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Resumen

El presente articulo da ideas sobre como plantear un marco tedrico para el analisis
de procesos de paz, sobre todo en conflictos armados internos, basado en una con-
cepcion en la que los mismos se estructuran a partir de tres fases: la prenegociacion,
la negociacién y acuerdo y la fase de implementacion de los acuerdos. Asf, este tra-
bajo privilegia las dos primeras fases y termina sugiriendo un analisis de la fase de
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negociacion, centrada por un lado, en la actitud y postura de las partes negociado-
ras, y por otro lado, en la observacion y analisis de aspectos de la mediacién como
el papel del mismo mediador en relacién con la actitud de las partes y a su grado de
polarizacion y el papel de la diplomacia civil paralela como marco que ensena la ruta
de transicion de la guerra a la paz democratica.

Palabras clave: Proceso de paz, conflicto armado, mediacién, prenegociacion,
negociacion, acuerdo de paz.

Theoretical elements for the analysis of peace processes
Abstract

This article gives ideas on how to propose a theoretical framework for the analysis
of peace processes, especially in internal armed conflicts, based on a conception
that they are structured from three phases: the pre-negotiation, negotiation and
agreement, and the phase of implementation of the agreements. Thus, this study
favors the first two phases and concludes by suggesting an analysis of the nego-
tiation phase, focused on the one hand, in the attitude and posture of the negotia-
ting parties, and on the other hand, in the observation and analysis of aspects of
mediation the same as the role of the mediator in relation to the attitude of the
parties and the degree of polarization, and the role of civil diplomacy parallel to the
tramework teaching the path transition from war to democratic peace.

Keywords: Peace process, armed conflict, mediation, pre-negotiation, negotia-
tion, peace agreement.

1. Introduccion

Una de las conclusiones cortientes en el ambito de la construccion de paz y resolu-
cion de conflictos, es que existen multiples caminos para lograr tales objetivos que
esos ambitos académicos persiguen, por tanto, no existe una via univoca e infalible.
Esto se refleja en la amplia produccion tedrica de la investigacion para la paz, la cual
ademas, se caracteriza, como bien lo exponia Grasa (2010, p. 91), por la prolifera-
cién de conceptos y tipologias a veces solapadas y contradictorias, que complejiza
el acercamiento sistematico y la discusién sobre el tema.

Por eso el presente texto plantea el reto de proponer diversos elementos, de
una manera organizada, en un prototipo de marco tedrico, aunque en un estado
iicial y exploratorio. La pregunta a la cual se esperara dar una respuesta parcial pero
académica es: ¢desde qué categorias se puede analizar un proceso de paz, teniendo
en cuenta su complejidad, singularidad y multidimensionalidad?

La propuesta de marco teérico que aqui se presenta, se construyo a partir de la
elecciéon de categorias pertinentes a partir de la experiencia propia como analista de
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procesos de paz en Colombia y tomando
nota de algunos de los temas en los que
se evidenciaban vacfos importantes entre
la opinién de académicos y no académi-
cos. Tal propuesta tedrica no representa
una idea profunda, acabada o definitiva,
aunque las categorfas de lo que aqui se
denominara “prenegociacion” han sido
puestas a prueba en una investigacion
durante el 2010, las cuales arrojaron re-
sultados interesantes en materia de cohe-
si6n tedrica, a pesar de la diversidad de
objetos de anlisis (ver Castano, 2012).

Tales categorias, dependiendo del
grado de fundamentacion tedrica y de la
mntencion del investigador, sugieren ya sea
una investigacioén de tipo cualitativa o in-
ductiva; o una investigaciéon de tipo hipo-
tético-deductiva, enfoque este tltimo que
se utiliz6 en la investigacion mencionada.

El marco de fundamentacion ted-
rica gira en torno a una concepcion
particular que ve los procesos de paz
como un proceso de eslabonamiento
que se estructura en términos generales
en tres fases: prenegociacion, negocia-
c16n y acuerdo, e implementacion de los
acuerdos. Por cuestiones de capacidad y
extension, el presente trabajo se centra-
ra en proponer marcos categoriales para
las dos primeras fases.

2. Cuestiones previas

Los procesos de paz tienen una dimension
mucho mas acotada que lo que significa
en términos amplios “construir la paz” en
un pafs o regiéon determinada, en sentido
temporal y en sentido politico y filoséfico,
esto es, el proceso de paz tiene la mision
de construir compromisos que permitan
acordar las condiciones formales bajo las
cuales las partes beligerantes pactan el

fin de las hostilidades (y los procesos de
DDR, reformas militares y sector segu-
ridad y misiones de mantenimiento de la
paz —peacekeeping- a las que estos debe-
ria o podria dar lugar), mediante el acto
simbolico, performativo y generalmente
publico de la firma de un acuerdo final de
paz, que dé asi por terminado el conflicto
armado o fase bélica del conflicto.

En este sentido, podemos sefialar
que los procesos de paz, ademas de ser
empiricamente un medio bastante co-
mun en los ultimos veinte afios para
resolver conflictos armados internos
(Valencia, 2010: 160), son, en términos
generales, también compatibles, y en
parte, reflejo de algunos de los supues-
tos y principios que rigen en la teorfa
general de los conflictos (Harto, 2005)
y que podemos adaptar facilmente al
tema central que son los conflictos ar-
mados: 1) Todo conflicto [armado] tie-
ne principio y tiene fin. El final puede
presentarse, incluso, sin que los factores
que lo iniciaron estén solucionados. 2)
Los conflictos se presentan porque las
partes ven en estos una opcion para lo-
grar cambiar una situaciéon que no les
conviene o no estan de acuerdo. 3) Los
conflictos pueden terminar de una for-
ma no violenta. 4) Los conflictos tienen
costos, pero también los procesos du-
rante la negociacion y luego de ella. 5)
Un acuerdo negociado supone una de-
jacion de derechos, sean estos legitimos
o no. 6) La resoluciéon del conflicto debe
darse por la interaccion de las partes y 7)
Negociar y hacer pactos con el enemigo
conlleva un precio.

En consonancia, los acuerdos de
paz no son otra cosa que el encuentro
de un punto medio entre las revolucio-
nes y la victoria militar del Estado (Nasi,
2004: 33-34), o bien, son una sintesis
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aceptable por las partes del proceso del
conflicto, es la representacion de la im-
posibilidad que tienen las partes de im-
poner una agenda politica del Estado,
dado el empate militar negativo (ausen-
cia de victoria militar definitiva de algu-
na de las partes) y la pervivencia de los
factores motivantes del conflicto’.

Pero los acuerdos finales de paz son
solo un momento en el que no termina
por completo el proceso de paz, pues
su fase final supone la implementacién
explicita de los mismos (politicas publi-
cas, reformas en los frentes o ambitos
que se establezcan en el acuerdo de paz,
creacion de instancias y partidos politi-
cos nuevos, reformas militares, etc.), los
cuales bien podrian modificar (para bien
o para mal) las causas motivadoras del
conflicto armado, pero sus efectos politi-
cos y soclales en materia de construccion
de paz (o peacebuilding) solo podran ser
tangibles y medibles en el largo plazo.

3. Analizando el
proceso de paz

La comprensién de los procesos de paz
como proceso de eslabonamiento que
comprende varias fases, es bastante po-
pular en la teorfa reciente, a partir de au-
tores como Bejarano (1995), Fisas (1987,

1 El llamado “modelo de final cerrado” fue
planteado por Ledn Valencia (2005) y re-
presenta la actitud de una parte en un con-
flicto armado que por cilculos propios de
costo/beneficio y ventanas de oportunidad
decide llamar a la contraparte a un proceso
de paz desmontando las condiciones mas
radicales y la posibilidades de levantarse
de la mesa, es decir, el proceso se asegura
la firma del acuerdo de paz, en este caso
cabe una infinidad de situaciones (debilidad
militar, ambiente politico propicio para la
desmovilizacion, cansancio, presion inter-
nacional, etc).
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1998, 2004, 2010), Harto de Vera (1993,
2005), Valencia, Gutiérrez, y Johansson
(2012), Hugo Slim (2007). Como ya se
menciond, podria decirse para sintetizar,
que los mismos se dividen entonces en
tres fases, de las cuales se abordaran solo
las dos primeras: 1) prenegociacion; 2)
negociacion y acuerdo; y 3) implementa-
ci6n de los acuerdos.

3.1 La fase de prenegociacion

La prenegociacién permite calibrar o
tantear la verdadera voluntad de paz,
descubrir si lo que quieren las partes es
ganar tiempo, o utilizar el proceso como
un arma de guerra para sacar ventajas mi-
litares, etc. Los dos objetivos centrales de
la prenegociacién son, en primer lugar,
mstalar una mesa formal de negociacio-
nes en la cual las partes confien y pue-
dan intercambiar de manera segura sus
posiciones; y en segundo lugar, lograr la
construccién de una agenda formal y co-
mun de negociaciones, la cual permitira
consignar los puntos negociables, la me-
todologifa y las reglas de la negociacion.

El objetivo de instalar una mesa
formal de negociaciones, segun autores
como Fisas (2004) solo es posible si se
tienen en cuenta y se progresa -al menos
en términos basicos pero suficientes- en
tres condiciones particulares que recaen
sobre la confianza en el proceso, motor
vital del mismo:

a) Reconocimiento politico de las
partes y del conflicto: se traduce en re-
conocimiento politico implicito o expli-
cito de los intetlocutores de cada bando
en la garantia de seguridad absoluta que
las partes deben construir alrededor de
los mismos, en plantear maneras, mé-
todos, mecanismos asi sea iniciales o
provisionales (todo esto esta sometido



a cambios en la medida en que los dialo-
gos avancen y generen nuevos consen-
so0s), de cumplimiento de lo finalmente
acordado y en dar sefiales de voluntad
de discutir sobre las raices del conflicto
o metaconflicto, de aclarar la naturale-
za y las razones del mismo (Fisas, 2004;
Bejarano, 1995).

b) Actitud negociadora de las par-
tes: tal actitud puede manifestarse por
medio del discurso y de actos, en rela-
c16n con la disposicion de ceder, aportar,
otorgar a la contraparte algo que pueda
ser sustantivo para ella, como expresar y
evidenciar voluntad de intervenir y trans-
formar algo en las estructuras del pafs
que se consideren claves para lograr la
paz; ademas, expresar o exponer el cal-
culo de que ofrece mayores ganancias la
solucion negociada, o el proceso de paz
en si, que el no proceso de paz. Es ade-
mas un factor que aporta a la confianza
en los procesos de paz cuando las partes
generan o ponen en marcha estrategias o
maneras de explicar o exponer el proceso
de paz (de justificarlo y de mostrarlo le-
gitimo) ante los demas sectores de la so-
ciedad, incluyendo aquellos que son rea-
clos, escépticos y disidentes, como una
aportacioén decisiva y generosa en vez de
una derrota o una humillacién frente al
contrario (Martinez, 1999, p. 174), esto,
a su vez, implica controlar o dominar la
interpretacion ideoldgica y la comunica-
c16n (Fisas, 2004, p. 153).

¢) Manejo de la mediacién: tiene
que ver cuando las partes enfrentadas,
que convergen en el proceso de paz,
si es el caso, aceptan de comun acuer-
do y conffan plenamente, en las facili-
taciones externas o de terceras partes
que se ofrezcan o se propongan para
realizar distintas labores o aportaciones

al dialogo. Sobre el papel y analisis de
la mediacién, se ahondard mas adelan-
te. También, las partes enfrentadas, no
deben ceder ante actitudes mesidnicas
y autoritarias, en el sentido de aceptar
que es la sociedad quien decide quién
le representa (Fisas, 2004, p. 153), y en
este sentido, la que deberfa refrendar los
acuerdos que se logren.

En cuanto al segundo pero no me-
nos importante objetivo de la prenego-
ciacion, que consiste en la construccion
de una agenda comun y formal de
negociaciones, se debe tener en cuen-
ta que tal agenda es un texto que puede
ser descrito como un “acuerdo sobre lo
que hay que acordar” (Fisas, 2010, p. 9),
ya en la fase de negociacién y acuerdo.
El proceso de construccion de agenda
debe ayudar a disipar dudas sobre tres

aspectos fundamentales:

a) Temas de preacuerdo basico (la

delimitacion del problema o causa del
conflicto): Esto se refiere al esfuerzo
que hacen las partes por objetivar y de-
limitar el problema que sostiene el con-
flicto en términos sustantivos, y los obje-
tivos que se expresan frente a ellos para
el proceso de negociacion. Para Marc
Chernick (2009), los “substantive is-
sues” o temas sustantivos constituyen
las demandas de cambio estructural o
sistémico que permiten dar visibilidad
a las incompatibilidades basicas, temas
que se deben acordar antes del cese de
hostilidades definitivo. Estos no deben
confundirse con los principios ideologi-
cos de las partes los cuales no son nego-
ciables, se refiere mas bien a la manera
creativa como se pueden congeniar y
“aterrizar” las posiciones politicas hasta
puntos aceptables por las partes (Arias,
Et. Al, 2010: 12).
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Para orientar este punto, Fisas (2010, p. 6) disefié un catalogo de seis modelos
de procesos de paz existentes en la actualidad que vale la pena reproducir, los cua-
les se relacionan con el tipo de demanda que subyace en cada uno de los conflictos;
esto permitirfa acercarse a una interpretacion sobre el concepto o la visioén de las
partes sobre la naturaleza del conflicto y asf sobre los temas de preacuerdo basico:

1) Reinsercion: es el mas simple, pero poco frecuente. Se refiere a aquellos casos
donde un grupo armado accede a dejar las armas a cambio de recibir facilidades para
reintegrarse a la sociedad, acogiéndose a un programa de DDR (Desarme, Desmoviliza-
ci6n y Reintegracion o Reinsercion), en donde obtiene beneficios econémicos, asisten-
cla profesional, sanitatia y educativa, y facilidades para adaptarse a la vida comunitatia®.

2) Reparto del poder politico y econémico: uno de los mas frecuentes, es el del
reparto del poder politico y econdémico, asi como del militar, y se refiere a cuando los
grupos armados persiguen alzarse con el poder para tomar la conduccion politica de
un pafs, y dirigir desde alli, los asuntos econémicos y mulitares. En estos procesos de
paz es frecuente encontrar gobiernos de transicion, su inconveniente principal es que,
en diversos casos internacionales, en dichos gobiernos de transicion, participan ma-
yormente ex actores armados, dejando en un segundo plano a los actores no armados
que lucharon por el cambio politico con medios democraticos y pacificos.’

3) Intercambio: se puede identificar mediante los siguientes ejemplos:

3.1) no agresién por desnuclearizacion: la Reputblica Popular de Corea, que
plante6 su desnuclearizacién a cambio de un pacto de no agresiéon por parte de Es-
tados Unidos, ademas de conseguir garantias de suministro energético y alimentario.

3.2) paz por democracia: En pafses como El Salvador o Guatemala, los pro-
cesos de paz se han planteado como equivalentes al logro de la democracia (Fisas,

2010: 7).*

\S]

Es también el modelo a que aspiran muchos gobiernos que en el fondo pretenden “someter” a
grupos armados. Pero no habria que confundir este modelo con otro que podriamos denominar de
“rendicion”, en la medida que los grupos armados no estan dispuestos a dejar las armas y a some-
terse de buenas a primeras. Asi, pues, este modelo de reinsercion implica llegar a un acuerdo sobre
la forma de llegar al DDR, y debe hacerlo con detalle para que tenga éxito. Existen demasiadas
experiencias de fracasos en la desmovilizacion de combatientes para que estos procesos se hagan
de forma improvisada y sin darles la categoria que merecen. El riesgo de hacerlo mal es el de que
los combatientes retomen las armas y formen grupos vinculados a la delincuencia comtn (Fisas,

2010, p. 6).

[6N)

Fisas (2010, p. 7) sefala que otra muestra de la poca bondad de este modelo que a veces suele inter-
pretarse como “reparto del botin” es la frecuencia de encontrar gobiernos con infinidad de ministe-
rios, para dar satisfaccion a los numerosos actores que han de beneficiarse del reparto del botin.

4 Esta variante es también la que incluye la experiencia de Nepal, cuando los maoistas acordaron in-
tegrarse a una plataforma de partidos politicos que planteaba un cambio democratico del pafs, o el
caso Sudafricano, en el que el Congreso Nacional Africano abandona las armas para participar en
un proceso de negociacion y reconciliacion que le conduciria a obtener el poder politico mediante
elecciones libres (Fisas, 2010, p. 7).
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3.3) paz por territorios: serfa la base sobre la que alcanzar un acuerdo entre
Israel y Palestina.

3.4) paz por desocupacion: se refiere a la exigencia de desocupacion de las
fuerzas extranjeras presentes en paises como Iraq o Afganistan, como prerrequisito
para lograr un clima que permita una cierta pacificacion del pafs, aunque sin garan-
tias de que la desocupacién conlleve automaticamente a la instauracioén de la paz,
debido a la degradacién de la situacién en ambos paises.

4) Medidas de confianza bilaterales: es el modelo basado en la creacién de me-
didas de confianza, y que es el modelo bajo el cual se sustenta el proceso seguido
por India y Pakistan para la resolucion del conflicto de Cachemira. Desde 2003,
ambos paises han tomado una serie de medidas bilaterales y reciprocas que permite
distensionar las relaciones y lograr que la frontera entre ambos paises, o Linea de
Control, sea cada vez menos relevante’.

5) Autogobierno: se refiere al logro de alguna forma de autogobierno para
aquellas regiones con demandas de autonomia o de independencia, en lo que deno-
mind “arquitecturas politicas intermedias”. Es lo que ha permitido lograr la paz en
Irlanda del Norte, en Indonesia (regiéon de Aceh) o el sur del Sudan, y es la base de
la negociacion con el Frente Moro de Liberacion Islamica —MILF- en Filipinas. El
autogobierno es igualmente la demanda de los saharauis, que exigen un referéndum
de autodeterminacion que incluya la posibilidad de optar por la independencia, ex-
tremo al que se opone Marruecos, que solo esta dispuesta a conceder un estatus de
autonomia para la region.’

b) Metodologias y actores para la negociacion: Fl segundo aspecto fundamen-

tal que se debe establecer en una agenda de negociaciones de paz, tiene que ver con
los aspectos metodologicos, operativos, y las visiones sobre la estructura del pro-
ceso de negociacion como el orden del mismo, cual serfa el momento del desarme
o cese al fuego, quiénes deben ser los interlocutores y como se les piensa atraer o
seducir a la negociacién; enunciar cual sera el nivel y el alcance de la participacion
de los interlocutores que harfan parte de la negociacion. En este sentido, cual sera el
tipo de negociacién que se desarrollara: si entre cipulas y élites, o con un formato
social popular, etc.

w

Las medidas de confianza también se pusieron en marcha para distensionar las relaciones entre las
dos coreas, en el afio 2002, reiniciando el servicio de correos, restableciendo las relaciones diplo-
maticas y las comunicaciones ferroviarias y terrestres, desminando las zonas de contacto, recono-
ciendo mutuamente los errores cometidos en el pasado, realizando partidos de fatbol amistosos
(con el pertinente y diplomatico empate a cero), o enviando ayuda humanitaria (Fisas, 2010, p. 7).

6 Fisas (2010, p. 8) sefala que “este modelo tiene que dar satisfaccion al menos al 40% de los con-
flictos que existen hoy dia (afio 2010), por lo que todo el abanico existente de propuestas sobre
formas de autogobierno (autonomias, confederaciones, federalismos simétricos o asimétricos, co-
soberanfas, estados libres asociados, formas hibridas de Estados, etc.) han de ser contempladas en
el proceso de negociacion, para encontrar la fébrmula adecuada que de satisfaccion a las demandas
iniciales de un grupo étnico, politico, lingtiistico, religioso o demografico.”
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En cuanto al formato que los ac-
tores desean utilizar para encuadrar la
discusion, y el grado de importancia
que tendran los actores cuya participa-
cion sugleren, su escogencia depende
del nivel de comunicaciéon que tengan
las partes y del nimero de participan-
tes. Bloomfield, Nupen y Harris (2001,
p. 82-85) los sintetizan de la siguiente
manera: 1) macroconferencias: Asisten
muchos delegados (como en el caso de
Somalia), las discusiones se complican y
la negociacién se alarga. 2) cumbre de
portavoces: Son conversaciones al mas
alto nivel, durante poco tiempo y con
pocos participantes. Tienen mucha visi-
bilidad, lo cual puede constituir un pro-
blema; 3) mesas redondas: Han de par-
ticipar todas las partes implicadas, con
frecuencia corren el riesgo de generar
un ambiente de retérica y agresividad.
Son utiles, sin embargo, como formato
de plenaria para ratificar lo negociado
anteriormente. 4) subgrupos o subco-
mités: Cada parte esta representada por
pocas personas, y discuten aspectos
concretos de la agenda. Sus conclusio-
nes o propuestas son llevadas después a
la sesion plenaria. 5) a través de media-
cion: Las partes se reunen por separado
con la persona que realiza la funcién de
facilitadora o mediadora. Esto es tutl
para clarificar temas y posiciones, as
como para garantizar la comunicacion.
La conceptualizacién de la mediacion
sera ampliada en el subcapitulo de la
fase de negociacion y acuerdo. 6) me-
diacion de proximidad: Las partes se en-
cuentran en el mismo edificio, pero en
habitaciones separadas, o en un edificio
cercano, y se intercambian mensajes a
través del mediador. 7) discusiones bi-
laterales Las partes conversan frente a
frente, de manera oficial o extraoficial.
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8) disgregacion: Es una combinacion de
la negociacién en subgrupos, donde las
partes técnicas acuerdan puntos especi-
ficos, con las sesiones plenarias realiza-
das en una mesa redonda, en donde se
ponen en consideracion las propuestas

de los subgrupos.

) condicionantes previos: Se refie-

re a silos actores proponen negociar en
medio de la guerra, con alto al fuego o
cese de hostilidades, zona desmilitariza-
da, etc., son cuestiones sobre la gestion
de la violencia durante la negociacion,
y el mecanismo de veeduria que se ge-
nerarfa.

En relacion con este punto es im-
portante sefalar que los conceptos de
“tregua, “cese de hostilidades”, “alto

2 ¢

al fuego o cese al fuego”,

etc. son términos comunes dentro del

armisticio”,

lenguaje de los conflictos armados y
los procesos de paz, su definicion se
ha prestado a diversas confusiones ya
que su significado puede variar de un
contexto geografico o lingtistico a otro
(Fisas y Herbolzheimer, 2007, p. 5). En
este sentido resulta importante generar
una conceptualizacion inductiva a partir
de los contextos de los procesos de paz
que se busquen analizar para aportar a
las discusiones tedricas sobre la materia,
ademas de lograr describir los aspectos
criticos que rodean practicas como las
de las “zonas desmilitarizadas”.

Por otra parte, autores como Mit-
chell (2000) y Fisas (2004) coinciden en
que algunas iniciativas exitosas de re-
duccién de hostilidades se han centra-
do en temas sobre los que previamente
no habia una posiciéon, como cuando
se liberan presos de forma unilateral,
cuando se ofrece ayuda a un adversario



que ha padecido un desastre natural,
cuando se invita a un equipo deportivo
a jugar, cuando se invita a llevar a cabo
un acto conmemorativo por los caidos
en ambos bandos. Se trata de considerar
y valorar la importancia e incidencia de
actos que muchas veces pasan desaper-
cibidos y de su factor sorpresa.

3.2 La fase de Negociacion
y acuerdo

Como se puede evidenciar, el resultado
de un proceso de prenegociacion per-
mite la planificacion de la negociacion,
refiriéndonos al resultado concreto que
se expone en una agenda de nego-
ciacion construida y aprobada por las
partes en conflicto. Es posible afirmar
que en un proceso de paz se configu-
ran, de manera general, tres campos de
negociacion interdependientes como
ya se habia mencionado en la concep-
tualizacién de la agenda de negociacion
(temas sustantivos, metodologia y con-
diciones previas), a los cuales se les debe
sumar uno de gran relevancia en nuestra
era y que se relaciona con las exigencias
del nuevo derecho internacional de los
derechos humanos: el campo de la ne-
gociacion de las normas que tengan en
cuenta ofertas de “alternatividad penal”
aceptables para las partes y que a la vez
observen los requerimientos de la jus-
ticia transicional para con las victimas
en relacion con la verdad, la justicia y la
reparacion’ en la fase del posconflicto.

Debido a las mayores capacidades actuales
de actuacion de los tribunales penales inter-
nacionales (a diferencia de décadas anterio-
res), ahora es necesario que durante el mis-
mo proceso de paz se logren acuerdos claros
e importantes sobre las responsabilidades
con las victimas y la justicia transicional.

Para analizar la manera de abordar
los temas acordados por las partes en
la agenda de negociacion, en la fase de
negociacion, se pueden tener en cuen-
ta dos estrategias que han cobrado gran
importancia en la conceptualizacion de
los procesos de paz, una de ellas es la
negociacion misma; en este caso, la ze-
Loctacion como estrategia (no como fase), y
la otra, es lo que se ha denominado: ““la
mediacion o proceso de mediacion” (Valen-
cia, et. al, 2012: 158).

3.2.1 La negociacion
como estrategia

En el presente texto, se sugiere prestar
atencion a la actitud y a la estrategia que
exponga cada una de las partes nego-
ciadoras frente a su contraparte, pues
el analisis en esta materia permite expli-
car o recrear el grado de hostilidad, de
polarizacién o de apertura y amabilidad
en la mesa, ademas, permite advertir las
capacidades negociadoras, la brillantez
y las adaptaciones o cambios de ritmos
(ofensivas y defensivas) que adoptan las
partes en la mesa, aspectos que sin lugar
a dudas ayudan a comprender los fraca-
sos o éxitos de los procesos de negocia-
cion de paz.

La estrategia de la negociacion, es
la forma como las partes inician pro-
cesos de discusién o “conversaciones”
a través de representantes oficiales de
cada bando con el fin de exponer sus
demandas y llegar a un acuerdo acep-
tado por las partes (UCDP, 2010). En
palabras de Fisas (1998, p. 188), “es una
relacion de interdependencia, en la que
las partes en conflicto acuerdan nego-
ciar sus demandas, con o sin ayuda de
un tercero, y utilizando técnicas com-
petitivas o cooperativas”.
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El experto en temas de resolucion
de conflictos Aldao-Zapiola (2009, p.
219), al abordar de manera amplia la
produccion tedrica sobre la materia,
identifica tres modelos teéricos que por
sus elementos y técnicas en comun, se
identifican dentro del modelo arquetipi-
co competitivo, para ahondar en la defini-
cién de cada uno de ellos (lo cual des-
bordaria el objeto de este subcapitulo y
por ello, se recomienda consultar la bi-
bliografia que aqui se aporta), estos son:
“Ganar a toda costa” (de Hérb Cohén,
1980), “Ganar-perder” (Jandt-Gillette,
1987), y el modelo “Clausewitziano™ (de
Aldao-Zapiola, 2009).

El modelo competitivo caracteri-
za a la negociacién como un juego de
suma cero, lo que implica que todo lo
que obtenga uno de los negociadores
sera perdido por su oponente. Tal acti-
tud o busqueda de imponerse de la o las
partes, puede abarcar desde esfuerzos
brutales de intimidacién a sutiles for-
mas de manipulaciéon. Las principales
caracteristicas de sus estrategias y tacti-
cas se relacionan con la ausencia o poca
autoridad de los negociadores para ha-
cer concesiones, el uso de tacticas emo-
cionales (hacerse la tnica victima, llorar,
gritar, etc), la poca reciprocidad y mini-
mizacion frente a una determinada con-
cesion de la contraparte, mezquindad y
poca contundencia de las propias con-
cesiones que ademas no traen ninguna
transformacion o cambio en la posicion
inicial, actuacién desconsiderada del
tiempo o de fechas limites, entre otros.

Por otra parte, distintos autores y
escuelas le han dado gran popularidad y
apoyo al modelo cooperativo de negociacion
al coincidir en distintos aspectos en sus
propios disefios conceptuales. Algunas
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de la conceptualizaciones mas importan-
tes dentro del arquetipo cooperativo son
la de “Negociar sin ceder” (de R. Fishery
W. Ury, 1981), “Negociacion eficaz” (de
D. Seltz y A. Médica, 1980), “Modelo de
las ocho fases” (de G. Kennedy; J. Ben-
sony J. Mcmillan, 1985), “Ganar-Ganar”
(de E Jandt y P. Gillette, 1987), “Ne-
gociacion efectiva” (del Huthwaite Re-
search Group), “Negociar para satisfac-
ci6on mutua” (H. Cohén, 1981), Modelo
cooperativo (de G. Nierenberg, 1984).
Para Aldao-Zapiola (2009, p. 247).

El modelo cooperativo, también denomi-
nado “ganar-ganar” o “para satisfaccion

2 <<

mutua”, “consiste basicamente en que los
negociadores alcancen un acuerdo venta-
joso para ambos y no una victoria total o
muy importante de uno sobre el otro. Los
dos deben sentir que han ganado algo y el
resultado de la negociaciéon debe otorgar
beneficios aceptables para ambas partes.
Ganar-ganar negociando, implica lograr
que las partes de una negociacion invier-
tan todas sus habilidades y medios para
poder obtener en conjunto beneficios que
no alcanzarfan por si solos”.

Los principales aspectos estratégi-
cos y tacticos del modelo cooperativo
tienen que ver con la generacion de una
relacién de honestidad y confiabilidad
entre las partes negociantes, las cuales
se alimentan a lo largo de las relaciones
interpersonales que existen previamente
a la actividad negociadora. También tie-
nen que ver con el hacer sentir a la otra
parte que se esta en el mismo “barco”,
que las partes negociadoras constituyen
un equipo cuyo objetivo es alcanzar un
acuerdo aceptable y querido por todos.
Un tercer aspecto estratégico de gran
importancia para el arquetipo coopera-
tivo, esta conectado con el aspecto fun-



cional de la oposicion, pues esta obliga
a la propia accion y permite a las partes
mantenerse al tanto de los cambios en
las posiciones y en la estrategia coopera-
tivo por otra competitiva posterior (Al-
dao-Zapiola, 2009, p. 248).

3.2.2 La mediacion

Finalmente, optimar un proceso de cons-
truccion de agenda de negociacion que
permita evidenciar una ruta mas o menos
clara hacia la paz, debe evidenciar esfuer-
ZOs en conclentizar y tratar aspectos que
son expansivos del proceso de paz como
los apoyos sociales y plataformas sociopo-
liticas dispuestas y movilizadas a favor de
las agendas de negociacion y de la salida
negociada, las posiciones de los sectores
armados mas radicales o reacios a la paz
negociada (tanto de las fuerzas militares
como de las guerrillas), como de los secto-
res politicos del poder legislativo que po-
drian oponerse a los acuerdos, y los tipos
de diplomacia que se implementara ante
sectores estratégicos de la sociedad, que
por su peso ya sea politico, econdémico,
social, cultural, etc., no fueron incluidos o
decidieron estar ausentes del proceso de
negociacion de la paz.

La estrategia de la mediacion, tiene
el mismo objetivo que la negociacion,
solo se le agrega un tercer agente neutral
que media entre las partes con el fin de
llegar a un acuerdo. Segun Fisas (1998.
P. 189), “las partes en conflicto aceptan
la intervencién de un tercero para que
ayude a conducir un proceso de con-
senso que pueda derivar en un acuerdo
aceptable para todas las partes”. L.a me-
diacion puede aplicarse a disputas entre
dos partes en su dimension bilateral,
pero también puede englobar a varias
partes cuando se trata de asistir en ne-

gociaciones multilaterales®. La mediacion
internacional suele ser realizada por un
representante oficial de un estado, de una
organizacioén regional o de las Naciones
Unidas, las intervenciones informales de
personalidades reconocidas y de inter-
mediarios religiosos son cada vez mas

importantes (Fisher, 2001, p. 3).

En otra de sus publicaciones, Vin-
cenc Fisas (2005, p. 10) sefiala que el
proceso de mediacion —independiente-
mente del tipo de conflicto del que se
trate- cuenta con distintas etapas, o en
otras palabras, un mediador siempre tie-
ne una serie de tareas que le permiten
desempenar un papel importante en el
escenario de los procesos de paz. Por
ejemplo es evidente que el mediador no
entra en accién unicamente en la fase
de negociacién, sino que puede entrar
desde la fase de prenegociacion (y apor-
tar tanto para lograr el objetivo de ins-
talar Ia mesa de didlogo y negociaciones
como para aportar en la construccién
de la agenda de negociaciones), inclu-
so, dando nacimiento a tales procesos
mediante la generacién de los contactos
iniciales con las partes en la informali-
dad, generalmente a través de reuniones
privadas con cada una de ellas, permi-
tiendo establecer lo que estan dispuestas
a transmitirse mutuamente, y ganandose
la confianza y credibilidad de las mismas.

8 Tales mediadores tienen sus propios intere-
ses morales, es decir, sus valores y preocu-
paciones fundamentales que deben datse a
conocer a las partes lo antes posible, tales
valores, segin Hugo Slim (2007, p. 11-12),
deben ser: 1) la intencién de aliviar el su-
frimiento humano; 2) la preferencia por
el dialogo por encima de la violencia; 3) la
obligaciones con los grupos y las personas;
4) la concentracién en una solucion justa
y pacifica; 5) un acuerdo voluntario; 6) un
mediador aceptable; 7) la imparcialidad y el
interés del proceso.
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Otra tarea importante del mediador consiste en establecer las reglas de juego
del proceso como los acuerdos de confidencialidad, las normas de comportamiento
y de funcionamiento del proceso. En tercer lugar, los mediadores pueden jugar un
papel importante en la redefinicién o reformulacién de las incompatibilidades, me-
diante técnicas que replanteen los marcos de comprension del problema y logren
nuevas aproximaciones y consensos, junto al surgimiento de nuevas posiciones mas
creativas y propositivas de las partes. En cuarto lugar, el o los mediadores, deben
contribuir a la generaciéon de opciones, de un primer bloque de propuestas y acuer-
dos, de hojas de ruta. En esta via, el mediador debe procurar que las partes com-
prendan los beneficios y costes de las concesiones, que los acuerdos y compromisos
a los que se lleguen se puedan hacer operativos, as{ como proponer mecanismos de
seguimiento, vigilancia y sancién en caso de incumplimiento.

Ahora bien, el especialista en mediacién Ron Fisher (2001, p. 8) sefiala que la
mediacion generalmente es complementada con varios métodos tanto en la teoria
como en la practica, pero recomienda el uso y combinacion de tales métodos te-
niendo en cuenta los distintos niveles de intensidad del conflicto o un modelo de
escalada del conflicto’ que €l propone.

En la primer fase de escalada de un conflicto, la cual denomina “discusién™,
sugiere usar la conciliacién; “es un procedimiento por el que una tercera persona
(conciliador) trata de dar continuidad a una negociacién entre unas partes que hasta
entonces no habian podido armonizar sus intereses contrapuestos; el conciliador se
limita a inducir a las partes a que debatan sus diferencias y encuentren sus propias
soluciones” (Fisas, 1998, p. 188). Este tipo de intervencion puede tratar eficazmente
divergencias perceptuales y emotivas menores, y empujar a las partes hacia la nego-
ciacién para abordar sus diferencias (Fisher, 2001, p. 8).

En un conflicto que ha escalado hacia la fase dos, denominada “polarizacion™!,
sugiere utilizar la consulta, consiste en que “terceras partes intentan facilitar la
solucion creativa de problemas mediante la comunicacién y el analisis, emplean-
do sus pericias de relaciones humanas y sus conocimientos social-cientificos de la
etiologfa y la dinamica del conflicto”. Si la consulta consigue superar los malen-
tendidos y prejuicios, y reducir la tension, se puede alentar a las partes a participar

9 Fisher (2001, p. 8) propone ajustar la intervencion original o inicial de la tercera parte mediadora
a la fase concreta de escalada del conflicto, es decir, a la combinacion especifica de factores obje-
tivos y subjetivos. Sefiala que los intereses objetivos son por ejemplo, la competencia por recursos
escasos tales como el territorio, y que los intereses o elementos subjetivos son por ejemplo las

percepciones, actitudes, valoracion de fines.

10 Aqui las partes por lo general conservan una relacion de respeto mutuo y ambas buscan alcanzar
beneficios conjuntos en torno a sus intereses objetivos, pero no estan decididas del todo a entrar
en negociaciones.

11 En la fase de polarizaciin las relaciones comienzan a deteriorarse y surgen percepciones negativas
(estereotipos) y emociones (hostilidad).
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en una mediacion pura para alcanzar
un acuerdo. La mediacién pura con-
siste en que “terceras partes intentan
facilitar un acuerdo negociado en torno
a temas de fondo mediante el uso del
razonamiento, la persuasion, el control
efectivo de la informacion y la sugeren-
cia de alternativas”. En un conflicto en
la fase de “segregaciéon”’?, propone re-
currir a2 medidas como el atbitraje (st
esta disponible) o la mediacion impe-
rativa, para intentar controlar la hostili-
dad entre las partes y reducir los efectos
negativos sobre su relacion. El arbitra-
je se presenta cuando las partes solicitan
un arbitro o agente neutral que tiene la
potestad para decidir en el conflicto y su
decision es aceptada por los agentes en
disputa. Es un proceso, parecido a un
juicio, en el que las partes en conflicto
solicitan la ayuda de una tercera parte im-
parcial y neutral, que adopta una decision
(Laudo) y ésta es acatada por las partes
(Harto, 2005). L.a mediacion impera-
tiva “engloba a la mediacién pura pero
también incluye el ejercicio de presién o
coercion por parte del mediador median-
te promesas de recompensa o0 amenazas
de castigo, y también puede situar a la
tercera parte CoOmo supervisora y garante
del acuerdo” (Fisher, 2001, p. 6).

Finalmente, en un conflicto que se

encuentra en el cuarto nivel de escalada,

213

denominado “destruccion”", sugiere 1m-

12 Predominan los aspectos subjetivos, con
altos niveles de desconfianza y falta de res-
peto, poca comunicacion directa, manejo
de amenazas sumado a un uso creciente de

imagenes de tipo “el bien contra el mal”.

13 Las partes en conflicto se perciben como
“infrahumanos”, estiman su situacion des-
esperada y si no pueden vencer estan dis-
puestos a perder menos que el adversario.

plementar la mediacion combinandola
con alguna forma de mantenimiento
de la paz; esta consiste en que “terceras
partes suministran personal militar para
supervisar un alto el fuego o un acuerdo
entre los contrincantes, y también pueden
participar en actividades humanitarias en
aras de la restauraciéon de la normalidad
conjuntamente con personal civil, que po-
dria ademas ayudar en la gestién de pro-
cesos de toma de decisién politica (Por
ejemplo, elecciones).” (Fisher, 2001, p. 6)

Una discusién que no podriamos
dejar de incluir por su grado de rele-
vancia y popularidad en el campo de la
resolucién de conflictos y construccion
de paz, es el de la llamada “diplomacia
civil paralela” o “multitrack diplomacy”,
concepto promovido por el Institute for
Multi-Track Diplomacy. Este concepto
discute sobre los actores que deben y
que han incidido en el logro de la paz en
diversos conflictos armados en épocas
recientes y su pertinencia y eficacia po-
tencial en el ambito de la presion social,
la facilitacion, la mediacién, el acompa-
flamiento o la verificacién de acuerdos.
Tal conceptualizacion surge como res-
puesta a la naturaleza actual de la guerra,
en la que predominan las guerras civiles
y los conflictos armados internos, en los
que generalmente no actian ejércitos
regulares y en los que las victimas son
mayoritariamente de la poblacién civil.
Tal escenario ha hecho emerger a la so-
ciedad civil como actor relevante en la
busqueda de salidas al conflicto.

Las partes plensan que su supervivencia
esta en juego, como por ejemplo mediante
la aniquilacion (Fisher, 2001: 9), y su con-
ducta se adecua en muchas ocasiones a los
métodos que le permitan defenderse y cau-
sar dano a distintos niveles.
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La multi-track diplomacy surge entonces de una posicion critica frente a la inefi-
ciencia de la mediacion del gobierno puro —llamado Diplomacia Via I o “Track One”-
y de su ineficacia creciente para el aseguramiento de la cooperacién internacional y
la resolucion de conflictos, en el marco de los conflictos armados internos actuales.
Por tal razon, el ex diplomatico Joseph Montville invento el “Irack Two Diplomacy”
o “Diplomacia Via IT”, ]a cual tenia por objetivo incorporar a los ciudadanos con sus
diversas habilidades en el proceso de mediacién. Como esta llamada diplomacia via
IT resulto ser una etiqueta que no podia reunir (o lo hacfa de manera estrecha) la gran
cantidad de actividades de la diplomacia no oficial, desde el nivel de la base social
hasta el alto nivel de los jefes de Estado, Louise Diamond cre6 el concepto de Mul-
ti-Track Diplomacy, el cual si permitia incorporar todos los aspectos de la mediacion,
determinar las necesidades y facilitar la comunicacién entre todos los niveles de la
sociedad (Institute for Multi-Track Diplomacy, 2013).

Para esquematizar la teorfa del Multi-Track Diplomacy, se enunciaran cada una
de las vias que actualmente expone John McDonald y Louise Diamond, pero aten-
diendo a la recomendacién de los mismos autores, a saber: las vias o tracks no van
en un diagrama jerarquico sino circular, ninguna via o Track es mas importante que
otra, ninguna es independiente de las demas, cada Track tiene sus propios recursos,
valores y enfoques, y como todos estan interconectados, su contundencia o fuerza
depende de su grado de coordinacion.

Track 1: Gobierno, establecimiento de la paz mediante la diplomacia oficial.
Contempla la formulacién de politicas, entre ellas, las vinculadas a la construccion

de paz o peacebuilding.

Track 2: No gubernamental, profesional o establecimiento de la paz a través de
la resolucién de conflictos de agentes no gubernamentales especializados en la ma-
teria. Tales profesionales intentan analizar, prevenir, resolver y gestionar conflictos
internacionales.

Track 3: Empresa privada, establecimiento de la paz mediante o a través del co-
mercio y la asistencia econémica o inversion para la generacion de oportunidades.

Track 4: Particular o implicacién personal, establecimiento de la paz mediante
diplomacia ciudadana individual, programas de intercambio, organizaciones volunta-
rias, grupos de interés y organizaciones no gubernamentales. Propone la inclusién o
vinculacion de los ciudadanos en las actividades de desarrollo y construccion de paz.

Track 5: Investigacion, capacitacion y educacion, hacer la paz a través del apren-
dizaje. Para The Institute for Multi-Track Diplomacy (2013), este tema incluye tres
mundos relacionados: zuvestigacion, ya que esta conectado a los programas univer-
sitarios y a los intereses especiales de ciertos centros de investigacion; programas de
Sformacion que buscan brindar capacitacion en las competencias profesionales como
la negociacién, la mediacion, resolucion de conflictos, y la facilitacion de terceros;
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y educacion, desde jardines infantiles has-
ta programas de doctorado que cubren
varios aspectos de interés mundial o de
estudios interculturales, estudios sobre
la paz y el orden mundial, y el analisis de
conflictos, gestién y resolucion.

Track 6: Activismo, o estableci-
miento de la paz a través de abogacia,
en temas como derechos humanos,
desarme, derechos sociales, econémicos
y ambientales, en ocasiones ante cortes
o Instancias internacionales. Promocion
de grupos de interés especiales relativos
a politicas gubernamentales especificas.

Track 7: Religién o establecimiento
de la paz a través de la fe en accion. Tie-
ne en cuenta las creencias y las acciones
orientadas a la paz de las comunidades
religiosas y de los demas movimientos
basados en el pacifismo y la no-violencia.

Track 8: Funding, o establecimien-
to de la paz a través de la provision de
recursos. Se refiere a la financiacion de
comunidades por parte de fundaciones
y filantropos individuales que propor-
cionan el apoyo financiero para muchas
de las actividades realizadas en los otros
Tracks.

Track 9: Comunicaciones y medios
de comunicaciéon o establecimiento de
la paz a través de la informacion. Este
tiene en cuenta que la opinién publica
se forma y se expresa por los medios de
comunicacién; prensa, cine, video, tele-
vision, radio, sistemas electronicos, las
artes, etc. Y en tal sentido, busca gene-
rar efectos en la opiniéon publica favora-
bles a la paz mediante la promocion, del
debate, la publicitaciéon de la paz y los
valores de la reconciliacién (Institute for
Multi-Track Diplomacy, 2013).

4. Conclusion

El analisis deductivo de los procesos de
paz, particularmente sus fases de prene-
gociacion y negociacion, requieren una
ardua labor de lectura, sintesis y con-
densacion de la extensa teoria existente,
con el fin de poder construir un arma-
z6n conceptual y un marco categorial
con los niveles de precision, pertinencia,
coherencia y profundidad requeridos
por el ejercicio académico y cientifico.

En este articulo se ha intentado
mostrar la importancia de analizar los
procesos de paz centrando la mirada en
las condiciones que permiten a las par-
tes dar inicio formal a los mismos, en la
construccion de la agenda de negocia-
ci6n y la relevancia de sus componentes
sustantivos o politicos, operativos y me-
todologicos. También se suglere un ana-
lisis de la fase de negociacion (una vez
esta clara y aprobada la agenda de temas
a negociar) centrando la mirada en las
estrategias cooperativas 0 competitivas
que los negociadores suelen adoptar en
relacién con los distintos temas que se
traten, en el papel y perfil del mediador
y en sus efectos sobre el proceso de paz;
y de manera especial, en el fendmeno
de la diplomacia civil paralela, la cual se
ha vuelto cada vez mas relevante por-
que aporta importantes datos sobre la
fluidez y la estabilidad de los procesos
y acuerdos de paz en el mediano y largo
plazo. Esto tltimo, si se tiene en cuen-
ta que la observacion de tal diplomacia
permite identificar el papel activo de la
sociedad y su capacidad diversa de indu-
cir o bloquear practicas y configuracio-
nes democraticas o democratizantes en
la reconfiguracion institucional que re-
presentan los acuerdos de paz y el logro
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de una situacion de transito de un pafs
en guerra a uno en paz.

Como ya es posible deducir, queda
pendiente la discusion sobre la viabili-
dad de una investigacion centrada en
tales aspectos, pues la misma depende
del lugar que ocupe el investigador: si
hace parte del proceso de paz, si tie-
ne conexiones y acceso a entrevistas,
documentos y declaraciones, etc.; si es
expostfacto (después del hecho) o con-
comitante (simultanea al hecho), etc. Es
comun que los procesos de negociacion
de la paz no sean absolutamente abier-
tos al publico en general (incluso a la
academia) y que a veces sea prudente —
cuando no se tiene una posicion privile-
giada- analizarlos después de un tiempo
suficiente, con el fin de tener acceso a
mayor informacién, pues es indiscutible
el valor para el ser humano de compren-
der y dar explicaciones certeras sobre el
porqué de nuestros fracasos y éxitos en
el manejo de nuestros conflictos y en la

busqueda de la paz.
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