider no un autéerata.

Eviwar asistr a sesiones que exista un peligre eal,

que 5o quiera reaponder.
»  Capacidad de escuchar al grupo v uulizar sus ideas.

*  Su partcipacion €4 mds activa a medida que las |
»  [:derazgo natural.

aegociacones estdn enando en su fase de cierre.

Notas Especiales: "Para el Jefe del Jefe"

St Ud. nombra a un cquipo a aegociar, elija un jefe, discuta ja estrategia tan detailadamente como lo
considere apropiado, y luego “Cullese v deje que #1 haga el rabajo®. Si no esth satisfecho, reemplace al
jefe, pero no ate de hacer Ud. misme <l vabaje.

Como dicen los Britinicos:

"No compre un perro si Ud. mismo va a ladrar™.




El Analista de

Informacion: "Registray le encuentra sentido & los
niimeros y a la ofra informacion de las dos
partes”.

RESPONSABILIDADES:

L. REGISTRAR ¥ ANALIZAR TODAS LAS CIFRAS Y EL RESTO DE LA INFORMACION.
* Debe manicacr un registo cwdadoso de tas propucsias Jdz ambas panes, compararias, determinat [z magmtud
de 13 brecha que hay enize fas posicioucs, caledar proporciones de movieato, y, co general, darles sentido a las
cifrag

*  Deben tomar paric dircciamente ¢a las discustones estraidpicas

L TRABAJAR COM EL ANALISTA DE INFORMACION DE LA CONTRAPARTE.
= Ocasiooaimente, los anabstas de informaciéa de ambas parics deben vabagar conjentamente para reduerr faz
confusiones acerea de fas oferas, orgamizacion de informacids, formatos de wienia, ete. (bacer e510 e Ja reumcn
<3 muy dificd ¢ wnelicaz)

*  Nodehen reunirse, 3 menos que los jefes se lo ordencr dircetaments

. Durante las reunones no deben hacer moguna forma de concesién o diseulr mngin asusto disunto det

sigmficado de sus ofertas v de su caleudo

CARACTERISTICAS PERSONALES:

L HABILIDAD PARA ANALIZAR CIFRAS Y OTRA CLASE DE INFORMACION.

= Temer una meate ordenada

Calcular con mptdéz v ser capaces de scpmrtes la a0 3 todas las ofertas

L HABILIDADES DE COMUNICACION,

Deben ser capaces de comucarse con personas quc 1o comprenden plenamente bas cifras.

3. AGUSTO CONSU PAPEL.
*  Deben concentrarse ea la informacitn y permanceer caflados durante 12 sesiones.

¢ Debe aceptar las limitaciones de su papel v 00 sentir un W parte directamente en

tas discusiones. f ﬁ‘;s‘g Faan

* A veces, los analistas de informacidn ni siquicra dcbcn%malir a alguna Sg‘g”iﬁ?’%ﬁmﬁ“@é
= I ~

IR L,
Deben estar e otra parte, aclurando la dyuma oferta de Iz c'ouuapﬁf:.walnﬁa&oﬁ% 108 U5 waffad
concestones. ‘o 7 2,
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El Analista de
Comportamiento: "Estudiar las acciones del otro equipo"

RESPONSABILIDADES:

l.  ANALIZAR LAS ACCIONES DEL OTRO EQUIPO.

Se conccotran exn las pistas verbales y 0o vetbales del punto minime ! mdxima de acwerdo (PMA). ca las
prioridades y ca las estrategias de la contraparte.

Siempre deben concentrar su atend 6o en ¢l oiro lado de la mesa, ain caande esté hablando su propio vocero.

La tarea es aprender cfme reaeciona la contraparte ante un asuno.

+  Debe prepararse de antemane, averiguando 1o que las personas clave de la contraparic piensan, c6mo achias y

<6mo negocian.

2 INFORMAR DE SU ANALISIS AL JEFE.

Estas andlisis son ingtiles, a menos que influyan <o las decisiones del jefe. Por tanto debe informar al jefe
progtaments ¥ eh forma clara

CARACTERISTICAS PERSONALES:

L. SENSIBILIDAD.
* Ticoen que ver'y comprender las sciiales sutiles.

& AGUSTOCON EL FAPEL DE OBSERVADOR.
*  Debe ser capaz de asumir un papel pasivo.
+  Casi nimca debe hablar en Eas sesiones,

3. HABILIDAD PARA INFLUIR EN EL JEFE Y EN EL EQUIPO.

Es imiiti} si nadie tiens sertamente cn cuenta los andlisis y no actiag segua
sus recomendaciones.

+ Infertanad teoas ibles oo son persuasivas wi fuertes.

Blijan 2 algwien que sea tapto sensible como influyenie, el tpo de persona
4 ‘que targ vez bubla, pero a quien escuchan con resperto.




La Persona Dura: "Alguien que le haga saber que no hay
un garrote”.

RESPONSABILIDADES:

1. AMENAZAR A LA CONTRAPARTE.
+  Ealas negociaciones onentadas hacia cl poder, con frecucnca €5 [ECE3ANT QUE fos de {a copiraparie ciean gque
Ud. uene cf poder y que lo usard

+  Pucde watar deliberadamente de inurmdar a la contraparte scruando iraconalmenic o cn [orma agresiva.

7. DAR RESPUESTAS A OTRAS PERSONAS DURAS.

+  Silacontaparte lo amenazz a Ud.. &1 debe responder para mosyar que no 1o pucde :numadar a LUd-

& Eusten equipos que no iacluyen y no deben ser inclurdos
g YEn )

CARACTERISTICAS PERSONALES:

1. UNAIMAGEN YERDADERAMENTE DURA.
«  Debx ser digna de credibilidad.

.+ Sin credibitidad puede ser uona pequeda moleatia

2. AUTOCONTROL.

+  La dureza bede cquilibrarse con el autocontrol.

- Laapresidn es un ana, y lodas las amas deban usasse con cundade

+  Las amenaras v los cstaliidos deben ocums solamente cuando ¢l jefc 1o
deser para apoyar la esratega global.

.+ Cuidado muchas porsonas duras carecen de e3¢ autocontrol




La Persona Amistosa: "Actuar como canal de
comunicacion alterno si las
negociaciones se rompen”,

RESPONSABILIDADES:

. MANTENER EL CONTACTO 51 LAS NEGOCIACIONES FRACASAN.

L ALIVIAR LAS TENSIONES,

*  Escuchar y de mostrar apreeio por la posicion de [a contraparte puede.evitar @ reducy algunos problemas
*  También pueden contar un chiste g cambiar ¢f lema cuando 1as tensiones csiin muy aitas.

3. PROFORCIONAR UNA MANERA DE LLEGAR A UN COMPROMISO SIN PERDER [MAGEN.
*  Una conversacién calmads eqize las personas amistosas « lideres pucde llevar a contace compromisos sobre

unlos que oo pediian resolver durante las reuatones formales.

Debe ser capaz de aprosinarse 3 12 contraparie cuando las negociaciones oficiales fracasan

Pueden evitar fracasos v hacer que las negociaciones progresen s suavemente aliviando las teasiones

_

CARACTERISTICAS
PERSONALES:

. UNATMAGEN AMISTOSA GENUINA.

*  Debe crearse de aptemano.

*  Silacontraparte oo confizen Iy Persana amistosa las
| acgociactones pueden fracasar definitivamente.

1 SENCIBILIDAD Y TACTO.

*  Noes suficicote teper fa imdgen apropiada; también

debe haber sustancia

*  Debe ser capaz ds percibir cuando Jas tensiones se

estén poniendo peligrosas, ¥ suavizar [as cosas con um
palabra, un gesto o unos consejos al fefe, en privado,

3. AUTOCONTROL

* Debea permanccer amustosas ada cuando estén
lirosas.

*  Necesitan wwbién oo tpo de autocontral:

* Deben conservar un Hmite WYY preciso entre fa
cordialidad y las concesiones impartasies,

* Debea comunicar comprension por la posicién y ‘
los sentimientos de la cootraparte sin hacer concesiones
¥ 510 comprometer a su equipo e ninguna forma
*  Sutarea e cmocional y praocedimental.

*  No debe hacer concesiones (2 mewos, pos supuesto,

que el jefe les haya dado instrucsiones og s3c sentido}.

4 TOLERANCIA
. Cen frecuencia, son incomprendidas, ¢ incluso

alaeadas por su propio equpo.




Cuadro No. 7
Grupec Titular de Negocliacién

{ ESTRUCTURA b
H

' 1-EL VOCERO "Presenta la Posicidn del Equipo”
2-EL JEFE "Es el gque manda’ E

INFORMACION a los numeros y a la otra '
infermacidn de las dos partes”

4-EL ANALISTA DE [ "Estudia las accionde del otro
COMPORTAMIENTO Equipo”

NESoCSrEr-HQOOms

5-LA PERSONA DURA|ll "Alguien que haga saber que no
hay un garrote”

6-LA PERSONA Actuar como canal de comunicacidn
AMISTOSA alterno si las negociaciones se
rompen.

j 3-EL ANALISTA DE [ "Registra v le encuentra sentido

Fuente: Elaboracidn Propia

11.1.2 El Grupo de Asesores:

Este es un grupo de técnicos especializados en diferentes
ireas profesionales que ingresan a las negociciones cuande se
requiere la participacidén de un andlisis muy detallade ¥
zspecifico.

11.1.3 El Grupo de Apoyo:

Consiste en wun grupo de personas que auxilian al grupo
aegociador desde la planificacién hasta el cierre final del
acuerdo. Entre ellos podemes citar a secretarias, traductores
técnices en informdtica, personal de' légistica , de protocolo
etc.
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CAPITULO IIX

DIASHOSTICO DEL ACTUAL SISTEHMA DIPLOMATICO SHATEMGLTECOD

1. LOS SISTEMAS DE ORGANIZACION DE APARATOS INSTITUCIONALES
DIPLOMATICOS, {MINISTERIOS DE RELACIONES EXTERIQRES)

De nuestra participacidn en el Primer Curso de Actualizacién
para diplomatices Iberoamericanos, celebrado en el Instituto Rio
Branco, Academia de Estudios Diplom&tices del Ministerioc de
Relaciones Exterilores de Brasil en mayo de 1994, pudimos extraer
dentzo del marcoc temitico de exposiciones, el abordaje de 1las
formas de organizacidn institucional de Cancillerias. Para ello,
el Embajador Sergio Bath, Director de este centro de estudios,
brindd un escenario muy completo y concluyd planteando que
conforme al desarrollo de las relaciones internaclonales, los
camblos en el escenarto mundial Y la necesidad de tener una
representacidn mas idénea a las transformaciones constantes de 1la
sociedad internacional obligaron a los Estados a buscar
mecanismos acordes para lograr mantener un sistema gue fuera
capaz de sustentar y llevar a la practica con alte grade de
impacto los intereses nacionales.

Dichas formas de organizacién obedecen a 3 modelos las
cuales desarrollamos z continuacidn.

1.1 E! Modelo Cerrado:

Este medelo &s hasta haoy &1 mas perfecto. Las
caracteristicas que relne para ser el mas efective son las
siguientes:

1- Existencia de vuna verdadera carrera diplomatica.

2~ Existencia de una Academia Dipleomatica de alto nivel, en
la cual es necesario peseer una licenciatura para
ingresar a eila y sustentar con éxito ios fuertes
examnenes de admisidn.

3- Mecanisme regulado interno para los ascensos.

4- No existencia de ninguna cuota politica en el
nombramiento de diplomiticos de carrera.

5- La &nica cuota que tiene &l presidente o jefe del
ejecutlve es el nombramiente de Embajadores.

6- Mo ingerencia ejecutiva en la rotacidén de perscnal.

7- Mo existencla del range de Embaiador en el eacalafdn
normal del personal diplomatico.
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Este sistema posee autonomia dado que nc hay ingerencia de
politica partidista en la toma de declsiones con respecto al
nombramiento del personal diplomatico. En este sistema se
encuentran Brasil, Estados Unidos, Canad&, China, Australia etc.

1.2 El Hodelo Ablerto:

Este modelo es el nmenas efectivo en el escenario
internacional, debido a que mantiene las sigulentes
caracteristicas:

1- No exlstencia de una carrera diplomatica profesiocnal.
2- No existencia de una Academia Diplomatica.
3~ No existencia de criterios objetivos o justos para el
ingreso de las personas a la carrera diplomatica
profesional,
4- Preparacidn empirica en la mayoria de su personal
diplomatico.
5- No existencia de certeza juridica en cuanto al rol de
cada ugno de los diplomaticos.
6- Cursos de perfeccionamiento y capacitacién en el exterior
sin ningan criteric de seleccién obiletiva.
7- Estancamiento del diplomatico.
8- Lucha emplrismo vrs. academia.
9- Existencia de altos porcentajes de diplomaticos con
estudlos pre-universitarios en puestos de direccién.
16- Existencia de una Cancillerfa en un casi 100% politizada.

Es un modelo de influencltas, de protocolo, de caclcazgos, de
una visién cosmética de las Relaciones Internacionales. En &1, un
equipo muy reducido de técnicos mantiene cperando el sistema.

Bajo estas caracteristicas puede ubicarse a la mayoria de
palses subdesarrollados como: El Salvador, Honduras, Nicaragua,
Palses del Caribe, Paises africanos, e inclusoc con ciertas
caracteristicas de las antericres también puede ubicarse a
Guatemala.

1.3 El Mcdelo Semi-cerrado:

Este modelo se conoce como "intermedio™ pues se ubica entre
el modele cerrado y el modelo abiertc. En este modelo tambhién
existe carrera diplomatica, escalafén diplematico, academia
diplomatica, pero con la diferencia de gue el titular del
ejecutive nombra a embajadores y a un 30 % mds de sus perscnas de
conflanza en cargos diplomaticos.
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Aqui sl existe rango de Embajador. En este modelo se
encuentran paises como: hrgentina, Perd, Chlle, Colombla, Costa
Rica, Uruquay ¥y algunos paises europeos entre otros.

2. EITUACION ACTUAL DEL RECURSO HUMANO DIPLOMATICO EN GUATEMALA:

Debido a gue mantenemos un modelo ablerto de organizacidn
institucional del aparato diplomatico guatemalteco, visto ¥a en
el apartado anterior, hace aproximadamente dos afios comenzd la
tarea por parte del grupo de asesores de Cancillerig de tratar gde
establecer nuevamente la Academia Diplomatica y con ello buscar
elevar el perfil del actual diplomatico guatemalteco.

Esto dejaba claro que se estaba haciendo conciencia de la
necesidad de transformar el equipe humano encargade de las
relacicnes internacionales para de esa manera elevar la capacidad
en la obtencién de 1los objetivos delineados en iz Politica
Exterior.

Lastimosamente la Academla Diplomatica aun se encuentra en
proyecto debido a gue no se han dado las condiciones 6ptimas para
su apertura, aungue ya se ha avanzado mucho en ello.

A continuacién se presenta un diagnéstico de leos niveles
educativos del personal gue actualmente labora en el Ministerio
de Relaciones Exterlores con rango de diplomatico tanto en planta
central -Guatemala-, como en el exterior. 2 Véase ANEXO No. 2

2.1 Planta Central:

En el wvocabulario especializado de las Relaciones
Internaclonales la -estructura @e Planta Tentral es denominada
Organo Central u Organo Centralizado, tal como 1lo establece el

*2 NOTA: para la elaboracién de este diagnéstico se recurrisd
fundamentalmente a 3 fuentes de informacidn: los coleglios de
profesionales, los departamentos de registro y estadistica de las
Universidades consideradas en el estudie y el 1listado de
incorporaciones. En los resultados se omitleron los nombres de
las personas por principios éticos de 1la investigacién. Debido a
las mismas razones, en los datos del exterior no se realizé un
cuadro para dividir profeslones. Existe un censelo en negoclacién
"se debe ser fuerte con el problema pero suave con las personas®.
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Dr. Carlos Larios Ochaita en su 1libro DERECHQ DIPLOMATICO ¥
CONSULAR y la Ms. Luz Lescure en su obra PRACTICA DIPLOMATICA.

Para el analisis del nivel académico del personal
diplomatico del oOrgano Central del Ministezic de Relaciones
Extericres, se plasma a continuacién um cuadro resumen CoR la
informacién recabada.

Cuadro No. 8
Cancilleria Guatemalteca: No. de Profesionales
En Planta Central *

PROFESION NUMERO DE % EN RELACION AL TOTAL
PERSONAS
-ABOGADOS 7 6.14
-INTERNACIONALISTAS 8 9.31
-MEDICOS 1 1.1%6
-CIENCIAS JURIDICAS 1 1.16
-ECONCOMISTAS - 3 3.49
-ADMON DE EMPRESAS 1 1.16
-CIENCIAS DE LA
COMUNICACIOHN 1.16
-QDONTOLOGOS 1 1.16
-PSICOLOGOS 1 1.16
TOTALES 24 27.90
TOTAL DE
PERSONAL 86
DIPLOMATICO

* Se analizaron los listados de los profesionales
incorporados debide a que en algunas oportunidades
diplomiticos guatemaltecos reallzan estudios en el
exterior. La Universidad de San Carlos de Guatemala
es la onica facultada para la incorporacidn de estudioes
universitarios en el extranjero, tal como lo establece
el art. 87 de la Constitucién Politica de la Repablica.

FUENTE: Directorios de los Colegies de Profesionales con
relacién al listado oficlial de diplomaticos en
planta central.
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Noétese gque Onicamente el 27.9% del personal ubicado en
Planta Central de Cancilleria es profesional., Muchos de ellos
inclusive pertenecen a ramas no afines con el complejo campo de
las Relaclones Internacionales.

Del resto del personal diplomatico, gque no es profesional,
en su mayor parte poseen estudlos de nivel medio. Esto se
visualiza en el cuadro siguiente.

Cwadze No. 5

Cancilleria Guatemalteca: Diplomaticos No Profesionales

NIVEL DE ESTUDIOS No. DE PERSONAS %
Clerre de pénsum de lic. | 14 16.28
Pendientes de Examen

Piblico 9 10.47
Técnicos Universitarios i 1.16
Sin Clerre de Pensum 6 6.98
Estudios de NWivel Medio 3z 37.20

TOTALES 62 ] 72.09
Total Personal
Diplomatico &6

Fuente: Elaboracidén Propia en base a datos obtenidos
de los Deptos. de Registro y Estadistica de
las Universidades y del Listado de Perscnal
del Ministerio de Relaciones Exteriores.

Algunos datos relevantes sobre dlplomaticos profesionales y
ne profesiocnales gue laboran en planta central se presentan en
las sigulentes qraficas.
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GRAFICA No. 9
ORGANO CENTRAL

Pernons) Profesional y mo Profestcnal

Datomt

~12.10% Eo Profesional
~27.90% Profesional

GRAFICA No. 10
ORGANG CENTRAL

Personal Froefesjional Tatoat

~8.14 & Abogsdos
-5,31 & Intermacionalistas
-1,16 % Médicon
«1,16 % Ciencisn Juridicas
«3.49 ¥ Econemistan
~1.16 % Adeministrador
s Ezpresan
~t,16 £ Cisncias de la
Cogunicacitn
-1,16 % Odontclégom
-1.16 % Paicologos
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.2 Los Organos Descentralizados:

Son las dependencias politico administrativas, juridicas y
romezciales gque un Estado acredita en Estado receptor. Al
respecto el Dr. Carlos Larios Ochaita en su 1libro DERECHO
CCNSULAR Y DIPLOMATICO las clasifica de ia siquiente forma:

1. Organos Dipliomaticos Bilaterales
2. Organos Multilaterales o Parlamentarioes

3. Organos Consulares

De igual manera Luz Lescure en su libro PRACTICA DIPLOMATICA
.as clasifica de la siguiente manera:

1. Embajadas
2. Consulados

3. CGtras formas de Representaclén

La importancia en estos 6rganos radica en gue son los brazos
:jecutores de la Politica Internaclonal de un Estado y en esta
nstancia es donde se activa el mecanismo de la negociaclén
lplomatica para la obtencidn de los objetivos delineados en la
olftica Exterior de un Estado.

En el exterior, de un total de 55 Misiones (Embajadas,
onsulados y Misiones Permanentes) Guatemala tiene 191
iplomaticos, de los cuales uUnicamente e) 20% es profesional.

Esto puede observarse en el cuadro sigulente.
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Cuadre No. 10

Cancilleria de Guatemala: Profesionales y No Profesionales
en Mislones en el Exterior

Cuadro de Resumen

| PROFESIC NG
MISICNES CANTIDAD No. NALES. [|[PROFESIONALES
DIPLOM.

-DIPLOMATICAS 37 118 28 | 91
~CONSULARES 15 55 3 | 52
-MI3I0NES 03 17 7 10
PERMANENTES

Totales 55 191 38 153

Fuente: Directorios de los Colegios Profesionales,
Secclidn de Incorporados del Departamento de
Registro y Estadistica de la Universidad de
San Carlos, en base al 1listado Oficial del
Ministerlo de Relacliones Exteriores.

De los anteriores datos se desprende que el 5 % del
personal de los Consulados son profesionales, mientras que el 95%
no es Profesional; El 41 % del Personal de las Misiones
Permanentes es profesional y el 59 % no es profesional; El 23%
del Personal de las Embajadas es profesional y el 77% del
Personal de las Embajadas no es profesional. Para una mejor
visualizaclén se presentan algunas graficas relativas a esta
informacidn,
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GRAFICA No. 12
ORGANO DESCENTRALIZADO
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De 277 dJdiplomaticos con que cuenta el Hinisterio de
Relaciones Exteriores de Guatemala, s6le el 22% son
profesionales. Veamos el cuadro siguiente.

Cuadro No. 11

CUADRO RESUMEN DE ANALISIS DEL TOTAL

DE DIPLOMATICOS DEL MINISTERIO DE RELACIONES EXTERIORES

DE GUATEMALA

NO
Diplomiaticos CANTIDAD {PROFESIO FPROFESI0O % en
guatemalteccs NALES NALES rel. al
] total
-Planta Central 86 ! 24 62 31.058
Organo central
-0rgano
descentralizade . 191 38 15% 68,85
{(exterior)
Totales 277 62 215 100.00

Fuente: Elabeoracién propla

A continuacién se plasman algunos datos en graficas.



GRAFICA No. 17
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3. INTENTOS DE FORMACION PROFESIONAL DEL SERVICIO DIPLOMATICO
GUATEMALTECO Y NUEVO PROYECTO DE PREPARACION DIPLOMATPICA:

Fueron varios los intentos de fundar un centro de estudios
sobre diplomacia y relaciones internacionales especializado en el
pais. Todos estos intentos tendian a buscar ia formacién de un
servicio diplomatico profesional en Guatemala.

Hacemos un breve esbozo de algunas instituciones creadas
para ese f£in.

El Dr. Victor Galvez Borrel en su ponencia presentada en el
Primer Congreso Latinoamericano de Relaciones iInternacionales y
Estudios para la Paz, realizado en Guatemala del 22 ai 25 de
agosto del presente afio, plantea algunes de sallos; de igual
forma 1la Tesis de grado de 1a Licenciada $8ilvia Maribel Tdbar
Leilva contiene algunos elementos para el andlisis, los cuales son
de vital importancia para el desarrollo de este apartado.

3.1 B8l Instituto Dlplomatico Consular:

Este Instituto fue creado el 22 de febrero de 194% como
dependencia del Minlsterio de Relacicnes Exteriores Yy el
Ministerio de Rducacién Pablica. El instituto estaba abierto
para guatemaltecos naturales y ofrecis la incorporacién al grade
de tercer secretario o vicecénsul. Este Instituto cerrd en 1951
Por recorte presupuestario.

3.2 El Departamento de Derecho Internacional de la
Universidad de $an Carlas de Guatemala,

El Rector de la Universidag de San Carles Lic. Vicente Diaz
Samayoa, presentt en 1956 el proyecte de un departamento de
Derecho Internacional adscrite a la facultad de Ciencias
Juridicas y Sociales. Este inleld funciones en 1957; contenla
un  plan de estudios de cinco afios. El titule gque obtenia el
estudiante era de Licenciado en Derecho Internacional. Fue
clausurado el 3 de abril de 1959,

3.3 La Escuela de Derecho Diplomatico Y Consular:
En 1961 surge otra iniciativa de fundar 1a Escuela de
Derecho Diplomatico Y Consular a propuesta del Dr. Alberto
Herrarte {(ex-ministro de relaciones exteriores de Guatemala) E1
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brillante proyectoc del Dr. Herrarte planteaba gque la Escuela
estuviera adscrita a la Facultad de Ciencias Juridicas y Sociales
para gque de ese modo los cursos aprobades en la carrera de
estudios diplomaticos fueran validos también para algunos cursos
de la carrera de abogacia y notariado. Lastimosamente por falta
de fondes esta escuela no pudo ser una realidad.

3.4 La BEscuela Centroamericana de Relaciones
Internacionales:

La Escuela Diplomatica abrid sus puertas el 15 de marzo de }
1966, disefiada como un centro de estudlos especlales dependlente
del Ministerio de Relaciones Exteriores para personas gue
deseaban ingresar a la Carrera Diplomatica y para capacitacién
especial de funcicnarios gque no pertenecian a la Cancilleria.
Como resultada de la Tercera conferencia Ordinarie de Ministros
de Relaciones Exteriores de Centro América se resolvid; crear la
Escuela Centroamericana de Relacliones Internacionales cen sede
en Guatemala. Funcioné durante 20 afios baijo la direccidn de los
Diplomaticos Lic., &dolfo Orantes Luna y el Lic. Max Kestler
Farnes; conté con un staff de docentes gue funglan como
funcionarios de 1la Cancilleria Guatemalteca. Lastlimosamente fue
cerrada en lugar de ser transformada, en el Perlodo de Gobierno
del Presidente Lic. Marco Vinicio Cerezoc Arévalo.

Cabe sefalar para el interés de esta investigacidn que en
todos 1los pensa de estudios de estas instituciones nunca se
preccuparon por tocar el tema de la Negociacidn Diplomatica ni
como curso ni como informacidén tedrica disponible. Esto podria
haberse debido a los pocos ensayos empiricos referentes a esta
tematica.

3.5 El Nuevo Proyecto de Academia Diplomatica:

A finales de 1993, el Ministerio de Relaclones Exteriores de
Guatemala, comenzd a Integrar & un grupc de funcionarios para
revisar y preparar un nuevo proyecto de ley para la aprobacién de
la Nueva Academla Diplomatica. Al esfuerzo de esta iniciativa se
sumd la participacién de 1la Facultad Latinoamericana de Ciencias
Sociales -FLACSC- y del Instituto de Relaciones Internaclonales
e Investigaclones para la Paz -~IRIPAZ-. Dentro de los Objetivos
de la Nueva Academia como lo expresa el Lic. José Luls Dominguez,
Asesor de Canclilleria, y parte importante del equipo que trabaja
en zormacién, implementacién y organizacién de la nueva Academia
estan:
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A~ Impartir informaclén académica a nivel de maestria er
Relaciones Internaclonales con titule avalado por la Uniwversidac
de San Carlos de Guatemala, con el £in de preparar a los futuros
cuadres diplomaticos de alto Nivel, tanto en planta central de
Cancilleria como en las misiocnes en el Exterior.

B- Capaclitar al personal adminlstrative ast! cosmsc brindar ur
programa de estudios estratégicos y de andlisis internacional.

C- Diplomado de Nivelacidn Profesional

El pensum 2e los estudios se hasa en las sliguientes Areas:

1- Economia y Comercio Internacional

2- Derecho Internacional

3- Politica Internacional y Politica Exterlor

4- Investigacidén y Metodologia

%- Bstado, Sector Publlico, y Sector Privado de Guatemala
6~ y el area de KEGOCIACION.

Es importante menclonar gque en este nuevo pensum actualizadc
se observa la aparicidn del curse de negociacién, 1o w©ual
constituye ya un paso hacia adelante. Lastimosamente ésts ares
fue ubicada en el marco de la teoria y resolucién de conflictos,
asil como de investigaclones para la paz y no basicamente en el
marco de la accidn diplomatica en donde a nueatro criterlo seria
mas Gtil vy revestiria mayor importancia, debide a que se neceslita
un instrumental inmediatc para afrontar las dificultades cuando
se ingresa a la etapa ejecutoria de la Politica Exterior.

4. FORMACION Y CAPACITACION SOBRE NEGOCIACION
DIPLOMATICA:

4.1 Ministerio de Relaciones Exteriores:

En 1la actualldad 1la Cancilleria no cuenta con cursos
permanentes, ¥y a tiempo completo sobre negociacion debido a gue
no se le ha puesto demasiado interés. Algunos de los cursos que
esporddicamente ha presentado o son cortos, o son sélo
introductorios o bien se dan en otras institucicnes.
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4,1.1 La Direccidén de Recursos Humanos:

Esta direcclén no cuenta con los recursos suficlentes para
cumplir con el obietivo de capacitaclén de personal. Los cursos
que se imparten casl siempre son muy esporadices y en su mayorla
son para personal administrativo, teniéndose una total carencia
en cursos de Negoclacién.

4.1.2 La Subdireccién de Cooperacion
Internacional:

Por su parte el Area de cooperacién también con muchas
limitantes ha podido en una oportunidad presentar a la Dra. de
la ‘Torre experta en Negociacién y profesora de la Academia
Diplomatica espafiola en un curso introductorio -peroc sumamente
importante~ de dos dias. ¥ reallzd gestiones para gque el
personal diplomatice de Canclllerla realizara el Cursc de
Negociaclidn en la sede del Banco de Guatemala en III Médulos.
{Aungue cabe mencicnar gue (ulenes recibieron el curso fue un
namero muy reducide de personas)

4.2 Universidades del Pals con estudios de
Relaciones Internacicnales y/ /o Clencia
Politica:

4.2.1 UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS

t,a Carrera de Relaciones Internacionales de la Universidad
de San Carlos que se encuentra adscrita a la Facultad de Clencias
Juridicas y Sociales cuenta con 50 cursos en su  pensum de
estudios. Lastimosamente ninguno de ellos estad orientado al
campo de la Negociacidn Diplom&atica. El anico respaldo tedrico
en lo referente a la Negociacién se realiza en el desarrollo de

los Cursos de Derecho Consular y Diplomatico y Teoria de las
Relacicnes Internacionales, en los cuales los titulares de diches
cursos ejemplifican y muestran la importancia de este tema.

4.2.2 UNIVERSIDAD RAFAEL LANDIVAR

En esta Universidad tampoco existe en el pensum de estudics
un curse especifico de Wegoclaclén en la Licenclatura en Ciencla
Politica «con Orlentaclién a las Relaclones Internaclonales, e
incluse tampeco es tema de amplia discusién en los cursos de
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Maestria en Clencia Politica gue Imparte esa casa ée estudiocs
superiores.

4.2.3 UNIVERSIDAD FRANCISCO MARROQUIN

Tampoco se encuentra un curso de Negocliacién en el pensum de
estudios de la carxera en Relacienes Internaciocnales, ni tampoco
en la licenciatura en Clencia Politica, aunque cabe mencionar que
si poseen curscs libres sobre negoclacién genexral pero muy
esporadicamente,

Las otras dos Universldades Privadas del Pafs -Universidad
del valle de Guatemala y la Universidad Marlanoc Gilvez- carecen
de las carreras de Relacliones Internacionales ¢ de Ciencla
Politica.

Bajo ese contexto podemos afirmar gue en ninguna casa de
estudios superiores en Cuatemala, se imparte un curso agd hoc de

Negocliacién, con lo cual nos surgen algunas interrogantes... Las
Casas de Estudios Superiores realmente preparan profesionales
para la vida 1internacional y diplomatica? ... Cual es el

resultado gue preoducen si en el actual escenario internacional,
enn uan mundo signado por el comercio internacional es vital ser
un negociador exitoso ?

Como aporte concreteo, de trabajo de campo elaboramos unos
registres de frecuencias que dieron como resultade la aplicacién
de algunas pruebas dlagnéstico realizadas con estudiantes del
sexto y décimo semestres de la Universidad de San Carlos, séptimo
semestre de la Universidad Rafael Landivar y noveno semestre de
ia Universidad Francisco Marroquin, de las carreras de relaciones
internacionales y ciencia politica, asi como de diplomiticos del
ministerio cde Relacliones Exterlores Y Funclonarios
Intergubernamentales. Para la realizacion de dichas pruebas se
consideré una muestra de 5 grupes (3 universitarios vy 2
funcionarios de Goblerno) ya mencicnades a los cuales se les
aplicé la prueba disefiada por la empresa venezolana Management
Enterprises, para registrar las energlas, conductas y acciones de
las personas evaluadas en una negoclacién modele. Dicha prueba
se adjunta en el ANEXO No. 3.

Los resultados arrejades por la aplicacién de dicha prueba
se muestran a continuacién.
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CUADRO Ne. 12
CUADRO RESUMEN DE LOS REGISTROS DE FRECUENCIAS

MOMBRES
ENERGIA CONDUCTA ACCION 1 z 2 4 5
Proponer 30 (28 |31 |26 40
E Convencer
M Argumentar
jod 20 |26 (24 iB 30
U
J Conducir |[[Requerir 15 |36 |26 ii4 24
A
4 Evaluar 18 (324 |21 13 25
Intercambiar [i20 |24 |14 {Z0 20
SUR TOTAlL DE EMFUJIAR 163 148 116 33 140
Involucrar H14 18 (15 112 &
Conectar
Escuhar 71 3 |10 8 S
H Pevel ar 3 4 & 4 =1
A
L
A Cautivar Agrupar & 7 8 & 4
B
Praoyectar
12l & L g el
5UB TOTAL DE HALAR 42 44 40 37 o7
TOTAL DE CONDUCTAS 145 1921 156 125] 162
R Energia EmpuJjar Convencer 35 %
E 6500 x 100 - 780= 77%
S Conducir 42 %
4
M Energia Halar Conectar 186 %
E 1BO = 100 - 780= 237
N Cautivar 7 %

MOMENCLATURA
l-Universidad de San Carlos
2-Universidad Rafael Landivar
3~Universidad Francisco Marrogquin
4-Diplomaticos guatemaltecos
S»Funcionarios intergubernamentales
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CAPITULO IV

EVALUACION DE LA POLITICA EXTERIOR DE SUSTEMALA DURANTE
EL GOBIFERNO DE! PRESTIDENTE RAMIRC DE LEON CARPIO

1. EL ACTUAL SISTEMA INTERNACIONAL

La coyuntura internacional ha cambiado sustancialmente, y ha
producide gue agquellos actores que tenian primaci{a sobre otros va
no la tengan comoc en el pasado. Tal como lo expresa la
internacionalista Costarricense Saskia Rodrigquez Steichen "La
Jerarquia del Sistema Internacional se ha modificado, y 2la
estructura del poder ya no es la misma"., E1 sistema internacional
es mas heterogéneo que nunca, precisamente por esa diversidad de
actores y diversidad de intereses que elloc genera.

En la configuracién de este nueve escenario Internaclonal es
importante sefialar que los sujetos de la socledad internacional
han sido testigos de grandes cambios acaecidos en la coyuntura
mundial tales como: La caida del Murc de Berlin, las
desmembracicnes territoriales en Europa, 1la Guerra del Golfa
Pérslco, el fin de la Cuerra Fria, -y con ello la desintegracién
de 1la ex-Urss- , 1los acuerdos de paz en el Medlio Oriente,
situaciones que hace alqunes afios eran 1nimaginables. La
descripcién del anterior escenarlo nos hace pensar en lo
sorprendente de los grandes cambios que se han producide en el
contexto internaciocnal, pero aun mis sorprendente es el hecho de
que acteres por muchos afies divergentes puedan en determinado
momento alcanzar un consenso, en base a la activacién de los
mecanismos de negociacién diplomatica.

-

Hog el mundo ha superado el enfrentamiento Bipelar surgido
luego e la finalizacidén de la Il Guerra Mundial, con lo cual
podemos decir que ha terminade la Guerra FPria {enfrentamiento
politice, ideoléglco, econédmico entre el blogue socialista y el
bloque capitalista). Con este cambic ha suxgide un nuevo
escenarlio internacional signado por 1la unipolaridad militar de
los Estados Unidos, {Gnica superpotencia militar iniqualable), Yy
por el otro ha surglde un mundo Multipolar en el plano econdmlco-
comercial cuya tendencia se dirige a la conformacisén de grandes
blogues o megabloqgues, 1liderado cada uno con una 9 varlas
potencias.

78



1.1 La Comunidad Econdémica Europea:

La Unién Europea tiene actualmente a su disposicién todos
los recursos materiales vy humanos gue le permiten asplirar a un
range e influencia de primera potencia mundial. Tiene 350
millones de seres humanos y 100 millones aspiran & tomaz parte.
Es la dnica potencia susceptible de agrandarse por adhesién
voluntaria de sus vecinos.

Ninguna otra potencla del mundc industrializado tlene
tantas ventajas como Europa, tomando en cuenta el gran desorden
mundial actual del sistema internacional. Su principal debilidad
es la incapacidad de construir un cuerpo politico anico y
cohesionado, dotado de institucliones fuertes y legitimas, lo cual
est4d en procesc de fortalecimiento. Muchos tedricos concluyen
que liderada por Alemania y Francia, Europa se perfila como un
gran espacio de intercambio, muy ablerto al xeste del mundo y gue
est& signada a ser un actor de primer orden mundial.

1.2 Lea Estados Unlidos y el NAFTA.

El rol de los Estados Unidos en estes Ultimos afles ha
cambiade en foerma considerable, profundamente por la grave
recesién econdmica norteamericana ée 1392 (que elevd la tasa de
desempleo al 7% ) 1%, y por la desaparicién del Bbloque
socialista gue dejs sin efecto la amenaza de un enfrentamiento
nuclear.

Esto trajo cowmo consecuencia directa gue Estados Unidos se
lanzara en una corriente aislacionista en el plano internacional
Y gue se retrajera hacia los problemas internos ¢on el slogan
"ESTADOS UNIDOS ES PRIMERO™. Esto qgueda demostrade en parte
cuando se analiza que en el marco de la asistenciz econdmica
internacional los Estados Unides ocupan el séptimo lugar.

En este contexto hoy Washington tilene un misién lmportante,
luege de aliviar 1la crisis interna "definir hacia doénde " se
situaran de ahora en adelante los  lntereses nacionales
norteamericanos y la posible necesidad de intervencién en el
munde”,

1%

s



Dentro de 1los miembros del APEC se encuentran: Las cuatro
Tigres Aslaticos, <Corea del sur, ‘Talwan, Hong Kong y Singapur;
los pafses de industrializacién reciente: Tallandia, Malasia,

Indonesia, y Filipinas; los 1lideres de dos de los tres
megabloques econdmicos: Japén y Estados Unidos. Y también se
perfilan en este fore de cooperacidén econdmica, China

Centinental y Australia.
2. EL PAPEL ACTUAL DE LAS NACIONES UNIDAS

Para muchos tedricos de las Relaciones Internacienales -y en
la mayoria de estos se mantlene un minlmo comin denominador-
actualmente se abriga la urgente necesidad de transformar a 1la
Organizacidén de las Naciones Unidas. Basta plasmar aguf algunos
fragmentos de ls dicho por algunas altas personaiidades que se
hicieron presentes en la Asamblea General de Naciones Unidas para
comprobar la certeza de tales afirmaciones.

En el Discurso pronunclado en el Seno de la Asamblea General
de las Naclones Unidas, el 3Secretario de Estado de log Estados
Unidos de América, Seflor Warzen Cristopher, entre otras cosas
expresd: ™"Consideramos que es urgente el democratizar a las
Naclones Unidas pere tamblén es fundamental transformarla y
hacerla mas coherente a la actuwal situacién Internacional™ )

De igual manera el sefior Ministro de Relaciones Exteriores
de Cuoba, el Dr.Robertoc Robaina Gonzalez expres¢ en su biscurso:
"Para alcanzar los objetivos que las Naciones Unidas se trazaron
en su carta constitutiva y permitirle que constituyan a
garantizar, la cooperacién Y el Desarrollo, urge
democratizarlas."”

Por su parte el Presidente de 1la Federacién Rusa, Boris
Yeitsin también expressé:" debemos de sentarnos a discutir cual
deberd ser de hoy en adelante el papel que la CNU debe asumir en
las postrimerias del afa 2,000,

En este mismo escenario el Presidente de Guatemala; Ramiro
de Ledn Carpio en su discurso en el Seno de la Asamblea General
expresd lo siguiente: * Guatemala, que particips en el iniclo de
esta Organizacién de las Naciones Unidas, acude hoy a esta
anfitronia que congrega a 1los gobernantes para que reafirmemos
los propésitos ¥ principios de la Carta de San Franclsco... La
Paz nunca podra concretarse st las politicas Nacionales de los

82



Estados mas fuertes y poderosos no se transforman rapidamente en
acciones positivas de conselidacién democratica...... "

Hoy, al cumplirse cincuenta afios de su fundacién, 1la
Organizacidn de 1las Maclones Unldas ha demostrado gque deben de
readecuarse sus funciones acordes al nuevo ambiente mundial
signado por un munde de post guerra frla. Los grandes temas que
estdn hoy en el nude de la Agenda Multilateral en cuanto al
sistema de las Naciones Unidas y que al munde le compete resolver
son los siguientes:

a) Democratizacidn y transformacién del Consejo de
Seguridad.

b) Redefinicién de las contribuciones financieras de los
Estados para el mantenimiento de 1la Organizacidn.

C) La multiplicaclén desmedida de las operaciones de la paz
y de procedimientos colaterales a éstas, es tamblén
fuente de preocupacién creclente.

3.LA POLITICA EXTERICOR DE GUATEMALA EN EL PERIODO DE GOBIERNO
DEL PRESIDENTE RAMIRC DE LEON CARPIO. 1993-1%%5.

El rompimiente constitucional del 25 de mavo de 1993,
sumi6é al pals en un severa crisis pelitica, econédmica Y soclial
que amenazd con resquebrajar los cimientos mismos del incipiente
sistema democratico gquatemalteco. Se agravd  la falta de
credibilidad de las instituciones politlcas, se profundizéd en el
estancamiento del procesc de paz, y se acentué la insertidumbre
¥y desconfianza en los agentes econdmicos y en la eveolucién
politica y econdémica del pais.

Con la decisién del Congreso de la Repablica de elegir
Presidente en situaciones poco comunes ~conforme lo establece el
ordenamiento Jjuridico guatemaltece-, asume la Presidencia de 1la
Republica el Licenciado Ramirc de Ledn Carpio.

El Gobierna de transicién gue comenzaria a funcionar en mayo
y Junie de 1993, tendria la gran responsabilidad de comstruir o
adoptar un nuevoe proyecto en la agenda de asuntos
internacicnales.
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3.1 Los Principales Lineamientos de la Agenda Interna:

Para hacer este analisis hemos tomado como base la
orlentacién plasmada en el documento denominade: "LOS CUATRC
PILARES FUNDAMENTALES DE GOBIERNOY, que serian gpostulados
fundamentales hasta la £inalizacién de la gestion del actual
gobierno el 14 de enero de 1996,

Con base en ello, ¢l ministerio de Relaciocnes Exteriores
procedld a construir un modelo de adopcldn de 3505 lineamjentos
para la readecuacidén de 1a Politica Exterior del Estado

guatemalteco.

Estos pilares son los siguientes:

Acclones decididas en favor de los Derechos Humanos
. el alcance de la Paz firme y Duradera

El Combate a la Pobreza
La transformacién productiva de la Econdmia guatemalteca

L b

3.2 Les Intereses Nacionales:
3.2.1 La Paz y La Consolidacién Democratica

Hientzas prevalezca e}l conflicto armado en Guatemala
la seguridad -entendida en términoes militares- seguird siende un
foca de Interés nacional, ya gque mientras haya lnsurgencia habra
tamblén contrainsurgencia Y por conslguiente, constantes
violaclones a los Derechos Humanos ¢ bien al marco del Derecho

Humanitario.

Las dificultades gque el Gobierno confronta para podezr
garantizar el respeto, proteccldn, y promocidn de los Derechos
Humanos estan ligadas a esta situacién conflictiva que aun
prevalece en el pais.

Esto determina también gue la cuestloén de la Paz y la
Negoclaclion en marcha con la URNG posea una dimenslén priertitaria
de 1la coyuntura presente guatemalteca ya gque la finalizacién del
procesoc de neqgoclaciones conforme al calendario acozdado por las
partes se hace un asunto de primordial Impertancia.
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3.2.2 El Desarrollo y la Construccéldén de la Paz: E1 Combate
a la Paobreza.

La construccién de la paz supone gue el pals se encamine por
la senda del desarrollo y de alli gue dicha problematica se
articule claramente con la realizacién del gran objetivo
nacional, relacionado con el combate a la pobreza. Este combate
a la pobreza sélo lo puede realizar de manera profunda el Estado.

En ese contexto para combatiz este fenémeno de Indole
socioecondmico, el Estado tiene como estrategias fundamentales el
respalde al funcionamlento de instrumentos privilegliados en la
politica destinada al desarrollo social: el Fondo Naclonal de la
Paz -FONAPAZ-, el Fondo de Inversién Social -~FIS- ¥ el Fondo
Indigena entre otros. Dichos fondos son al ligual gue clertos
ministerios como Educacién, Salud, o comunlcaciones, los
interlocutores de las agencias de cooperacién internacional
multilateral y bilaterales en este campo.

3.2.3 La Cooperacién para el Desarrcollo Social y Humano.

£n el campo de la cooperaclén internacional el desarrolle
social es unc de leos Aambitos en donde se desenvuelve el trabajo
de la Cancillerta. Es menester por tante, realizar una practica
diplomatica destinada a apeyar los esfuerzos nacionales para
canalizar recursos financieros y técnicos provenientes del
exterior.

Es de vital importancia para el efecto tratar de supersr las
1lamadas "Condicionalidades de ceooperacién externa”. Por ello se
tendra que poner énfasis en fortalecer la problemitica de la paz,
como derechos humanos, democratizacién, derechos laborales vy
politicas de desarrollo sostenible.

3.2.4 La Transformacién Productiva.

Es obvio gque este aspecto se relaciona estrechamente con la
Politica Econdémica Internacional, en términcs generales y tamblén
con la Politica Comercial de manera particular.
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81 1o que se busca es estabilidad, empleo productivo vy
equidad soclal, asi como la promocién de lnversiones externas, la
proteccioén de los derechos intelectuales, el uso de
procedimlientos de arbitraje o de los procedimientos del GATT para
resolver conflictos o bien adaptar nuestra legislacién laboral a
las normas internacitonales en materia de trabajo, as obvio que
esto demanda una estrecha coordinacién permanente con otras
entidades tanto del Estade como del Sector Privado. Es
importante en ese contexto crear ¢rganos interinstitucionales de
caracter permanente y eficlientes coma por ejemplo el Consejo
Nacional de Promocién de las Exportaciones CONAPEX.

3.2.5 La Problematica Ecolégica.
El objetive relacionade con la conservacién del medio

ambiente y &l wuso racional de los recursos naturales renovables
debe articularse también con los grandes proyectos a nivel

regional: el Mundo Maya o 1la Alianza para el Desarrollo
Sostenible, que recientemente ha side planteada come  una
importante iniciativa centroamericana. No obstante, el

compromiso ecolégico supone tamblén de politlicas bien definidas
que eventualmente pueden chocar con intereses econdmicos de
sectores poderosos come ha ocurrideo en el Petén con 1la
depredaclién de los bosques ¥ la extraccién de maderas preclosas
hacia territorio belicefio y mexicano.

3.2.6 La Modernizaclén Institucional.

Este es un objetivo primordial debido a gue debe sefialarse
con claridad que se relaciona con la pelitica de modernizacién y
profesionalizacién del Ministeric de Relaciones Exteriores asi
como la reorganizacién de la carrera diplomatica obviamente con
ia apertura de la Academia Diplomatica de Relaciones
Internacionales y la promulgacién de la nueva Ley Organica de la
Cancilleria.

4. AGENDA DE POLITICA EXTERIOR:

Concluido el enfrentamiento Este-Oeste, es decir la relacisén
de mayor tensién del sistema bipolar, hoy en dla nos encontramos
én  un escenario totalmente diferente; por le tanto es de
primordial importancia revisar a fondo los temas contenidos en 1a
actual politica exterior de Guatemala y plantearlos en funcién de
construlr una moderna y eficiente Politica Exterior.
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Para plasmar la Agenda de Pollfica Exterior nos basaremos en
dos wvertientes: una la sustantiva y otra 1la geografica,
identificando en ellas 1los obietivos ¥y los medios para
perseguirlas.

4.1 Vertiente Sustantiva:

En el léxico relacionade <on la Politlica Exterior esta
vertiente no es mas gue la varlable tematica de los lineawmientos
prioritarios en la ejecucisén de la Politica Internacional.

Por muchas razones 1los antericres goblernes civiles o
lograron superar el estigma del resultante del enfrentamientoe
armado interno gque ha asolado a Suatemzla por mads de treinta
aftos. Le faltaba credibilidad a la incipiente democracia pergus
en el fondo la comunidad inteznacional sospechaba gue todo segula
Y se plensa que sigue lgual. Quizias por ello los acontecimientos
gue sSe suscitaron para la rezonstruccidn nacional son &1
fortalecimiento de la democracia v los derechos humanos gue en
este abordaje se presentan como pricridades de Pollfica Exterior,

4.1.1 Democracia y Derechos Humancs:

Los acontecimientos gue se ini¢ en mayo
gque han transformado a la democraci os derec
el objetive primeordial de la Po a EZxterior
Esta Politica Exterior debe caract rse por o un
an cualguier plano con 2! propésito obtenexr to
pueda conseqguirse tantc en lgs  Ambitoes bil
multilaterales para fortalecer 1ia democracia
humancs. Paralelamente & =esto se debe de abrir
las organizaciones no gubernamentales dedicadas
humanos, las cuales expresan las criticas mids sev
situacidn prevaleciente en nuestre pals

4.1.2 Reactivacién Econdmica y Combate contra la Pobreza:

Estos dos postulados estan muy cerca del objetivo primordial
de fortalecer la democracis vy los derechos humanos. Podria
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decirse gque ambos objetivos, el politice y el econdmice, se
colocan casi en el mismo plano.

Para resolver este problema debe colocarse a Guatemala en el
marco de las prioridades de los organismos financieros
internacionales come el Fondo Monetarie Internacional, 21 Panco
Mundial y el Banco Interamericano de Desarrollo.

Paralelamente a esto deben buscarse fondos para inversidn
soclial por medlo de fuentes bilaterales de cooperaclén técnica y
financiera, asl como ONGs de desazreolle.

4.1.3 Seguridad:

Los asuntos de seguridad siguen siendo prioritaries, pero
con un sentido muy novedoso de velar por 1la prevalencia de los
principios democrdticos inclinados a una nueva forma de goblerno
transparente, conciliador y 4gil gue garantice 1la gobernabllidad.
Los temas vinculades a la seguridad tienen fundamental espacio en
la medida en gue forman parte de la agenda de la Comisian
Centroamericana de Seguridad.

Los aspectos de seguridad deben enmarcarse en el proceso de
la busqueda de la paz; para lo cual el Goblerno encabezado por
el Lic. Ramiro de Leén Carple ha planteado al pueblo de Guatemala
una propuesta gue busca un cese al fuege inmediato-y la discusioén
permanente de los problemas estructurales de caracter econdmico,
politico, social ¥y cultural gque han servido de asiderc a 1la
confrontacién interna violenta y que estos problemas deben ser
resueltos con la participacién de todos 1los sectores de 1la
socledad quatemalteca, Para el efecto se ha contemplado la
mediacién de personalidades de relevancia nacional Yy
fundamentalmente de las Nacliones Unidas.

4,2 Vertiente Geografica:

En el vocabularia especializado de las Relaciones
Internacionales, la wertiente gecgrafica se entiende como la
construeccién de un modelo en el cual la Politica Exterier se
distribuye por regiones geograficas en orden de Intereses
prioritarics de un Estado hacia su entorno veclino, cercano y
lejano.

En ese contexto es interesante mencionar gque la actual
Politica Exterior de Guatemala plantea lo siqulente:
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4.2.1 Belice:

Una de los objetivos gprimordiales de la actual Politica
Exterior guatemalteca es evidentemente resolver el viedo
diferende territorial sobre Belice. A este respecto, es
indudable que se ha dado un viraje considerable en relacidn a la
politica que se habia wvenldec siguiendo en anteriores
administracicnes, especlialmente la administracién del ex
presidente Serranc y cuyo cambio de conducta por el actual
Goblerno ha sido muy positive para el pals y para la legitimacion
del reclamo territorial.

Un  logreo fundamental de la politica actual ha sido el
separar el asuntoe del reconocimiento Yy las relaciones
diplomaticas con ese Estade, del problema del diferendo
territorial. Guatemala reconoce un gobierno dentro de un
territorio pero no se hace precisa cual es la extensidn de ese
territorio, precisamente porgque su delimitacidén es el ocbijeta del
diferendo.

Otros doz aspectos importantes a tomar en cuenta en cuanto a
Belice son, primerc la posicién de Guatemala respecto a que el
diferendo debe resclverse en forma negociada y con el estricte
apoyo a los principios de 1a Carta de las Naciones Unidas y del
Derecho Internacional, y segundo la conformacién del Consedo de
Belice que actualmente esta trabatando sobre la nueva postura
guatemalteca ¥y su relacién con la consulta popular necesarla para
resolver el diferendo territorial.

4.2.2 Centroamérica:

El proceso de integracién centroamericana debe mantenerse
como uno de los puntos fundamentales de la Politica Extertor de
Guatemala. Los primeros problemas a resolver estan signados bajo
la polarizacién de las relacliones infracentroamericanas que llevd
@ la fractura del istmo mediante 1la resurreccioén de lo que se
ceonecié como el Triangulo Norte.

Dada la prioridad gque tienen la democracia y los derechos
humanos hay que revertir la politica de fragmentacién medlante un
acercamiento con Costa Rica para gque se pueda a nivel
internacional negociar econ una sola poslclén, la posicién
centroamericana.
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4.2.3 Los Estados Unidos:

Las relaciones ¢on Estados Unides siguen stendo
prioritarias, aunque se haya desplazado el énfas!{s hacia lo
econémice, delando atras el famoso concepto de Ypatio trasero”.
En el ambito econémico con Estados Unidos tienen prioridad 1los
asuntos comerciales, financieros ¥ de inversién,

Es prioritario mantener, intensificar Y asegurar el acceso
al mercado norteamericano para las exportaciones guatemalteras
especialmente las no tradicionales. Para elleo debe negociarse en
bloque por 1o menos con Centroamérica e incluso -de ser pesible-
junto con el Caribe para ingresar al Tratado de Libre Comercio de
Norte América.

En este contexto debe iniciarse un diadlogo tendiente a
obtener el apoyo de las organizaciones no gubernamentales gque se
dedican a promover la vigencia de la democracia Y 1los derechos
humanos. Con ello podrd revertirse la postura de confrontacién
que mantienen estas oreanizaclones con el Goblerno de Guatemala.

4.2.4 México:

Tres temas bésicos dominan la relacidn con México: primero,
la frontera comin en todas sus dimensiones, sequridad, comercial,
migratoria; segundo el abastecimiento petralerao; Y tercero las
consecuencias que se derivan de la participacion de México en el
proceso de integracidn econdmica de Norte América.

Existen una diversidad de tépicoes a tratar con México, pero
estos tres se consideran como los temas centrales.

4.2.5 América Latina:

Con los paises de América Latina deben mantenerse relaciones
estrechas, especialmente con Venezuela y Colombia, mediante e}
fortalecimiento de los vinculos con el Grupe de 1los Tres.
Aslimisme deben de fortalecerse las relacliones can Chile, con
Brasll y con Argentlina.
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4.2.6 E1 Caribe:

Las relacliones con el Caribe funcionan dependiendo del curso
que tome el dellcado asunto de Belice y de gque puedan aislarse
los efectos de las restricclones a las exportaciones
centroamericanas de banane a la Comunidad Europea; asumiendo una
evolucién positiva, podria promoverse el surgimliento de un frente
comGn con los paises miembros de la Cuenca del Caribe para
gestionar conjuntamente el ingresoc al TLC. En este rcaso
Guatemala forma parte hoy de la Asociacién de Estados del Caribe,
organizacién que entre otros, persigue el anterior obijetivo.

4.2.7 Canada:

Canada ha tenido Gltimamente un papel muy Importante en el
hemisferio, iniciado mediante su reciente ingreso a la QEA; as|
como por su decisiva partlcipacion en las negoclaciones del TLC.
Dada su vocacidn multllateral en materia comercial, el Canada es
el mas interesado a extender el TLC y hay gue buscar su apoyo
para gue Centroamérica pueda ingresar a dicho tratade.

Dada la vocacioén democratica de Canadi, se debera procurar
también gue intensifique su apoyo técnice y £inanciero al
fortalecimiento de la democracia y los derechos humanos, asi{ como
el combate a 1la pobreza, trabajande muy duro y de cerca con
agencias canadienses para el @éesarrclleo internacional como pox
ejemploc ACDI.

4.2.8 Europa:

En el caso de Europa zesaltan las relaciones con la
Comunidad Econodmica Europea o mas bien dichoe con la Unidn Europea
y los Estados miembros. Hay dificultades que se tienen que
superar, como las exportaciones de banano. Se debe aprovechar el
mecanismo de didlogo como el Foro de San José, tendientes a
buscar la apertura de los mercados europeos. Aszimismo se deben
hacer esfuerzos a nivel bilateral con los miembros de 1la
Comunidad Econdmica para gue aumenten el caudal de recursos de
asistencia oficial y de inversién.
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4.2.9 Asla:

El interés fundamental para esta regién debe enfocarse en
Japoén por tratarse de una de las Economias mis fuertes del munde
Y por ser el principal otorgante de asistencia oficial para el

desarrollo. En el Cercano Oriente se deben mantener buenas
relaciones con Israel e incrementar su cocperacidn técnica para
el desarrolleo. Asimismo se debe tener un interés en las

relaciones con Corea y la Repuiblica de China, economias recién
industriallizadas con las que exlisten relacianes econdmicas
intensas.

4.2.10 Africa:

Debemos apzovechar el fortalecimiente de las relaciones
diplomiticas won Egipto desde 1as cuales es lmportante reactivar
las relaciones de cooperacién e intercambioc.

El patrimonlio cultural gue ostentan Guatemala y Egipto en
calificarse como herederas de brillantes culturas debe servir
pPara crear un marco de cooperaclén turistica hilateral.

4.2.11 La Variable Geografica Multllateral: Apoyo de las
Naciones Unidas y la Organizacién de Estados
Americanes.

1555 es el afio del cincuentenario de las Naciones Unidas.
La Cancillierfa debe participar activamente en esta conmemoracidén
nistérica al interior de an Comité Nacional actualmente en fase
de organizacién.

Por otra parte dado que al firmarse los Acuerdos de Paz,
Naciones Unidas incrementara su presencla en el pals de manera
notable, es may importante que se disefie una estrategia activa
para tener las mi&s cordiales relacliones con el alito organismo
mundial. Serfa errdneo adoptar posturas defsnsivas o que ven con
desconflianza el trabado de Haclones Unidas en Guatemala. El
factor decisive en este caso debe darse al apoye técnico y
financiero para 1a construccién de la paz.

De alll que sea absolutaments legitime gque Guatemala se
plantee ciertos sohietives de pelitica multilateral en relaclién a
Naclones Unidas: la Carta de la ONU debe ser reformada para
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hacer mas democratica su estructura, principalmente al nivel del
Consejo de Seguridad.

También en nuestro pals puede plantearse como objetivo
hacerse miembro del ECO0OS0C, de 1la Comisién de Derechos Humanos,
del Consejo de Seguridad. O bien trabajar en la direccién de que
sean guatemaltecos quienes ocupen determinados carges de alto
nivel en el organismo mundial.

En forma similar debe trabajarse en relacién a 1la OEA y a
las diversas agencias d&el sistema interamericano. E1 disefic de
abjetives precisos ¥y la planificacion estratégica en materia de
politica multilateral deberia ser el resultade coordinado de la
direccién general de relaciones multilaterales y econdmicas con
los Jefes de nuestras misiones diplomaticas.

Por otrc lado Guatemala mantiene su postura de apoyar el
ingreso de Taiwan a las Naciones Unlidas, plantear la
democratizacién de la misma balo el signo de la urgencia de 1la
equidad mundlal.

5. EVALUACION DE LA ACTUAL POLITICA EXTERICR

Dentre del marco del andlisis internacional es importante
poder medir el grado de efectividad que ha tenido la aplicacién
de la Politica Exterior guatemalteca en el contexto mundial.

Poder anallizar esto se nos ha presentado como upa tarea
facil en wun principlo, ya gue Guatemala no posee un aparate
institucional neqgociador ni mucho menes un esquema de
planificacién de negociacién diplomatica. Pero a la vez dificil
debido & gque 1los logros o fracasos de los intereses nacionales
plasmados en la Politica Internacional -tante bilateral como
multilateral- han sido el resultado de accliones empiricas.

Para evaluar la politica exterior guatemalteca, tomamos como
referencla los planes de formulacién y los resultades de la
ejecuclén gqubernamental, sobre las acciones de Guatemala en el
campe internacicnal.

La primera fase de eorientacién del Goblerno guatemalteco
luego de la toma de posesidn del presldente Ramiro de Leén Carplo
fue elaborar y poner en marcha el denominado Plan de Gobierno de
los 180 Dlas, correspondiente a los primeros seis meses de su
gestién.

Dicho plan contiene en el perfil del Ministerio de
Relaciones Exteriocres los sigulentes objetivos:
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10.

11,

12,

13.

14,

15.

La profesionalizacién e institucionalizacién del
Ministerio de Relaciones Exteriores.

Mejoramiento de la Iinfraestructura fisica de las misiones
en el exterlior.

Mejoramiento del sistema de manedjo y distribucién de la
informacidn al exterior.

Mayor proyeccidn en el sistema multilateral,

Promocidén en la esfera internacional de los valores ¥y
principios en los gque se sustenta el Goblerno de
Guatemala.

Establecimientoc de una politica multilateral a nivel
centroamericano.

Coordinaclén efectiva de los procesos de negsclacidn
internacional del Estado en el Area econdémica, financlera
y de cooperacidn.

Contribuir a la implementacién de una politica unificada,
integzal y coherente del Estado en el ambito de las
negociaciones internacionales.

. Mejorar la capacidad de gestlén del Ministerio en el area

de dereches humanos.

Definicién de las prioridades peliticas y recuperaclén
del espacio internacional.

Establecimiento de los lineamientos de accién
geopolitica.

Promocidn del proceso de inteqracién centroamericana.
Promocién y profundizacién de las relaciones
privilegiadas entre Centroamérica y la Comunidad

Econdmica Europea.

Promocitn de una progresiva integracién de Centroamérica
con otros grupos reqionales.

Estudic de la problematica migratoria. »2

f"Guatemala, Gobierno de la Repiblica., INFORME DEL PLAN DE
180 bpfas PARA EL MINISTERIQO DE RELACIONES EXTERIORES.

Guatemala, Junio de 1993.
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Este plan de los 180 dias fue el primer documento emanado
por el Gobierno de transiclén para equilibrar 1la situacién
imperante, para luego darle paso al proyecto de Politica Exterior
vigente hasta la finalizacién del pericdo de Gobierno, tal y como
se tratd en el apartade anterior.

La evaluacidn de este apartado se realizard en dos
vertientes: 1la primera, los lecgros alcanzados de marzo de 1993 a
octubre de 1995 y 1la segunda, las derrotas que ha sufride el
Estado guatemalteco come consecuencia de 1la ‘incapacidad del
aparate instituciconal diplomatico.

5.1 Logros Alcanzados:

En los documentos de evaluacién de la aplicacién del accionar
gubernamental en materia internacional, se plantean como logros
una serie de hechos gque a nuestro juicio no constituyen "logros™
en el real sentido de la palabra, tales come asistencla a eventos
varlos, nombramientos de personal en el exterior, entrevistas con
autoridades de otros palses, etc. A nuestro parecer la simple
presencia de funcionarios guatemaltecos en dichas actividades, no
constituyen logros, en tanto no se conslga a través de ellas un
beneficio real para el Estado guatemalteco. Por tal razén hemas
tomade s6lo aquellios elementos en los cuales se observa la
presencia de algin elemento que sea beneficioso para Guatemala.
Estos serian:

1. En el marco del Plan de los 180 Dias se conformd una
comisién académica de altoes funcionarios de Cancilleria y de
otras Instituciones con 1o cual se elabord el plan de
TrabalJe para 1994 de 1a futura academia de relaciones
internacionales y diplomacia del MHinisterieo de Relacicnes
Exteriores,

- Se zreactivd el proceso de integracién centroamericano,
logréndese en ello el compromiso de participar activamente
en el escenario intexnacional como un todo.

3. Se logré el apoyo del Grupo de Amigos al proceso de
integracidén centroamericana.

4. Se mejord la infraestructura fisica de algunas misiones en
el exterior, y se les vproporcioné alguan eguipamiente
moderna.
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En el marco global de la Politica Exterior de 1993 hasta

junio de 1994 se logré lo siguiente:

1.

Estructuracidén del Consejo de Belice, del cual se ezspera
emanen propuestas técnicas que contribuyan a solucionar el
diferendo territorial existente.

Se leogrdé con éxito la negoclacidn que le da continuidad a
los beneficios del 3istema Generalizado de Preferencias
-8GP—~ de Estados Unidos.

Se oficializaron en el marco de la cooperacidon internacional
un total de 78 ©proyectos de desarrolls, brindando una
especial atencién a los fondos sociales como: Fondo de
Inversién Social -FI8-, Fondo Nacional para la Paz ~FONAPAZ-
Fondo Guatemalteco para la Vivienda -FOGUAVI-, contando para
ello con el apoyo de cooperacidén bilateral y multilateral.

Liderazgo para la formulaciédn de un acuerdo de politica
multilateral gue permite a los paises del area
centroamericana unificar esfuerzos para faclillitar una mejor
representacién en foros multilaterales

La apertura de relaciones con losa sigulentes Estados:
Estados Federados dJde Mlicronesia, el Sultanatoc de Oman,
Repiblica de Islandia, Republica Bielorusia, Repiblica de
Lituania, Repiblica de Eslovenia, Republica de Bulgaria,
Repiblica Polaca, Federacién Rusa y Barbados. Ademas se
reafirmaren relaciones con la RepGblica Checa, la Republica
eslovaca y la Repiblica de Hungria.

La participacién del contingente guatemaltecs (elementos
militares) en el proyecto de ayuda humanitaria y
restablecimiente del orden constitucianal, a solicitod del
Goblerno legitimo de la Reptblica de Haitt ¥ de 1la
eleccién y apoyo de las Saciones Unidas en reconocer la
profeslonalizacidén y la vocacidén de cultura de paz y
democracia del Ejército de Guatemala.

De junlo de 1994 hasta octubre de 1995 se pueden mencionara

los siguientes logros:

1.

Negociacidn del trato preferencial de las exportaciones gde
banano al mercado de la Unidn Buropea, asi{ como se actud
directamente en las negociaciones de la reestructuracién de
la Unién de Paises Exportadores de Banano.
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Fortalecimiento del procesc de integracién centroamericana v
eleccién  del guatemalteco Haroldo Rodas como Secretaric
General de la SIECA.

Consolidacién de la iniciativa del Presidente guatemalteco a
la estrategla reglonal de 1la Alianza para el Desarrelle
Sostenible, 1la cual fue suscrita por los Gobiernos
centroamericanos el 12 de octubre de 1994, en presencia del
Vicepresidente de los Estados Unidos, Al Gore.

Se tomé el llderazgo en la reunidén de la Comislén Mixta de
Cooperacién China-Centroamérica con lo cual se consiguié 1ia
ejecucidédn de proyectos a nivel regional en las &reas de
investigacién, facilitacién aduanera, capacitacion Y
facilitacidn en el transporte terrestre y aéreo.

Se establecieron relacicnes con: Trinidad y Tobago y Ghana;
se iniclié el procesc de apertura de relaciones dliplomaticas
cen Sudafrica, Noruega y Arabla.

Celebracién de 1la V reunidon de 1la Comisién Binacional
Guatemala-México, en la cual se avanzd en temas como:
cooperacldn fronteriza, migracion vy derechos humanos,
narcotrafice ¥ farmacodependencias, proteccién civii,
asuntos financleros, asuntos energétlicos, comunicacicnes y
transporte, cooperacidn técnica vy cientifica e intercambio
educativo y cultural.

Rescate de un lote de 106 piezas arqueoldgicas decomisadas
por 1las autoridades aduanales de 1los Estados Unidos, las

coales fueron devueltas a nuestro pais.

Participacién en 1la reunidén de la Comislén de Derechos

§ manos_de la CNU, realizada en Ginebra, Suiza, en enero_ ge
894 la gue en fase a la observancia Yy cumplimientc de los

derechos humanos en el pais, se renovd el mandato en
asesoria en dicha materia por parte de ese organismo.

Guatemala suscriblié el Protocolo de la creacién de la
Asoclacién de Estados del Caribe y se aprobd que se
realizara una reunlén de dicha asoclaclén en Guatemala, en
noviembre de 1995 con la participacién de todos los paises
miembros.
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5.2 Derrotas:

En este contexto se anallzan todas aguellas acciones que por
diferentes motivos no alcanzaron los objetives planteados, ni
mucho mencs el impacto Jdeseado a nivel internacional.
Consideramos que en gran medida esto se debe a la incapacidad en
les procesos de negociaciotn. En el marco del Plan de 1las 180
Dias:

1. Se congelaron la nueva Ley del Ministerio de Relaciones

Exteriores v el Reglamento de la futura Academia

Centroamericana de Relaciones Internacionales Y Diplomacia.

2. El mantenimiento de una acclén defensiva Y no efectiva en el
mazrco de los derechos humanos asi como en politicas
bllaterales y multllaterales.

3. En el marco del recurso humano, se siguieron wviolando los
aigulentes postulados juridicos, contenidos en la Ley del
Servicio Diplomatico, tales como: el art. 11, art. 19, art.
41 v art. B7; y en el Reglamento Interno del Ministerio de
Relaciones Exteriores: art. 1 y art. 27.

Posterior al Plan de ios 180 Dias:

4. Candidaturas: se fracasd en la postulacién de la Licencisda
Maria Eugenia Morales de Sierra, candidata a magistrada de
la Corte Interamericana de Derechas Humanos, respaldada por
el Gobierno de Cuatemala.

5. En el caso de Belice, casi se .abandond el Consejo de Belice
trasladando la prioridad al Proceso de Paz.

&. Ineflclencia de las Misiones acreditadas en Estados Unidos
en la reduccién del Traval Warning y Travel Advisory
impuestos a Guatemala.

7. Incapacidad de 1a Misién gquatemalteca en México en reducir
el ejercicio diplomatico de la Unidn Revolucionaria Nacional
Guatemalteca, la cual ha demostrado hasta el momento ser mas
efectiva que el aparato diplomatica guatemalteco.

8. Fracaso de la formacién de la Comisién Mixta Guatemala-
Canada.

9. Incapacidad de las Misjones acreditadas en Estados Unidos en
cuante a: mejorar la imagen de Guatemaia debido a que se ha
pagade una gran cantidad de dinero a empresas de publicidad
estadounidenses para tal-jig.

LT e
10. Incapacidad de las.Misiodpes acreditadas en Estados Unidos en
reducir las acciones de la Llicenclada Jennifer Harbury en su
lucha por la aparicién de su esposo, Efrain Bamaca.
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CONCL.UST ONES

La actual situacién del recursc humano del aparato
institucional diplomitico guatemalteco gue muestra el 22% de
profesionales, tantc en el Organo Central como en el Organo
Descentralizado, Y carente de formacién especifica en
Negoclacidén Diplomatica, da comec resultade el gue los
objetivos delineados en la Politica Exterior guatemalteca en
su mayeria no sean alcanzados.

En el marco de la Negeclacién Diplomatica los paises y
actores internaciecnales con los cuales Guatemala se
relaciona ne representan el Real cbhstaculo en las
negocliaciones. El principal enemigo en ellas lo representa
la falta de Qrganizacién interna del Aparate diplomatico.

Los prenuncliamientos hecheos por el actual Presldente de la
Repiblica en sus intervencicnes en el foro de las Naclones
Unlidas ha demostradc que nuestra actual Politica Exterlior se
encuentra en la fase defensiva y participativa, pero no
efectiva.

La participacidén de tres ministros de Relaciones Exteriores
en un periodo tan certo del actual Gobierno de transicién,
representa un signo de debilidad e inmadurez y una falta de
visidén de las necesidades en el escenaric internaclonal




El Presidente de 1la Reptblica entregars el aparato
instituclional diplomatico casi en las misma forma gue lo
recibio debidoe a que no le interesé modernizarlo ni mucho
menos lmpulsar fuertemente la aprobacién del Proyecto de la
Nueva Ley del Servicie diplomatico guatemalteca.

El modelo de organizacién del Ministerio de Relaciones
Exteriores se ubica en el modelo ablerto, caracterizado por
un alto grado de politizacidn en 1la seleccién del tecurso
humano, representando estos una clara violacién a la ley aun
vigente del servicie diplomatice al ne atilizar Jos
mecanismos que para el efecto esta ley contempla.

Ni el Ministerio de Relaciones Exteriores ni las
Universidades del pais cumplen con la funclén de formar al
recurso humano afin al ejercicio de la negocliacién lo cual
produce que al ejercer cargos diplomaticos utilice
mecanismos empiricos fundamentalmente basados en posiciones
Y nec en intereses.

La no rotacién del personal diplomatico en las misiones en
el exterior y la falta de cuadros sustitutivos traen come
resultado gue se mantenga una cantidad de diplomaticos en
gjercicle por mas de 15 afios, con lc cual se incapacitan
involuntariamente de defender e incluso olvidar los
intereses nacionales del Estada guatemalteco.
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RECOMENDACTIONES

Evaluacién General Urgente de todo el Ministerio de
Relaciones Exteriores para ejecotar cambios sustanciales
gque mejoren ampliamente la gestidédn internacional del Estado

guatemalteco.

El préximo Geblerno deber& en los primeros treinta dlas de

su gestidén, hacer una evaluacién respecto a la real
capacidad del recurse humano d&iplomatico, tanto de planta
central como de nuestras misiones en el exterior, para de
esa manera reubicar o reconfirmar a todos aquellos
diplomaticos brillantes gue se tiene y gue representan un
minimo porcentaje del universo de diplematicos de nuestro

pais.

Aprobacisén de ia nueva ley del Servicio Diplomatico y
apertura de la Escuela Centroamericana de Relaciones
Internacionales y diplomacia.

Formacidn de un centro de capacitacidn en el Ministerio de
Relaciones Exterliecres gque transite paralelo a la dinamica
internacional. (negociacién)

Ampliacidén del Presupuesto para el afio fiscal 1997, lo cual
contemple una reclasificacién salarial para el recursc
humane del Ministerio de Relaciones Exteriores.

Formacién de una direccidn de Evaluacién sobre las accliones
llevadas a la practica por el Ministerio de Relaciones
Extericres.

Construccidn de un nuevo edificic disefiado con las
caracteristicas iddneas de la gestién diplomatica.

LLevar a cabe una reunién anual de jefes de Misién y
funclonaries de Cancilleria para evaluar los logros y
fracasos que enfrenta nuestro aparato diplematico.

Reestructuracién de todo el aparato diplomatico
guatemalteco, el cual se reoriente hacia las actuales
tematicas internaclonales.
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ANEXO No. 1

CUESTIONARIQ DE ESTILOS DE INFLUENCIA (C.E.L)

INSTRUCCIONES

Lea cada una de las descripciones que aparecen en esle cuestionanio y efia, entre las
juientes posibles ztemativas, la que mejor refleja la actuacién de 1a persona considerada:

1. BARAVEZ HA OBSERVADO A ESTA PERSGNA HACIENDO LO QUE SE SERALA

2 PQCAS VECES HA OBSERVADO A ESTA PERSONA HAGIENDO LO QUE SE
SENALA

3. CON CIERYA FRECUENCIA HA OBSERVADO A ESTA PERSONA HACIENDO LO
QUE SE SENALA

4. MUCHAS VECES HA OBSERVADO A ESTA PERSONA HACIENDO LO QUE SE
SENALA

5. CAS! SIEMPRE HA OBSERVADO A ESTA PERSONA HACIENDO LC QUE SE
SENALA

Responda a este cuestionaro de acuerde 3 ¥ que usted considera realmente hace la
ysona que estd descrbiendo. Furclamente sus respuesias en las acciones lipicas que ha
iservado regularmente y sobre 1a base de su propia estimacidn.

Sehale su escogencia colocande el nimero que identifica Ja alternaliva elegida en el
pacio respectivo de la Hoja de Respuestas. Asequirese de reponder TODO el cuestionario.

NO ESCRIBA EN ESTE CUESTIONARIO




1 Sanala akernativas de accién viables de acuardo 3 la sfuacén que afronta

2. Sustanta sus planteamiantos con hechas y avidancias relevanias.
3. Establecs con daridad los requerimiantos qua deben cumplirse.
4.

Formula reconocimentas diractos y detallados cuande le satislace la actuacién del otro,

5. Advierte las consecuancias tanto posilivas como negativas de llevarse a cabo ciertas accionas de
una farma daeterminada.

8. Soficita expresamanta la apinidn y 1as sugarencias de los otros.

7. Busca entendsr os puntaa de vista diferentes aios suyos.

a. Reconoca explictamants cuando se siente confusa pot algun aspecto.

Q. Hace que los demis sa entusiasmen por lo gue puaden lograr s lrabajan juntos.
10. Sefalalos aspectos que vinculan plantearnientos contrasos.

11, Solcta tismpo para ordenar la sacuencia da sus acciomnes.

12, Raduce aus intervenciones cuands s SNCUSHTE en poiémicas estéries.

13. Formula sugerencias que saivan ios obstinulos que sa be prasentan.

14,  Esboza su parecor hackndo uso de esquamas, graficos y flujogramas.

15, Indica espactiicamenta ko que espera de los demas.

16. Demuestra su safistaccibn cuando alquien haoe sigo da acuendo a sus expectativas.
17.  Prossra las stuaciones de forma tal que condicions a elsgyr entre certas accionas.
18, Vabra s apones y {as comtribucionas Gue ba demas ke brindan

13, Vaerfica si ha comprandido s catsabdad bquadotmleh-adtdv.

20.  Admite loa errores y las omisionss que otroa ke sefisian.

21.  Esboza con habilidad ios desaos y aspiraciones qua tisnen came grupo,

22, Apels a elemenos de afinidad que inspiran confianza.

23. Pospone una discusidn hasta que las condiciones saan mas favorables,

24, lgoom las insinuacknes peyorativas Gue la otra parte pueda formularte.




25.
28,

27.
2B.
%

30.

- 31,

32
33

34.

36.
37,

Plantaa vias de accién qua implican distintas formas de enfocar una situacién,

Presanta su argumentacién balanceando puntos a favory en contra,

Prasenta sus requernmiantos con firmaza,

Juzga postva o negativamante fa actuacién del otro basado en critarics previaments establecidos,
Establace canvenics para hacer concesinnes.

Muastra interés por los problamas y las preocupacionas que otres pudieran menistestar.
Destaca con sus propias palabras io mas importantas de ko dicho por ol otro.

Comparta impresionas de tips personal cuando la situaciin asl o amerita,

Plantea en forma estimulanta fa facibiidad de un hecho.

Rasalta los vaiores qua comparten la partas da ua grupa,

Introduce anderotas y comentarios j50080% et koa momerTics 4gicos de una diacusion.
Interrumpe su panﬁpﬂnmhmm & Mostrarse controversial.
Acomoda sus planteamionos hackéndois progresivaments mis stractivos pars of otro,

Lhifiza AGUMentos cxamtund ar | SUS PIOPUSSTAL,

Expresa sus necesidacdas sin vaciar,

Le haca sabaer al atro cuando su actuacin se desvia significativamenta da io astablecido.
Sus ofracimiontcs estan vinculados con las recesidedes del oo,

Hacz qua tas parscrs panticiper y s comprometan con o asunts sn cuestidn.

Destaca las amociones que of Ot triadla estar sy pasirientandd con aomaertzncs pamtinantas.
Imarcambia graduaiments informacin que ten séio & mansjs,

Formula comentarios que despientar srtus on loa dema

Destaca los aspacios que MuEsts: ios irteredes corhpartidos,
‘thammmmumw

Estahhuoondidamnaﬂnhmthndouadudruunadmiﬁnﬁmmm-l

desacyverdos. :



49,
50

51,
52.
53.
54.
55.
56.

37,

58.

61

62.

4

&

67.

69.
70.

.

Prasenta sus ideas ajustandclas a las caracteristicas particulares de ta stuacitn.
Recurre 2 nuevos argumaentas para afiarzar su punto da vista.

Enlatiza en aqueila que aspera oblaner dal otro.

Indica con practsidn cuan pertnenta ha sida la actuacikdin de K0S olros

Plantea 6l intercambio de recursas para hacer concesiones.

lnvita a que 6! Otro GXPrate su parecer 2Gn cuando pueda discrepar del suya.
Propicia ias condiciones para qua los otros puadan expaner a plentud sus puntos,
Reconocs abienaments (as diferantes emociones que sieme en un imercambio,
Descring can exprasioneas entusiastas o resultada final que se desea.

Exafta los inteveses y valores coemunas de ias partes.

Conserva ia caima en stuscones controversiaies,

Fllepla.mu los t6rminoa de U posiciin cL2NOC 36 encuentra baio una fuerte presidn.
Hace sugerencias clares y especiices.

Dasarolia sus plantesTisnios de manem sistemiktics

Martiene su peticidn en forma parsistenta.

Formula apreciacionss imparciales.

Pre-astablace las opciones para qus ol otro sife

Anima a su interloatar para qua siga ghondando sobre 8l 0o en cusstidn,
Claritica las dudas quae le genera ko sxpresado por o otro formulandole orequntas al respecto.
Solicita la ayuda del olro cuando la requisre.

Esboza los posibles logros en térmings emocionantes.

Resalta los slemaentos de afinidad ain cuanca les dderencias saan notables,
Utiliza exprasiones conciiadoras pers suponer un malentendido.

Pone fin 2 una reunitn s 513 &8 pocs productiva,




DESCRIPCION DE:

CUESTIONARIO DE ESTILOS DE INFLUENCIA

HOJA DE RESPUESTAS

DESCRIPCICN HECHA POR:

RELACION:

14.

15.

16.

17.

18.

20.

21,

22

23.

25 ——

28,

28

29, e—

30 —

3t —

32 .

34—

f< - R—

36—

37.

39.

41,

42,

48.

47,

—_ 53

e 58,

61.

66.

67.

69.

70.

.

72.

FECHA:

S

(M {

3) {

(4) {
{5) (
{6) {
(7} (
(8} (
{9) (
(10) {

(1) {

12) {
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ANEXQ No. 2

Personal de las Misiones Diplomdticas Permanantes y
Consulares en 21 Exterior (Organos Descentralizados)

i [

) t | Mo. DE |GRADUADOS|
Ha. MISION ; CARGOS | DITLOY A }
{ i
1 Belice \ ~Embajador \ 3 1 Ninguno
Embajada E -M. Conselarc ‘
-le r. Secret. }
| | ¥ Cnaul x i
2 Bengque Viejo -Caénsul Gral. 2 ! Ninguno
Consuladoe -Vice Cénsul
3 Costa Rica | -Embajador 4 2
Embadada -ler. Secret.
~Zo. becret.
t—der Secret.
4 El Salwvador -Embajador ) 5 Ninguno
Embajada -M. Consejero
-Cénsul Gral.
-3er. Secret. !
~Jer. Secret. !
]
5 Honduras -Embajador ' 3 E 1
Embajada -M. Consejerc E
-ier. Secret. ( I
|
8 Sn. Pedro -Cdnsul 1 Ninguno !
Sula !
Consulads
| ‘ |
7 Nicaragua ~Embajador 2 E 1
Embajada -ler., Secret.
-3er. Secret. (
8 + Panamia J—Embajador 3 ] 2
Embajada -Primer Secret.
-Tercer Secret.| ‘
g Republica -Embajador
Dominicana -Primer Secret. 3 Ninguno
Embajada -Tercer Secret.
10 | Barbados { -EmbaJjador {
Embajada -Primer 2 1
Secretric y
Cénsul




AMERICA DEL NORTE

Canada
Embajada

-EmbaJjador
-M._Consedero
-Primer Secret.
-Tercer Secret.

Vancouver
Consulado

-Cénsul General
-Vice-Cénsul
-Tercer Secret.

Ningunao

13

Estades
Unidos
Embajada

~Embajador
-M.Consejero
-M._Consejlero
-Primer Secret.
~Primer Secret.

-Tercer Secret.
-Tercer Secret.
-Tercer Secret.
-Tercer Secret.

-Segundo Secret.

10

Chicago
Consulado

[ RO EN]

1§
a0
R

Ninguno

1]
s

'3
[t

U

[
[ I < Sl i |

Mo Do
R

D

L]
(24

(8]

b=

2

12
a1
v
jo

CTénsul
Consul
Cénsul
Coénsul
Cénsul
-Tercer Secr.
-Tercer Secr.
-Tarcer

~-Tercer

Ninguno

P I




17 Miami ~Cénsul Gral. 5 Ninguno
Consulado -Cénsul
-Vice Coénsul |
~-Vice Cdnsul l
] | -Tercer Secret. j
18 | New York | -Cénsul Gral 8 | !
Consulado ~Consul t
~Vice Cdénsul
; -Vine Cénsul
-Tercer Secret.
~Tercer Secret
-Tercer Secret.
~-Tercer Secret.
19 Sn. Feo. ~Cénsul Gral. 2 Ninguno
California -Yice Consul
20 México -Embajador 11 i Ningunc
Embajada -M. Consejero (
~-Primer Secretb.
-Primer Secret. [
-Tercer Secret.
-Tapcer Secret. !
-Tercer Secret. L
-Tercer Secret. :
~Tercer Secret. ]
| -Tercer Secret. ‘
-Agr. Prensa ,
1
21 | Chetumal | ~Cénsul 2 Minguno |
Consulade -Vice Cdénsul |
|
22 Ciudad Hidalgo] -Cénsul 3 Ninguno
Consulado -Vice Cdnsul
~Tercer Secret,
23 Comitan -Cénsul 2 Ninguno
Consulado -Vice Cénsul
z4 Tapachula 1 -Consul 2 Ninguno
Consulado ~Vice cdnsul
{




AMERICA DEL

25 Argentina -Embajador 2 Ninguno
Embajada -Primer Secr.
y Consul
z2e Brasil -Embajador i 2 1
Embajada -Primer Seocr.
{ y Cénsul L
27 Colombia -Embajador * 3 2
Embajada -M. Consejero \
~-Primer Secret.
1 v Cénsul
{
| |
28 l Chile | -Embajador 3 2
| Embajada ‘—M.Consejero I
‘ ; { ~Primer Secret. l
: { Loy Coénsul | |
I I [ [ I }
| 22 | Ecuador | -Emtajader bz 1
i ! Embajada ‘-Primer Secret. ] i !
o | v Consul } } |
i ! i ; AJ
L | | f |
| 30 1 Perd | -Embajador W 2 ! Ninguno
[ Emkasada {-Primer Secret ! ' ‘
|y Consul ! | |
i i
‘ a l \ B
31 { Uruguay %—Embajadcr z Ningunc
Embajada | -Primer Secrst.
iy Cénsul
i
3z 7 Venezuela | -Embajador 3 Ninguno
Embajada i—M Consejero
] ’»Prlmer Secret
\ y Cénsul ;
| f |




EUROPA

33 Alemania -Embajdor 2
Embajada -Primer Secret.
y Cénsul
~Tercer Secr.
34 Hamburgo -Cénsul Gral. 1
Consulado | ~Cansul
-Vice Cdénsul
35 Austria -Embajador i1
Embajada -Consejero
-Drimer Secret.
i
36 Bélgica -Embajador MNinguno
Embajada -M.Consejero
~-Primer Secret.
~-Tercer Secrst.
J |
37 Espafia -Embajador Ninguno
Embajada -M.Consjero
| -Primer Secret. ( l
y Cénsul
| -Segunde Secret. i i
38 Francia -Embajador 1 ]
Embajada ~M.Consejero
-Tercer Secret.
-Tercer Secret.
-Tercer Secret.
~-Tercer Secret.
Tercer Secret.
38 Gran Bretafia [-Embajador Ninguno

Embajada

=M .Consejero

~-Primer Secret.
y Cénsul




y Consul

40 Ttalia -Embajador 4 Hingunoc
Erbajada ~-HM.Consedero
-M.Consejero
-Primer Sscret.
41 Noruega ~Embajador ; 2 L 1
Embajada -Cénsul ( i
]
1
42 | Polonia ~Embajador {2 | Ninguno |
Embajada ~Cénsul ] j )
43 \ Santa Sede ~-Embajador \ 2 \ 1
[ Embajada -Primer Secret. E :
) y Cénsul | l
{
1 1
44 Suecia -Embajador } 2 | 1 !
Embajada ~-Primer Secrat. !
v Consul )
45 S Suiza ]—:mbajador ) 1 } Ningunc 1
{ AFRICA, ASIA ¥ GCEANIA [
48 | China !*Embajador 1 2 E 1
Embajade [~Primer Secret. [ ]
i ! v Cénsul : } |
H i J !
47 Korea ~-Embajader ) 2 | Ninguno
Embajada -Primer Sacrst. | K /
vy Cénsul ! |
{ ! {
48 ] Egipto \—Embajador 1 2 Ninguno )
Embajada {-Primer Secret. ! i
J vy Consul ] i
{ |
43 Israsl -Embajador k z Ninguno
Embajada -Primer Secret. |
y Cénsul l J }
50 | Japén ~Embajader | 2] L
Embajada -Primer Secret. ! {
y Cénsul ) ’ ’
51 Federacion ~-Embajador ‘ 2 1 Ninguno
Rusa -Primer Secret. i




MISIONES PERMANENTES ANTE ORGANISMOS
INTERNACTONALES

52 Ante la QEA -Embajador
Washington -M.Consejero
-M.Consejero
-Primer Secret,
| -Tercer Secret.

&)

53 ( Ante la ONU |-Embajador
New York -M.Consejero
~Consejero
-Primer Secret.
-Segundo Secret.
-Tercer Secret.

-Embajador
-M.Consejero
~-Consejero
-Primer Secret.
{-Segundc Secret.
~Tercer Secret.

54 Ante ONU
Ginebra

)]
Y J UV SO
(]

Fuente: ZELlaboracidén Propia con base en informaciodn
proporcionada por la Cancilleria de Guatemala
y los Deptos. de Registro y Estadisticas de
las Universidades del pais.
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ANEXO No. 3

ON{UERHIY DE SP GRS
REGISTRO DE FRECUENCIA

(i

ERGIA}} CONDUCTA ACCION

NOMBRES

Convencer Proponer
lI mc’

Sugamncias .idaas, recomandaconas.

f Argumantar
Razones. identificar evidencias que apoyen
‘ 574 posicién propia o se opohgan a la del olro.

%> o g

a

Conducit Requerir s
Exigencias. necesidades, requarimientos. .
Evaluar 1

<zl

Juicios + ¢ - sobra la conducta de 1a otra parta,

Intercambiar incentivos ¥ presiones
Espacificar consecuenaas que ustad contoia,

il

Conectar

|2

q_

\q;ca.g.

SUB TOTAL DE EMPUJAR 1

| Les]

involucrar
Padir opinion. praguntar

=

Escuchar (activamanta)
Parafrasaar raflejar sentimentos

Reveiar
Mostrar incartidumbre . admrtir faitas

Cautivar

e

Agrupar

indicar areas de acuerdo, valores comunes

-

Proyectar
Prasentar posibilidades ameoiotantes

/////////}’ h

SUB TOTAL DE HALAR 2




ONpD W 2. DNWERSIRD

REGISTRO DE FRECUENCIA
ENERGIA|| CONDUCTA AGGION

Convencer | Proponar

L LI . . .
B mc’ 4t sugerendias, idaas, recomendaciones.
Ly

hd i, JArgumentar s
b 5 ﬁ Razones, identficar evidancias que apoyen M '-;: %
‘?T posicién propia o se opongan a la del otro. aelt ‘

s e

Condugir Hequerir
Exigancias. necasidadas, requarimiantos.

1‘

Evaluar

R R

Juicios + o - sobra 1a conducta da la otra parts. :):::2"'! j
tntercambiar incentivos y preslonass | P
) Espadificar consecuendas qua ustad controla, . ‘:'. ::Zq-
‘E | ] )
SUB TOTAL DE EMPUJAR 1 14_3
Conectar {lnvolucrar el
'f. 7) | Podir opinidn, preguntar '\j‘.;‘L-fg
r:-
Escuchsar (activamente} R
{\i:;\ﬁ’ Farafrasear, reflejar sentimisntos 1'""CF9
S ravel
] aveiar e L
= ) Mostrar incartidumbre, admitir faltas | | '”‘}
{iCautivar Agrupar | |

Indicar areas de acuerdo, valores comunes L _?.

Proyectar '
! Brasentar pesibilidades amocionantss . —_,‘0

o

SUB TOTAL DE HALAR 44

7 ’2’5’22%?’5/%%7/////// ’




ONIRD Kod. Lnwseoipp He - MiE godui

REGISTRO DE FRECUENCIA
ERGIA]| CONDUCTA AGCION NOREFES
Convencer | Proponer ol
Erme* ™ Sugerencas, ideas, racomendaconas., '::f'.;: 951
) s
F‘; "’i - | ATgumentar
IR R [ e e ||
Conducir Requerir O

Exigencias. nacesidades, requarimientos

[Evaluar
Juicios + o - sobra la conducta de |a otra parta.

’-’E:zq

intercambiar incentivos y presicnes
Espeaficar consacuenaas gue ustad controka,

® 2

sl
s

SUB TOTAL DE EMPUJAR 1

Indicar areas de acuaerdo. valeves comunes

Canectar {involucrar =
@g\z Peadir opinién preguntar =5 :[5
i« p ?» Escuchar (activamants) R
’/‘é ﬁ Parafrasear. reflajar santimientos =10
- ./w“ Revelar L.
) \@%" Mostrar incertidumbrae, admitir faltas e Pé
Cautivar Agrupar

yProyactar
Prasantar posibilidades emocionantes

B

SUB TOTAL DE HALAR 2

%
f




UNWRO o 4 .

" Diposricoe Goseislicass”

T

REGISTRO DE FRECUENCIA
ENERGIA|| CONDUCTA ACGION NOMBHES
Convencer | Proponsr
Erme Sugerancdias, ideas, racomendadionss.
E jla . O —
M o s | Argumentar T
b ! Razones. identificar evidencias que apayen RS -‘-‘l;
P l'T' &N | pasicion propie ¢ se opongan a la dsl otro. .
U Conducir Requerir ] I
Exigencias. nacesidades. requarimiantos. M -..'.-'.'J {
J Evaluar o
. '
A Juicios + ¢ - sobra la conducta da la ora parta. . q -
Intarcambiar incentives v presionas mEl
R ) Espadificar consecuendas que usted controla. -::.-_:rzc
SUB TOTAL DE EMPUJAR 1 92
involucrar |
"E"’ v jPadir opinién. preguniar . =12
k’_\((;: .
) s7|Escuchar tactivamants) :
G % Paratrasear. reflejar santimiantas =
H Lo e Sovel
. avalar .«
=, | IR
A_ i Mostrar incertidumbre. admitir faftas * ﬁ
I I Cautivar Agrupar 1 ‘
‘ Indicar areas de acuerdo, valoras comunas - —,é
R Proysctar
1| Presentar posibitidades emocionantes 1 ] ) o ;"'Z
SUB TOTAL DE HALAR 2 A2

125




‘l
A Foncopgion kgptoseerhppves”
R REGISTRO DE FRECUENCIA

CONDUCTA ACCION — NOMBHES 5 |

Convencer |Proponer ‘ \
||

PR
Erme’ ] sugerancas. ideas. recomendaconas

- ; By, ‘> fArgumentar
Razones. identficar evidencas que apoyen

.
1
l"T posicion propia o s& opongan @ ia del olro.

Conducir Requerit
Exigencias. nacesidades. requernmianios

Evaluar
Juicios + O - sobra ta conducta de la otra parle.

intercambiar incantivos y presionas
Espucificar consacuendas qua usted controla

SUB TOTAL DE EMPUJAR 1 }

"Wconectar involucrar ‘

i Pedir opimidn. preguniar
€3l
;3lEscuchar (activamenta)

P 5% tparatrasaar. aflsjar sentimisntas
ed B2

Revelar
Mostrar incertidumbre, adm:tir failas

oy P

s T

Cautivar Agrupar
Indicas areas de acuerdo, valoras comunes

2 b

Proyectar
Presentar posibiiidades amocixnanias

SUB TOTAL DE HALAR 2 \

v

s




