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Universidad de San Carlos de Guatemala
Escuela de Ciencia Politica

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

Guatemala, alos cinco dias del mes de marzo del dos mil doce.-~---===~=mmccemmmmmcmmeee

ASUNTO: el (la) estudiante: NANCY CAROLINA CANO JOCOL, Carnet
No. 200320007, inicia tramite para la realizacién de su

examen de tesis.

1. Se admite para su tramite el memorial correspondiente y se dan por acompafiados los
documentos mencionados. 2. Se traslada al (la) Coordinador (a) de la Carrera
correspondiente Lic. Francisco José Lemus Miranda, para que acepte el tema de Tesis

planteado. 3. El resto de lo solicitado téngase presente para su oportunidad.

Atentamente,

“ID Y ENSENAD A TODOS”

Licda. Geidy Magali De Mata Medrano
DIRECTORA

Se envia el expediente completo.
myda
1/




Universidad de San Carlos de Guatemala
Escuela de Ciencia Politica

Guatemala, 12 de marzo del 2012

Licenciada
Geidy Magali De Mata, Directora
Escuela de Ciencia Politica

Estimada Licenciada De Mata:

Por medio de la presente me permito informarle que verificados los registros de
Tesis de la Escuela, el tema: “ANALISIS CRITICO DE LA NEGOCIACION COMPETITIVA
EN EL MARCO DE LAS RELACIONES INTERNACIONALES”. Presentado por el (la)
estudiante NANCY CAROLINA CANO JOCOL, Carné No. 200320007, puede autorizarse
dado que el mismo no tiene antecedentes previos en nuestra Unidad Académica.

Atentamente,

“ID Y ENSENAD A TODOS”

Lic. Francisco Jos¥
Coordinador Area

Se regresa expediente completo.
c.c.: Archivo

myda.
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Universidad de San Carlos de Guatemala
Escuela de Ciencia Politica

ESCUELA DE CIENCIA POLITICA DE LA UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE
GUATEMALA: Guatemala, quince de marzo del dos mil doce----------«-=mememuce meemmmemeen

ASUNTO: el {la) estudiante: NANCY CAROLINA CANO
JOCOL, Carnet 200320007, contintia tramite para la

realizacién del examen de Tesis

1. Habiéndose aceptado el Tema de Tesis propuesto, por parte del (la) Coordinador (a) de
la Carrera, Licda. Francisco José Lemus Miranda, pase al Coordinador de Metodologia Lic.
Boris Cabrera Cifuentes para que se sirva emitir dictamen correspondiente sobre el

Disefio de Tesis.

Atentamente,

“ID Y ENSENAD A TODOS”

Licda. Ggidy Magali De Mdta Medrano
DIRECTOR

Se envio el expediente
c.c. Archivos

myda.
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Universidad de San Carlos de Guatemala
Escuela de Ciencia Politica

Guatemala, 20 de marzo del 2012

Licenciada

Geidy Magali De Mata Medrano
Directora, Escuela de Ciencia Politica
Universidad de San Carlos de Guatemala

Estimada Licenciada De Mata:

Por medio de la presente me dirijo a usted con el objeto de informarle que, tuve
a la vista el trabajo de Tesis del o (la) estudiante  NANCY CAROLINA CANO
JOCOL, Carné 200320007, titulado “ANALISIS CRITICO DE LA NEGOCIACION
COMPETITIVA EN EL MARCO DE LAS RELACIONES INTERNACIONALES”.
El (Ia) estudiante en referencia hizo las modificaciones y por lo tanto, mi dictamen es
favorable para que se apruebe dicho disefio y se proceda a realizar la investigacion.

Atentamente,

“ID'Y ENSENAD, A TODOS”

Archivos

Se regresa Expediente completo
myda/
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Universidad de San Carlos de Guatemala
Escuela de Ciencia Politica

ESCUELA DE CIENCIA POLITICA DE LA UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE
GUATEMALA, Guatemala veintidés dias del mes de marzo del dos mil doce.

ASUNTO: el (la) estudiante NANCY CAROLINA CANO
JOCOL, Carnet No.200320007 continda tramite para

la realizacion de su Examen de Tesis.

1. Habiéndose emitido el dictamen correspondiente por parte del Coordinador de

Metodologia, pase al (la) Asesor (a) de Tesis Lic. Oscar Estuardo Bautista Soto,

para que brinde la asesoria correspondiente y emita su informe.

Atentamente,

“ID Y ENSENAD A TODOS”

Licda. Geidy Magali
/‘" Directora

Se regresa_expediente completo
c.c. archivos

myda/
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Guatemala, marzo de 2012

Licenciada Geidy de Mata

Directora

Escuela de Ciencia Politica

Universidad de San Carlos de Guatemala.

Sefora Directora:

En atencion a la asignaciéon como Asesor de Tesis de la estudiante Nancy Carolina Cano Jocol, en
el tema de investigacién denominado: “Analisis Critico de la Negociacion Competitiva en el
Marco de las Relaciones lnternacionalqs", tengo el honor de dirigirme a usted para
manifestarle que desde el momento en que se oficializé dicha designacién, he tenido a bien

orientar y revisar el trabajo de investigacion elaborado por la estudiante Cano.

En tal virtud, considero que el trabajo se realizé con alto nivel de profesionalismo, cientifico y
académico, por lo que se convierte en un estudio de apoyo directo a los interesados en conocer a
profundidad esta tematica. Por otra parte, se considera un documento valioso producido por la
Universidad de San Carlos de Guatemala y en especial de la Escuela de Ciencia Politica que se

preocupa por el desarrollo del pais.

Por lo tanto, la Tesis retine los requisitos exigidos por la escuela, y en consecuencia el dictamen

es FAVORABLE para que dicha Tesis continie con los tramites correspondientes.

Sin otro particular, aprovecho la oportunidad para reiterarle a la Sefiora Directora de Ciencia

Politica, las muestras de mi mas alta y distinguida consideracién y estima.

Atentamente,




Universidad de San Carlos de Guatemala
Escuela de Ciencia Politica

ESCUELA DE CIENCIA POLITICA DE LA UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE
GUATEMALA: Guatemala, veintisiete de del dos mil doce -—--

ASUNTO: el (1a) estudiante NANCY CAROLINA CANO JOCOL carnet
No. 200320007, continua tramite para la realizacién de su examen

de Tesis.

Habiéndose emitido el dictamen correspondiente por parte del (la) Lic. Oscar Estuardo
Bautista Soto en su calidad de Asesor de Tesis, pase al (la) Lic. Francisco José Lemus
Miranda, para que proceda en su calidad de Coordinador (a) de la Carrera de Relaciones
Internacionales a conformar el Tribunal que escuchara y evaluard la defensa de tesis,
segun el articulo 70 del Normativo de Evaluacién y Promocién de estudiantes de la
Escuela de Ciencia Politica.

Atentamente,

”"ID Y ENSENAD A TODOS”

Se regresa__expediente completo
c.c. Archivos

myda
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UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS
DE GUATEMALA

Escuela de Ciencia Politica

ACTA DE DEFENSA DE TESIS

En la ciudad de Guatemala, el dia veintitrés de marzo del dos mil doce, se realizé la
defensa de tesis presentada por la estudiante NANCY CAROLINA CANO JOCOL carnet
No. 200320007, para optar al grado de Licenciado (a) en Relaciones
Internacionales titulada: “ANALISIS CRITICO DE LA NEGOCIACION COMPETITIVA
EN EL MARCO DE LAS RELACIONES INTERNACIONALES”, ante el Tribunal
Examinador integrado por: Lic. Dennys Mira Sandoval, Lic. Pablor Daniel Rangel
Romero y Lic. Francisco José Lemus Miranda, Coordinador (a) de la Carrera de
Relaciones Internacionales. Los infrascritos miembros del Tribunal Examinador
desarrollaron dicha evaluacién y consideraron que para su aprobacién deben

incorporarse algunas correcciones a la misma.

L

Lic. Henry Dennys Mira Sandoval Lfc”Pablo Daniel Rangel Romero
Examinador Examinador

c.c.: Archivo

mxda/

Edificio M5, Ciudad Universitaria, zona 12
PBX USAC: 2418 8000
EXTS.: 1471, 1473 y 1476
Guatemala, Centroamérica



UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS
DE GUATEMALA

Escuela de Ciencia Politica

ACTA DE DEFENSA DE TESIS

En la ciudad de Guatemala, el dia veinte de septiembre del dos mil doce, se efectué el
proceso de verificar la incorporacién de observaciones hechas por el Tribunal
Examinador, conformado por: Lic. Henry Dennys Mira Sandoval, Lic. Pablo Daniel
Rangel Romero y Lic. Francisco José Lemus Miranda, Coordinador (a) de la Carrera de
Relaciones Internacionales, el trabajo de tesis: “ANALSIS CRIiTICO DE LA
NEGOCIACION COMPETITIVA EN EL MARCO DE LAS RELACIONES
INTERNACIONALES”, presentado por el (la) estudiante NANCY CAROLINA CANO
JOCOL, carnet no. 200320007 razén por la que se da por APROBADO para que

continle con su tramite.

“ID Y ENSENAD A TODOS”

c.c.; Archivo
myda/

Edificio M5, Ciudad Universitaria, zona 12
PBX USAC: 2418 8000
EXTS.: 1471, 1473 y 1476
Guatemala, Centroamérica



UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS
DE GUATEMALA

Escuela de Ciencia Politica

ESCUELA DE CIENCIA POLITICA DE LA UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE
GUATEMALA: Guatemala, diez de octubre del dos mil doce.---~----

Con vista en los dictimenes que anteceden y luego de verificar la autenticidad de la
certificaciéon de Examen de Suficiencia y/o cursos aprobados por la Escuela de Ciencias
Lingiiisticas, se autoriza la impresién de la Tesis titulada: “ANALISIS CRITICO DE LA
NEGOCIACION COMPETITIVA EN EL MARCO DE LAS RELACIONES
INTERNACIONALES” presentada por el (la) estudiante NANCY CAROLINA CANO
JOCOL, carnet No. 200320007.

Atentamente,

“ID Y ENSENAD A TODOS”

Wtk (X
Licda. Geldy Magali De Make
Dirgoéi(a) Escuela de Cie

Se envia el expediente
c.c.: Archivo
myda/
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Aurelio Jocol Mendia y Maria Luz Salazar de Jocol
(Q.E.P.D.), por su gran amor, apoyo y dedicacion.

Edmundo Franuel Cano Alvarado (Q.E.P.D) por su
gran amor, apoyo y motivaciéon para culminar mi
carrera. Especialmente agradezco a mi madre
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INTRODUCCION

En un mundo altamente globalizado e interdependiente como en el que vivimos en la
actualidad gracias a los adelantos cientificos y tecnologicos que permiten traspasar las
fronteras internacionales, los procesos de negociacién se han hecho cada vez mas y mas
necesarios para concretar el acercamiento entre los Estados, que a través del intercambio
internacional buscan satisfacer sus necesidades existenciales en todos los ambitos de la vida
humana, asi como también la solucién pacifica de los conflictos que pudieran surgir como

producto de esa misma interaccion.

Debido a la creciente importancia que ha adquirido la negociacién internacional a largo de la
historia, han surgido varias teorias que intentan caracterizarla dentro de ciertos parametros
que establecen las estrategias y tacticas que deben emplearse para lograr mejores
resultados durante el proceso, y exponen los fines que se persiguen mediante el uso de
dicho mecanismo. No obstante en la practica se ha evidenciado la tergiversacion del
significado de la negociacion internacional, por parte de algunos paises con tendencias
individualistas que buscan hacerse de las mayores ventajas posibles de manera unilateral,
sin tomar en cuenta las necesidades de la contraparte, mediante el uso de estrategias
competitiva desleales y carentes de ética, lo cual atenta contra el espiritu de una auténtica
negociacion que posee necesariamente un factor cooperativo que persigue la obtencion de
ganancias justas y equitativas para las partes involucradas.

Por un lado se entiende la negociacién como un proceso de comunicacion entre dos o mas
protagonistas interdependientes, que a partir de planteamientos e intereses diferentes,
poseen la voluntad llegar a un acuerdo de satisfaccion mutua, procurando el mejor logro para
las partes, mediante la toma de decisiones justas, realizaciéon de concesiones reciprocas,
busqueda conjunta de alternativas para reducir sus diferencias lo cual permitira crear,
mantener o desarrollar una relaciéon de cooperacién. Por otro lado, la competencia se define
como una disputa entre dos o mas partes que compiten por alcanzar un mismo fin, en la cual
las partes involucradas intentaran ganar a toda costa la mayor parte de los beneficios
posibles sin la intensién de ceder, o en su defecto ceden en cuestiones minimas y poco

significativas para la contraparte.

[i]



En este sentido llama particularmente la atencion, el concepto de “negociaciéon competitiva”
articulado dentro de la categorizacién de la negociacion internacional, como un modelo valido
y aceptable de negociacion, el cual esta formado por dos términos totalmente diferentes que
de acuerdo con sus caracteristicas, estrategias y objetivos; antagonizan entre si. De esta
cuenta el presente informe final de tesis posee un andlisis critico de la “negociacion
competitiva” en el marco de las Relaciones Internacionales, desde un enfoque conceptual, en
un esfuerzo por intentar ofrecer respuestas a las preguntas planteadas dentro de este
documento, en cuanto a la existencia de una incongruencia en dicho concepto y la manera
en la que este constructo teérico ha podido afectar los procesos de negociacién a nivel
internacional, ya que encierra una contradicciéon en si y no puede ser visto como un recurso
tedrico sino mas bien como uno retérico que legitima una relacién de poder y dominacion, la
cual a nivel de las Relaciones Internacionales es evidente en el manejo del comercio
internacional por parte de paises del norte. A la vez intenta analizar las intenciones
perniciosas con las que fue elaborado el concepto de “negociacion competitiva” puesto que
admite explicitamente la existencia de una alternativa de negociaciéon desleal y carente de
ética, que puede ser utilizada de manera “legitima” en funcion de los intereses del Estado
negociador, lo cual ha provocado serios conflictos en multiples procesos de negociacion,
cuando una de las partes, en funcién de su poder y sus ventajas comparadas decide adoptar
una actitud competitiva y obliga (por medios coercitivos) a la otra parte —en desventaja- a
asumir una actitud pasiva de aceptacion de condiciones que de ninguna manera le

favorecen.

Finalmente, el presente trabajo es un intento exploratorio para hacer una descripcion y
estado de la cuestién acerca de la Teoria de la Negociacidén y sus implicaciones en la arena
de la Politica Internacional, que pretende constituirse en un ejercicio que pueda dar origen a
discusiones mas especializadas sobre el tema en cuestién, y una invitacién para reflexionar
sobre asuntos teodricos.

[ii]



CAPITULO L

1. Elementos Teéricos y Metodolégicos de la Investigacién

1.1 Planteamiento del Problema

La negociacion propiamente dicha, es un acto cuya practica es tan antigua como la
existencia misma de la humanidad, ha sido utilizado comunmente como un mecanismo de
intercambio con el fin de obtener beneficios. Es evidente que en un mundo altamente
globalizado como en el que vivimos actualmente, este tipo de acuerdos internacionales se
practican cada vez con mayor frecuencia en los distintos ambitos (politico, econémico,
religioso, social, militar, etc.), de manera bilateral o multilateral con objetivos distintos, ya sea
para la satisfaccion de una necesidad nacional imperante, la solucion de alguna controversia
o conflicto, de asociacion, de integracion, entre otros. La actual Teoria de la Negociacion
Internacional, ha clasificado la negociacién en dos diferentes modelos 1) La Negociacion
Cooperativa, y 2) la Negociacion Competitiva, ambas totalmente aceptadas y aprobadas por

la comunidad académica mundial.

Aunque existen varias definiciones de lo que es la negociacion, todas ellas concuerdan de
manera implicita o explicita en el sentido de cooperacién, libre consentimiento, consenso y
beneficio mutuo que debe conllevar un proceso de negociacion. No obstante la “Negociaciéon
Competitiva”, también conocida como conflictiva o dura, se caracteriza principalmente por
hacer de la negociacion un enfrentamiento de voluntades en el que los participantes son
considerados como adversario, la cual permite el uso recurrente del engafo, la estafa, la
manipulacién, las amenazas, las conductas egoistas, etc. cuyo objetivo fundamental es la
victoria absoluta. Lo cual se aleja totalmente de los principios basicos de una auténtica
negociacion. Derivado de lo anterior surgidé entonces una interrogante ;es adecuado
considerar la “negociaciéon competitiva” como un modelo de negociacion?

Tomando en cuenta las caracteristicas tanto de la negociacion como de la competencia es
evidente que existe, en principio una contradiccion conceptual en la “Negociacion
Competitiva” pretendiendo practicar de manera simultanea dos actos totalmente opuestos y
excluyentes uno del otro, y por otro lado existen también diferencias abismales entre los



objetivos, fines y estrategias que van implicitos en cada uno de estos actos (Negociar —
Competir). Como consecuencia de esa confusion terminoldgica los Estados desarrollados
utilizan las técnicas de la competencia disfrazadas de negociacion frente a los Estados en
vias de desarrolio para conseguir beneficios y privilegios unilaterales de manera desleal, lo

cual atenta contra la paz, justicia y seguridad internacionales.

1.2 Fundamentacion Tedrica

Para efectos de la presente tesis se tomé en cuenta la Teoria de las Relaciones
Internacionales y la Teoria del Conflicto Internacional, como orientadores del tema central de
esta investigacién, enfocado en el analisis de la Teoria de la Negociacién Internacional y su
clasificacién, en la que sobresale: la negociaciéon cooperativa y la negociacién competitiva
como modelos validos de negociacién con sus respectivas definiciones caracteristicas,
ventajas y desventajas. Asimismo se tomaron en cuenta algunos postulados de filé6sofos,

sociblogos y politélogos internacionales en cuanto a la globalizacién del conocimiento.

1.3 Justificacion

En el nuevo orden mundial dénde los Estados actian cada vez mas de manera
interdependiente como resultado de la globalizacién, sumado a ello la facilidad que brindan
los medios de comunicacién, la negociacion internacional juega un rol muy importante en el
escenario mundial como medio de acercamiento entre los Estados para tratar asuntos
diversos, cuya virtud radica en comprender las necesidades de la otra parte para buscar de
manera conjunta, soluciones que se ajusten a los intereses de todos los participantes, que

aseguren beneficios mutua y una sensacién de satisfaccién al final del proceso.

Sin embargo, ha sido evidente en varias ocasiones que el uso de la denominada
“Negociacion Competitiva” ha ocasionado serios problemas entre las partes involucradas,
debido a la carencia de principios éticos, a la deslealtad y la permisibilidad de toda clase de
actitudes egoistas y ambiciosas que la caracterizan y que no coinciden con el espiritu
auténtico de la negociacion como tal, que evoca la cooperacion, las concesiones reciprocas y
la buena fe entre los participantes, como un instrumento utilizado para la solucion de
conflictos y no para intensificarlos.



En este sentido, el presente trabajo concentra sus esfuerzos en realizar un analisis critico de
la “negociacion competitiva” desde el punto de vista conceptual, con el fin de demostrar la
perversion que ha existido por parte de los principales promotores de este "constructo

teodrico” mediante el ocultamiento expreso de la realidad.
Puesto que hasta la fecha no se ha elaborado un analisis critico de la “negociacién
competitiva”, enfocada en la contradiccion existente en su composicién terminolégica, este
trabajo representa un aporte novedoso para la reflexién de asuntos teéricos importantes en el
ambito de las Relaciones Internacionales.

1.4 Delimitacion y Unidad de Analisis
Unidad de Analisis: La Negociacién Internacional
Periodo Histérico: Dada la naturaleza del presente trabajo de investigacién, que constituye
critica hacia una Teoria de la Disciplina de las Relaciones Internacionales, su aplicacion fue

de caracter general.

Ambito Geografico: El presente trabajo de investigacion de tipo exploratorio y descriptivo, fue

aplicable a las negociaciones internacionales en general.

1.5 Preguntas Generadoras

Las siguientes preguntas generadoras, permitieron orientar el desarrollo del presente trabajo

de investigacion de caracter exploratorio descriptivo.

¢, Cual es la importancia de la negociacion en el actual contexto internacional?

N

¢;Cual es la incidencia de la Negociacion Competitiva en las negociaciones
internacionales?

¢ Cuales son las ventajas y desventajas de la negociacién cooperativa?

¢ Cuales son las ventajas y desventajas de la negociacién competitiva?

¢ Cual es la diferencia entre negociar y competir?

2

¢ Es la negociacion competitiva un auténtico modelo de negociaciéon?



1.6 Objetivos de la investigacion

Mediante las respuestas dadas a las preguntas generadoras, se logr6 alcanzar los objetivos
trazados en la presente investigacion, los cuales eran:

Objetivo General:
Realizar un analisis critico de la Negociacion Competitiva en el marco de las Relaciones
Internacionales, desde el punto de vista conceptual.

Objetivos especificos:
1. Analizar la caracterizacién de la negociacion y de la competencia.
2. Analizar los principios, estrategias, técnicas y tacticas involucrados tanto en la
negociaciéon como en la competencia.
3. Determinar si existe incongruencia en la formulacién del concepto de “negociacion
competitiva”

4. Aportar enfoques que orienten la reflexion critica de la informacion que se recibe.

1.7 Metodologia y técnicas de investigacion

Tomando en cuenta las cualidades del presente trabajo en el cual el objeto de estudio se
encuentra ampliamente documentado, se consideré conveniente realizar una investigacion
de tipo exploratoria y descriptiva del estado de la cuestidn acerca de la Teoria de la

Negociacién y sus implicaciones en la arena de la Politica Internacional.

Método de investigacién: Dado que el presente trabajo de investigacion es de caracter basico

el método de investigacion que se utilizé fue el método cientifico.



Técnicas: A continuacién se detallan las técnicas que se utilizaron para la recopilacion de

informacion.

Investigacion documental:

Anadlisis de contenido: Tomando en consideracién que el objeto de este estudio
constituye una teoria ampliamente documentada, fue necesario acudir a las fuentes

bibliograficas que permitieran una mayor comprensién e interpretaciéon del mismo.

Investigacién de campo:

1) Observaciéon Directa: Debido a que el objeto de este estudio posee en cierta
medida un caracter empirico, fue necesario aplicar la observacion directa utilizando
como medios de apoyo los noticieros, periédicos, boletines, etc.; locales y

extranjeros.

2) Observacion Historica: Esta fue utilizada para analizar hechos pasados,

estableciendo una proyeccion hacia el futuro.

Técnica de analisis e interpretaciéon de contenido

Habiendo cumplido los pasos anteriores de recoleccién de informacion, se analiz6 la
misma mediante el analisis de contenido de manera formal.






CAPITULO I

2. Las Relaciones Internacionales

Para efectos de la presente tesis se considera de suma importancia abordar de manerz
breve el tema de las Relaciones Internacionales, pues es a partir de esta disciplina con
enfoque cientifico que se han podido realizar estudios acerca del comportamiento de los
Estados en interaccion, y comprender la forma en la que se han desarrollado las relaciones

de poder a partir de su origen.

2.1 Antecedentes

Es un hecho que las relaciones entre los Estados (ciudades Estado) han existido desde
tiempos inmemoriales, sin embargo, el origen de las Relaciones Internacionales como tal, se
encuentra vinculado a la firma de la Paz de Westfalia tratados de 1648 que marco el fin de la
Guerra de los 30 afos del Imperio Romano Germanico en Alemania, asi como la Guerra de
los 80 anos entre Espaia y Paises Bajos; mediante la cual una gran cantidad de Estados
gue conformaron esos vastos imperios, adquirieron su independencia empezando a gestarse
asi la concepcion de Estado-Nacién, en el sentido moderno', y que hasta la fecha han sido
considerados como los principales actores en las Relaciones Internacionales. De esta cuenta
empiezan a surgir por parte de los pensadores de esas épocas una serie de concepciones
sobre esta materia las cuales fueron desarrolladas dentro de un enfoque estrictamente
eurocentrista y estuvieron orientadas puramente a la narracion y descripcion de los hechos o
fenémenos internacionales originados en el viejo continente.

“Hans Morgenthau, uno de los fundadores de esta disciplina argumenta “cémo hasta épocas

muy recientes (...) no existia una teoria explicita de las Relaciones Internacionales y ni

siquiera nadie consideraba la posibilidad de elaborar dicha teoria”? Mientras que para el

' FRANCA Filho, Marcilio Toscano. HISTORIA Y RAZON DEL PARADIGMA WESTFALIANO. Revista de
Estudios Politicos (nueva época). Madrid, Enero-Marzo (2006). Pp. 87 y 100.

2 PENAS Esteban, Francisco Javier, Citado en: ¢ES POSIBLE UNA TEORIA DE RELACIONES
INTERNACIONALES? Programa Teoria de las Relaciones Internacionales. Centro Argentino de Estudios
Internacionales. p. 3



wilsonismo de entreguerras “...era intelectualmente impensable y moralmente dafiino hablar

de Relaciones Internacionales de una manera cientifica, es decir, objetiva y sistematica”.?

Siendo asi que la primera catedra en Politica Internacional se impartié por primera vez en la
Universidad de Gales en 1919 por Alfred Zimmern. Mas tarde en 1935 aparece en la
Universidad de Oxford, una catedra con una definicién mas aproximada sobre el estudio de
las Relaciones Internacionales,* la cual “... incluye el estudio de las relaciones entre

gobiernos y entre pueblos y los principios que sustentan su desarrollo ”5

2.2 Evolucion y desarrollo

En las décadas que siguieron a la Il Guerra Mundial, fueron los estudiosos norteamericanos
inspirados en las ideas de los pensadores europeos, quienes desarrollaron esta disciplina
con caracter cientifico, basado en el estudio, investigacion y analisis exhaustivo de los
hechos internacionales; esto debido a que los norteamericanos a diferencia de los europeos,
no estaban preocupados por la reconstruccion de su pais —puesto que su territorio no fue
afectado directamente por la guerra®- por lo tanto la Escuela Norteamericana tenia la
capacidad, las condiciones y los recursos necesarios para invertir en el estudio y analisis de
las Relaciones Internacionales desde otra perspectiva motivado por los cambios surgidos por
el Nuevo Orden Mundial establecido, en el cual, Estados Unidos ya figuraba como actor
protagénico en un mundo bipolar. “Los cambios estructurales sufridos por la sociedad
internacional a consecuencia del desarrollo tecnolégico e industrial, la influencia creciente en
las relaciones internacionales ejercen los movimiento sociales y politicos...los horrores de la
Primera Guerra mundial y el deseo de instaurar un orden de paz y seguridad, la
responsabilidad que en ese mundo cambiante y complejo recae sobre las grandes potencias,
y la preocupacibn cientifica que a lo largo de los periodos anteriores ha dado lugar a la

paulatina elaboracién, de la mano del positivismo; pero también del marxismo, de una teoria

® IBIDEM p.3

* BALDOMIR, Horacio A., TEMAS TEORICO-BASICOS PARA UN ESTUDIOS DE LAS RELACIONES
INTERNACIONALES. Editorial Técnica s.r.l., Montevideo, Uruguay, 1999. P.9

® IBIDEM p.9

® Por el contrario, la carrera armamentista de la |l Guerra Mundial, significé una bonanza econémica para los
norteamericanos que tuvieron que soportar la crisis de los afios 30.



cientifica de relaciones sociales en el marco de lo que llamamos ciencias sociales, todos
estos seran algunos de los factores que contribuyan a generar la necesidad de individualizar
el estudio de las Relaciones Internacionales, de interpretar cientificamente los fenémenos de

la vida internacional y de elaboracién una teoria de la sociedad internacionar’.”

De esta cuenta que el objeto de estudio de las Relaciones Internacionales dio un salto
importante “del estudio formal y normativo del derecho, al estudio descriptivo y cronolégico
de la historia y del estudio especulativo y prescriptivo de la filosofia y de la moral, al estudio
empirico de la ciencia politica”® Formulandose asi una gran cantidad de concepciones
tedricas que intentan definir esta disciplina cientifica, las cuales se encuentran divididas en
dos vias: una de ellas, la que plantea que las Relaciones Internacionales son aquellas que se
establecen entre los Estados o sus representantes; la segunda, que sostiene que son todas
aquellas relaciones que se establecen a través de las fronteras y que poseen efectos

publicos.®

Para Stanley Hoffman, “las Relaciones Internacionales se ocupan de los factores y
actividades que afectan a la politica exterior y al poder de las unidades bésicas en que esta
dividido el mundo y que existe la necesidad de distinguir las relaciones y politicas de las que
no lo son, sefialando la necesidad de precisar mas el concepto de grupos poderosos”.'® En
tanto que La Enciclopedia Britanica define esta disciplina como “el estudio de las relaciones
de los estados con ofros y con organizaciones internacionales y con ofras entidades

transnacionales’’”

Aungue en un principio se consideraba a los Estados como unicos actores en las Relaciones

Internacionales, este tipo de interacciones sociales a escala internacional evidencia la

" PEREIRA, Juan Carlos. DICCIONARIO DE RELACIONES INTERNACIONALES Y POLTIICA EXTERIOR.
Artes Graficas Huertas, S.A. Espaiia, Noviembre 2008. P. 853

8 ATTINA, Fluvio. EL SISTEMA POLITICO GLOBAL, INTRODUCCION A LAS RELACIONES
INTERNACIONALES. Ediciones Paidés Ibérica, S.A. Barcelona, Espaiia, 2001

® PENAS Esteban, Francisco Javier. Op. Cit. En nota 2. p. 8
' BALDOMIR, Horacio A. Op Cit. en nota 4, pp. 11y 21

" International Relations (2007) Enciclopedia



existencia de otros actores como: los individuos, grupos subnacionales, grupos
transnacionales y organizaciones no conformadas por Estados, grupos internacionales y
organizaciones formadas por Estados o sus representantes.’? Por su parte, Frederick Dunn
sefiala que “...el conocimiento técnico de las Relaciones Internacionales posee elementos
propios” y enlista cinco areas que abarca el Estudio de las Relaciones Internacionales, a
saber: la Economia Internacional, el Derecho y Organizacién Internacional, la Politica
Internacional, la Geografia Politica y la Historia Diplomatica, sin restarle importancia al aporte

que le brinda la Sociologia y la Etica."

Existe una amplia aceptacion entre las concepciones de los diferentes teéricos en que el
objeto de estudio de las Relaciones Internacionales son los factores que influyen en la
sociedad y el Estado, llevados al plano internacional. Su autonomia se basa en que la
formulacién de sus conocimientos técnicos poseen elementos propios, puesto que de ella se
derivan otras ramas que explican de manera especifica los conceptos utilizados en las
relaciones internacionales como: Politica Internacional, Politica Exterior, Diplomacia,
Relaciones Consulares, etc. Debido a que es una ciencia social de alcance medio, necesita
apoyarse en otras ciencias para poder explicar todo lo relativo a los acontecimientos
internacionales, ya que resulta imposible abarcar todos los conocimientos desde una sola
perspectiva

Para efectos del presente trabajo, se entiende por Relaciones Internacionales, aquella
disciplina de las ciencias politicas que se ocupa del estudio de las relaciones que se
establecen a través de las fronteras entre Estados y otros actores del sistema internacional
que poseen efectos publicos y se encuentra estrechamente ligada a otras ramas del la
ciencia como la Filosofia, la Politica, el Derecho, la Economia, la Sociologia, la Psicologia, la

Geografia, etc.

2 HORMAZABAL S. Ricardo y CARRENO L. Eduardo. INTRODUCCION A LA TEORIA DE LAS RELACIONES
INTERNACIONALES. Documentos de Apoyo Docente - N ° 14 -, Departamento de Gobierno y Gestién Publica
del Instituto de Asuntos Piblicos de la Universidad de Chile. Diciembre — 2006

3 BALDOMIR, Horacio A. Op. Cit. en nota 4, p. 11
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2.3 Teorias de las Relaciones Internacionales

“Una teorfa plantea un enfoque sistemético de los fenémenos, presentando una serie de
proposiciones o hipdtesis que especifican relaciones enfre variantes a fin de presentar
explicaciones y hacer predicciones, acerca de los fenémenos”. En este sentido, las
Relaciones Internacionales como teoria debe comprender: '

1) Una definicion de su campo de estudio.

2) Suministrar un mapa cognoscitivo mediante el cual se pueda describir de manera
adecuada la estructura y funcionamiento del sistema internacional contemporaneo y
sus tendencias dominantes.

3) Brindar proyecciones relativamente confiables.

Sin embargo debido al caracter social de las Relaciones Internacionales, resulta un tanto
complicado elaborar una teoria exacta que abarque de manera general el campo de estudio
de esta disciplina, que permita el analisis adecuado de los fendbmenos que la comprenden.
Por lo que su teorizacidbn puede hacerse de multiples formas. Puede ser inductiva o
deductiva, dirigida a la descripciéon y analisis del comportamiento politico de los agentes
racionales o bien puede consistir en normativas o recomendaciones politicas hacia una

determinada pauta de accion.'

Existen diferentes corrientes de pensamiento que conciben de una determinada manera el

estudio de las Relaciones Internacionales.
2.3.1 Concepcion Clasica Tradicional

La Concepcion Clasica Tradicional: concentra el estudio de esta disciplina en la
efectividad del poder. Uno de los principales exponentes de esta concepcion es
Thomas Hobbes, quien sostiene que la disciplina de las Relaciones Internacionales se
orienta hacia “el estudio de las pautas de accion y reaccién entre los Estados; es decir,

' BALDOMIR, Horacio A. Op. Cit. en nota 4, p. 82

'* BALDOMIR, Horacio A. Op. Cit. en nota 4, pp. 81y 82

11



una combinacién de diplomacia y estrategia, de cooperacién y conflicto, por lo cual, el

estudio de la Politica Internacional se convierte en el estudio de la guerra y la paz”."

2.3.1.1. La Escuela ldealista, mediante sus mayores exponentes Alfred Zimmerman,

Saint-Simén y Woodrow Wilson, le otorga primordial importancia al uso de la razén.
Con un enfoque conceptual puramente juridico, moralista y utopico en favor de la

organizacién internacional.’’

2.3.1.2 La Escuela Realista, representada principaimente por Maquiavelo, Von

Treitschke y Hans Morgenthau; se caracteriza principalmente por ser empirico-
normativa y fatalista, orientando sus estudios hacia los antecedentes historicos.
“...parte de la creencia que el mundo es imperfecto y de que el hombre es
naturalmente malo, por lo tanto, para mejorar el mundo de las relaciones

internacionales, se ha de operar con esas fuerzas, no contra ellas...”®

2.3.1.3 La Escuela Neorealista, por medio de sus principales exponentes Kenneth

Waltz y Kart Kinderman sostiene que el poder sigue siendo un factor clave, sin
embargo “....solo una transformacién estructural puede alterar la naturaleza anérquica
del sistema internacional y los cambios no se originan en la estructura sino en sus
partes”.'® *...en la medida que crece su poder relativo, un estado emergente intenta
extender su control territorial y aumentar su influencia, generalmente a expensas de la
potencia dominante hasta ese momento pro en decadencia, que a su vez tiene varias
opciones: 1°) tratar de aumentar su poder para equipararse a la unidad emergente; 2°)
reducir los compromisos y asi mantener su status; 3°) entrar en alianza con ofras

potencias; 4°) hacer concesiones a la potencia en surgimiento”.?°

® BALDOMIR, Horacio A. Op. Cit. en nota 4, p. 88

7 BALDOMIR, Horacio A Op. Cit. en nota 4 pp. 89 y 90
'8 BALDOMIR, Horacio A Op. Cit. en nota 4, pp. 92 y 93
Baldomir, Horacio A. Op. Cit. en nota 4, p. 103

20 Baldomir, Horacio A. Op. Cit. en nota 4, p. 103
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3. EL Conflicto Internacional

El conflicto existe desde el momento en que los seres humanos empiezan a interactuar entre
si. Esto se debe a que cada persona posee un imaginario individual que forma conductas,
crea necesidades, establece intereses y marca objetivos que las personas deben satisfacer
dentro de una determinada sociedad; por lo que al momento de entrar en contacto con otros
individuos, grupos o sociedades con criterios propios y aspiraciones diferentes u opuestas,
genera un choque o antagonismo de ideas e intereses, que es precisamente a lo que se

denomina “conflicto”.

Estas relaciones de conflicto entre las personas, grupos o sociedades se ha constituido como
uno de los elementos basicos generadores de dinamismo en las relaciones sociales a nivel
interno e internacional. Asimismo se ha establecido que el conflicto funciona también como
motor del cambio social,?! es decir, el conflicto es transformador de la sociedad. En el ambito
de las Relaciones Internacionales, el conflicto surge a raiz de la interaccién que se da entre

los distintos Estados, este a su vez ha dado origen a la negociacién.

3.1. Definiciones de Conflicto Internacional

Existen varias concepciones que definen el término de “conflicto”, destacandose las
siguientes: por un lado Morton Deusch, establece que “Un conflicto existe cuando ocurren
actividades incompatibles. Una actividad incompatible impide o interfiere con la ocurrencia o
efectividad de una segunda actividad. Estas actividades pueden tener su origen en el interior
de una persona, grupo o sociedad, o bien entre individuos, grupos o sociedades”’.?? Para
Hubert Touzard, el conflicto se define como “una situaciéon en la cual unas entidades
sociales apuntan a metas opuestas, afirman valores antagbnicos o tienen intereses

divergentes”.?®

# REDORTA, Joseph. GESTION DE CONFLICTOS. Lo que necesita saber. Primera edicién en lengua
castellana. Editorial UOC, Barcelona, 2011. p 29.

22 GARCIA Dauder Silvia. y DOMINGUEZ Bilbao R. INTRODUCCION A LA TEORIA DEL CONFLICTO EN LAS
ORGANIZACIONES. Universidad Rey Juan Carlos, Servicio de Publicaciones, Imprime Copy Red, S.A., Madrid,
2003. p. 02

% |BIDEM. p. 2
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Raymond Aron, por su parte describe el conflicto como “..una oposicion entre grupos e
individuos por la posesion de bienes escasos o0 la realizacion de valores mutuamente
incompatibles”.** Mientras que Dallanegra Pedraza, sostiene que “El conflicto puede ser
definido como una controversia o diferencia explicita de informacién, de intereses o de
valores- que ocurre entre, al menos, dos personas o grupos interdependientes que compiten
entre si por los mismos recursos escasos o que persiguen metas incompatibles de manera
que las opiniones, decisiones y conductas de una persona o grupo respecto a tales recursos
y metas, afectan necesariamente las opiniones, decisiones y conductas de la ofra persona o

grupou'25

Tomando en consideracion las definiciones anteriores, se entiende que el conflicto es una
situacion de tension, diferencia u oposicion; entre individuos, grupos o sociedades
interdependientes con intereses divergentes que buscan alcanzar metas opuestas,
compitiendo entre si por los mismos bienes escasos, afectando asi la conducta de la

contraparte.
3.2. Fuentes de Conflicto Internacional

Existen diversas teorias acerca el origen o fuente de los conflictos; por un lado estan las
concepciones monistas de los marxistas que aseguran que el conflicto surge como
consecuencia de los intereses econémicos. Mientras que para el realismo politico el origen
del conflicto gira en torno al interés nacional definido en términos de poder. Sin embargo para
los pluralistas, el surgimiento del conflicto radica en la idea de multiples causas simultaneas:

socioecondmicas, politicas e ideolégicas.?®

 |BIDEM. p. 2

% DALLANEGRA Pedraza, Luis. MODELOS DE RESOLUCION DE CONFLICTOS INTERNACONALES.
(Método-Transformacién). Working Paper N° 08. Ediciones del Centro Argentino de Estudios Internacionales.
Buenos Aires, Argentina.

% ARNOLETO, Eduardo Jorge. GLOSARIO DE CONCEPTOS POLITICOS USUALES. Ed. Eumednet. 2007. p.
15
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Corresponde ahora averiguar cual de las concepciones anteriormente mencionadas, es la
que mejor comprende el origen del conflicto. En este sentido se estima que una de las
principales fuentes desencadenantes de conflicto es el Interés Nacional, el cual se puede

definir genéricamente como “.../a defensa y promocién de objetivos naturales y esenciales
de un Estado en el area politica, econémica, social y cultural. El interés nacional esencial,
seria garantizar la supervivencia, seguridad del propio Estado y la defensa de su poblacién.
Inmediatamente después cabria situar la busqueda de poder, riqueza y crecimiento

econémico. Todo ello, por si mismo y para servir a la satisfaccién del nivel esencial”.?”

Si bien es cierto que el Interés Nacional es causal de muchos conflictos, para varios autores,
existen otros factores significativos que dan origen a conflictos, entre los que destacan: el

poder, necesidades, valores, interesesy estructuras opresivas.?®

El poder: se manifiesta en la influencia voluntaria de un individuo o de un grupo sobre la
conducta de otro individuo y se divide en tres tipos: poder econémico, poder ideolégico y
poder politico.?? En este caso, las relaciones de poder juegan un papel trascendental, pues
‘determinan los recursos a emplearse en el desarrollo del conflicto, lo que influye
directamente en su futuro. Llegar a determinar el resultado del conflicto para cada una de las
partes participantes en él, o bien su desarrollo”.*® Por su parte las necesidades pueden ser
individuales o colectivas, “Desde el enfoque pacifista se entiende que las necesidades
ademas de manifestar la vulnerabilidad, las carencias y la pobreza; son también potencias,
posibilidades y capacidades para el crecimiento y el desarrollo”.3' Una de las teorias mas

importantes sobre las Necesidades es la del psicélogo y humanista norteamericano,

? HERRERO De Castro, Ruben. EVOLUCION DEL CONCEPTO DE INTERES NACIONAL. Centro Superior de
Estudios de la Defensa Nacional, Marzo, 2010. p. 13

 MERCADO Maldonado, Asael y GONZALEZ Velasquez, Guillermo. TEORIA DEL CONFLICTO EN LA
SOCIEDAD CONTEMPORANEA. Volumen 11. Espacios Publicos. Universidad Auténoma del Estado de
México, 2008. p. 207

 DIAZ Pinzén, Jairo. TEORIAS DEL ESTADO Y DEL PODER. Escuela Superior de Administracién Publica
Programa Administracion Publica Territorial. Bogota, 2002. p. 98

% MERCADO Maldonado, Asael y GONZALEZ Velasquez, Guillermo. Op. Cit. en nota 28. p. 209.
YPEREZ Viramontes, Gerardo. RECONOCIMIENTO DE NECESIDADES HUMANAS PARA LA

CONSTRUCCION DE LA PAZ, EL CASO DE USAMAJAC (Jalisco-México), Tesis Doctoral. Universidad de
Granada. Febrero, 2010. p. 15
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Abraham Maslow, quién asevera que la busqueda de la satisfaccion de las necesidades
humanas responde a un orden jerarquico, estructurandolo de la siguiente manera: 1)
necesidades basicas o fisioldgicas, 2) necesidad de seguridad, 3) necesidades sociales (de

afiliacion o pertenencia, 4) necesidad de estimacion, y 5) necesidad de autorrealizacion.*

En cuanto a los valores, se dice que estos son “causados por sistemas de creencias
incompatibles. Los valores son creencias que la gente emplea para dar sentido a sus vidas
(explican lo que es bueno o malo, verdadero o falso, justo o injusto. (...). Las disputas surgen
cuando unos intentan imponer por la fuerza un conjunto de valores a otros, o pretenden que
tenga vigencia exclusiva un sistema de valores que no admite creencias divergentes. Valores
cotidianos, valores Ultimos, valores de autoestima”.®® Los intereses a su vez, son

considerados como origen de conflictos “...causados por competicién entre necesidades
incompatibles o percibidas como tales. Sustanciales (dinero, recursos fisicos, tiempo, efc.);
de procedimiento (la manera como la disputa debe ser resuelta); o psicolégicos
(percepciones de confianza, juego limpio, deseo de participacién, respeto, etc. Es necesario

un acuerdo en los tres niveles para la satisfaccién completa” 3*

Estructuras opresivas: las cuales “estan configuradas muchas veces por fuerzas externas a
la gente en conflicto. Definiciones de roles, desigual poder o autoridad, control desigual de
recursos, condicionamientos geograficos (distancia o proximidad), tiempo, estructuras

organizativas”.*®

De lo anterior se deriva que, la concepcion que mejor comprende el origen de los mismos es
la pluralista, que plantea la existencia de multiples causas simultaneas que originan

conflictos.

2 MASLOW, Abraham H. EL HOMBRE AUTORREALIZADO; HACIA UNA PSICOLOGIA DEL SER. Editorial
Kairés, Barcelona, 2009. pp. 60 y 61.

¥ GARCIA Dauder Silvia. y DOMINGUEZ Bilbao R. Op. Clt. en nota 22, p.4.
3 GARCIA Dauder Silvia. y DOMINGUEZ Bilbao R. Op. Clt. en nota 22, p.4.

% GARCIA Dauder Silvia. y DOMINGUEZ Bilbao R. Op. Cit. en nota 22, p.4.

16



CAPITULO i

4. La Negociacién Internacional

Al igual que el conflicto, la negociacién propiamente dicha es una practica tan antigua como
la existencia misma de la humanidad, es un acto inherente al individuo desde el momento en
que comienza a interactuar con otros individuos pertenecientes a una misma sociedad u
otras latitudes, con el objetivo primordial de resolver diferencias o conflictos ocasionados por
la misma interaccibn humana. “...Jas negociaciones intrinsecamente involucran conflictos,
pues se negocia para resolver conflictos. (...) Los conflictos dependen de las diferencias en

posiciones y en personalidades. Estas diferencias pueden ser reales o percibidas” *®

La negociacion es un proceso de intercambio utilizado de manera recurrente para una sinfin
de propésitos, que van desde la busqueda de arreglos o acuerdos en los asuntos mas
simples de la vida cotidiana, como la compra o venta de un bien o servicio; hasta los casos
mas complejos de incidencia publica, que en ocasiones tienden a incorporar factores bélicos

de agresion y que necesitan un proceso de negociacion de mayor nivel.

La negociacion no solo se ha practicado a nivel interno y/o interpersonal, pues desde
tiempos inmemoriales se han llevado a cabo entre las mas antiguas civilizaciones, ciudades y
regiones del mundo, en temas relacionados de manera primaria con el intercambio comercial
(como el trueque), la negociacion de la guerra y la paz, asi como aquellas que se llevaban a

cabo con fines independentistas y descolonizacion.
4.1 Antecedentes Histéricos y Evolucion

Se puede decir que la Negociacion obtiene su caracter internacional tras la firma de La Paz
de Westfalia en 1648, Mediante la cual se pone fin a la Guerra de los 30 afios, entre las
dinastias rivales de Bourbon (Francia) y de Habsburgo (Sefiores de Espafia y del Sacro
Imperio Romano Germanico, con territorios en Austria, Bohemia, Holanda, Baviera, Flandes,
norte de Italia, Bélgica y Hungria); por el dominio del continente europeo.*’Asi como a la

% TOBON L. José Ignacio. BASES Y FUNDAMENTOS DE LA NEGOCIACION. Capitulo . Conflicto. Camara
de Comercio de Medellin, 1994. p.57

% FRANCA Filho, Marcilio Toscano. Op. Cit. nota 1. pp. 92 y 93.
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Guerra de los 80 anos entre Espana y los Paises Bajos, debido a intereses divergentes por
motivos politicos y religiosos®® entre los Estados en guerra, representados por un lado por el
emperador del Sacro Imperio Romano Germanico, Fernando Il de Habsburgo y todos sus
aliados catolicos; el Rey de Espafa y los Principes alemanes de la Liga Catdlica. Por otro
lado la Reina de Suecia, el Rey de Francia, las Provincias Unidas, asi como los principes

protestantes de Alemania;?‘9

con una agenda de negociacion que consistia en 3 fases
principales: “...7) Los derechos de los principes del Imperio (arreglo de los asuntos interiores
de Alemania); 2) La «satisfaccioén de los coronados» (los territorios que habia que dar a los
reyes de Francia y de Suecia); y 3) El «contentamiento de la soldadesca» (el sueldo que

habia que pagar a los gjércitos que ocupaban Alemania)”.*°

Fuente: www.historiasauce.blogspot.com

% WHEATON, Enrique. HISTORIA DE LOS PROGRESOS DEL DERECHO DE GENTES EN EUROPA Y EN
AMERICA, DESDE LA PAZ DE WESTFALIA HASTA NUESTOS DIAS, traducida y aumentada por Carlos
Calvo. Tomo Primero, Benzason, Imprenta de José Jaquin. Grande-Rue No. 14., 1861. p. 95.

% CHARLES, Seignobos. TOMO IV HISTORIA MODERNA HASTA 1715. CAPITULO 10.

“0|BIDEM. p. 10
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Evidentemente, durante la negociacion de la Paz de Westfalia, surgieron dificultades y
discrepancias entre las partes involucradas, debido a que cada una de ellas poseia intereses
particulares e incluso divergentes en torno a la hegemonia europea. No obstante
“Gradualmente se fueron elaborando mas y mas reglas que llevarian a que fuera posible
poner fin a la Guerra de 30 afios en 1648; que regularizaran la libertad religiosa; asi como la
igualdad juridica de los Estados que da nacimiento a Holanda y Suiza, y a 350 Estados
Germanicos; también hace posible el entendimiento entre el catolicismo y protestantismo**'
configurandose asi un primer Orden Mundial, tras el surgimiento de la figura del Estado
Nacion,*? principal actor en las Relaciones Internacionales y por ende en las Negociaciones
Internacionales.*® Este Orden Mundial estaba regido por el equilibrio del poder que establecia
que ningun Estado podia imponer su voluntad a los demas Estados. Sin embargo debido a
que una gran cantidad de Estados pertenecientes al vasto Imperio Romano Germanico
adquieren su autonomia, el numero de guerras se incrementa sustancialmente debido a la
busqueda de sostenimiento y la expansion de sus territorios. De esta manera nace
paralelamente el sistema de la diplomacia permanente en la mayor parte de Europa.* A
partir de entonces surgieron un sinnumero de conflictos de diversa indole entre los distintos
Estados, de los cuales varios se tuvieron solucién por la via diplomatica, conformando

incluso alianzas entre ellos.

No obstante, para inicios del siglo XIX, era innegable la existencia de un'a marcada rivalidad
entre las principales potencias europeas (Francia, Gran Bretafia, Rusia, Alemania, Italia y
Austria-Hungria) y las potencias periféricas (Estados Unidos y Japon), que competian por
areas de influencia y expansién territorial para lograr asi el dominio colonial del mundo,*® lo
que provoco el estallido de la Primera Guerra Mundial en 1914, ocasionando en primer lugar

la caida de cuatro imperios (Ruso, Aleman, Austro-Hungaro y Otomano), asi como

“! DE OLLOQUI, José Juan. CONSIDERACIONES SOBRE ANTECEDENTES DEL DERECHO DIPLOMATICO.
Boletin Méxicano de Derecho Coparado, nueva serie. Afio XXXIll, ném. 99, septiembre-diciembre de 2000. p.
1162.

“Z FRANCA Filho, Marcilio Toscano. Op. Cit. En nota 1. pp. 87-111.

“ BARSERIS, Julio A. LOS SUJETOS DEL DERECHO INTERNACIONAL ACTUAL. Tecnos, Madrid, 1984.

* DE OLLOQUI, José Juan. Op. Cit. nota. 41. pp 1162 y 1163.

* DE MATEO Menendez, Maria Soledad. AKAL HISTORIA DEL MUNDO CONTEMPORANEO. La primera
Guerra Mundia. Segunda Edicion, Ediciones Akal, S.A. Madrid, 1995. pp 8y 9.
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numerosas pérdidas humanas, pobreza, desequilibrio politico, endeudamiento externo, etc.
Motivo por el cual los paises se vieron forzados a concretar acuerdos comunes que pudieran
poner fin a los horrores causados por tan cruenta guerra. Es asi como en 1918, el Presidente
Democrata de Estados Unidos Woodrow Wilson, propone una serie de principios para la
pacificacion y regulaciéon de las relaciones internacionales una vez finalizado el conflicto,
estos se conocen hoy como “los 14 puntos Wilsonianos”, los cuales constituyen la fuente de
inspiracion para la fundacioén de la Sociedad de Naciones -SDN-, creada mediante el Tratado
de Versalles en 1919, que finalmente resulto inoperante y poco representativa debido a la
ausencia de Estados Unidos y la Unién Soviética, asi como la salida de Alemania y Japén en
1933.%¢

A pesar de que el mundo vivia en un clima de aparente paz, las tenciones entre las potencias
continuaron, debido a sus pretensiones imperialistas, lo cual condujo al estallido de la
Segunda Guerra Mundial en 1939, cuyo factor desencadenante fue la invasion de Polonia
por parte de Alemania, en la cual se vieron inmersos de manera voluntaria o no, todos los
paises del mundo, que a la vez debian alinearse a uno de los dos bandos enfrentados (los
Paises Aliados o las Potencias del Eje).*” Hasta la fecha, la Segunda Guerra Mundial ha sido
reconocida como la mayor guerra de la historia, por sus desastrosas consecuencias y por el
uso de armamento de destruccibn masiva en contra de civiles. Tras varios intentos de
negociacion, en 1945 se pone fin a la Segunda Guerra Mundial, con la adopcién de la Carta
de las Naciones Unidas, celebrada en San Francisco (Estados Unidos), que da vida a la
Organizacion de las Naciones Unidas ~ONU-, en sustitucion de la Sociedad de Naciones,*® a
través de la cual las 26 naciones suscritas se comprometen a mantener la paz y seguridad
internacionales, fomentar entre las naciones, las relaciones de amistad basadas en el

respeto de la igualdad de derechos y la libre determinaciéon de los pueblos, cooperar en la

“® GONZALEZ Rodriguez, Agustin R. AKAL HISTORIA DEL MUNDO CONTEMPORANEO. La Segunda Guerra
Mundia, La Guerra en Europa. Primera Edicion, Ediciones Akal, S.A. Madrid, 1989. p 7.

‘7 El bando de los paises aliados estaba conformado por: Gran Bretafia, Francia, Unidén Soviética, Estados
Unidos, Polonia, entre otros. Mientras que el bando de paises del eje estaba compuesto por: Alemania Nazi,
Italia Fascista, Republica Social italiana, Francia de Vichy, Japén, Reino de Rumana, entre otros.

“8 Organizacion que queda oficialmente disueita en abril de 1946.
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solucion pacifica de controversias internacionales de diversa indole, y estimular el respeto

por los derechos humanos y las libertades fundamentales.*®

En la época contemporanea debido en gran parte a los factores que han acelerado el
proceso de globalizacion en el ultimo cuarto del siglo XX, tal como la revolucion cientifica y
tecnologica que ha favorecido el perfeccionamiento del transporte comercial y de carga, asi
como las telecomunicaciones, con notable influencia en la economia, la politica y la cultura,
ha generado una creciente profundizacién en los niveles de dependencia entre los Estados, y
han provocado la transnacionalizacién de los procesos5° que anteriormente se concentraban

solamente en ciertas esferas de poder.

De acuerdo con el Diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafiola, la globalizacién
“es la tendencia de los mercados y de las empresas a extenderse, alcanzando una
dimensién mundial que sobrepasa las fronteras nacionales”. Por su parte Joseph Stiglitz
define la globalizacion como “/a integracién mas estrecha de los paises y los pueblos del
mundo, producida por la enorme reduccion de los costes de fransporte y comunicacién, y el
desmantelamiento de las barreras artificiales a los flujos de bienes, servicios, capitales,
conocimientos y (en menor grado) personas a fravés de las fronteras. La globalizacion ha
sido acompafiada por la creacién de nuevas instituciones [y] es enérgicamente impulsada por
corporaciones intemacionales que mueven no sélo el capital y los bienes a través de las
fronteras, sino también la tecno/ogia”.51 Este fendmeno ha establecido una tendencia hacia la
interaccién e intercambio entre las comunidades humanas, la cual “se ha expresado en los
grandes imperios de la Antigiedad, los contactos comerciales entre Oriente y Occidente, la
llegada y el establecimiento de los europeos en América, el imperio espariol del siglo XVI, el
imperio britanico y el avance del libre comercio durante el siglo XIX, asi como en el

establecimiento de instituciones y normas globales tras la Sequnda Guerra Mundial que, a su

4 EL ABC DE LAS NACIONES UNIDAS. Publicado por la Divisién de Noticias y de Medios de Comunicacion,
Departamento de Informacién Publica. Nueva York 2004.

* RIQUELME Segovia, Alfredo y LEON Hulaud, Michelle. LA GLOBALIZACION, HISTORIA Y ACTUALIDAD.
Maédulo Didactico de Historia y Ciencias Sociales. Editora e Imprenta Maval, Ministerio de Educacién de Chile.
2003.p. 9

5! ORTEGA, Raimundo, “UN AJUSTE DE CUENTAS SO PRETEXTO DE LA GLOBALIZACION. Revista de
Libros N° 69, Fundacién Caja Madrid: Globalizacién. Septiembre, 2002, p.3
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vez, han alcanzado mayor vigencia desde el fin de la guerra fria”.5? Aunque el creciente flujo
de bienes, mercancias, personas e informaciéon que traspasan las fronteras mundiales, ha
aportado multiples beneficios a muchos paises y mejorado la calidad de vida a varios
millones de personas alrededor del mundo, esos beneficios no han sido transferidos de
manera equitativa a todos, ya que solo un pequefo grupo oligarquico ha tenido acceso a los
mismos, creando una desigualdad de poder y disparidad en los beneficios. Derivado de lo
anterior, se puede decir que los procesos de negociacién han sido sumamente necesarios
para ayudar a disminuir de cierta manera la brecha entre ricos y pobres a gran escala. Por un
lado porque los paises desarrollados necesitan adquirir materias primas —de los paises en
desarrollo- para mantener el crecimiento sostenido de sus industrias y por otro lado porque
los paises en desarrollo tratan de integrarse al proceso globalizador, adaptandose a las
exigencias del mismo, con el fin de lograr ingresar con éxito al mercado global y obtener
beneficios que satisfagan sus necesidades imperantes. De ahi que han surgido una gran
cantidad de acuerdos a nivel internacional entre paises desarrollados y paises en vias de
desarrollo que han requerido de una negociaciéon previa. Con el objeto de lograr un mejor
entendimiento de lo que se entiende por negociacion y lo que ésta involucra, a continuacion

se proporcionan algunas definiciones y sus caracterizaciones.
4.2 Definiciones de Negociacion internacional

No resulta complicado establecer para el término de Negociacién un marco general que lo
defina, sin embargo, es en las especificidades en donde aparecen las complicaciones para
puntualizarlo,®® pues como suele suceder con la mayoria de las teorias sociales, aun no
existe una definicion que abarque de manera integral su amplio significado debido a la gran
cantidad de aspectos que hay que considerar dentro del termino de negociacioén para poder

arribar a una definicidén exacta.

Al respecto, existe una gran variedad de enfoques cientificos derivados de las diferentes
disciplinas que han conceptualizado dicho término, tales como la Economia, Psicologia,

2 RIQUELME Segovia, Alfredo y LEON Hulaud, Michelle. Op. Cit. en nota 50. p. 11y 12

% GARCIA Dauder S. y DOMINGUEZ Bilbao R. INTRODUCCION A LA TEORIA DE LA NEGOCIACION.
Universidad Rey Juan Carlos, Servicio de Publicaciones, Imprime Copy Red, S.A., Madrid, 2003. p 1
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Sociologia, Ciencias de la Administracién, Ciencias Juridicas vy Estrategia.®* Dichas
concepciones tienen un significado distinto entre si, puesto que se han designado a un
campo particular de la negociacion y responden al objetivo principal de la disciplina,
definiendo el término conforme a cada caso.’® En términos practicos, se encuentra la
definicion que se refiere a la accién de tratar y comerciar, comprando y vendiendo o
cambiando géneros, mercancias o valores para aumentar el caudal. Por otro lado se define
también como la accién de tratar asuntos publicos o privados procurando su mejor logro; o
bien, como la accién de tratar por la via diplomatica, de potencia a potencia, un asunto, como
un tratado de alianza, de comercio.*®

En las tres definiciones anteriores se puede apreciar la diferencia entre ellas relacionada con
el ambito de aplicacién (interno o internacional); el caracter de la negociaciéon (publico o
privado); el campo de accion (econdmico, comercial, diplomatico, politico, militar, cultural,
social, etc.); el numero de partes involucradas (bilateral o multilateral); y es precisamente en
esas especificidades donde radica la dificultad de establecer una definiciéon genérica para el

término de negociacién, que pueda abarcar de manera integral su significado.

Algunos expertos y estudiosos del tema han procurado establecer una definicion un poco
mas generalizada de lo que es la Negociacion. Entre ellas se destaca la definicion propuesta
por dos de los mas reconocidos teoricos sobre la negociacion, siendo ellos Fisher, Ury y
Patton, para quienes la negociacion “...es una forma basica de conseguir lo que se quiere de
ofros. Es una comunicacién en dos sentidos, designada para llegar a un acuerdo cuando
usted y la otra parte tienen algunos intereses en comun y otros opuestos. La negociacion es

un proceso de comunicacion bilateral con el propésito de llegar a una decisién justa’.’

% ALDAO Zapiola, Carlos M..CAPITULO Il. CONCEPTO Y CLASIFICACION DE LA NEGOCIACION. La
negociacion. Un enfoque transdisciplinario con especificas referencias a la Negociacion laboral. 42, Ed. rev.
OIT/Cinterfor, Montevideo, 2009. pp. 76y 77.

% |BIDEM. p. 77

% Diccionario de la Real Academia de la Lengua Espafiola, Vigésima Segunda Edicién.

" FISHER, Roger; URY, Wiliam y PATTON, Bruce. OBTENGA EL SI, EL ARTE DE NEGOCIAR SIN CEDER.

Traduccion del inglés de G. de Alba Guerra. 1981 12. Edicion, 52. Reimpresién, Compaiia Editorial Continental
S.A. México, 1986. pp 19 y 54
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Para Herb Cohen , “La negociacién es un campo de conocimiento y de accién cuyo objetivo
es ganarse el favor de una gente de la que usted quiere cosas”; o bien “...es la utilizacién de
la informacién y el poder para afectar comportamientos dentro de un remolino de

tensiones”.*®

Segun Pruitt “/a negociacién es un proceso en el que se toma una decision conjunta por dos
0 mas partes. Las partes verbalizan en primer lugar sus demandas contradictorias,
moviéndose posteriormente hacia el acuerdo mediante un proceso de realizacién de

concesiones o busqueda de nuevas alternativas”.>®

Asimismo, Bellanger considera que “.../la negociacién se presenta como una confrontacion
entre protagonistas estrecha y fuertemente interdependientes, ligados por una cierta relacién
de poder, y presentando una minima voluntad de llegar a un acuerdo y de reducir las
diferencias para lograr una solucién aceptable en funcion de sus objetivos y del margen de

maniobra que se hubiesen otorgado”.®°

Por su parte Llamazares Garcia-Lomas define la negociacion como “un proceso de
comunicacion entre dos partes cuyo objetivo es llegar a un acuerdo, a partir de necesidades
y planteamientos diferentes. Se ltrata de ir acercando posiciones hasta llegar a una situacién
aceptable para ambas partes de forma que les permita crear, mantener o desarrollar una
relacién. Cuando las partes negociadoras pertenecen a paises distintos, se habla de
negociacién internacionaf’.®' Estas definiciones nos aproximan mas al significado genérico
del término “negociacion”, pues no se reducen a los factores particulares de ésta sino que
proporcionan un enfoque y un significado mas amplio. No obstante éstas tampoco son

definiciones concluyentes.

% COHEN, Herb, TODO ES NEGOCIABLE. Traduccién del inglés de Marcelo Covian, 1980. 12 edicién en
espafol, Editorial Planeta, Barcelona, 1981. p. 13.

% GARCIA Dauder S. y DOMINGUEZ Bilbao R. Op Cit. en nota 52, p 2.
% |BIDEM p.2

" LLAMAZARES Garcia-Lomas, Olegario. NEGOCIACION INTERNACIONAL. Global Marketing Strategies.
Madrid, 2002. p 3.
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Para efectos de la presente tesis, se entiende la Negociacibn como un proceso de
comunicacion entre dos 0 mas protagonistas interdependientes, que a partir de
planteamientos e intereses diferentes, poseen la voluntad llegar a un acuerdo de satisfaccién
mutua, procurando el mejor logro para las partes, mediante la toma de decisiones justas,
realizaciéon de concesiones reciprocas, busqueda conjunta de alternativas para reducir sus

diferencias lo cual permitira crear, mantener o desarrollar una relacién de cooperacién.

4.3 La negociacion como objeto de estudio

Durante mucho tiempo diversos estudios han asociado de manera mas directa la
negociacién con las transacciones comerciales entre los Estados, orientados a la insercién o
a una mayor participacién en el mercado global o bien su expansiéon en el mismo. Esto se
debe a que en las ultimas décadas los paises han abierto sus fronteras al comercio
internacional mediante la adopcion de tratados comerciales de caracter bilateral o
multilateral, que son el resultado de una negociacién previa.62 No obstante, la negociacién
como tal es aplicable a todos los campos de interaccién social, como el econdémico-
comercial, diplomatico, financiero, politico, religioso, militar, cultural, ambiental, etc.; y ésta se
encuentra estrechamente ligada a la solucién de conflictos suscitados como consecuencia de
esa interaccion y/o la discrepancia de ideas entre los Estados. Razén por la cual se ha
convertido en un objeto de estudio en las Relaciones Internacionales, y su teorizacion

adquiere cada vez una mayor importancia entre los académicos en el ambito internacional.
4.4 Componentes cientificos de la negociacion®
e La negociacion aparece como un encuentro provocado por personas que se

denominarén ‘protagonistas’, quienes representaran su propio interés o bien los
intereses de un grupo.

62 Banco Nacional de Comercio Exterior ~SNC-. TECNICAS DE NEGOCIACION INTERNACIONAL. 2da.
Edicion, Bancomext, México 2001. pp. 1y 35

 PEREZ Gémez, Sonia Licet. ANALISIS DE LA NEGOCIACION DIPLOMATICA COMO INSTRUMENTO EN

LA COOPERACION INTERNACIONAL. Tesis. Escuela de Ciencias Politicas, Area de Relaciones
Internacionales, Universidad de San Carlos de Guatemala. Noviembre, 1999 p. 21
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e [ o0s protagonistas se pueden presentar como adversarios 0 como socios, sin que esta
situacién quede determinada con anterioridad. La negociacion ira tomando un giro de
competencia, conflicto o cooperacién en funcién de la naturaleza de percepciones
mutuas.

e [o0s protagonistas dependen de una decisién que los implica y que aun no ha sido
tomada. Debido a que existe una divergencia entre puntos de vista, es que tiene razén
una discusioén. Es esencial que los protagonistas tengan confianza mutuamente en su
posibilidad de reducir esa divergencia por el simple juego de la discusién.

e En ladinédmica de la negociacién, se encuentran implicadas la nocién de divergencia y
acuerdo. Fundamentalmente la negociacion consiste en construir algo, se dice que el
resultado de una negociacién se refleja en términos de un compromiso, siendo este el
resultado de concesiones mutuas.

e Para Lionel Bellenger, “existen diversas formas sustanciales de arreglo:

1. El compromiso simétrico que procede de un reparto equilibrado entre
los protagonistas.

2 Las concesiones mutuas procedentes de una busqueda de equilibrio
entre ventajas e inconveniencias por cada uno de los protagonistas.

3. Las compensaciones, que proceden de un alargamiento del campo de
la negociacioén y confieren a ésta una dimensién constructiva e incluso
creativa. |

e Las novaciones, que proceden de una transformacién del problema objeto de la
negociacion, preestableciendo las condiciones de una resolucién creativa de la
divergencia.

4.5 Elementos basicos de la negociacion®

e Deben existir dos 0 méas partes involucradas

e Deben existir intereses comunes e intereses opuestos

64 ROMERO Galvez, Antonio. NEGOCIACION DIRECTA Y ASISTIDA. Tratado de'Gestién de Conflictos.
ASOPDES, Lima 2003. p. 37
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e [Las partes deben de tener alguna dosis de poder (algo que dependa de una de las
partes y que interese a la otra parte)
e Las partes deben de buscar directamente, sin la intervencion de terceros, la solucién a

sus problemas.

Para Fisher y Ury, los elementos de toda negociaciéon son: la gente, los intereses, las
opciones y los criterios.®® A estos elementos debe agregarse uno no menos importante; se
trata de la voluntariedad, pues las partes implicadas acceden de forma voluntaria a resolver

sus diferencias.®®

4.6. Categorias de la Negociacién Internacional

Dentro del estudio efectuado se determina que la Teoria de la Negociacion Internacional
aporta varios modelos de negociacién, los cuales a partir de sus caracteristicas hacen
posible integrarlos dentro de los dos estilos ampliamente reconocidos y aceptados por la
comunidad internacional, siendo estos: La Negociacibn Cooperativa y la Negociacion
Competitiva,67 los cuales proporcionan una serie de procedimientos para conseguir unos

objetivos y satisfacer unos intereses.5®

En este sentido, cada una de las partes involucradas en una Negociacion adoptara una
actitud frente a las demas partes; determinada en funcién de los intereses en juego, las
relaciones de poder, el contexto social, asi como sus valores culturales inherentes, de ahi
que todas las negociaciones son diferentes unas de ofras, no obstante sus elementos

basicos nunca cambian.

® FISHER, Roger y URY, William. OBTENGA EL SI, Arte de Negociar sin Ceder. Traduccion del Titulo en
Inglés “Getting to yes” por Aida Santapau. Ediciones Gestion 2000, S.A. Barcelona, 2005. p.28.

% GONZALEZ Garcia, Manuel Jesus. TECNICAS DE NEGOCIACION. Habilidades Directivas. Edicion INNOVA,
Espafia, 2006. p. 15.

% CARRION, José Antonio. TECNICAS DE NEGOCIACION. IV encuentro de Responsables de Protocolo y
Relaciones Institucionales de las Universidades Espaiiolas. Universidad de Alicante, Abril, 2007. pp. 6y 7

% GOMEZ-POMAR Rodriguez, Julio. TEORIA Y TECNICAS DE NEGOCIACION. Barcelona, Espana. Editorial
Ariel, S.A. Septiembre, 2004. p. 179.
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En el marco de las relaciones internacionales cuya disciplina “...se ocupa de los factores y
actividades que afectan a la politica exterior y al poder de las unidades bésicas en que esta

dividido el mundo”®® asi como de los

...actores, medios y factores que configuran el
complejo relacional conformado de la sociedad internacional, su génesis y su problemética
actual’,’® se ha desarrollado la Teoria de la Negociacién Internacional; dentro de la cual se
han formulado diferentes estudios sobre la negociacion cooperativa y la negociacion
competitiva.

Aunque anteriormente ya existian estudios al respecto, la mayoria de ellos empiezan a surgir
a partir de la década de los 80's, tras la publicaciéon del libro “Getting to Yes!, el Arte de
Negociar sin Ceder.” En el cual, sus autores Ury y Fisher, proponen ciertos modelos de
negociacion, dividiéndolos en dos diferentes categorias y ademas, ubicandolos en dos
extremos diferentes: el modelo de negociacién por intereses (cooperativa) o el modelo de
negociacion por posiciones (competitiva). De los cuales cada participante adoptara el que
mas se ajuste a sus necesidades, adoptando una serie de mecanismos y tacticas que le

serviran para alcanzar los objetivos esperados.

Debido a que la negociacion se practica entre personas, es necesario tomar en cuenta el
cumulo de sentimientos, prejuicios, emociones y percepciones, que puedan surgir en
nosotros mismos y en la otra parte implicada, a efectos de detectarlos, controlarlos,
manejarlos y orientarlos hacia la relacién con el otro,”' ya sea como adversario o como
amigo. Esto dependera del modelo de negociacién seleccionado.

5. La Negociacion Cooperativa

El estilo de negociaciéon cooperativo es también conocido como integrativo, por intereses,
colaborativo o juego de “ganar-ganar’; en el cual la totalidad de las partes involucradas
obtienen beneficios aceptables de satisfacciébn mutua, permitiendo que al finalizar el proceso,

% BALDOMIR, Horacio y DUHALDE, Jorge. Op. Cit. en nota 4, pag. 11
" BALDOMIR, Horacio y DUHALDE, Jorge. Op. Cit. en nota 4, pag. 11

" PALACIOS Plaza, Jorge. TECNICAS AVANZADAS DE NEGOCIACION: Estrategias, Tacticas y Trucos para
Negociar con Exito. Business Pocket. Editorial NetBiblos, S.L. Espaiia, 2008. p 15.
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exista en ambas partes la sensacién de haber ganado, y esto se logra..."Cuando los
negociadores trabajan en forma conjunta para maximizar ganancias conjuntas (...). Las dos
partes reflexionan y estan de acuerdo en que comparten un problema comun y definen al

mismo en términos de metas y fines compartidos”. 2

Asimismo “Se consideran todos los argumentos de las partes para conseguir alcanzar las
metas que se tienen en comun con los otros. El acuerdo estad basado en el didlogo y la
busqueda de intereses comunes”.”® Al respecto, Farré Salva (2004), define la negociacion
cooperativa como “un proceso comunicativo entre dos o mas personas, en cuya virtud cada
de una de ellas puede, en nombre propio (negociacion directa) o como representante
(negociacién representativa), expresar libremente sus visiones, puntos de vista, posiciones,
intereses, necesidades y expectativas, de acuerdo con la agenda y objetivos comunes que,
en su caso, acordaran previamente, pero guiados, en todo caso, por el principio de empatia y
reconocimiento del otro en sus respectivos y legitimos esfuerzos por lograr sus objetivos
individuales”. ™ EIl Premio Nébel de Economia John Forbes Nash, en su “Teorema Nash, la
Teoria de Equilibrio, asevera que siempre es posible para un jugador (negociador) escoger
una estrategia que es mejor para él, cuando el otro negociador también estéa siguiendo su

mejor estrategia. Uno debe negociar si la negociacién promete el logro de un resultado...”.”

Valls (2008) expone que lo que se busca en una negociacién cooperativa es “...llegar a un
acuerdo sabio y prudente entre dos partes, para aproximar intereses legitimos, resolver
conflictos con justicia, llegar a pactos duraderos, y todo ello, considerando y respetando los

intereses del entorno y los conciudadanos”.” Por su parte, Fisher y Ury (1981) reconocen

que en este modelo de negociacion “Todo negociador quiere lograr un acuerdo que satisfaga

2 PINKAS, Flint. PRINCIPIOS Y TECNICAS DE NEGOCIACION INTERNACIONAL. Capitulo I, ALACCI, 1988,
p. 04

" GONZALEZ Garcia, Manuel Jests. Op. Cit. en nota 65. p 20

" FARRE, Salva, Sergi. Citado en: GESTION DE CONFLICTOS: TALLER DE MEDIACION. UN ENFOQUE
SOCIOAFECTIVO. Editorial Ariel, S.A. Espafia, 2004. p. 102

S PALACIOS Plaza, Jorge. Op. Clt. en nota 70. pp. 37 y 38.

7 VALLS, Antonio. NEGOCIE, DISFRUTE Y GANE. Desarrolla tu Habilidad para Negociar en Todas las
Situaciones. Editorial AMAT, SL. Barcelona, 2008. p.23.
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sus intereses sustanciales. Por eso negocia. Ademas, a un negociador también le interesa su

relacion con la otra parte".”’

Se entiende pues, que la Negociaciéon Cooperativa es un proceso de comunicacién mediante
el cual dos o mas partes en conflicto buscan resolver sus diferencias de manera pacifica,
mediante la utilizacion de estrategias honestas, leales y justas que permitan alcanzar

acuerdos de satisfaccion mutua y el mantenimiento de relaciones armoénicas a largo plazo.

5.1 Caracteristicas

Durante el proceso de investigacién se ha logrado establecer que, de manera general la
Negociacién Cooperativa tiene como caracteristicas esenciales las siguientes:

1. Cada participante se concentra en los intereses de ambas partes y no en sus propias
posiciones.

Los participantes se perciben como amigos.

Es una negociacién basada en principios.

Las reglas estan claras desde el inicio.

Los participantes adoptan una actitud colaborativa frente a los demas participantes.

2 T

Los participantes propician un clima de confianza y amistad en el proceso mediante el

dialogo.

7. Las partes involucradas perciben transparencia y honestidad en los ofros
participantes.

8. Los participantes proporcionan toda la informacién necesaria para avanzar en el
proceso.

9. Los participantes buscan diferentes soluciones y seleccionan de manera conjunta
aquellas que tienen mayores probabilidades de solucionar el problema.

10. Los participantes otorgan concesiones mutuamente.

11.Los participantes se plantean metas accesibles.

12.Los participantes se comprometen desde el inicio en la busqueda de acuerdos de

beneficio mutuo.

13. Los participantes se sienten satisfechos al finalizar el proceso de negociacion.

" FISHER, Roger y URY, William. Op. Cit. en nota 56. p.24.
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14. Los participantes se esmeran en preservar las relaciones interpersonales.
5.2 Ventajas

La Negociacién Cooperativa debido a sus caracteristicas colaborativas y amistosas, posee
mas ventajas que desventajas a la hora ser seleccionada como estrategia para la solucién de

conflictos.

Una de las principales ventajas de este tipo de negociacién es que se crea un ambiente
propicio que permite lograr acuerdos o arreglos de manera mas pronta y eficiente, en el que
todos los participantes obtienen beneficios significativos y equitativos.

Al separar a las personas del problema, permite conservar y afianzar las relaciones
interpersonales por mucho tiempo, con lo cual se pueden lograr nuevos acuerdos en otros

campos, por lo que sus beneficios se ven reflejados a corto, mediano y largo plazo.
5.3 Desventajas

Una posible desventaja de este tipo de negociacién es que en ocasiones se tiene a confundir
la actitud cooperativa de los negociadores, con una actitud sumisa, la cual puede ser
aprovechada por la contraparte para obtener la mayor parte de las ventajas.

6. La Negociacion Competitiva

Este estilo de negociacién es también conocido como negociacion basado en posiciones,
negociacién distributiva, juego de ganar—perder, o bien como el juego de Suma Cero; en
doénde todo lo que gana un participante lo pierde el otro,’® pues estos tienden a cerrarse en

sus posiciones.” Este es el estilo de negociacion de uso mas frecuente hoy en dia, pues

8 ALDAO Zapiola, Carlos M. Op. Clit. En nota 53. p.243.

" FISHER, Roger y URY, William. Op. Cit. en nota 56, p.22.
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existe una cultura generalizada en la cual "Cada parte asume su postura y luego cada uno

discute a favor de su situacién y la solucion que propone”.8°

Este modelo de negociacién también puede ser observado a través de la Teoria de los
Juegos, disefiada y elaborada por el matematico John von Neumann y el economista Oskar
Morgenstern, la cual consiste en realizar un analisis matematico, con el objetivo de
pronosticar cual sera el resultado mas probable de una disputa entre dos individuos, que

compiten por un unico premio.®’

De esta teoria también se desprende la del “Dilema del Prisionero” de A.W. Tucker, el cual
no es mas que el dilema entre cooperar o competir con otras entidades externas®?. Para
Cohen, “el enfoque competitivo (ganar-perder) se da cuando un individuo o grupo intenta
conseguir sus objetivos a expensas de un adversario. Estos intentos de triunfar sobre un
adversario pueden abarcar desde esfuerzos brutales de intimidacion a sutiles formas de

manipulacion”

Nieremberg, opina que la negociacidén competitiva es aquella en donde “...un negociador
entra en pugna con otros individuos en pos de una meta que sélo él espera alcanzar. Aun si
lograra persuadir a la parte contraria a jugar esa partida, correria el riesgo de ser el perdedor

absoluto en vez del ganador” %

Gonzalez Garcia, asevera que “La negociaciéon competitiva se establece en términos de
confrontacion, sin importar lo que siente el ofro. El objetivo es obtener una posicién

8 INSTITUTO COOPERATIVO INTERAMERICANO, ICi. MODULO DE NEGOCIACION.

8 RUFASTO, Augusto. MANUAL DE TEORIA DE JUEGOS. Infometrics & Business Protocol, Lima, Perd,
2003-2004. p. 1.

%2 TOBON L. José Ignacio. Op. Cit. en nota 36. p.12.
8 COHEN, Herb, Op. Cit. en nota 57, p.101.

8 NIERENBERG, Gerard, PRINCIPIO FUNDAMENTALES DE LA NEGOCIACION. Traduccion del inglés de
Luis Justo, 1968. Editorial Sudamericana. Buenos Aires, 1984. pag. 33.
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dominante frente al contrario, no aceptando proposiciones de acuerdos que no supongan una

ganancia. Para ello se llega a recurrir en ocasiones a fuertes presiones”.®

Derivado de los anteriores conceptos, se entiende que la Negociacion Competitiva es aquella
en la que las partes involucradas buscaran convertirse a toda costa en el ganador absoluto
de la negociacion por encima de los demas participantes, utilizando todo tipo de tacticas y

estrategias desleales y carentes de principios, para alcanzar sus objetivos particulares.

6.1 Caracteristicas

1. Cada participante se concentra en sus propios intereses y no en los de las otras
partes.

Los participantes se perciben como adversarios.

La negociacion se caracteriza por ser una lucha de voluntades.

Es una negociacién basada en posiciones iniciales extremas.

Los participantes adoptan una actitud confrontativa frente a los demas.

o g s 0D

Los participantes tratan de crear un clima de tensiéon para obligar a la otra parte a

ceder ante sus peticiones.

7. Los participantes no confian entre ellos.

8. Los participantes no proporcionan ninguna informacién a la otra parte.

9. No existen reglas claras, todo se vale.

10. Los participantes creen que la solucién que ellos han propuesto es mejor que la de los
otros y la defienden hasta el final.

11.Los participantes exigen concesiones de la otra parte involucrada.

12. Los participantes no ceden ante las demandas de las demas partes involucradas.

13. A los participantes no les interesa conservar las relaciones personales.

14.Un negociador competitivo solo se siente satisfecho cuando ha sido él, el absoluto

ganador en la negociacion.

¥ GONZALEZ Garcia, Manuel Jests. Op. Cit. en nota 65. p. 19
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6.2 Ventajas

A diferencia de la Negociacion Cooperativa, este tipo de negociacion, posee mas
desventajas que ventajas a la hora de se seleccionada como opcién de intercambio. No
obstante, hay quienes aseguran que utilizar este método suele funcionar cuando existe la
necesidad de tomar una decisiéon urgente y no hay tiempo para consensos, o cuando es
indispensable tomar una decisién vital y el participante sabe que tiene la razén, asi como
también en casos de urgencia, cundo el participante tiene que ejercer su autoridad sobre
los demas y tenga que responder por las decisiones que tome; y finalmente, este modelo
de negociacién suele aprovecharse de manera muy frecuente cuando se necesitan
obtener todos los beneficios posibles sin tener la necesidad de ofrecer grandes
concesiones a la contraparte, si se sabe de antemano que la otra u otras partes

involucradas son negociadores cooperativos y mas débiles.
6.3 Desventajas

En cuanto a las desventajas en el uso de este modelo de negociacién, existe una larga
lista de ellas, destacandose las siguientes: Por un lado, no permite atender las
necesidades reales de las partes, ya que cada una de ellas negocia en base a sus
propias posiciones, pretensiones y demandas; sin ofrecer concesiones a cambio, pues
esto es visto como sefial de debilidad por los adversarios.?® Por otro lado no existe
posibilidad de que las partes negociadoras obtengan beneficios mutuos, pues lo que
obtiene una parte lo pierde la otra.?’

Asimismo se crea un ambiente de tensién que puede hacer que la contraparte se siente
atacada, lo cual puede provocar un estancamiento o poner en riesgo el futuro de la
negociacion. La negociacion tiende a prolongarse debido a la falta de acuerdos, lo cual
genera un desgaste fisico y emocional en los negociadores. Debido a que no se da la
menor importancia a las relaciones personales, pues lo que importa es ganarlo todo de

8 ROMERO Galvez, Antonio. Op. Cit. en nota 63. p.39.

87 PINKAS, Flint. Op. Cit. en nota 71. p.13.
34



una sola vez, no se deja abierta la posibilidad a futuras negociaciones. Utilizando este tipo

de negociacion solo existe un final: o se llega al acuerdo o a la ruptura.

Finalmente siempre terminara ganando el negociador mas duro, es decir el que utilice las
mas brutales medidas de intimidacién, presion y engano, lo cual provocara en la
contraparte sentimientos de fracaso, humillacion, colera, angustia, revancha, etc. El clima
de presion y tension durante la negociacién, puede incluso llegar a causar un conflicto

bélico. Este tipo de negociacion suele provocar que ambas partes resulten perdedoras.
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CAPITULO IV

7. Analisis Critico de la Negociaciéon Competitiva en el Marco de las Relaciones

Internacionales

A través de la investigacion documental realizada en torno a la Teoria de la Negociacién
Internacional, se establece de manera precisa que, tanto la Negociacién Cooperativa como la
Competitiva, han sido categorizadas dentro de esta teoria, como los dos modelos de
negociacién mas importantes y que son aplicables a una gran variedad de ambitos a saber:
politico, econémico, comercial, social, diplomatico, cuitural, militar, etc.; cada uno de ellos

con sus propios principios caracteristicas, estrategias y patrones de accion que los definen.

Debido a que la Negociaciéon como objeto de estudio poses diferentes enfoques o campos de
aplicaciéon en el terreno internacional. El analisis critico que procede, debe realizarse en
funcién de los ambitos arriba mencionados. Por lo que para efectos de la presente tesis, se
ha estimado oportuno enfocarse esencialmente en tres de estos campos a saber: politico y
econdémico, que serviran para lograr una mejor comprension en los lectores del tema objeto
de la critica; para ello es necesario destacar inicialmente dos importantes observaciones

sobre la Teoria de la Negociacién Internacional, las cuales consisten en lo siguiente:

1. Tomando en cuenta las caracteristicas de la negociaciéon propiamente dicha, se determina
que uno de los principios basicos de este modelo de intercambio, del cual no es posible
prescindir es la “cooperacién”, es decir, un proceso auténtico de negociacién debe involucrar
forzosamente el factor cooperacién, de tal manera que al no cumplirse esa condicion, éste se
convertiria en otro tipo de intercambio. Por lo que agregar el término “cooperativa” al

concepto de negociacion resulta un tanto redundante.

2. Por otro lado, si negociar implica necesariamente cooperar, quiere decir que el término
“competitiva” agregado al concepto de negociacién, no es factible, pues de acuerdo a las
caracteristicas del concepto de “negociacién competitiva® estas corresponden mas a la de
una competencia pura y los fines que persigue son totalmente opuestos al de la negociacion,
es decir no es posible realizar al mismo tiempo dos acciones totalmente opuestas que
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involucran practicas contradictorias e incompatibles, imposibles de ejecutar en un mismo
momento. Por lo que el concepto de “negociacion competitiva” resulta ser totalmente

incongruente.

Antes de iniciar de lleno a lo que nos ocupa en el presente capitulo, es preciso resaltar de
nueva cuenta las diferencias existentes entre las caracteristicas de la negociacion y las de la
competencia, para ello se ha elaborado un cuadro mediante el cual que se puede observar
de manera comparada las cualidades y particularidades de ambos modelos de interaccién, lo

que servira para explicar de manera mas clara, el por qué la presente tesis considera dudosa

la factibilidad de llevar a cabo una “negociacion competitiva”.

Cuadro No. 1

Negociacién

Competencia

Los participantes se visualizan como amigos.

Los participantes se visualizan como rivales.

Existe manifestacién expresa de llegar a un
acuerdo comun.

Existe una posicién clara de obtener la victoria
absoluta sobre la contraparte.

Primacia y respeto por el beneficio mutuo.

Primacia de las ventajas individuales.

Alto nivel de cooperacién entre las partes
negociantes.

No existe cooperacion entre las partes.

Ambiente armonioso en fa negociacién.

Ambiente tenso en el proceso.

Excelente comunicacién entre las partes.

No hay comunicacién cordial entre las partes.

Existe respeto y honestidad hacia la otra parte
negociadora.

Lo importante es la satisfaccion de los intereses
propios a toda costa.

Existe confianza mutua.

Se desconfia de todas las acciones de la
contraparte.

Existe flexibilidad a la hora de negociar.

Dureza e inflexibilidad en el proceso.

Se toman en cuenta los sentimientos de los

negociadores.

Se dejan a un lado los sentimientos personales.

Existen reglas claras en la negociacién.

No existen reglas claras en el proceso.

Fomenta relaciones sanas y perdurables entre
los negociadores

Las relaciones se deterioran a corto plazo

Fuente: Informaciéon sustraida de los documentos de negociaciéon consultados en el presente trabajo de

investigacién.




Con la ayuda del cuadro anterior se puede determinar que negociar y competir son dos
procesos distintos que suponen acciones totalmente opuestas y antagonicas, que las teorias
de las negociaciones internacionales vigentes, han logrado establecer como modelos
aceptables de intercambio entre los Estados, mismos que han sido ampliamente aprobados y

difundidos por la comunidad académica internacional, sin mayores cuestionamientos.

Por un lado, se entiende que una negociaciéon es un proceso mediante el cual se pretende
buscar la solucién pacifica a un problema por medio del dialogo, para ello es necesario que
las partes involucradas en el mismo, estén dispuestas a cooperar entre si, a realizar
concesiones reciprocas y actual de manera justa y voluntaria, para llegar a un acuerdo

satisfactorio que genere beneficios mutuos.

En este sentido, de acuerdo con el Teorema de Nash,88 para alcanzar soluciones

satisfactorias en una negociacion, es necesario que se den ciertas condiciones:

1. Eficiencia: Se lrata de agotar todas las oportunidades posibles de mejorar las
ganancias de ambos negociadores; manejar todas las opciones, cesiones y

alternativas posibles.
2. Simetria: en la solucién y el acuerdo, ambos negociadores deben percibir ganancias.

3. Independencia de alternativas irrelevantes: el resultado de una negociacién no puede
depender de alternativas de negociacién que los negociadores no escogen aunque

pudieran hacerlo.

Es decir, en todo proceso de negociacion los participantes tienen la certeza de obtener
ganancias al final del proceso y para ello saben de antemano que deberan ceder a ciertas
peticiones de la otra u otras partes involucradas -siempre que no afecten sus intereses
fundamentales-, asegurando asi el éxito de la negociacién y el mantenimiento de buenas
relaciones a largo plazo entre ellos. Ademdas los negociadores deben poseer total
independencia y contar con capacidades similares para negociar, para que el proceso se

desarrolle de manera justa, asi podran obtener ganancias equitativas dentro de los

% PALACIOS Plaza, Jorge. Op. Clt. en nota 70. p.38
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parametros previamente establecidos. Sin embargo estas condiciones no se cumplen en una
competencia, ya que siendo ésta una disputa entre dos o mas partes que compiten por
alcanzar un mismo fin, las partes involucradas intentardn ganar a toda costa la mayor parte
de los beneficios posibles sin la intension de ceder, o en su defecto ceden en cuestiones
minimas y poco significativas para la contraparte. En una competencia como la con las
caracteristicas que se plantean en el cuadro anterior, los contrincantes analizan los puntos
débiles de la otra parte involucrada con la intencion de atacar alli directamente para
debilitarles aun mas y dejarles sin alternativas para oponerse, logrando asi obtener la victoria
absoluta aunque sea a corto plazo. En la competencia no existe cooperaciéon, ni
comunicaciéon y mucho menos cordialidad entre las partes, por lo que la relaciéon que se
establece es de mucha tensién y en vez de ayudar a resolver conflictos, los intensifica o crea
unos nuevos. De esta cuenta se hace evidente |la discordancia existente entre los fines,
acciones y estrategias que involucran ambos procesos de interaccion (negociar y competir)

que han sido erroneamente unificados en el concepto de “Negociacién Competitiva”

Uno de los documentos con mayor difusion en las catedras de Negociacion es el de “Gettig
to Yes!, Negotiating Agreement Without Giving In"; o su interpretacién en espafiol “Objenga
el Sil, El Arte de Negociar sin Ceder”, elaborado por los teéricos Roger Fisher, William Ury y
Bruce Patton de la Universidad de Harvard —una de las universidades con mayor influencia
en el mundo por sus formulaciones tedricas - quienes plantean mediante ese famoso texto,
un modelo de negociacion, en el cual no hay necesidad de efectuar ningun tipo de
concesiones a la contraparte para obtener éxito, contradiciendo con ello un principio
elemental de toda negociacion; que consiste precisamente en ceder algo a cambio de algo.
Ellos establecen dos tipos de negociacion: la blanda (basada en principios, mejor conocida
como negociacion cooperativa) o la dura (basada en posiciones, mejor conocida como
negociaciéon cooperativa). Aunque proponen que la negociacién que se debe elegir no debe
ser ni dura ni blanda, sino una combinacién entre negociacién dura y blanda a la vez es
decir “duro con el problema, suave con las personas”, y asi sera posible ser justo en el
proceso y a la vez permitira defenderse de aquellos que traten de aprovecharse de la buena
voluntad del negociador.®® No obstante, en la practica los “negociadores” de paises como
Estados Unidos, en donde se ha formulado precisamente esta teoria, adoptan una postura ya

% FISHER Roger y URY Op. Cit. En nota 64. p.16
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sea de cooperacion o competencia en funciéon de las capacidades y recursos que posea la
contraparte. Por ejemplo si la contraparte esta en situacién de desventaja frente a ellos, su
actitud sera de competencia, ya que asi podrian asegurarse el triunfo —que a la larga también
significara un fracaso para ellos-. En cambio si la otra parte involucrada posee la misma o al
menos una situacion econémica y politica similar a la de ellos, se veran forzados a negociar,
ya que si deciden competir corren el riesgo de terminar vencidos por la contraparte. En este
caso la critica del documento de Harvard va dirigida no solo a la contradiccién conceptual de
“negociacién competitiva” sino también al hecho de que ellos admiten como alternativa a la
“negociacion suave” el uso de una “negociacién dura” que utiliza las estrategias y tacticas de
una competencia desleal y carente de ética, lo cual choca contra la esencia de la negociacion
y corrompe su verdadero espiritu de cooperacion y buena voluntad, lo cual ha dado origen a
multiples conflictos que atentan contra la paz y seguridad internacionales. Todo lo contrario al

objetivo de la negociacion que busca la solucién de conflictos.

Resulta un tanto extrafio que la contradiccion a la que se ha hecho referencia en este
documento haya pasado inadvertida hasta este momento, o por lo menos que no se haya
hecho alguna observacién en cuanto a ella, por lo que no resulta dificil deducir que la
estructura de esta teoria que claramente refleja una contradiccion conceptual haya sido
conscientemente disefiada y transmitida en las distintas unidades académicas, como una
especie de manipulacién intelectual al servicio de los Intereses de la actual mayor potencia
mundial, para legitimar sus pautas de accion frente a los demas Estados, en funcién de

mantener la hegemonia a través del equilibrio del poder.

Pero ;Como es posible que se haya aceptado una teoria con estos matices, sin antes
analizar su viabilidad? Es comun escuchar que un pensamiento o una ideologia bien
elaborada resulta ser mucho mas eficaz que una bala para conseguir cualquier objetivo, es
por ello que la educacion ha sido utilizada desde siempre, como un instrumento de
dominacién de las masas, producido en los paises poderosos y dirigido de manera
categoérica hacia los paises subdesarrollados; con el afan de limitar su capacidad de generar
conocimientos propios y dormir su conciencia critica, provocando que las personas absorban
de manera inconsciente las propuestas teéricas tal y como las reciben, sin ningun tipo de
analisis previo, codificando de esta forma, mediante diferentes doctrinas, la manera en que

las personas y en este caso los Estados deben proceder tanto en el ambito interno como en
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el internacional, ante determinadas circunstancias, ya que de antemano se ha establecido
con una gran cantidad de fundamentos académicos lo que debe asumirse como correcto e
incorrecto, respondiendo siempre a intereses de una élite dominante; distorsionando asi la

realidad u ocultandola para mantener un determinado status quo.

John Beverley,® uno de los criticos de la educacion como medio de dominacion afirma que
“...las estructuras del aparato universitario ofrecen a los profesores y alumnos un material ya
reificado de estudio, "empaquetado” en rigidos esquemas candnicos que definen de
antemano lo que es y lo que no es...”. Este pensamiento nos ofrece un plano bastante
acertado de la manera en que Estados Unidos utiliza los postulados que sus tedricos
elaboran con su patrocinio, como armas de dominio mental que tienden a favorecer el
almacenamiento de informacién sin ningun tipo de reflexién. El sistema educativo de los
Estados Unidos mediante el financiamiento a las universidades y otros tanques de
pensamiento ha uniformando y esclavizado de manera automatica la percepcion de la
realidad de los individuos, destruyendo su intelecto y convirtiéndolos en vasallos de los
propésitos de la élite dominante.

Paulo Freire en su obra “Pedagogia del Oprimido™"

se refiere a “la pedagogia bancaria de la
que somos presos desde nuestros inicios en la educacion lo que nos limita la posibilidad de
creacién de nuestros propios conocimientos, fomentando la reproducciéon sin anélisis ni
comprensioén de los temas que se nos estan ensefiando’, o que lleva a Freire a escribir su
obra pedagdgica "La educacién como practica de la libertad”, en la cual plantea que “La
educacién liberadora es un proceso de concienciacién de la condicién social del individuo,
que la adquiere mediante el analisis critico y reflexivo del mundo que la rodea.” Debido a la
historia de colonizacién a la que fueron sometidos los ahora “paises en desarrollo” algunos
siglos atras, la cual trajo consigo una especie de esclavitud mental por medio de la
implantacién de ideas y costumbres ajenas a esos pueblos que tuvieron que ser no solo
admitidos sino defendidos como propias. De ahi que se formé un pensamiento generalizado

de que los intelectuales y cientificos solo pueden surgir de los paises desarrollados, y por ello

% |BIDEM

% Informacién Obtenida en clase magistral ETICA POLITICA INTERNACIONAL Décimo Semestre, Relaciones
Internacionales. Escuela de Ciencia Politica de la Universidad de San Carlos de Guatemala, septiembre, 2009
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todas las teorias y propuestas que ellos transmiten deben ser aceptadas y aplicadas tal cual;
lo cual ha generado serios problemas a estos paises, pues en la mayoria de los casos, los
conocimientos que absorben, no corresponden a su propia realidad e incluso son
perjudiciales para su propio desarrollo, pues responden unicamente a los intereses de los
grupos dominantes. Por lo que Freire apela a que la educaciéon no debe ser un instrumento
de opresién si no un instrumento de reflexion y concientizacién de la propia realidad para la

liberacion de toda clase de sometimiento.

Otro critico de esta forma de opresion mediante el conocimiento fue Ignacio Ellacuria en su
obra “Funcion Liberadora de la Filosofia”® la cual segun este filosofo, se lleva a cabo en dos
“momentos metodolégicos: La funcién critica y la funcién creadora (...) que consiste en
elaborar una visién de la realidad que la muestre tal como es, que contribuya a un mejor
conocimiento de ésta y de sus fundamentos” Asimismo posee una funcion

“°

desenmascaradora que va dirigida “...contra la ideologizacion, el ocultamiento expreso y
consciente de la realidad”. Para Ellacuria "La liberacion de los pueblos, asi como su opresion
antecedente, la hacen las fuerzas sociales. Las fuerzas sociales que, en principio, mas
pueden contribuir a la liberacién son las que constituyen la contradiccién principal de las
fuerzas que son las responsables principales de la dominacién y de la opresién"®®. Todo
conocimiento que se recibe debe ser contrastado con la realidad de sus receptores, si esta
no se ajusta a la misma o contradice otros conocimientos ya analizados y que si se ajustan a
ésta, deben de ser cuestionados y sometidos a critica, pero a una critica constructiva, que
permita desentrafiar intereses o intenciones ocultas que puedan estar inmersos dentro del
conocimiento en cuestion, a fin de elaborar conocimientos propios con fundamentos que
coincidan con la realidad de su entorno, sin injerencia de factores externos que puedan

distorsionar la realidad o cuando menos distraernos de ésta.

Es innegable pues que el conocimiento tiene una connotaciéon de Poder, al respecto uno de
los tedricos del Poder mas notables de mediados del sigio XX Georges Burdeau sostiene que
“El Poder es una fuerza al servicio de una idea”.** En el mundo existe una lucha por el saber

2 |BIDEM
% |IBIDEM
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y el poder, que se ha librado desde los tiempos de la ilustracién entre la Iglesia y el Estado
Moderno por controlar la educacién con el fin de normar el pensamiento de la sociedad, y
moldearlo al servicio de intereses particulares. Michel Foucault es sin duda uno de los
filosofos que aborda con mayor profundidad esta relacion de poder mediante el saber, él
sostiene que “todo sistema de educacion es una forma politica de mantener o modificar la

"9 Esta lucha por el

adecuacion de los discursos con los saberes y los poderes que implican
poder en tiempos recientes trasciende a todos los ambitos de la sociedad; las escuelas de
pensamiento han logrado adoctrinar y diseminar por todo el mundo a través de “escuelas o
corrientes filoséficas” sus patrones de accién. Instituciones como el Banco Mundial, el Fondo
Monetario Internacional y las corporaciones multinacionales financieras y las petroleras mas
grandes del mundo se encargan de financiar estudios que traten de justificar el capitalismo
occidental, becando estudiantes para reproducir el modelo de pensamiento que permita

mantener un determinado status quo.

En el caso de Guatemala los centros de investigacién que realizan mediciones y analisis de
la realidad, trabajan bajo términos de referencia o parametros preestablecidos, sus analisis
del “entorno”® se circunscriben a ciertos temas y no hay mayor libertad para abordar la
problematica nacional, no hay financiamiento ni promocién para estudios alternativos que
traten de explicar desde otra perspectiva la realidad. Es por ello que existe la tendencia a
aceptar el conocimiento tal como lo recibimos y reproducirlos de generacién en generacién

de manera inconsciente.

Un claro ejemplo del poder que ha utilizado Estados Unidos para lograr sus propésitos con el
fin de seguir manteniendo el control y hegemonia mundial son los Programas de Ajuste
Estructural -PAE- como una forma de materializar los postulados que a mediados del siglo
pasado fueron elaborados por teéricos de la Universidad de Chicago®, cuyo principal
exponente fue el profesor Milton Friedman. Estas politicas econémicas fueron impuestas por
el Fondo Monetario Internacional, y el Banco Mundial —financiados por Estados Unidos- a los
paises de América del Sur y posteriormente al los paises del este, como condiciéon para

% FOUCAULT, Michel. VIGILAR Y CASTIGAR, México siglo XXI, México D.F. 1998, p.37

% Mejor conocidos como los Chicago Boys.
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concederles ayuda financiera a fin de que pudieran solventar la deuda externa que habian
contraido; las cuales estaban basadas en la austeridad y la liberalizacion de la economia,

independientemente de la situacion particular de cada pais.%’

Para poder implantar todas esas las recetas econémicas, que servirian para “sacar a los
paises de la pobreza” el gobierno de Estados Unidos en el ultimo cuarto del siglo pasado,
tuvo que acudir a los postulados muy bien elaborados por teéricos de reconocida reputacion,
que permearan la conciencia de los tomadores de decisiones de los paises en donde serian
implementadas, ofreciendo oportunidades de desarrollo visibles a corto plazo, que prometian
a esos paises en desarrollo ver la luz al final del camino, aunado a ello también utilizaron
medios de presion para que esas medidas fueran aceptadas y ejecutadas sin oposicion.
Desde el principio surgieron gran cantidad de criticas a los PAE, por los devastadores
efectos econdmicos y sociales causados como consecuencia de la puesta en marcha de los
mismos, sin embargo no se les dio mayor importancia debido a la hegemonia del
“pensamiento Unico” neoliberal existente en esta época®. Dentro de las disposiciones que
contemplaban los PAE, se encontraban las medidas estabilizadoras de reduccién de la
demanda, y medidas estructurales que actuaran sobre la oferta, para evitar consumir mas de
lo que se producia en un pais, asimismo se suponia una menor injerencia del Estado en los
Asuntos econémicos. En un afan de reducir de manera radical la demanda interna, estas
medidas supusieron el uso de instrumentos drasticos de politica monetaria y presupuestaria.
De tal manera que se restringié la oferta monetaria interna, reduciendo el crédito para evitar
presiones inflacionarias.® Por otro lado, con la intencién de reducir el gasto publico, estas
medidas contemplaban un sacrificio de las estrategias de desarrollo nacional integral (salud,
educacion, seguridad, jornadas laborales, transporte, contratos indefinidos, pensiones, etc.)
para reducir costos de produccién y tener un mayor éxito en la captacion de capital
extranjero. En fin las promesas de desarrollo de los PAE, para los paises en desarrollo eran
muy atractivas pero engafiosas y los gobiernos latinoamericanos fueron muy poco cautelosos
por un lado pero por otro lado también fueron coaccionados por Estados Unidos para

% Diccionario de accién humanitaria y cooperacion al desarrollo. Icaria editorial/Hegoa, Barcelona 2000.
% Diccionario de Accién Humanitaria y Cooperacion al Desarrollo. Op Cit. en nota 95

% Diccionario de Accién Humanitaria y Cooperacion al Desarrollo. Op Cit. en nota 95

45



someterse a ese régimen econémico que en nada les beneficidé sino por el contrario vino a
agudizar la pobreza y la dependencia tanto politica como economica de la region
latinoamericana hacia la potencia del norte, pues al impulsar todas esas medidas legales
para supuestamente atraer capital externo, lo que verdaderamente hicieron fue responder y
potenciar los intereses econémicos de grandes empresas transnacionales norteamericanas,

quedando practicamente bajo su dominio.

La primera experiencia de imposicion de este sistema politico-econémico en los paises

' con economistas

latinoamericanos se dio en Chile durante el régimen de Pinoche
Chilenos educados en la Universidad de Chicago por un programa de intercambio con la
Universidad Catolica de Chile, estos economistas impulsaron un fallido régimen de activacién
econdémica que elevé en un afio mas del 300% la inflacion.'®! Sin realizar siquiera un analisis
previo de la viabilidad de este modelo econdmico, se siguieron al pie de la letra todas las
recetas econémicas. Mientras que a quienes se consideraba opositores al régimen se les
persiguid politicamente y se les reprimio,'® pues no se permitian otras alternativas de
pensamiento. Ese mismo mecanismo se implementé en todos los regimenes dictatoriales de
Ameérica Latina, como Uruguay, Brasil y Argentina en la década de los 70°s'® y se han
extendido hacia las democracias de hoy en dia. Sus efectos, como ya se sabe, fueron
totaimente desventajosos y devastadores para la gran mayoria de los paises

latinoamericanos.

En Guatemala, como consecuencia de la puesta en marcha de los PAE durante la guerra
civil, se dio una reduccion significativa del gasto social, especiaimente en el sector de salud y

educacion.’™ Se agravé el problema del desempleo, debido a las politicas de orden legal e

1% MAIRA, Luis. LOS TRES CHILE DE LA SEGUNDA MITAD DEL SIGLO XX, Lom Ediciones, 1998, p.22

19" ANGEL, Allan. CHILE DE ALESSANDRI A PINOCHET EN BUSCA DE LA UTOPIA. Editorial Universitaria
Andrés Bello, Santiago de Chile 1993, p. 101.

%2 GIL IBARRA, Enrique, EL GRAN JUEGO LATINOAMERICANO. Quipu Editorial, Bs Ars. Argentina 2007 p,
69

1% DELANO, Manuel y Traslavifia, Hugo. LA HERENCIA DE LOS CHICAGO BOYS. Ediciones del Oritorrinco.
Santiago de Chile, 1989 p. 22

1% PERLA Méndez, Hugo Armando. EFECTOS DEL PROGRAMA DE AJUSTE ESTRUCTURAL EN LA
POLITICA SOCIAL DURANTE LOS ANOS 1995-1999. Tesis de grado, Facultad de Ciencias Econémicas,
Universidad de San Carlos de Guatemala. Guatemala, marzo 2004 pp. 98 y 99
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institucional implementadas por el gobierno, que condujeron al despido de cientos de

trabajadores publicos.'®

Como se ha mencionado con anterioridad, el punto principal de esta critica va dirigido hacia
las intenciones engafiosas que se esconden detrdas de muchas de las teorias
norteamericanas admitidas de manera general por el mundo entero (especialmente el mundo
empobrecido); y especificamente hacia el concepto de Negociaciéon Competitiva, que ha
qguedado establecido dentro de la Teoria de la Negociacion Internacional, de los tedricos de
Harvard Fisher, Ury y Patton, a la que han denominado “negociacién dura.” Uno de los
principales razonamiento surgidos a partir del analisis de esa teoria es que ellos impusieron
con sutileza un “modelo de negociacién” que no deberia ser admitido como tal, puesto que
no es una negociacion, sino que se trata mas bien de una competencia en todo el sentido de
la palabra disfrazada como negociacion, que oculta las verdaderas intenciones de la potencia
norteamericana, como ha quedado ya expuesto. En este sentido, cuando los tedricos
plantean que la “negociacién dura” es valida pero no aconsejable, estan admitiendo de hecho
que es posible realizarla, de tal manera esta teoria legitima mediante el concepto de
“negociaciéon competitiva”’ la actitud contrincante de los Estados Unidos frente a los paises

con menos ventajas y habilidades negociadoras.

Un claro ejemplo de lo que se expone en el parrafo anterior es la firma del Tratado de Libre
Comercio entre Centroamérica, Republica Dominicana y Estados Unidos -DR-CAFTA- en
marzo de 2005; cuyas “negociaciones” se iniciaron en el aino 2003, durante la administracion
del presidente de Estados Unidos George W. Bush, a pesar de las voces de protesta
surgidas contra la aprobacion de dicho tratado y de las denuncias por presiones y amenazas
hechas a los gobiernos de los paises firmantes por parte de la potencia norteamericana para
lograr su aprobaciéon. En este caso particular, Estados Unidos adopté una actitud
competidora frente a la contraparte (Centroamérica y Republica Dominicana) con la intencién
de apoderarse por completo de sus recursos naturales, lo cual resulto bastante sencillo
puesto que estos paises no poseen las capacidades negociadoras para reclamar beneficios,

ni competitivas para poder enfrentar a Estados Unidos en busqueda de ganancias, por el

1% |BIDEM
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contrario, éstos fueron condicionados, chantajeados y practicamente constrefidos a aprobar
un tratado que solo les traeria grandes desventajas y del cual el Unico beneficiado seria
Estados Unidos. Sin embargo a pesar de que Estados Unidos asumié una postura
competitiva -lo cual se evidencia en los resultados obtenidos mediante la puesta en marcha
del mencionado tratado- y no cooperativa como se supone que debe ser en un proceso de
negociacion en el que se persigue la solucién de un conflicto que satisfaga a las partes
involucradas, la teoria de Harvard también reconoce la posibilidad de adoptar esa conducta —
para nada congruente con la negociacién- poniendo a criterio de los Estados participantes en
un proceso de negociacion, la eleccion del modelo que mejor de adapte a sus intereses
(competitivo o cooperativo), y asi esta Gran Potencia justificaria sus estrategias de
revanchismo que lejos de resolver conflictos, los crean y/o magnifican, apoyandose
basicamente en una teoria ideada por ellos mismos, para su propio beneficio e impuestas a

los demas Estados para que se ajusten a sus intereses hegeménicos.

El DR-CAFTA se impulsé bajo un frontispicio de “negociacién” con la consigna de un futuro
promisorio de desarrollo, oportunidades y bienestar para la regién, nada mas lejano de la
realidad, ya que de acuerdo con los estudios realizados después de su puesta en marcha, se
agudiz6 la crisis econémica de los paises signatarios, especificamente en Guatemala, El
Salvador y Nicaragua; en donde solo salieron beneficiadas las .grandes empresas
transnacionales de cuyas ganancias no se beneficiarian las economias locales.'®® Ademas
muchos campesinos tuvieron que emigrar a la ciudad en busca de empleo, ya que no
tuvieron acceso a los mercados internacionales debido a la inexistencia de infraestructura ni
los medios indispensables para competir con los grandes agricultores que tenian acceso a
capital.'” De este manera la produccion de alimentos se consumo basico de disminuy6
drasticamente, provocando una crisis alimentaria en toda la regién, por lo que las
exportaciones hacia EEUU retrocedieron y las importaciones de granos basicos para la
subsistencia aumentaron de manera significativa, afectando la balanza de pagos del pais y
agudizando aiin mas la pobreza. Por su parte, los agricultores que emigraron del campo a la
ciudad en busca de empleo, al no encontrar plazas disponibles se vieron forzados a ingresar

1% DR-CAFTA: EFECTOS Y ALTERNATIVAS. Tercer Reporte Anual de La Coalicién Alto al CAFTA, diciembre
2008. p.4
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al comercio informal como fuente de ingresos. Otros en cambio se emplearon en magquilas,
aceptando salarios muy por debajo del salario minimo de subsistencia y con condiciones
laborales muy precarias como consecuencia de la flexibilidad de las leyes laborales para
atraer inversion extranjera. Los menos afortunados tuvieron que emigrar a otros paises, la
mayoria de ellos a Estados Unidos, poniendo en riesgo su propia vida debido al peligro que
representa cruzar a ese pais y dejando a sus familias desamparadas en busqueda de una
fuente de ingresos para poder proveer el sustento diario. Varios han sido los sectores
afectados tras la implementacién del DR-CAFTA, dentro de estos se destaca el sector
ambiental, que mediante ese tratado dejé las puertas abiertas a Estados Unidos para el
saqueo mediante la explotacion de los recursos naturales de la regiéon, pero que no

concuerdan en absoluto con los fines que persigue una auténtica negociacion.

En el caso de Guatemala, durante el gobierno del Presidente Alfonso Portillo Cabrera (2000-
2004) Un ano después de la toma de posesion, éste libera los aranceles del pollo, aztucar y
cemento; permitiendo el ingreso de estos productos a Guatemala a un menor costo, lo que le
gener6é gran simpatia por parte de los sectores populares que vieron beneficiados en
principio por el menor costo de adquisicion de productos provenientes del exterior. Sin
embargo esta medida tenia otro trasfondo que consistia en darle un duro golpe a las familias
oligarcas duefias de estos tres productos, que a su vez influian en la prensa y la opinién
publica del pais, para desacreditar su gobierno. Apoyados en el concepto de “la red familiar”
propuesto por la académica Marta Elena Casaus Arzu quien lo define como: “El conjunto de
familias que configuran la elite de poder y que conforman en cada pais el nlcleo
oligarquico”.'® Estas redes han estado ligadas por cinco factores que le confieren una
unidad y homogeneidad que le permiten constituirse como estructura de larga duracién. A

saber:'%°

a) las alianzas a través del matrimonio; b) las alianzas a través de los negocios;
c) la proximidad geografica y el factor socio-racial; d) la participacion en asociaciones
politicas, religiosas o socio-culturales; y e) la formacién de sus propios intelectuales

organicos. De tal manera que la lucha de Portillo contra estos productos no fue otra cosa que

198 CASAUS Arzt, Marta Elena. GUATEMALA: LINAJE Y RACISMO. F&G Editores. Tercera edicion. 2007.
Pagina 8.
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la lucha contra las mismas familias,'® que lograron manejar a la prensa y por consecuencia
a la opinion publica para atacar su gobierno. La liberacién de aranceles por medio de la
oferta y la demanda logré estabilizar los precios de esos tres productos, el ingreso de
cemento mexicano, azucar de Cuba y pollo norteamericano; también el ingreso sin aranceles

"1 acertando un fuerte golpe al CACIF. En el dltimo afio de gobierno y

de las harinas y el trigo
luego de muchas criticas, se firma el tratado de libre comercio RD- CAFTA''? para dejar
amarradas las exportaciones e importaciones, en contra de la opinién publica y sectores de
la sociedad civil. Las regalias percibidas por la explotacion a cielo abierto —altamente
destructiva- corresponden al 1% de toda la produccion,' lo cual es una miseria que el pais
ha tenido que aceptar como condicionamiento en dicho tratado, para atraer inversién
extranjera, legalizando de esta manera la destruccibn masiva del medio ambiente, en
detrimento de los derechos y necesidades de la poblacién y las futuras generaciones. En un
afan por alcanzar un nivel competitivo mediante la reducciéon de costos de produccién,
Guatemala ha limitado sobre manera la cobertura social de la poblacion especialmente en
educacion, salud, seguridad y proteccién laboral, deteriorando las condiciones de los
trabajadores debido al aumento de las jornadas laborales, reduccién de salarios, contratos
por servicios téchicos o profesionales que les impiden reclamar prestaciones y otro tipo de
derechos que anteriormente percibian por ley (bono 14, aguinaldo, vacaciones, Cobertura de

salud, vacaciones, etc.).

Con la firma del DR-CAFTA la situacién de pobreza en toda la regién se ha profundizado y
contintia en declive, la brecha entre ricos y pobres ensanché y las opciones de reaccion de
los paises de la regién son efimeras, ya que al haber firmado ese tratado tan desventajoso,
han quedado imposibilitados de responder legalmente al atagque de los Estados Unidos, sin
enfrentar las amenazas de este gigante norteamericano, que se aproveché de la debilidad
econémica y politica de la regiébn para imponer sus intereses ambiciosos. Es visible

entonces, a todas luces que el DR-CAFTA no se dio como consecuencia de una negociacioén

"% Nota de Prensa Libre “Alfonso Portillo anuncia otro paquete arancelario” por Pavel Arellano. seccién

Nacionales con fecha 16/01/03
"1 Editorial de Prensa Libre, con fecha 19/08/2000

"2 Biografia de Alfonso Portillo publicada por el Centro de Estudios y Documentacién internacional de
Barcelona

"3 DR-CAFTA: EFECTOS Y ALTERNATIVAS. Op. Cit. en nota 106. p.4
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sino como consecuencia de la voracidad desmedida de Estados Unidos por apoderarse de
los recursos de los paises mas débiles, ocultandola bajo el disfraz de una “negociacién”

justa y con buenas intenciones.

A decir de Ellacuria, seria mucho mas factible que en un principio que sean las fuerzas
sociales dominadoras las que propicien la concientizacién de la realidad y por ende la
liberacion de las mentes por medio de conocimiento (utilizandolo a la inversa, no como medio
de dominio sino de liberacion). Este pensamiento aparentemente es un utopia, sin embargo a
raiz de los sucesos recientes como es el caso de los famosos indignados que se revelaron
en contra del sistema educativo de la Universidad de Harvard, por la forma en que se
imparten las clases de economia —no solo en esa universidad sino en todas las escuelas de
esa disciplina-, mediante la imposicion del estudio de manuales que contienen enfoques
econémicos que no coinciden con la realidad econémica mundial. El grupo de estudiantes
indignados se retiraron del curso de economia impartido por el profesor por Gregory

114

Mankiw, ' como rechazo a la vision tan limitada que les proporciona en las sus clases de

economia y al ocultamiento de la ineficiencia del modelo econémico actual que es injusto y

115

antiético, lo que ha ocasionado serios dafios a la sociedad contemporanea, ™ asimismo

exigen a los catedraticos equipar a los estudiantes con las herramientas necesarias que les

permitan tener un conocimiento mas amplio y critico de la economia.’®

Como se puede observar, este tipo de conocimiento “empaquetado” no solo se traslada a los
paises en desarrollo si no también se utiliza para formar a los futuros dominadores del
mundo, apartandolos de la realidad para que —como se ha dicho en reiteradas ocasiones-
respondan a intereses particulares del la élite dominante, de manera inconsciente. Sin
embargo esta indignacion en Harvard sienta un precedente histérico de que a pesar del
dominio mental del que fueron presos durante mucho tiempo, se puede tomar conciencia de

la realidad y se puede hacer cambios estructurales para romper con ese tipo de dominacion.

"4 Ex asesor de George W. Bush y gur( del pensamiento tnico neoclasico.

"5 MORENO Lebn, José Ignacio. LOS INDIGNADOS DE HARVARD. Analisis y Opinién, Revista Electronica
América Economia, mayo 2011.

"8 |BIDEM.
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8. El ALBA: UNA PROPUESTA LATINOAMERICANA PARA ACUERDOS MAS
JUSTOS

En las décadas recientes, en América Latina se han gestado propuestas para eliminar o al
menos disminuir considerablemente las desigualdades y superar las desventajas que poseen
los paises en desarrollo frente a los paises poderosos, que les han excluido de los beneficios
generados como consecuencia del constante proceso globalizador. Lo interesante de esas
propuestas es que han surgido dentro de un entorno social, econémico y politico comun a la
region en donde éstas serian aplicadas. Un claro ejemplo de este tipo de propuestas es la
Alternativa Bolivariana para las Américas —ALBA- promovido por el Presidente Venezolano
Hugo Chavez Frias, en el afio 2001, con el propésito de romper con los esquemas de
dependencia neocolonial de los paises latinoamericanos hacia Estados Unidos
principalmente. EI ALBA se ha planteado como un proyecto de integracién y cooperaciéon y
complementacion econémica, politica, social y cultural; dirigido especialmente hacia los
paises de América Latina y el Caribe, como contrapropuesta al Area de Libre Comercio de
las Américas —ALCA-, impulsada por la potencia norteamericana; ideado para crear un
bloque regional de fuerza y poder de negociacién para hacer frente a los grandes bloques
econémicos como América del Norte, Union Europea y Tigres Asiaticos) que contribuya para
vencer la pobreza y lograr un mayor desarrollo integral sostenible, mas justo y equitativo,
sustentado en la solidaridad de sus signatarios. EI ALBA se concibe como un “no al
capitalismo, no a la hegemonia estadounidense, no a la neo colonizacién y no a la
dominacién”. Es la manifestaciobn expresa de la critica antimperialista liderada por el
presidente Hugo Chavez, fundamentada en tres principios basicos a saber: “(1) oposicion a
las reformas de libre mercado; (2) no limitar la accién reguladora del Estado en beneficio de
la liberalizacién econdémica; y (3) armonizar la relacién Estado-mercado”.!'” El Alba es un
proyecto que responde al Plan de desarrollo econémico y social del gobierno de Venezuela,
para fortalecer la soberania nacional y y avanzar hacia la construccion de un mundo
multipolar, motivando la integracion latinoamericana y caribefia para romper la pasividad que
caracteriza a los paises de la regiéon que se han subordinado a los intereses geopoliticos de

17 ALTMAN Borbon, Josette. EI ALBA: ENTRE PROPUESTA DE INTEGRACION Y MECANISMO DE
COOPERACION. (Pensamiento Propio, no. 33, 2011). P. 3
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los Estados Unidos'"™® que mediante el ALCA ha pretendido mantener el control econémico
de la region, dictando de forma unilateral las reglas del acuerdo, sin intervencion ni opinion

de los demas integrantes. En este sentido, ”.../la administracién de Chavez rompe con el
esquema de una politica pasiva y complaciente asumida por los gobiernos anteriores, ante
las politicas expansionistas e intervencionistas impuestas por los EEUU. La nueva politica
exterior comienza a verse, por los opositores a Chavez, como provocadora y de
confrontacién a los intereses del gobierno estadounidense. Mientras, que para otros no es
mas que la repuesta a las demandas histéricas de explotacion e intervencion en la region

latinoamericana”.'"®

"8 BLANCO, Ronald Y LINARES, Rosalba. CHAVEZ EN LA POLITICA EXTERIOR VENEZOLANA: (ALCA VS
ALBA) DE LA DEMOCRACIA REPRESENTATIVA A PARTICIPATIVA. Aldea Mundo - Revista sobre Fronteras
¢ Integracién Afo 13, No. 26 / Julio- Diciembre 2008 p. 48

9 IBIDEM
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CONCLUSIONES

A partir de la investigacion realizada durante el presente informe final de tesis, se ha llegado

a las siguientes conclusiones:

Tanto la negociacién como la competencia son dos mecanismos de intercambio a los
cuales los Estados han podido optar a lo largo de la historia, con el propésito de
satisfacer sus necesidades particulares en funcion del interés nacional y conservacion
de su existencia misma. En este sentido el concepto de “negociacion competitiva”
resulta incongruente, pues encierra un diferencial de poder en el cual los paises

menos competitivos quedan excluidos del comercio internacional.

Existe un trasfondo por el cual el concepto de “negociacion competitiva” ha logrado
una exitosa aceptacion y difusién por la comunidad académica internacional a pesar
de la incongruencia que este representa, el cual responde a un sistema
norteamericano de educacioén orientado a la dominaciéon de las conciencias de los
individuos mediante la transmisién del conocimiento parcializado, para ocultarles o al
menos distraerles de la realidad de las cosas, logrando que éstos reconozcan como
conocimiento terminado, las teorias y postulados provenientes de famosos cientificos
de las prestigiosas universidades de Estados Unidos (especificamente la Universidad
de Harvard) que a través de ellas pretenden regir la conducta de sus receptores para
que respondan y defiendan de manera inconsciente, los intereses y propdsitos de
grupos dominantes, para poder mantener un determinado estatus quo, que perpetue

la hegemonia de quienes elaboran esas teorias.

La tendencia —0 mas bien imposiciéon- a aceptar como conocimiento acabado, las
teorias provenientes de Estados Unidos sin ningun tipo de analisis por parte de sus
receptores, acaba por legitimar las acciones de la principal potencia mundial, frente a
los demas Estados, y a seguir mecanicamente los patrones de conducta alli
establecidos sin objecion, lo cual aleja de verdaderas posibilidades de desarrollo y
libertad apegados a su propia realidad. En cambio defienden practicas e intereses que
no solamente les son ajenos sino también perjudiciales, tal es el caso de la aplicacion
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de los Programas de Ajuste Estructural y la firma del Tratado de Libre Comercio entre
Centroamérica, Republica Dominicana y Estados Unidos, que disfrazados de politicas
y acuerdos benevolentes hacia los paises en desarrollo, fueron aceptados y aplicados
sin mayor cuestionamiento, y sus resultados fueron desastrosos para esos paises que
al aplicarlos fueron obligados a depender tanto econémica como politicamente de los

Estados Unidos, pues fue esta potencia norteamericana la que los promovié.

En el caso de Guatemala, la propuesta del DR-CAFTA fue aceptada durante el
gobierno del Presidente Alfonso Portillo Cabrera, como una oportunidad para asestarle
un fuerte golpe a los grupos oligarquicos del pais, que habian aprovechado sus
influencias para desprestigiar su gobierno a través de los medios de comunicacién. Lo
cual significé para el pais, un gran declive en la produccién nacional y por ende un
retroceso en el crecimiento econémico del pais y la profundizacién de la dependencia

politica y econémica de Guatemala hacia los Estados Unidos.

Recientemente en América Latina se estan gestando propuestas para un comercio
mas justo, alejados de las “negociaciones competitivas”, una prueba de ello es el
Acuerdo Bolivariano para las Américas ALBA, impulsado por el presidente Venezolano
Hugo Chavez, con el fin de motivar la integracién, cooperacién y complementacion
econdmica, politica, social y cultural de la regién latinoamericana y caribefa, hacia la
diversificacion de las relaciones internacionales.
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