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Resumen

Con el afan de colaborar en el desarrollo de las relaciones internacionales de la
Republica de Guatemala, por medio de los funcionarios de la Direccion General de
Relaciones Internacionales Bilaterales de la Cancilleria Guatemalteca; se realiza el
presente trabajo de investigacion, el cual se enfoca en la negociacion diplomatica,
especificamente en las distintas técnicas que se utilizan alrededor del mundo para su
abordaje. En el documento se presenta el perfil que la persona debe poseer para
desempenfar la actividad, realizando una propuesta metodolégica que mencionan
aspectos culturales y de imagen publica, debido a que los mismos forman parte de los
pilares esenciales que forman parte de una negociacién internacional eficaz y efectiva.
Como parte de la medicion del éxito en las actividades desempefadas por los
funcionarios del Ministerio de Relaciones Exteriores de Guatemala, se realizaron
entrevistas con expertos en el tema, lo que permiti6 un analisis cualitativo en
comparacion con otros Estados u Organizaciones Internacionales.

Palabras clave: Manual — Técnicas - Negociacién — Diplomacia - Bilateral



Introduccion

Con el fin de colaborar en el desarrollo de las relaciones diplomaticas del Estado de
Guatemala, se elabora la propuesta de un Manual de Técnicas de Negociacion para
Funcionarios de la Direccion General de Relaciones Internacionales Bilaterales del
Ministerio de Relaciones Exteriores, el cual busca proporcionar una serie de
herramientas que permitan abordar practicas internacionales que puedan ser adaptadas
a los procesos de la institucion.

El proceso de investigacidn, se basé en la Teoria de la Paz y Teoria del Desarrollo, las
cuales se rigen en el comportamiento de las sociedades y de los Estados, los cuales
forman diferencias entre si y que puede acabar en conflictos armados, asi como
pérdidas de vidas humanas.

La historia de la humanidad se ha marcado por grandes guerras y conflictos, los cuales
persisten hasta hoy en dia; sin embargo existen Organismos e Instituciones que velan
por la seguridad global, como las Naciones Unidas, quien es garante de la paz y la
cooperacion internacional.

En la elaboracion del presente documento, se tomo6 en cuenta la posicion internacional
que ocupa Guatemala, asi como el rol que juega en el protagonismo internacional, lo
que conllevd a un analisis detallado de los aspectos a incluir en el Manual de Técnicas
de Negociacion, como: perfil del negociador, imagen publica, aspectos culturales y
estrategias previas, durante y posteriores al proceso.

Como parte del trabajo de campo, se entrevistaron a tres funcionarios del Gobierno de
Guatemala, asi como también a tres miembros del Cuerpo Diplomatico y Consular
acreditado en nuestro pais, dos representantes de Organismos Internacionales vy
expertos en el tema; asi como también la participacion del tesista en actividades
internacionales, observando la utilizacion de tan necesaria herramienta, para la
interaccion de los Estados en un mundo globalizado.

Asi también la propuesta del Manual de Técnicas de Negociacion, se basa en normas
internacionales de calidad, las cuales son esenciales en los procesos internos de
algunas instituciones privadas, por lo que se sugiere la inclusion de las mismas en las
dependencias publicas, ya que beneficiaran el desarrollo de las negociaciones.



Capitulo 1

Proyecto

1.1 Seleccién y Delimitacion

El Manual se realizara especificamente para el desempefio de procesos de
Negociaciéon Diplomatica para funcionarios de la Direccion General de Relaciones
Internacionales Bilaterales de la Cancilleria de Guatemala.

1.1.1 Delimitacion Teérica

La investigacion sera exploratoria, ya que en la actualidad no existe ningun
documento que se relacione directamente con el tema, es por eso que se
tomaran las materias por separado y se realizara la unificacién de lo indagado
para lograr con esto una informacion consolidada acorde a las necesidades de la
cancilleria, por consiguiente de los funcionarios.

1.1.2 Delimitaciéon Espacial

El Manual de Técnicas de Negociaciéon Diplomatica estara enfocado a
funcionarios de la Direccion General de Relaciones Internacionales Bilaterales de
esta entidad

1.1.3 Delimitacién Temporal

Segun los documentos del Ministerio de Relaciones Exteriores, la ultima mesa de
negociacion de Guatemala fue en el afio 2010 con la Republica Mexicana, por tal
razon la investigacion de la presente tesis se limitara de este afo (2010) a la
actualidad para tomar en cuenta las negociaciones con la Alianza del Pacifico
(2013).

1.2 Antecedentes

Con el afan de colaborar en el desarrollo internacional de Guatemala, el presente
documento podra ser utilizado como base académica para las acciones negociadoras
que los funcionarios de la Direccidn General de Relaciones Internacionales Bilaterales
lleven a cabo. A continuacion se detallan algunas acciones en donde pueden aplicarse
las distintas técnicas recopiladas en el presente documento:

El diferendo territorial que existe en la actualidad entre Guatemala y Belice, es el
principal antecedente para la realizacion de la presente investigacion, ya que esta
negociacion afecta directamente al Estado de Guatemala, la cual se ha llevado a cabo
desde hace varias décadas, sin llegar a un acuerdo de las partes. Recientemente el
cambio en la legislacion belicefia suspende la consulta popular para llevar el caso a
instancias internacionales como lo es la Corte Internacional de Justicia.



Por otro lado, uno de los ultimos retos que han tenido los funcionarios del Ministerio de
Relaciones Exteriores, por disposiciones del Presidente de la Republica, es la
negociacion para la incorporacién de Guatemala en la “Alianza del Pacifico”, donde las
relaciones comerciales de importacion y exportacion son el principal punto de esta
asociacion, resaltando la importancia geopolitica que se posee para con la region Asia-
Pacifico.

Asimismo se esta tramitando con la Republica Popular China la apertura de una
“Oficina Comercial”, la cual incrementaria el comercio con este pais asiatico, quien es la
segunda potencia econdmica mundial segun estadisticas internacionales (Friedman,
2006). Asi también, se hace referencia en el ambito diplomatico que Guatemala posee
relaciones con la Republica de China — Taiwan desde 1960, lo que impide una relacion
bilateral fluida con China Continental.

La aceptacion del Estado de Palestina como observador dentro de la Organizacion de
Naciones Unidas en el afio 2014, es un claro ejemplo de la evolucidon de las relaciones
bilaterales y diplomaticas de Guatemala con el mundo. Con este acontecimiento los
funcionarios guatemaltecos necesitan un incremento en las negociaciones con Estados
de Medio Oriente principalmente con el Estado de lIsrael, ya que se opone al
reconocimiento de Palestina como Estado al igual que su territorio.

1.3 Problematizacion

1.3.1 Definicién

A pesar de los grandes esfuerzos de las autoridades del Ministerio de Relaciones
Exteriores, respecto a estandarizar las técnicas de negociacion, no se cuenta con
un manual sobre Negociacion Diplomatica, el cual es necesario para el eficaz y
buen desempefio de las nuevas y existentes relaciones bilaterales de Guatemala
con otros Estados, que en la actualidad puede que se desempefie, ya que los
funcionarios poseen la experiencia en el campo, sin embargo no una base
tedrica y estandarizada.

En un mundo globalizado, las relaciones diplomaticas van de la mano con las
comerciales, ya que se complementan entre si para lograr presencia de un pais
en diferentes regiones del mundo, la contemporaneidad requiere de estrategias
fundamentadas en teorias propias o tomar como base las existentes de otros
autores, adaptando las mismas a la necesidad de Guatemala.



1.3.2 Causas

La falta de una instructiva base y/o conocimientos sobre estrategias de
negociacion e imagen publica por parte de los funcionarios de la Cancilleria de
Guatemala, afecta el desenvolvimiento eficaz en las negociaciones diplomaticas
bilaterales del pais.

1.3.3 Consecuencias
Como consecuencia no existe ningun documento base o manual de técnicas
negociadoras, impactando directamente en las acciones de los funcionarios, ya
que utilizan conocimientos empiricos para cumplir con lo propuesto en la Politica
Exterior de Guatemala.

1.4 Justificacion

La propuesta de un Manual de Técnicas de Negociacién es sumamente importante para
guiar y dar a los funcionarios una base estandarizada y confiable de cémo realizar la
misma.

Este instructivo pretende aglutinar las diferentes técnicas y herramientas de
negociacion, asi como también basarlo en normas de calidad para asegurar la eficacia
en el abordaje de la negociacion internacional.

Se espera que el impacto del manual de técnicas de negociacién diplomatica en las
relaciones bilaterales de Guatemala, sea para beneficio de la cooperacion internacional
y de la inversion extranjera, ya que estos son algunos de los principales pilares para el
desarrollo sostenible de una sociedad.

1.5 Objetivos

1.5.1 Objetivo General

El objetivo general de la presente investigacion es crear un Manual de Técnicas
de Negociaciéon Diplomatica, el cual podra ser utilizado por las distintas
direcciones de la cancilleria guatemalteca, sin embargo estara enfocado en
herramientas para relaciones bilaterales.

1.5.2 Objetivos Especificos
i.  Proporcionar técnicas estandarizadas internacionales de negociacién a los
funcionarios del Ministerio de Relaciones Exteriores.
i.  Cumplir con los objetivos planteados en el marco general de la Politica
Exterior de Guatemala, ya que esta proporciona los lineamientos para el
desenvolvimiento de las relaciones de nuestro pais con otros Estados.
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iii.  Atraer la atencion tanto estatal como privada de otras regiones del mundo,
para incentivar de esta manera la inversion extranjera y cooperacion
internacional.

1.6 Hipétesis

Segun entrevistas realizadas a funcionarios de las distintas direcciones del Ministerio de
Relaciones Exteriores de Guatemala, especificamente los del area de relaciones
internacionales Dbilaterales, quienes utilizan el mecanismo de la Negociacion
Diplomatica, desconocen la existencia de un manual de técnicas de negociacion que
funja como base para el desempeio de la misma.

1.6.1 Variables independientes

En el Marco General de la Politica Exterior de Guatemala (2012 — 2016) refleja el
interés de las autoridades guatemaltecas por incrementar las relaciones
bilaterales con otros Estados, con el seguimiento a esta premisa, los funcionarios
de la cancilleria tiene como ultimo reto incluir a Guatemala en la Alianza del
Pacifico, esto para incrementar el comercio con Chile, Peru, Colombia, México y
su ultimo integrante Costa Rica.

Sin embargo, los encargados de llevar a cabo este cabildeo internacional,
deberian poseer una herramienta basica y estandarizada con las diferentes
técnicas de negociacion que existen; la elaboracion del Manual de estas es
sumamente importante en la actualidad, ya que las relaciones de nuestro pais
estan evolucionando y es necesario disefar estrategias para competir en un
mundo globalizado.

1.6.2 Variables dependientes

Al momento de presentar el “Manual de Negociacion Diplomatica “ en la
Cancilleria guatemalteca, se espera que se implemente y que los funcionarios
utilicen esta herramienta para fortalecer los lazos diplomaticos que ya se poseen,;
asi como también crear nuevas alianzas internacionales que permitan un
desarrollo sostenible de nuestra sociedad. De esta manera las negociaciones se
estandarizaran apegadas a protocolos y practicas internacionales, respetando la
politica exterior de Guatemala en el concierto de naciones.

1.7 Indicadores

1.7.1 Poblacion de Funcionarios de la Cancilleria de Guatemala
Mediante la tabulacion de entrevistas por muestreo no probabilistico,
estructuradas cualitativamente a funcionarios del Ministerio de Relaciones
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Exteriores de Guatemala asi como también de funcionarios de Embajadas y
Organizaciones Internacionales acreditadas en nuestro pais, se hara la medicién
de un porcentaje minimo de 65 por ciento para dar a conocer positivamente la
realidad del impacto del Manual de Técnicas de Negociacién Diplomatica.

1.7.2 Poblaciéon de Personas Expertas en el tema

Mediante la tabulacién de entrevistas por muestreo probabilistico a personas a
fin al tema estudiado, sea espera un minimo del 65 por ciento de respuesta
favorable.

1.8 Metodologia

1.8.1 Poblacion

En el transcurso de la investigacion, se realizaran entrevistas y/o encuestas
escritas a funcionarios del Ministerio de Relaciones Exteriores, asi como también
a distintos miembros del cuerpo diplomatico y consular acreditado en Guatemala
y otros paises.

1.8.2 Universo

El Estado de Guatemala posee relacion bilateral con 154 Estados (Ministerio de
Relaciones Exteriores de Guatemala), por lo que la presente investigacion
propondra técnicas y métodos que puedan ser utilizados con dicho numero de
relaciones, asi como también con nuevas negociaciones..

1.8.3 Poblacion Especifica

Como se enfatizé anteriormente, la investigacion se enfatizara con la Direccidon
General de Relaciones Internacionales Bilaterales del Ministerio de Relaciones
Exteriores de Guatemala.

1.8.4 Muestra

La muestra que se utilizara en la investigacion esta basada en funcionarios que
utilicen la herramienta de la Negociacion Diplomatica y/o Manuales de procesos,
que formen parte del Ministerio de Relaciones Exteriores de Guatemala.

Asi también se incluiran como parte de las personas entrevistadas y/o
encuestadas a miembros del Cuerpo Diplomatico acreditado en Guatemala,
funcionarios de organizaciones internacionales u otras Organizaciones, que
utilicen la estrategia antes mencionada, entre ellos funcionarios internacionales.



1.8.5 Sujetos
Los sujetos seleccionados seran elegidos en base a la Homogeneidad, la cual se
detalla a continuacion:

1.8.5.1 Homogeneidad

Las personas elegidas en la muestra, deben poseer caracteristicas en
comun, las cuales deben ser afines al tema central de la presente tesis,
Negociacion Diplomatica y Manuales de Procesos; las caracteristicas son:

Funcionarios nacionales
i.  Conocimiento del tema
i.  Utilizacion de la herramienta
iii.  Laborar en una institucion del Estado de Guatemala

Funcionarios internacionales
i.  Conocimiento del tema
ii.  Utilizacion de la herramienta
iii.  Serfuncionario de una Embajada u Organismo Internacional

Administracion de Procesos

i. Conocimiento del tema

ii. Utilizacion de la herramienta

iii. Liderar un equipo de trabajo en la organizacion

1.8.6 Instrumentos

1.8.6.1 Fuentes Primarias

La consulta de libros de texto, tesis y otros trabajos académicos, seran
fuente primaria de la presente recopilacién de técnicas de negociacién. Asi
como también, practicas documentadas por distintos autores
internacionales.

1.8.6.2 Entrevistas

Las entrevistas seran el medio cualitativo, ya que enriqueceran de forma
verbal el contenido sobre Negociacion Diplomatica en el presente
documento; ya que como se mencioné en el punto 8.6 Sujetos, las
caracteristicas esenciales son de suma importancia.



1.8.6.3 Experiencia en Campo

En esta seccion del documento, se daran a conocer los resultados
analiticos de la observacion y participacion del tesista en la 43 Asamblea
General de la Organizacién de Estados Americanos (OEA), bajo el lema:
“Por una politica integral frente al problema mundial de las drogas en las
Américas” celebrada del 4 al 6 de Junio de 2013 en Antigua Guatemala,
Guatemala.

Asi también, la participacion del hacedor del presente documento en el VI
Foro Vanguardia Iberoamericana del 13 al 16 de Octubre de 2013 en la
Ciudad de Panama, Panama; bajo el lema “Iberoamérica: Alianzas para
Nuevos Paradigmas” dicho foro se realizé en el marco de la XXIII Cumbre
Iberoamericana de Jefes de Estado y de Gobierno en esa misma ciudad.

1.8.6.4 Fuentes Secundarias

Se basada en referencias bibliograficas como: libros de texto, asi también
en analisis y/o ensayos de los mismos, revistas de interés, periodicos y
articulos publicados en sitios de internet.

1.8.7 Corroboracién de Datos

La corroboracion de los datos sera por medio de la interpretacion y analisis de
las encuestas y/o entrevistas, las cuales forman parte de la evaluacion cualitativa
y cuantitativa; con este proceso se daran a conocer los resultados y la
coincidencia de estos con la hipdtesis de la presente investigacion basada en
Técnicas de Negociacion Diplomatica.



Capitulo 2
Marco Teodrico

“‘Manual de Técnicas de Negociacion Diplomatica para Funcionarios de la Direccion
General de Relaciones Internacionales Bilaterales de la Cancilleria de Guatemala”

2.1 La Teoria de la Paz y Teoria del Desarrollo

2.1.1 Conceptos e Historia

Para iniciar con las definiciones en las que se basa la Teoria de la Paz y Teoria del
Desarrollo” se citara el Diccionario de la Lengua Espafiola de la Real Academia
Espafola para saber el significado del término Paz, la cual menciona: Publica
tranquilidad y quietud de los Estados, en contraposicion a la guerra o a la turbulencia.
(Real Academia Espafiola)

Esto quiere decir que la paz es la carencia de violencia directa y el desenvolvimiento
armonico de una relacion interestatal, interracial o intercultural entre varios Estados o
grupos de personas. Sin embargo la paz en la actualidad se ve truncada o interrumpida
por la Violencia Estructural. Este término aborda las problematicas y fendmenos que se
producen cuando las personas o grupo de personas ven obstaculizado o bloqueado su
desarrollo, debido a limites que provienen de las estructuras sociales (Padilla, 2009).

Dando seguimiento al término utilizado por el sefior Padilla en su libro Paz y Conflicto
en el Siglo XXI, “la paz no es unicamente la ausencia de guerras o conflictos
declarados; sino que existe una disputa diaria entre las clases sociales, las cuales
buscan un desarrollo utilizando medios a los que cada categoria social puede alcanzar.”
(Padilla, 2009)

Asi también, los Estados también poseen conflictos de esta naturaleza, a los cuales se
les llaman “Intereses Nacionales”; los cuales juegan un papel sumamente importante en
el nuevo orden mundial, ya que los equilibrios de poder categorizan a los mismos segun
su industrializacion y produccion monetaria medida por el Producto Interno Bruto, PIB.

Al mencionar este juego de poder internacional, cabe resaltar que las categorias que
suelen utilizarse globalmente, la cual esta liderada por los paises mas industrializados
que conforman el G8 los cuales son: Alemania, Canada, Estados Unidos, Francia, Italia,
Japon, Reino Unido, Rusia; seguidos por los paises que conforman el BRICS, los
cuales son: Brasil, Rusia, India, China y Sudafrica; este término fue utilizado
recientemente por el consorcio estadounidense Goldman Sachs, el cual hace referencia
a los Estados que pueden convertirse en potencias econdmicas mundiales; incluyendo

también a la categorizacion conformada por el “G77 mas China”.
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El sefior Alberto Padilla, hace referencia a las publicaciones de Johan Galtung, quien
fue el fundador del Instituto de Investigaciones para la Paz de Oslo. El sefior Galtun
propone utilizar la observacion e investigacion cientifica por métodos cuantitativos para
establecer politicas de paz, las cuales permitan un arbitraje internacional para las
confrontaciones ideoldgicas que se generen entre Estados.

Una de las referencias del autor Johan Galtung en el libro Paz y Conflicto en el Siglo
XXI, es la revista internacional Journal of Peace Research, la cual menciona la Teoria
de la Violencia, la cual esta conformada por varias categorias; las mismas forman parte
de las interferencias para el desenvolvimiento de la paz. A continuacion se enumerara
dicha jerarquia:

2.1.1.1 Violencia Directa

Puede ser “de arriba hacia abajo”, del gobierno hacia los ciudadanos; “de
abajo hacia arriba”, del pueblo hacia el gobierno. (Padilla, 2009) Al realizar
un breve analisis de este tipo de violencia se puede tomar como ejemplo
la “Primavera Arabe”, acontecimiento que marcé un nuevo orden mundial
democratico en Medio Oriente, ya que fueron grandes protestas
protagonizadas por jovenes, derrocando a gobiernos autoritarios
perpetuados en el poder por gran cantidad de afios, como fue el caso de
Egipto y Libia.

2.1.1.2 Violencia Directa Horizontal

Este tipo de violencia hace referencia a la carrera armamentista, la cual se
basa en accidon — reaccion; lo cual no permite el desenvolvimiento de
acciones basadas en confianza y de buena fe, ya que siempre se
mantiene un status alerta. Este tipo de violencia puede ser utilizado en un
conflicto interno de un pais o entre varios paises. (Padilla, 2009) Al igual
que en la jerarquia anterior, se puede tomar como ejemplo la actividad
armamentista y tension internacional entre Corea del Norte y Corea del
Sur, quienes se dice que poseen los kildometros mas armados del planeta
alrededor del paralelo 38 (linea divisoria entre ambos paises).

2.1.1.3 Violencia Estructural
Este tipo de violencia es de manera directa, y conduce a diferentes
teoremas como Este — Oeste, Norte — Sur; se caracteriza por ser una
violencia alineada que genera controversia y un contra ataque repetitivo
entre las partes involucradas. (Padilla, 2009) Un ejemplo de esta categoria
de violencia es el conflicto Arabe-Israeli, ya que se mantiene a lo largo de
la historia y ocupa un espacio geografico especifico.
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Las distintas categorias anteriormente expuestas son un reflejo una de la otra, ya que
producen dafo a la satisfaccion de las personas, al igual que represion y marginacion
de la parte vencida por la vencedora. Claro ejemplo de esta premisa es la Il Guerra
Mundial, 1939 — 1945, la cual generé el reparto del territorio aleman entre los “Aliados”,
conglomerado vencedor, formado por: Reino Unido, Francia, Unién Soviética y Estados
Unidos.

Asi también dentro de las menciones en el libro Paz y Conflicto en el siglo XXI, esta el
rector de la Universidad Holistica de Brasilia, Pierre Weil, quien menciona: “La paz
comienza en el espiritu de los hombres”. (Padilla, 2009)

Segun citas a Weil en el libro antes mencionado del sefior Alberto Padilla; “el paradigma
cientifico-mecanista produjo una fragmentacién de la visién de paz. Esto conlleva a la
separacion entre dos tipos de paz: la paz interior o de la persona, la cual esta basada
en sentimientos personales. La paz exterior o de los objetos esta basada en aspectos
socio-politicos y culturales.” (Padilla, 2009)

Asi también el pensamiento del sefior Weil se basa en el Manifiesto de Sevilla, el cual
es la resolucién de la reunion de cientificos convocada por la UNESCO en 1986 para
tratar temas sobre paz y conflictos. Dentro de esta declaracion, existe un parrafo que se
acopla para la elaboracion de la presente investigacion, el cual dice:

“Es cientificamente incorrecto afirmar que no se puede poner fin a la violencia
porque ésta determina un mejor nivel de vida para ciertos pueblos sobre otros.
Todo lo contrario, las evidencias indican que el bienestar esta ligado
directamente al establecimiento de relaciones de cooperacion entre los seres
humanos.” (Fundacion Holismo de Educacion, 1994)

Tomando como base el parrafo anterior, incita a los Estados a mantener relaciones en
armonia por medio de la cooperacién, por lo que es necesario utilizar la negociacion,
para que las partes involucradas se desenvuelvan de la mejor manera en un mundo
globalizado; y asi cumplir con uno de los principios de la Carta de las Naciones Unidas.

La Organizacion de las Naciones Unidas para la Educacién, Ciencia y Cultura,
(UNESCO, siglas en inglés); por medio de varios congresos y/o declaraciones
construye un ambiente de cooperacién y armonia internacional, claro ejemplo de esta
premisa es el Congreso de Yamusukro, llevado a cabo el 1 de julio de 1989 en
Yamusukro, Costa de Marfil; en el cual se trataron temas sumamente importantes en
materia de desarme y de donde surgié una propuesta formal de desarme internacional.
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Una de las recomendaciones del Congreso de Yamusukro, menciona:

“‘Que se fomente la ensefanza y la investigacion en el ambito de la paz. Esta
actividad deberia basarse en un enfoque interdisciplinario y apuntar al estudio de
las relaciones entre la paz, los derechos humanos, el desarme, el desarrollo y el
medio ambiente.” (www.unesco.org)

Como parte del analisis que se llevé a cabo entre el Congreso de Yamusukro y la
Teoria del sefor Pierre Weil, ambas estan inter-relacionadas, ya que apelan el
sentimiento y la libre determinacion de cada individuo. Asi también los cientificos
reunidos en Costa de Marfil recomiendan a toda agrupacion de personas, ya sea
nacional o internacional, publico o privada, cultural o deportiva a realizar aportes de
valor y construir una nueva concepcion de paz, utilizando el desarrollo de una cultura
basada en los valores, derechos y obligaciones que se enumeran en la Declaracion
Universal de los Derechos Humanos de 1948.

2.1.2 Principales Exponentes de la Teoria de la Paz y del Desarrollo

2.1.2.1 La Organizacion de las Naciones Unidas para la Educacién, Ciencia
y Cultura, UNESCO

Es un organismo dependiente de las Naciones Unidas, fue fundado el 16 de
noviembre de 1945, hoy en dia posee 195 Estados miembros y ocho asociados,
su sede se esta ubicada en Paris, Francia y posee delegaciones permanentes en
los cinco continentes y en la mayoria los paises miembros. La mision de este
organo internacional es:

“Contribuir a la consolidacion de la paz, la erradicacidon de la pobreza, el
desarrollo sostenible y el didlogo intercultural mediante la educacién, las
ciencias, la cultura, la comunicacion y la informacion.” (www.unesco.org)

Dentro de los aportes mas significativos de la Organizacién de las Naciones
Unidas para la Educacion, Ciencia y Cultura estan:

Manifiesto de Sevilla sobre la Violencia

El Manifiesto de Sevilla es un documento redactado por un equipo internacional de
especialistas en Sevilla, Espafia en 1986; este escrito fue realizado en conmemoracién
del Afo Internacional de la Paz, el cual fue comunicado y patrocinado por las Naciones
Unidas.
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Dicho documento fue acogido por la Organizacion de las Naciones Unidas para la
Educacion, Ciencia y Cultura, UNESCO en 1989. Lo que conlleva la difusién y fomento
de programas de educacion para la paz.

El Manifiesto consta de cinco proposiciones para lograr la paz; las cuales recurren a los
sentimientos e inteligencia de cada persona, para asi lograr una armonia individual y
transmitirla hacia los demas de una manera voluntaria. Claro ejemplo de esta premisa
dentro del Manifiesto menciona el siguiente ejemplo:

“Cientificamente es incorrecto decir que nuestro cerebro nos conduce a la
violencia. El cerebro es una parte del cuerpo, como las piernas y las manos. Se
puede utilizar la cabeza o las manos para tratar con el préjimo, o para ejercer la
violencia. Puesto que el cerebro es el soporte fisico de la inteligencia, nos ofrece
la posibilidad de pensar lo que queremos hacer y lo que deberiamos hacer. Y ya
que hay una gran aptitud para aprender, nos es posible inventar nuevas maneras
de hacer las cosas” (Fundacion Holismo de Educacion, 1994)

Congreso de Yamusukro

Congreso internacional realizado el 1 de Julio de 1989 en Yamusukro, capital de Costa
de Marfil, Africa. Convocado por el entonces Director General de UNESCO y quimico
bidlogo Federico Mayor.

Dicho Congreso se trabajo bajo el lema “Paz en la mente de los hombres”, con lo cual le
da seguimiento al Manifiesto de Sevilla, ya que insta a organizaciones gubernamentales
y no gubernamentales a fomentar a cada individuo una cultura de paz y cooperacion,
para asi lograr el desarrollo regional como bloque.

Dentro de los principales temas que se trataron en dicho Congreso, resalta también el
seguimiento a la Declaracién adoptada por la Asamblea General de las Naciones
Unidas en 1978, la cual se realiza bajo el lema: “Preparando a las sociedades para vivir
en paz y buscar solucién pacifica a los conflictos”; también se trataron temas de
desarme.

Asi también, es realizada una estadistica de los altos costos que representan los
conflictos y/o guerras, demostrado mediante la comparacion del costo de un submarino
nuclear, que es equivalente al presupuesto de educacién de 23 paises en desarrollo, el
cual dota de escuela y lo necesario para recibir la ensefianza minima de 160 millones
de ninos (Padilla, 2009).
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2.1.2.2 Instituto de Relaciones Internacionales e Investigaciones para la
Paz, IRIPAZ

Es una institucion académica guatemalteca con identidad centroamericana, de
caracter independiente y con status legal de fundacién no lucrativa.

Fue el logro de un grupo de académicos visionarios quienes, como buenos
expertos en los campos de la Relaciones Internacionales y las Ciencias Politicas,
se interesaron en la busqueda del fortalecimiento de la Paz, la Democracia y la
concordia tanto para Guatemala como para el resto del istmo centroamericano.

Fundado en febrero de 1990 por iniciativa del Dr. Luis Alberto Padilla, el Instituto
ha ejecutado diversos proyectos formativos y destinado recursos humanos a la
investigacion con el objetivo de apoyar -en su momento- la consolidacién de la
democracia y el proceso de paz en Guatemala y en la region; a todo lo largo de
este trayecto conté con el apoyo de Foreningen Orjangarden (AGNI) de Suecia.”

(Iripaz)

Cabe resaltar que esta institucidon también se dedicada al fortalecimiento de
procesos de integracién centroamericana, a la investigacion las ciencias sociales,
politicas y del medio ambiente, ademas de promover programas de educacion
superior que promuevan la cultura de paz y cohesion en la region.

“‘La vision de IRIPAZ busca apoyar el proceso de integracidon
centroamericana para que funcione como un instrumento de desarrollo y
de consolidacion de un dialogo solido en el marco de la investigacion y la
educacioén superior para la paz, el respeto entre los pueblos, la diplomacia
y la negociacion multilateral entre los Estados de la region.”
(www.lripaz.org)

IRIPAZ como institucién pionera en la educacién y cultura para la paz, ha
realizado gran cantidad de publicaciones. Dentro de ellas se destaca la revista
Estudios Internacionales en sus distintas versiones. Asi también posee la
publicacion de estudios sumamente importantes relacionados con la cultura de
paz en Centro América, entre ellos se destacan: Paz y Conflicto en el siglo XX,
Teoria de las Relaciones Internacionales; Construccion de la Paz, Cultura de Paz
y Democracia 1995; Cronologia de los procesos de paz, Guatemala y El
Salvador.

Asi también organiz6 el | Congreso Latinoamericano de Relaciones
Internacionales e Investigacion para la Paz en noviembre de 1995; actividad que
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contd con el apoyo de Unesco, PNUD y varias embajadas acreditadas en
Guatemala como Espafa, Francia, Suecia, entre otras. Cabe resaltar la
participacion de grandes personalidades internacionales, como Johan Galtung y
Peter Wallensteen, como también de connotados guatemaltecos como Gert
Rosenthal, Francisco Villagran Kramer, entre otros.

2.1.2.3 Johan Galtung

Para hacer referencia a la biografia del sefor Johan Galtung, se menciona que
nacido en Stavanger, Noruega en 1930; estudid en la Universidad de Oslo
matematicas y sociologia.

Fue catedratico de investigacién sobre conflictos en la Universidad de Oslo,
Noruega; asi también ha impartido catedras en todos los continentes, de donde
se destaca su participacion en Estados Unidos y Chile, América; Universidad de
las Organizacion de las Naciones Unidas, ONU en Ginebra, Suiza, Europa;
Japon, China, India y Malasia, Asia. Ha sido participe de gran cantidad de
actividades de las Naciones Unidas relacionadas al campo de investigacion para
la paz.

Como parte de su carrera profesional y académica, sus principales aportes son:
direccion de “Transcend: A History and Development Network”, entidad con sede
en Barcelona, Espana. Dicho ente se dedicada a la mediacion de conflictos
internacionales, asi como también dar a conocer a la poblacion herramientas de
persuasion y resolucion enfrentamientos sin el uso de violencia. A continuacion
se hace referencia a la mision de esta institucion investigadora:

“Crear un mundo mas pacifico, usando: accion, educacion, difusion e
investigacién para manejar conflictos con no violencia, empatia vy
creatividad, para resultados aceptables y sostenibles.” (www.transcend-
nordic.org)

“Trascender: Una Historia y Red de Desarrollo”, en sus siglas en espanol; posee
cuatro pilares, los cuales son de suma importancia en la resolucién de todo tipo
de enfrentamiento y/o conflicto, ya que pueden ser utilizados en cualquier
ubicacion geografica. Los mismos se detallan a continuacién: Accién, Educacion,
Difusion e Investigacion. (www.transcend-nordic.org)

El sefor Johan Galtung también es fundador del “Peace Research Institute Oslo”
(PRIO), traducido al espanol significa: “Instituto de Investigacién para la Paz de
Oslo”; el cual esta ubicado en Noruega.
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Dicha institucion esta dedicada a los estudios e investigaciones basicas de
politicas relevantes, asi también esta comprometido a la difusion y capacitacion
de métodos para la paz, resolucion de conflictos, dialogos y reconciliaciones, asi
como también mercadeo politico e informacion publica.

PRIO realiza publicaciones de todo tipo, ya que abarcan varios niveles de
ediciones académicas; dentro de las cuales se resaltan: “Journal of Peace
Research” y “Security Dialogue”, traducidos al espafol: “Diario para la
Investigacion de la Paz” y “Dialogos de Seguridad”. Asi también posee ediciones
propias como libros y reportes e informes de investigaciones y politicas.
(www.prio.no)

2.1.2.4 Pierre Weil
Pierre Weil, nace en Estrasburgo, fue psicélogo y educador, postulador de
teorias sobre la paz en Brasil. Por lo que recibié una Mencion Honorifica por
parte de la Organizacion de las Naciones Unidas para la Educacion, Ciencia y
Cultura, UNESCO.

A lo largo de su historia, el sefior Weil fue un estudioso de la psicologia y de
teorias sobre la paz, por lo que destaca la fundacion de la Asociacion de
Psicologia Aplicada, la presidencia de la Sociedad Minera de Psicologia y la co-
fundacién y vicepresidencia Asociacion Transpersonal Internacional, entidad
dedicada al estudio de la paz personal.

Los articulos cientificos y libros redactados por Pierre Weil, son gran aporte a la
teoria, ya que los mismos fueron escritos en distintos idiomas, como francés,
espanol, holandés, aleman, inglés y principalmente en portugués; permitiendo
con esto que el conocimiento llegue a las distintas culturas a lo largo del mundo.

De estos documentos resaltan los articulos en espariol: “Relaciones humanas en
la familia y en el trabajo”, Buenos Aires 1965; en inglés: “Social Influence on
Mental Development; Consequences on The Organisation of Criteria for
Construction of Didactical Programs”, Roma 1958 y en portugués: “A Paz
Individual e Coletiva”, Belo Horizonte 1967.

Sin embargo, su principal aporte a la teoria fue la fundacién de UNIPAZ, entidad
que desarrolla y promueve la accion educativa en materia de cultura de paz y no
violencia, basada en los valores de tolerancia y fraternidad. Con esto se busca
crear una accion correctiva en la sociedad por medio de la educacion. (UNIPAZ)
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2.2 Ministerio de Relaciones Exteriores de Guatemala

2.2.1 Generalidades

Segun la Constitucion Politica de Guatemala, en su capitulo Ill, articulo 149 menciona
que “las relaciones con otros Estados se regiran bajo los principios, reglas y practicas
internacionales, con el fin de aportar y mantener la paz y libertad, asi como también del
respeto y defensa de los Derechos Humanos” (Asamblea Nacional Constituyente, 1985)

Cabe resaltar también el articulo 151 de esta misma seccién, que hace referencia a las
relaciones de amistad, solidaridad y cooperacion de Guatemala con otros Estados que
poseen caracteristicas economicas, sociales y culturales similares a nuestro pais.

Dentro de la Carga Magna de Guatemala se especifican en el articulo 183, las
atribuciones que posee el Organismo Ejecutivo; de las cuales resalta la de “dirigir la
politica exterior y las relaciones internacionales, celebrar, ratificar y denunciar tratados y
convenios de conformidad con la Constitucion.” (1985)

Para garantizar el cumplimiento de esta actividad por parte de la Presidencia de la
Republica, se delega la misma al Ministerio de Relaciones Exteriores o Cancilleria de
Guatemala, quien actua en base a la Ley del Organismo Ejecutivo, Decreto 114-97 del
Congreso de la Republica.

Esta ley en el articulo 38, menciona que esta institucion es la encargada de la
formulaciéon de politicas y el cumplimiento del régimen juridico internacional, ya sea por
medio de relaciones bilaterales con otros Estados o multilaterales con instituciones de
derecho internacional. (Ley del Organismo Ejecutivo, 1997)

Dentro del Decreto antes mencionado, especificamente en el articulo 38 inciso d, se
incluye que el Ministerio de Relaciones Exteriores, es el encargado de “coordinar,
analizar, apoyar y dar seguimiento a la negociacion de convenios de caracter politico;
geopolitico y de derechos humanos”. (Ley del Organismo Ejecutivo, 1997)

2.2.2 Base Legal
2.2.2.1 Constitucion Politica de Guatemala
Documento supremo que rige las normas de convivencia, derechos vy

obligaciones de todo el Estado de Guatemala, la misma fue creada por la
Asamblea Nacional Constituyente el 31 de mayo de 1985.
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Dentro de los articulos que regulan las relaciones internacionales de Guatemala
destacan los siguientes:

Articulo 46: Preeminencia del Derecho Internacional. Se establece el principio
general de que en materia de derechos humanos, los tratados y convenciones
aceptados y ratificados por Guatemala, tienen preeminencia sobre el derecho
interno.

Articulo 149: Guatemala normara sus relaciones con otros Estados, de
conformidad con los principios, reglas y practicas internacionales con el proposito
de contribuir al mantenimiento de la paz y la libertad, al respeto y defensa de los
derechos humanos, al fortalecimiento de los procesos democraticos e
instituciones internacionales que garanticen el beneficio mutuo y equitativo entre
los Estados.

Articulo 151: El Estado mantendra relaciones de amistad, solidaridad y
cooperacion con aquellos Estados, cuyo desarrollo econémico, social y cultural,
sea analogo al de Guatemala, con el proposito de encontrar soluciones
apropiadas a sus problemas comunes y de formular conjuntamente, politicas
tendientes al progreso de las naciones respectivas.

2.2.2.2 Ley del Organismo Ejecutivo

Documento que aglutina el ejercicio y las actividades a desempefiar del
Organismo Ejecutivo, fue proclamado como Decreto 114-97 del Congreso de la
Republica de Guatemala.

Resalta de este documento dentro ambito internacional el articulo 38, quien se
refiere al Ministerio de Relaciones Exteriores, donde menciona que es el
encargado de “la formulacion de las politicas y la aplicacién del régimen juridico
relativo a las relaciones del Estado de Guatemala con otros Estados y personas
o instituciones juridicas de derecho internacional”. (Ley del Organismo Ejecutivo,
1997)

2.2.2.3 Ley del Servicio Diplomatico de Guatemala

También llamado Decreto Ley 148, publicado el 26 de diciembre de 1963.
Cuenta con modificaciones y reformas, las cuales son: decreto ley numero 338,
el cual fue publicado el 25 de marzo de 1965; decreto numero 32-73, mismo que
fue publicado el 15 de junio de 1973; decreto numero 89-74, que fue publicado el
20 de noviembre de 1974 y el decreto numero 35-2000, el cual es el mas
reciente, ya que fue publicado el 6 de junio del afio 2000.
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Este decreto posee XX capitulos en los que se incluye como principal objeto
normar y estipular la representacién del Estado de Guatemala en el extranjero y
la carrera diplomatica de los funcionarios nacionales.

Dentro de la Norma Juridica el Servicio Diplomatico se enumera las atribuciones
de los funcionarios, asi como también las distintas acreditaciones del pais en el
extranjero. Estas pueden ser:

i. Delegaciones permanentes: estas poseen duracion constante que el
Gobierno de la Republica acredite ante organismos internacionales.

il Delegaciones temporales: estas carecen de permanencia constante, sin
embargo se acreditan ante los mismos organismos.

iii. Embajada o Legacion: oficina de representacion oficial de un Estado.

iv. Misiones especiales: este tipo de acreditacion se origina para una tarea
especificamente, ya sea cultural, econdmica, politica entre otras.

El capitulo Il del decreto se enfoca en la carrera diplomatica, tanto en los
requisitos como el proceso que la conformada, ya que la misma se presenta por
una escala jerarquica, que inicia con el cargo de tercer secretario y culmina con
el cargo de embajador extraordinario y plenipotenciario.

La Ley del Servicio Diplomatico detalla las funciones de las misiones
diplomaticas y de los funcionarios que laboran en ellas, ya sean actividades de
representacion o administrativas. Asi como también se incluyen las obligaciones,
prohibiciones, prerrogativas y beneficios.

Algunas de las atribuciones que se destacan de las misiones diplomaticas son:

i.  Velar por el prestigio, la dignidad y el progreso de la nacion.
i. Promover y mantener las relaciones politicas, econdmicas, y culturales
entre Guatemala, y los otros paises.
iii. Realizar, en auxilio de la justicia nacional y de acuerdo con los tratados y
usos internacionales, las gestiones que les sean encomendadas.

Cabe resaltar que dentro del documento también se detallan las actividades y
atribuciones que poseen los Jefes de la Misién Diplomatica, de las cuales resalta
la promocion y fomento de las relaciones entre Estados, asi como también la
proteccion de connacionales en el pais receptor e informar periddicamente al
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Estado emisor, los asuntos de la mision y la realidad de dicho pais. (Congreso de
la Republica de Guatemala, 1963)

2.2.2.4 Ley del Ceremonial Diplomatico de Guatemala

Es un conjunto de normas que fue proclamado por el Congreso de la Republica
como Decreto 86-73 el cual se generd con el fin de cumplir las estipulaciones
que dicta la Convencién de Viena de 1961 sobre Relaciones Diplomaticas, la
misma fue ratificada por Guatemala el 17 de septiembre de 1963.

En la misma se detallan los procesos y protocolos oficiales internacionalmente
que deben llevarse a cabo en los actos diplomaticos, tales como el arribo de los
funcionarios al pais, la presentacion de Cartas Credenciales, visitas oficiales,
audiencias, entre otras.

Asi como también da a conocer la jerarquia diplomatica aceptada por el Estado
de Guatemala; tales como Tercer Secretario, Ministros Consejeros, Encargados
de Negocios y Embajador Extraordinario y Plenipotenciario.

Dentro de los protocolos expresados en el Ceremonial Diplomatico, se
encuentra la precedencia, la cual es aceptada desde la fecha y hora en que se
presentan las Cartas Credenciales al Presidente de la Republica; el articulo 28
de este documento reconoce al Nuncio Apostélico como Decano del Cuerpo
Diplomatico del pais.

Como parte de los protocolos internacionales, existe la precedencia para
funcionarios nacionales como los presidentes de los Organismos de Estado,
Ejecutivo, Legislativo y Judicial; asi también se incluyen representantes de
instituciones gubernamentales de alto nivel, como la Corte de Constitucionalidad,
Tribula Supremo Electoral, Diputados al Congreso, Procurador y Contralor
General, Procurador de los Derechos Humanos, Magistrados, Ministros y demas
autoridades.

Se incluye dentro de la Ley del Ceremonial Diplomatico la relacion tanto de los
Jefes de Misién como demas personal de la Embajada con las autoridades del
gobierno de turno por medio del Ministerio de Relaciones Exteriores. (Congreso
de la Republica de Guatemala, 1973)

Debido a los cambios en el orden internacional, en el afio 2003 por medio del
Decreto 07-2003 del Congreso de la Republica, se reforman varios articulos de la
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Ley del Ceremonial Diplomatico de Guatemala, para que la misma adaptada a la
realidad global. (Congreso de la Republica de Guatemala, 2003)

2.2.2.5 Convencion de Viena sobre Relaciones Diplomaticas 1961
Documento que aglutina el derecho internacional consuetudinario referente
practicas diplomaticas; fue firmado el 18 de abril de 1961 en la capital de Austria,
para cumplir y dar seguimiento a los principios de la Carta de las Naciones
Unidas, en la actualidad 174 Estados pertenecen y se rigen bajo la misma.

Esta norma es la base para el desempeio de las actividades diplomaticas de
todo el mundo, por tal razén las dos Leyes y/o Decretos antes mencionados,
Servicio y Ceremonial Diplomatico guatemalteco, se basan en la Convencion de
Viena.

Consta de 53 articulos en los que se incluye el proceso de apertura de una
Mision Diplomatica, las atribuciones y actividades del personal que la conforma,
la colocacion de banderas, escudos y emblemas a la residencia, vehiculo y
medios de comunicacién que utilicen; asi como también menciona la libre
comunicacién de la Embajada con sus autoridades, otras misiones o con el
Estado receptor.

Cabe resaltar que dentro de la Convencion también se estipula los beneficios de
los agentes diplomaticos, tales como la inmunidad de la jurisdiccion penal del
Estado receptor; asi también se considera la falta de la misma si la persona se
encuentra involucrada en asuntos juridicos.

Este documento permite la adhesién de los Estados que deseen ser parte, como
se menciond al inicio la Convencion se gestd con el fin de cumplir con los
principios de la Carta de San Francisco. Asi también se designa al Secretario
General de las Naciones Unidas la comunicacién de la misma a todos los
Estados. (Naciones Unidas, 1961)

La Convencion de Viena de 1961 es ratificada por el Congreso de Guatemala
con el Decreto Ley 103 el 05 de septiembre de 1963 y fue publicado en el Diario
Oficial segun el tomo CLXIXI numero 22 del 22 de noviembre de 1963. (Ministerio
de Relaciones Exteriores de Guatemala)
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2.2.2.6 Reglamento Organico Interno del Ministerio de Relaciones
Exteriores de Guatemala, Acuerdo Gubernativo 415-2003

Este documento es un Acuerdo Gubernativo, 415-2003 y sus reformas; fue
firmado el 15 de Julio de 2003 en el Palacio Nacional de la Cultura de la Ciudad
de Guatemala por el Presidente de la Republica.

En el mismo se establece la estructura organica, funciones y mecanismos que
utilizara la institucion garante de la Politica Exterior del pais, quien es el
Ministerio de Relaciones Exteriores de Guatemala.

Posee ocho capitulos y 91 articulos, en los cuales se establecen las atribuciones
y actividades que desempefia cada funcionario de esta  dependencia
gubernamental. Asi también define la estructura que posee, los cargos y titulos
de los funcionarios directores. Ver anexo 4

2.2.3 Direccion General de Relaciones Internacionales Bilaterales

Segun el reglamento organico interno del Ministerio de Relaciones Exteriores “la
Direccion General de Relaciones Internacionales Bilaterales es la responsable de
atender las relaciones internacionales de Guatemala de naturaleza bilateral, incluyendo
las relaciones diplomaticas, las de orden politico, cultural, econédmico y social. La
Direccion General de- Relaciones Internacionales Bilaterales esta a cargo de un
Embajador, con titulo funcional de Director General de Relaciones Internacionales
Bilaterales” (Presidencia de la Republica de Guatemala, 2003)

Como parte de las atribuciones asignadas a esta dependencia de la Cancilleria de
Guatemala, se encuentra organizar, dirigir y presidir las reuniones o comisiones
bilaterales; presentar al despacho ministerial y/o viceministerial proyectos de
comunicacién en materia de relaciones internacionales bilaterales. Asi como también
mantener la comunicacion con las Embajadas tanto las acreditadas en Guatemala,
como nuestras Legaciones en otros paises.

Dentro la ultima atribucién mencionada en el parrafo anterior, se integran los informes
requeridos a las Embajadas de Guatemala en otro pais, asi como también la
actualizacion de los perfiles y banco de datos de los distintos Estados con los que
nuestro pais posee relacion diplomatica.

Cabe resaltar, que se designa a esta direccion de la Cancilleria para atender a los

miembros del Cuerpo Diplomatico acreditado en Guatemala, asi como también poseen
atencion a personas individuales, por medio del Derecho de Asilo y renuncias.
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La Direccion de Relaciones Internacionales Bilaterales posee varias subdirecciones
bajo su cargo, segun el Reglamento Organico Interno Ministerio de Relaciones
Exteriores, sus atribuciones y actividades son cargo la promocion y formulaciéon de la
agenda politica bilateral y diplomatica entre los paises Centroamericanos y del Caribe,
asi como también el seguimiento y evaluacion de la misma.

Las Subdirecciones estan divididas de la siguiente manera:

i.  Subdirecciéon de América Central y el Caribe
ii.  Subdireccion de América del Norte
iii.  Subdireccién de América del Sur
iv.  Subdireccion de Asia, Africa y Oceania
v.  Subdireccion de Europa

Asi también a la Direccién General de Relaciones Internacionales Bilaterales, pertenece
el Departamento de Asuntos Turisticos y Culturales, quien tiene bajo su cargo y
responsabilidad de abastecer a las Embajadas y Consulados de Guatemala en el
exterior todo tipo de insumos para apoyar, fortalecer, ampliar y dar seguimiento en el
orden turistico y cultural del pais.

2.3 El Conflicto

Etimologicamente el término proviene del latin “conflictus”, que significa unién y se
complementa de la palabra “flictus” que quiere decir golpe. Haciendo una relacion entre
ambos significados, se puede concluir que Conflicto es la unién de golpes o golpe
unido. (Etimologias de Chile)

Para el licenciado Mario Polanco Pérez, quiere decir que “es una situacion en que dos o
mas individuos o grupos con intereses contrapuestos entran en confrontacion, oposicion
0 emprenden acciones mutuamente antagonistas, con el objetivo de neutralizar, dafar o
eliminar a la parte rival, incluso cuando tal confrontacion no sea fisica o sea solo de
palabras, para lograr asi la consecucion de los objetivos que motivaron dicha
confrontacién”. (Polanco Pérez, 2011)

Cabe resaltar que los conflictos no son Unicamente entre personas individuales, ya que
los mismos también se dan entre Naciones y Estados; claro ejemplo de esta premisa es
el conflicto Arabe-Israeli, que lleva cientos de afios de existir en el medio oriente o las
desastrosas Guerras Mundiales del siglo XX, en las que perecieron millones de
personas.
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Por tal razon, al término de ambas guerras se crean instituciones que velen por la
seguridad y la paz internacional; en 1919 por medio del Tratado de Versalles se crea la
Sociedad de las Naciones, sin embargo no cumple con sus principios ya que se genera
un segundo conflicto internacional, que al término de este se crea por medio de la Carta
de San Francisco la Organizacion de las Naciones Unidas, actual garante de la paz y
seguridad mundial.

Dicha institucion maneja un principio elemental, que dirige la estrategia del
mantenimiento de la paz, el cual es: “Las mujeres y los hombres experimentan los
conflictos de manera diferente y, por lo tanto, también entienden la paz de manera
diferente.” (Organizacion de las Naciones Unidas)

2.3.1 Escaladas del Conflicto

Todo conflicto posee niveles de tension, los cuales varian dependiendo de la actividad
de las partes hasta llegar a la resolucién o disolucion de la relacidén. Segun la agencia
de consultorias Integracion y Desarrollo, se enumeran las siguientes fases: (Integracion
y Desarrollo, 2015)

i. Endurecimiento: Fase en donde son puestas a vista los pensamientos de
las partes, asi como también la posicion de cada uno entorno a las
diferencias.

ii. Debate y Polémica: Tiempo en el que las partes debaten los puntos de
vista, asi como también donde se presentan los efectos de los mismos
planteamientos.

iii. Hechos: Lo acordado se vuelve realidad, las partes concretizan sus
acciones en base a las diferencias y realizan acciones para formalizar y
construir su posicion.

iv. Imagenes y Coaliciones: En esta fase se comienza a visibilizar el impacto
de las acciones y de la ventaja de las partes por lograr el acuerdo o fin del
conflicto.

V. Pérdida de imagen: Esta fase en muchos casos es alternada y/o sustraida

del proceso; ya que en la cual la imagen de una de las partes se ve
afectada por las acusaciones y/o acciones de la contra parte.

Vi. Acuerdo final: Fase en la que las partes por decisidén propia o afectada por
la escalada del conflicto se llega a una resolucion final.

2.3.2 Anatomia del Conflicto

Existen diferentes elementos que en conjunto forman el Conflicto; segun cursos la
Asociacion Espafiola de Mediacién mencionan los siguientes:
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2.3.2.1 Elementos Estructurales

i.  Actores: Juegan un rol elemental en el conflicto, ya que son quienes
representan a las partes y los objetivos de cada una, los mismos pueden
ser principales o secundarios, dependiendo el impacto que posean en las
acciones.

ii. Objetivos y Pretensiones: Es la planeacion de la solucién al conflicto que
exponen las partes segun sus estrategias. En esta fase los objetivos
pueden acabar de manera positiva 0 negativa, ya que son variables
dependiendo de la escalada del conflicto y la negociacién en el proceso de
resolucion.

iii. Estrategias: “Cada parte dentro de un conflicto intentara encontrar la
solucidon que mas se adecue a sus intereses. La forma en que esos
objetivos deban ser conseguidos, determinara en cada caso, la estrategia
que se va a seguir.” (Asociacion Espafiola de Medicion)

2.3.2.2 Elementos Dinamicos

i. Recursos: Dichos elementos estan conformados por capital, fuentes
energéticas y alimenticias distribuidas en un espacio delimitado.

ii. Poder: “Distribucion en términos politicos y accesibilidad a los procesos de
toma de decisiones.” (Asociacién Espafiola de Medicion)

iii. ldentidad: Detalles que equiparan las partes, tales como cultura, lenguaje,
etnia, entre otros.

iv. Valores: Los mismos son abstractos pero pertenecientes a los actores,
estos pueden ser region, pensamiento o ideologia politica.

2.3.3 Resolucion de Conflictos en la Antigiiedad

El ser humano desde sus principios posee conflictos, los cuales han sido resueltos de
distintas maneras, dependiendo de las costumbres de cada civilizacion; a continuacion,
se detallaran las culturas mas influyentes en el arte de resolucion de conflictos y que a
la presente fecha perduran sus costumbres:

2.3.3.1 Cultura Maya

La civilizacion Maya se asent6 en la regiéon de Mesoamérica, (en la actualidad
Sur de México, Guatemala, Honduras y El Salvador). Dicha cultura se identifica
por los grandes descubrimientos en temas astrondmicos, geograficos y
matematicos; cabe resaltar que la forma de resolucion de conflictos evoca el
equilibrio natural y la relacion del ser humano con el espacio.

Segun el informe de la Sociedad Alemana para la Cooperaciéon Internacional
(GIZ en sus siglas en aleman), menciona que la base de la resolucion de
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conflictos es “reparadora”, ya que no busca perjudicar a ninguna de las partes,
principalmente alterar el equilibrio entre la naturaleza, el cosmos y el ser
humano; asi como también se oponen al uso de la violencia para la resolucién de
los mismos. (Asociacion Alemana para la Cooperacion Internacional, 2011)

El Derecho Maya o llamado también “Derecho Especifico” es heredado
oralmente, entre las treinta y ocho comunidades linguisticas Mayas, basando sus
acciones en principios morales, valores, instituciones, autoridades y practicas
cotidianas. Desde su creacion busca reparar y educar a sus miembros por
medios pedagdgicos, no llegando a medios violentos o castigadores. (Asociacion
Alemana para la Cooperacion Internacional, 2011)

2.3.3.2 Cultura Romana

El imperio romano fue una de las mas grandes civilizaciones de la antigiiedad, ya
que tuvo uno de los mayores territorios conquistados en la edad antigua (en la
actualidad el 80% de Europa, Norte de Africa y parte de medio oriente). Sus
principales aportes fueron arquitectonicos, armamentistas y en materia de
Derecho.

Fue el sistema juridico romano el que se utilizaba para la resolucién de sus
conflictos, por medio de los Juristas, quienes son aquellos que ejercen de forma
profesional la ciencia juridica. Los juristas poseian los conocimientos técnicos
para el trabajo en esta materia, ademas de que fueron quienes desarrollaron la
iurisdictio (proceso de derecho). La jurisprudencia romana tiene como base las
doce tablas o ley XlIl Tabularum, que es la ley mas antigua de la que se tiene
prueba. (Torres Zarate, 2009)

2.3.3.3 La Antigua China

Civilizacion que ocupo el territorio costero asiatico en el océano Pacifico, sus
principales aportes hacia la humanidad fueron los dispositivos de uso maritimo
como la brujula y su aporte armamentista fue la pdlvora.

En el antiguo imperio chino, se desarroll6 Confucio, quien era un pensador y
maestro; basaba su ideologia en la buena conducta humana y del Estado,
anteponiendo ante todo los principios morales y el honor. Segun Confucio la
resolucién de conflictos se basaba en “persuasion moral y el acuerdo, no bajo
coaccion” 'y como menciona Angélica Osorio referente al pensamiento
confucianismo, el cual “rechazaba un mecanismo de intervencién de un
adversario que pondria fin a una reuniéon armoniosa”. (Osorio Villegas, 2002)
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2.4 La Negociacion

2.4.1 Conceptos

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 para satisfacer las necesidades, como el trueque; la negociacion de la
guerra y la paz, asi como aquellas que se llevaban a cabo con fines independentistas y
descolonizacién. (Cano Jocol, 2012)

Segun el Diccionario de la Real Academia Espanola, el término negociacién significa:
“Tratos dirigidos a la conclusién de un convenio o pacto.” (Real Academia Espafiola)

Alfredo Vasquez Rivera en su tesis Aproximacion al Estudio de la Negociacion
Diplomatica dentro del Marco de la Etapa Ejecutoria de la Politica Exterior de
Guatemala, cita a varios autores, tales como Luciano Zajdsznajder para definir el
término negociacidon, quien dice: “La negociacidn es una técnica basada en varios
procesos que permiten llegar a un acuerdo y resolver un conflicto o controversia entre
dos o mas actores” (Vasquez Rivera, 1995)

Dentro de las entrevistas realizadas a funcionarios publicos, tanto nacionales como
internacionales, describen a la negociacion de la siguiente forma:

Segun el licenciado Juan Carlos Orellana, Sub director de Relaciones Internacionales
Bilaterales para América del Norte, en la Cancilleria de Guatemala, menciona: “La
negociacion es la forma y el arte de como dos partes discuten sobre un interés en
particular y determinan cual sera el beneficio de cada una de ellas.” (Orellana, 2014)

Asi también se entrevisto al licenciado Mauricio Ramirez, Director del Programa de las
Naciones Unidas para el Desarrollo, PNUD en Guatemala menciona: “La negociacion
es una herramienta, mecanismo o espacio que se debe utilizar para llegar a acuerdos
entre partes que entablan la comunicacién, por consiguiente, fundamentalmente se
busca es llegar a acuerdos que satisfagan a las dos partes.” (Ramirez, 2014)

Cabe resaltar la definicion que utiliza William Ury y Roger Fisher en su libro Si de
acuerdo, ya que mencionan que es un “proceso basado en intereses y/o principios
dentro de los cuales se estructura una estrategia y un conjunto de tacticas en casos
especificos que hacen a las partes crear un ambiente positivo que culmina con un
acuerdo voluntario entre dos o mas actores.” (William Ury y Roger Fisher, 1994)
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Al igual que el conflicto, la negociacion 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 interaccion humana.

Después de las consideraciones antes apuntadas se puede inferir que la Negociacion,
es la accion o proceso de intercambio de conocimientos en base a una posicion, la cual
debe estar fundamentada en principios; los cuales permitan la solucién del conflicto y la
satisfaccion de las necesidades, logrando con esto el bien comun y el beneficio de las
partes involucradas.

2.4.2 Historia de la Negociacion

En el recorrido en la historia del ser humano, se encuentran las antiguas y famosas
civilizaciones, como los egipcios, romanos, babildnicos, persas y chinos; que a pesar de
poseer grandes conflictos y guerras entre las diferentes tribus y comunidades, existian
acuerdos diplomaticos entre ellos; los cuales eran culminados por las nupcias de los
hijos herederos del trono, logrando el mantenimiento de alianzas territoriales, asi como
también de imperios completos. Claro ejemplo de este tipo de negociaciones es la
unién matrimonial de la princesa Wencheng de la dinastia Tang con Songtsen Gampo,
Rey del Tibet; quienes a la fecha son recordados por la unificacion del territorio chino.

Cabe resaltar la metodologia jurista utilizada por los romanos para resolver sus
diferencias, haciendo uso de procesos legales; asi como también se resalta el
inquebrantable status quo entre los seres humanos y el cosmos natural que utilizaban
los mayas para resolver sus inconformidades y/o conflictos.

Con el transcurrir del tiempo la negociacion se fue profesionalizando y tecnificando
hasta lo que se conoce hoy en dia; el principal acontecimiento que marco la diferencia
entre la negociacion antigua con la contemporanea es la Paz de Westfalia; la cual se
refiere a dos tratados firmados en mayo y octubre de 1648 por el Sacro Imperio
Romano — Germano, Reinos de Espafia, Francia, Suecia y los Paises Bajos. Con estos
tratados basados en la aceptacion de soberania y territorio nacional, surge el primer
Congreso Diplomatico y el nuevo orden territorial europeo; que a la fecha conserva su
esencia fronteriza. Ver anexo 2

En el siglo XX la negociacién ha sido elemental, debido a dos guerras catastroficas
mundiales, las cuales provocaron la pérdida de millones de personas. Al término del
primer conflicto bélico el presidente de los Estados Unidos de América, Woodrow
Wilson, basado en catorce puntos teéricos base, (Anexo 3), lanza una convocatoria en
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Ginebra a todos los Jefes de Estado para lograr un conceso de paz, lo cual lleva a la
creacion de la Sociedad de las Naciones en 1919, entidad encargada del
mantenimiento de la paz y la nueva reorganizacion de las relaciones internacionales de
esa época.

Sin embargo, las técnicas de negociacion utilizadas por este ente internacional, no
fueron lo suficientemente eficaces para cumplir con sus atribuciones, ya que a finales
de la década de los anos treinta se desata un segundo conflicto bélico mundial,
causando la muerte de sesenta millones de personas, en el que se vieron involucradas
tanto las grandes potencias como otros paises menos armados y militarizados; lo cual
causo la disolucion de la Sociedad de las Naciones, misma que no cumplié con su fin
primordial.

Al término de este enfrentamiento militar internacional, se inician nuevas negociaciones
de paz, que como conclusién a ellas se logra la creacion de un nuevo ente supremo
internacional, capaz de regular la guerra y todo tipo de conflictos internacionales.

El 26 de Junio de 1945, se firma la Carta de San Francisco, en la cual participan 50
naciones, entre ellas Guatemala; la cual formula la constitucién interna y los principios
en los que se rige la Organizacion de las Naciones Unidas, (ONU); quien es el garante
de la paz y la cooperacion internacional contemporanea.

En la actualidad, las Naciones Unidas posee seis érganos principales, los cuales son:
Asamblea General, Consejo de Seguridad, Consejo Econdmico y Social, Consejo de
Administracion Fiduciaria, Corte Internacional de Justicia. Asi también posee 15
agencias y una gran cantidad de organismos afines al desarrollo de la poblacién
mundial.

Al ser un organismo universal, es sumamente importante que los funcionarios conozcan
y utilicen la negociacion; ya que la interaccion con otros Estados y/o entidades no
gubernamentales es sumamente importante para desempenfar los principios regidos en
la Carta de San Francisco.

Claro ejemplo de esta premisa, son los comentarios del licenciado Mauricio Ramirez,
Director PNUD en Guatemala, que menciona que la utiliza “todos los dias y a toda
hora, ya que interactua con instituciones, personas individuales y equipos de trabajo a
todo nivel.” (Ramirez, 2014)
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2.4.3 Fases de la Negociaciéon

Segun Maria Soledad Pace, en su tesina final de la Licenciatura en Relaciones
Internacionales de la Universidad Nacional de Rosario, Argentina; llamada La
Negociacion Internacional como Herramienta de Politica Exterior, menciona que la
negociacion es un proceso continuo y que por lo tanto posee distintas etapas las
cuales se enumeran a continuacion:

2.4.3.1 Fase Preparatoria

Esta etapa de la negociacion se realiza previa al encuentro de las partes, es el
momento en el cual se elabora la estrategia que se seguira en el proceso; por lo
que es sumamente importante para evitar desviarse en el transcurrir de la
negociacion. Asi también se detalla la postura de las partes y una posible
solucién que convenga a los intereses de cada uno.

La licenciada Pace, menciona que la mayoria de negociaciones pueden estar
ganadas o frustradas previo a que se lleven a cabo, debido a la calidad de
preparacion que poseen los negociadores; por esta razén es inadmisible la
improvisacion.

Cabe resaltar, que en esta parte se debe tomar en cuenta la realidad geopolitica
de las partes involucradas, verificar los antecedentes historicos y la naturaleza
del asunto, esto para realizar objetivos alcanzables reales y que el resultado de
la negociacidn sea positivo para los involucrados.

Por esta razon es sumamente importante conocer los intereses propios, saber
con lo que se posee y hasta donde se tiene permitido ceder; asi también es
primordial conocer las mismas aptitudes de la contra parte.

Cabe resaltar el aporte de Roger Fisher y William Ury en su libro “Si de acuerdo”,
en donde menciona que es importante conocer varias alternativas en el proceso
negociador, a continuacion se detallaran algunas de ellas:

i. ¢Qué pasa si ellos son mas poderosos? La respuesta a la interrogante
posee dos objetivos, el primero es protegerlo contra un acuerdo que usted
debe rechazar y el segundo es utilizar al maximo las ventajas que pueda
tener. (William Ury y Roger Fisher, 1994)

ii. ¢Qué pasa si ellos no entran en el juego? En este caso los autores de “Si
de acuerdo”, mencionan que es necesario basarse en los méritos y no en
las posiciones, si esta estrategia no funciona es necesario utilizar el
“Jujitsu de la negociacién”, el cual se basa en no reaccionar ante las
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provocaciones de la contra parte. Como tercera opcion si no fueron
efectivas las primeras, es la inclusion de un tercero en la negociacion, el
cual debe poseer experiencia y capacidad para bajar la tension en el
proceso.

2.4.3.2 Desarrollo

El desarrollo de la negociacidon es el encuentro de las partes, en el caso
internacional puede ser bilateral o multilateral, este puede ser en mesas
negociadoras y se da por presentaciones de las partes.

Sin embargo, el licenciado Carlos Orellana, menciona que en la actualidad esta
fase puede llevarse a cabo por medios electrénicos, ya sea intercambio de
correos electronicos, video-conferencias o llamadas telefénicas.

Cabe resaltar que es en esta etapa donde se deben identificar los signos
verbales y no verbales, ya que demuestran el comportamiento real de los
negociadores que van inclinandose a una conclusion. Asi también se debe poner
en practica la persuasion para lograr que la otra parte acepte los intereses que
se posee y se llegue a la finalizacion de la mejor manera.

2.4.3.3 Conclusion o Cierre

Es la fase final de la negociacion, donde las partes acuerdan los beneficios y
obligaciones que alcanzara cada uno, asi también puede que no se llegue a
ellos pues las partes no alcanzaron un conceso y fracase el ejercicio.

En el caso internacional, las negociaciones se culminan con un acuerdo o
convenio internacional, firmado por funcionarios; lo ideal en la conclusion de una
negociacion es que las partes queden satisfechas con el resultado, que se utilice
el “Ganar-Ganar”; para asi evitar conflictos en el futuro.

2.4.4 Negociacion Diplomatica

Tomando en cuenta las anteriores definiciones de negociacion, se incluye también el
término Diplomacia, el cual, segun el Diccionario de la Real Académica Espafola
significa: “Ciencia o conocimiento de los intereses y relaciones de unas naciones con
otras”, asi también menciona que es el “servicio de los Estados en sus relaciones
internacionales.” (Real Academia Espafiola)

Por lo tanto, la Negociacién Diplomatica es la accién que realizan personas acreditadas
por el Estado, que velan por los intereses nacionales y que son garantes de las
relaciones internacionales del mismo.
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Alfredo Vasquez Rivera, diplomatico guatemalteco, cita en su tesis de grado a Robert
Wendzel, quien menciona que la Negociacion Diplomatica “es el instrumento final de la
implementacion de la Politica Exterior de un Estado y se constituye como un proceso
que culmina con un acuerdo.” (Vasquez Rivera, 1995)

Asi también en la entrevista realizada al Excelentisimo Sefor Embajador de Costa Rica
ante la Organizacion de Estados Americanos, Edgar Ugalde-Alvarez, menciona que la
Negociacion Diplomatica es una etapa previa que conduce a conversaciones directas
entre agentes diplomaticos, cuando surge un conflicto entre dos Estados. Esta etapa,
permite agotar diferentes niveles hasta llegar a los jefes de Estado, cuando asi lo
consideren pertinente las Partes. (Ugalde-Alvarez, 2013)

Para complementar la anterior definicion Aldo Nery Bonilla, funcionario publico en el
ambito migratorio, menciona en la entrevista realizada que la Negociacion Diplomatica
“es el proceso de gestion que realiza un Estado ante otro u otros con el objeto de
obtener ventajas para el cumplimiento de la Politica Exterior y a menos capacidad de
estructurar una politica exterior menos capacidad de negociacion” se poseera. (Bonilla,
2014)

Cabe resaltar que Eduardo Jara, se refiere a la negociacion como “un arte de aproximar
posiciones con miras a la adopcion de un acuerdo. Existen mas definiciones, pero todas
concuerdan en sus métodos persuasivos pacificos asi como en la busqueda de
soluciones aceptables para todas las partes.” (Jara Roncati, 1999)

Tomando en cuenta la entrevista con el Embajador Ugalde, menciona que “Si no se
obtienen resultados satisfactorios, se puede acudir a otros procedimientos pacificos,
como los senalados en el Capitulo V, Solucién Pacifica de Controversias, articulo 25 de
la Carta de la OEA. Por su parte, la Carta de la ONU en su Capitulo VI Arreglo pacifico
de controversias, articulo 33, dispone: “Las partes en una controversia cuya
continuacion sea susceptible de poner en peligro el mantenimiento de la paz y la
seguridad internacionales trataran de buscarle solucion, ante todo, mediante” y
menciona los procedimientos. Debe observarse que la Carta de la ONU, omite los
buenos oficios.” (Ugalde-Alvarez, 2013)

Por lo tanto, existe gran cantidad de medios a utilizar por un negociador, como lo
menciona el Excelentisimo Sefior Embajador de Costa Rica en Guatemala, Javier Diaz,
quien menciona que las herramientas a utilizar en una negociacién pueden ser legales
y/o de reciprocidad, pero debe tomarse en cuenta el respeto hacia la Politica Exterior y
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los intereses del pais que se represente, asi también deben estar dentro de los
principios y valores que posea como persona el negociador.

2.5 Perfil del Negociador

La elaboracion del perfil para un negociador es sumamente ardua y dificultosa, ya que
debe cumplir con una gran cantidad de requerimientos; el Honorable Coénsul del Reino
de Espafa en Guatemala, Senor Carlos Tercero menciona que la imagen es
sumamente importante, dentro de la cual se incluye la reputacion, ya que negociar con
una persona que carezca de estos dos elementos es de baja confiabilidad y puede
repercutir en la posicion final o acuerdo de la misma.

2.5.1 Imagen Publica

Toda persona posee un concepto ante el mundo que lo rodea, a esto se le llama
Imagen; lo cual, segun el Diccionario de la Real Academia Espafola significa: “Figura,
representacion, semejanza y apariencia de algo” (Real Academia Espafola) Esto quiere
decir que laimagen es la forma en que las personas se perciben entre cada una.

Para lograr una percepcioén, el emisor genera un estimulo, el cual posee caracteristicas
afines al receptor y/o receptores, ya que con esto se busca la aceptacién e inclusion en
la sociedad; es por eso que esta juega un rol sumamente importante en la figura de una
persona, ya que es la idea o conocimiento que se tendra de la misma y formara parte
de la distincion e identificacion individual.

Por tal razén, es sumamente importante que el negociador conozca sobre la imagen
publica, ya que actua y representa a una institucion o pais; recordando las palabras del
licenciado Francisco Andrade Nebendhal: “Nunca hay una segunda primera impresion.”

El autor Victor Gordoa en su libro El Poder de la Imagen Publica menciona: “La imagen
producira un juicio de valor en quien la concibe, por lo que su opinion se convertira en
su realidad”. (Gordoa, 2007) Esto da a entender que la figura o imagen es sumamente
importante para una persona, debido a que es la forma en que se representa en una
sociedad.

Es por eso que un negociador principalmente un negociador diplomatico, debe poseer
una imagen que refleje confianza y transparencia; esto se puede lograr por medio un
excelente manejo de estimulos, los cuales pueden ser de diferentes tipos, ya que actua
en representacion de un Estado no individualmente.

A continuacion se resaltaran algunos de los estimulos mas importantes y que deben
formar parte de la base para toda persona que desea una imagen aceptada, los mismos
son presentados por el experto en imagen publica, Victor Gordoa:
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2.5.1.1 Estimulos Verbales

Como su nombre lo dice, son todo tipo de estimulos generados oralmente o
escritos, los cuales pueden utilizarse por medios separados o combinados como
prefiera el emisor.

Caro ejemplo del medio oral es la radio y del medio escrito puede ser un libro o
una revista; adaptado a la realidad de un negociador diplomatico, se puede
utilizar la combinacion de ambos en una mesa de dialogo o negociacion ya sea
bilateral o multilateral, donde su expresion oral debe ser precisa y puntual para
evitar conflictos y/o inconvenientes dentro de la misma, al igual que el material de
apoyo debe estar impecable para reflejar interés y orden en el tema.

2.5.1.2 Estimulos no Verbales

Este tipo de estimulos es caracterizado por ser involuntarios, lo que conlleva que
no sean orales ni escritos; los mismos son generados p por el cuerpo en base a
las sensaciones que percibe, asi como también de la situacion en la que se
encuentre.

El sefior Gorda en su libro menciona un claro ejemplo sobre los estimulos no
verbales: “La fotografia de una bella mujer vestida con traje sastre beige en
actitud ejecutiva contra la fotografia de la misma mujer, pero ataviada con un
cenido vestido corto de color rojo en actitud seductora”. Ambos contextos son
totalmente diferentes y no se necesité de un analisis profundo para concluir que
la misma persona puede poseer distintas percepciones.

2.5.1.3 Estimulos Mixtos

La recomendacion de expertos en Imagen Publica, es incluir los dos tipos de
estimulos antes detallados; ya que uno es el reflejo del otro y se logra con esto
una imagen aceptada segun el contexto.

A este tipo de estimulo se le llama “Mixto”, ya que relaciona las caracteristicas de
ambos; como ejemplo se puede utilizar la television, donde se requieren
estimulos verbales en los didlogos y estimulos no verbales en la vestimenta e
indumentaria utilizada, ademas de las sefias y ademanes que utiliza cada
personaje.

Al tomar en cuenta los tres tipos de estimulos antes expuestos, se puede lograr
la percepcion que la persona desea; nuevamente cito al autor Victor Gordoa que
muestra en su libro una grafica de los porcentajes que se deben tomar en cuenta
para la utilizacion de los estimulos. Ver anexo 1
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Claro ejemplo de la representacion de los estimulos es el discurso del Sefor
Presidente de Uruguay, José Muijica, en la 68 Asamblea General de las Naciones
Unidas (Julio 2013); quien muestra una apariencia de austeridad, utilizando el
principal medio internacional para dar a conocer sus ideales y transmitir un
mensaje que toca puntos clave en la actualidad internacional como lo son los
distintos conflictos y guerras.

Asi también, en el proceso de formacion de una imagen publica, deben tomarse
en cuenta una serie de pasos los cuales son:

Investigacion

En esta estacion se amplia el conocimiento acerca de la persona y hacia
donde quiere llegar, ya que de este depende la metodologia y el proceso que
se seguira para formar una percepcion correcta. Este paso es sumamente
dificil, ya que se toman en cuenta todos los detalles personales y
caracteristicas; asi como también se identifican los puntos a favor y en contra
que ya posee el individuo, sin dejar a un lado la esencia personal, lo cual es
la base y cimiento de toda la operacion.

Disero

Después de poseer un criterio y conocimiento real de la persona y/o uno
mismo, se generan distintas estrategias para mejorar su imagen como
propuestas para la persona interesada, ya que ella debe estar totalmente de
acuerdo y comprometerse a la realizacion del proyecto de la que es parte, asi
como también se debe tomar en cuenta el tiempo a realizar el proceso y el
factor econdmico, el cual juega un papel importante debido a los cambios que
se deben realizar.

Accion

Es la etapa donde el disefio se materializa y se ponen en practica los
conocimientos sobre mejoras de imagen. Se deben tomar en cuenta todas las
observaciones y escuchar opiniones de personas que conozcan la materia,
sin dejar a un lado la estrategia original, ya que es la base del cambio, el cual
se reflejara a corto, mediano y largo plazo. El sefior Gordoa, recomienda que
este paso sea acompafado por algun consultor de imagen, ya que puede
presentar dificultades técnicas.
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2.5.2 Conocimientos Culturales

Como parte de los conocimientos que se pretenden incluir en el presente Manual de
Negociacion Diplomatica, se encuentran los culturales; ya que estos son la esencia de
las personas que ocupan un territorio delimitado y que estan regidos por un mismo
gobierno; a lo que se le llama académicamente como Nacion.

Para lograr una mejor percepcion del tema, se dara a conocer la historia etimologica y
significados de varias fuentes para el término Cultura.

El término cultura, segun el Diccionario de la Real Academia Espafola significa:
“‘Conjunto de modos de vida y costumbres, conocimientos y grado de desarrollo
artistico, cientifico, industrial, en una época, grupo social, etc.” (Real Academia
Espafiola)

La Cultura forma parte del ser humano desde sus origenes, ya que cada grupo social
indiferentemente de la época en la que se hayan desenvuelto, poseian caracteristicas
diferentes. Claro ejemplo de esta premisa son las diferencias fisicas de cada persona,
las cuales varian segun el territorio de origen de los ancestros familiares.

No solo las caracteristicas fisicas distinguen a las personas de diversos lugares, ya que
las mismas poseen costumbres distintas en su forma de vestir, comer y comunicarse. Al
conjunto de todas las identificaciones anteriormente mencionadas forman parte de la
identidad de un grupo de personas a lo que se le llama Cultura.

Por tal razén, previo a iniciar el proceso negociador es necesario conocer la cultura de
la contra parte, debido a las variables que anteriormente se mencionan, las acciones
y/o estrategia que se aborde, pueden generar molestias o diferencias, ya que poseen
otro significado o connotacién segun sus costumbres.

2.6 Administracion de Procesos y Manuales

La administracion de procesos y manuales fueron incluidos en el presente documento,
ya que son los medios 0 herramientas que se utilizan para mantener y dar seguimiento
al estandar de los conocimientos de negociacion para los funcionarios de la Direccidn
General de Relaciones Internacionales Bilaterales de la Cancilleria de Guatemala.

Una definicién contemporanea del término administraciéon, la da el ex presidente del
Banco Mundial, Robert McNamara, quien menciona que “es el medio por el cual pueden
ser racionalmente organizados y extendidos los cambios sociales, tecnoldgicos y
politicos.” (Gonzalez Rodriguez, 2005)
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Esto da a entender que la administracion esta llena de procesos y protocolos que deben
ser cumplidos para alcanzar los objetivos trazados, por lo que es importante poseer una
guia que indique el camino a seguir o las estipulaciones necesarias.

Una de las principales funciones de la administracion es la organizacion, la cual
conlleva el éxito de las actividades por medio de la “disposicién, arreglo y orden” (Real
Academia Espaniola)

2.6.1 La Administracion Contemporanea

La administracion posee sus inicios en el siglo XX, debido que el comercio internacional
tuvo gran auge, lo que obligd a los empresarios a buscar distintas formas de procesos
internos y resguardar la ganancia. En los siglos anteriores predominaban los trabajos
individuales, tanto de la artesania como del profesionalismo.

Dentro de los principales exponentes de esta materia a principios del siglo pasado,
destacan:

2.6.1.1 Frederick W. Taylor

Se le considera el “Padre de la Administracion”, fue el creador de los principios
cientificos administrativos. Propugna porque los trabajadores tengan buen trato y
buen salario, base de su éxito personal y de la empresa. Desarroll6 la técnica
cientifica para sustituir las reglas practicas. (Gonzalez Rodriguez, 2005)

2.6.1.2 Henry Fayol

Como parte de su pensamiento administrativo, el mando debe estar unificado y
que las lineas organizacionales sean visiblemente claras, tanto de la autoridad
como de la responsabilidad. El sefior Fayol dividié la administracion en distintas
actividades, que son: administrativas, contables, financieras, técnicas,
comerciales y de seguridad. Esta division de atribuciones es utilizada en la
actualidad por gran cantidad de organizaciones y comercios, ya que se
fundamenta en la distribucion de roles, responsabilidad y especializacion.
(Gonzalez Rodriguez, 2005)

2.6.1.3 Elton Mayo

Puso énfasis a la productividad de la organizacién y en la preocupacién del
comportamiento humano; Asi también se enfoca en la motivacion y en la
comunicacion de los individuos, ya que son la parte medular de la administracion.
(Gonzalez Rodriguez, 2005)

36



2.6.1.4 Edwars Deming

Primer especialista en Estadistica Mundial y Control de Calidad; su principal
practica fue la incorporacion de la calidad en los productos, por lo tanto en toda la
organizacion. (Gonzalez Rodriguez, 2005)

En la actualidad existe gran cantidad de organizaciones que aplican las teorias y
practicas de los autores antes mencionados; las cuales pueden ser implementadas en
la administracion publica, especificamente en la Direccion General de Relaciones
Internacionales Bilaterales de la Cancilleria de Guatemala, ya que las mismas pueden
repercutir positivamente en el desempefio de las negociaciones y procesos de relacion
con otros Estados.

Para brindar un ejemplo real de lo antes mencionado se realiz6 una visita a la
multinacional Molinos Modernos Guatemala, dicha organizacion es la division de
Corporaciéon Multi-Inversiones dedicada a la produccion y comercializacion de productos
derivados de cereales en Centroamérica y el Caribe. (Molinos Modernos, S.A.)

En dicha visita se entrevisto a la Gerente de Gestion de la Calidad, Licda. Marissa
Umafa, quien menciond “que el manejo de manuales administrativos es sumamente
importante, ya que en los mismos se plasman las politicas, objetivos y procedimientos
necesarios para cumplir la vision y la misiéon de la empresa.” (Umafa Velasquez, 2014)

Dicho documento “se elabora bajo un mismo formato, con contenido sencillo y que
tenga todo lo importante que se genera en los procesos que apoyan a las politicas
empresariales.” Cabe resaltar que en los mismos “se documenta la historia de la
organizacion, asi como también de la adaptacién de la empresa a nuevos mercados,
legislaciones y estandares de calidad”. (Umana Velasquez, 2014)

Asi también el Ing. Francisco Alvarez Briz, Gerente de Abastecimiento y Compras,
menciona la “importancia de los manuales de procedimientos dentro de pequefias y
medianas empresas, como en grandes corporaciones, ya que generan un orden,
claridad y politicas, debido que son buenas practicas utilizadas en capacitaciones e
inducciones de puestos, para que los colaboradores estén enterados de las
atribuciones que tendra bajo su cargo”. (Alvarez Briz, 2014)

Cabe resaltar que los Manuales forman parte de un sistema administrativo, el cual se
basa en la jerarquia de procesos y un enlace entre los departamentos que los ejecutan,
ya que las actividades dentro de la organizacion forman parte de una meta, ya sean
productos tangibles o servicios.
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2.6.2 Estructura de un Manual

Anteriormente se mencion6 que los Manuales, deben poseer una estandarizacion, tanto
en su forma como en la informacion, en el caso de un Manual de Negociacion, debe
contener practicas utilizadas en todo el mundo; por tal razén como parte del analisis de
manuales internacionales, se llegd a la conclusién que debe conformarse con los
siguientes numerales:

2.6.2.1 Identificacion

En esta parte se describe de una forma clara y concisa el tema central del
manual que se desarrollara, en el mismo se puede incluir el mensaje de la
autoridad de la organizacion, para que posea caracter formal y sea aceptado por
las personas.

2.6.2.2 Presentacion

En esta fase del documento se explica el mismo, asi también se mencionan los
propodsitos y a quien se dirige. Segun recomendaciones de varios autores de
manuales para la elaboracion de manuales, esta no puede ser mayor a dos
cuartillas y su redaccién debe ser clara.

2.6.2.3 Objetivos

En este se establecen los propdsitos que se desean alcanzar. La guia para la
elaboracion de Manuales de Procedimientos, menciona que para iniciar la
descripcion del objetivo general debe hacerse con un verbo en infinitivo que
implique compromiso; por ejemplo: incrementar, reducir, disminuir, aumentar,
mejorar, mantener, ampliar, abatir, etc.

Especificar con claridad qué se pretende con la integracion del manual de
procedimientos, asi como las acciones que se llevaran a cabo para lograr el
resultado esperado. (Gobierno del Estado de México, 1999)

En el caso de un manual para una Direccién de la Cancilleria de Guatemala, los
objetivos deben coincidir con los de la institucidn, asi como también con la
Politica Exterior.

2.6.2.4 Generalidades de la Institucién

Esta seccion debe contener la informacién general de la institucion que se
representa, su actividad primordial, Visién y Misién; ya que en estas se resume la
esencia de la misma.
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2.6.2.5 Alcance

Permite definir y describir las fronteras ldégicas internas y externas del
procedimiento, por lo que indica qué actividades, personas y areas afecta. En
caso de haber exclusiones, deberan sefialarse. (Gobierno del Estado de México,
1999)

2.6.2.6 Organigrama

Es la representacion grafica de la estructura de una organizacion, ya sea publica
o privada; en el mismo se describen las tareas y atribuciones que p posee cada
puesto.

Esta conformado por lineas y casillas, las cuales se colocan en forma piramidal,
de la cual la autoridad maxima se ubica en la parte superior.

2.6.2.7 Referencias de Politicas y Ley

En esta seccion se menciona la relacion que existe entre el manual que se esta
elaborando y Politicas Internas asi también de las Leyes y documentos de
caracter legal.

2.6.2.8 Definiciones
Para evitar confusiones con términos utilizados dentro del manual, se sugiere
mostrar la definicidon de los términos principales que se utilizan.

2.6.2.9 Contenido

Principal seccién del documento, toda la informaciéon que contiene gira en torno
al tema principal del mismo. Se sugiere que se incluya la informacién clara y
concisa, para evitar que se extienda y sea tedioso para los usuarios.
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Capitulo i

Manual de Técnicas de Negociacion Diplomatica para Funcionarios de la
Direccion General de Relaciones Internacionales Bilaterales del Ministerio
de Relaciones Exteriores de Guatemala

3.1 Presentacion

La negociacion es la accion o proceso de intercambio de conocimientos en base a una
posicion, la cual debe estar fundamentada en principios; los cuales permitan la solucion
de un conflicto y la satisfaccion de las necesidades, logrando con esto el bien comun y
el beneficio de las partes involucradas.

Debido a lo anteriormente expuesto, es necesario contar con un documento base, que
proporcione herramientas adaptables a situaciones reales y que se puedan utilizar en
las distintas relaciones bilaterales que posea el Estado de Guatemala a nivel
internacional.

Por lo tanto el presente documento podra ser utilizado por los distintos funcionarios que
integran la Cancilleria de Guatemala, especificamente por los que forman parte de la
Direccion de Relaciones Internacionales Bilaterales, ya que se enfoca en estrategias y
métodos para alcanzar la solucion de una o varias diferencias sin llegar a un conflicto.

Dicho documento se realiza en base a técnicas utilizadas en distintos paises u
organismos, tomando como fuente directa las entrevistas realizadas a Embajadores,
Consules y Directores Organizacionales; quienes las utilizan dia a dia en las
actividades que ejercen como parte del Cuerpo Diplomatico en Guatemala. Cabe
resaltar la utilizacion de libros de texto, nacionales e internacionales, para la
formulacion de las técnicas plasmadas en el presente manual.

Asi también se tomd en cuenta como parte del estudio de campo, la participacion de
este servidor en eventos internacionales como la 43 Asamblea General de la
Organizacion de Estados Americanos, celebrada en Antigua Guatemala en Junio de
2013 y el Foro Vanguardia Iberoamericana, el cual se celebré en el marco de XXIII
Cumbre Iberoamericana de Jefes de Estado y de Gobierno en la Ciudad de Panama en
Octubre de 2013.

40



3.2 Objetivos

Proporcionar una herramienta real, que pueda ser utilizada para cumplir la Politica
Exterior del Estado de Guatemala y asi alcanzar una interaccion bilateral plena en las
relaciones bilaterales del pais.

Asi también proporcionar a los funcionarios de la Cancilleria guatemalteca, técnicas
eficaces de negociacion y ser participes activos en la toma de decisiones
internacionales, para asi formar parte del protagonismo internacional.

Cabe resaltar que el presente documento puede ser utilizado dentro de las
negociaciones para nuevas relaciones bilaterales, proyectos en conjunto, atraccion de
inversion y cooperacion extranjera, las cuales forman parte de los pilares esenciales del
desarrollo sostenible en un mundo globalizado como en el que vivimos hoy en dia.

3.3 Generalidades del Ministerio de Relaciones Exteriores de la Republica
de Guatemala

3.3.1 Misién

Planificar, coordinar, ejecutar, difundir y conducir las relaciones internacionales
del Estado de Guatemala con otros Estados y personas o instituciones juridicas
de derecho internacional, teniendo como fin, la procuracion del bien comun de
cada uno de sus habitantes y de sus nacionales en el exterior. Velar por los
intereses de Guatemala, el respeto a su personalidad juridica internacional,
soberania, independencia y dignidad, asi como el respeto a los derechos
humanos de los guatemaltecos y las guatemaltecas y sus intereses en el
exterior. Es el encargado de coordinar a los ministerios y dependencias publicas
en asuntos que repercuten en la aplicacion de la politica exterior y conducir sus
negociaciones con el apoyo técnico de las dependencias del Estado que
correspondan. Tiene la representacion internacional del Estado. (Oficina
Nacional de Servicio Civil, Presidencia de la Republica de Guatemala)

3.3.2 Visién

Promover la buena imagen del pais hacia el exterior para coadyuvar a la
insercion de Guatemala en el contexto internacional y contribuir de esa manera a
incrementar el flujo de inversién extranjera, fortalecer los mercados existentes y
apertura de nuevos mercados, elevar los niveles de turismo receptivo,
incrementar la cooperacién internacional y mejorar todos aquellos aspectos que
promuevan el desarrollo humano y la reduccion de la pobreza y extrema
pobreza, como parte del cumplimiento de la agenda de los acuerdos de paz:
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VI.
VII.
VIILI.

Actuar en fiel cumplimiento a los principios del Derecho Nacional e
Internacional. Avanzar cualitativamente en el proceso de integracion
centroamericana.

Impulsar la actuacion integrada de los paises del istmo.

Lograr una solucion pacifica, justa, ecuanime y digna al diferente territorial
con Belice.

Brindar proteccion, asistencia y atencion a los guatemaltecos en el
exterior.

Impulsar el respeto y promocién de los derechos humanos.

Coordinar con los sectores privado y publico la promocion del pais.
Apoyar la obtencidn de recursos de la cooperacion internacional.

Apoyar la lucha contra el narcotrafico, el terrorismo, la corrupcion y la trata
de personas. (Oficina Nacional de Servicio Civil, Presidencia de la
Republica de Guatemala)

3.4 Alcance del Manual
El presente documento, fue realizado en base a las atribuciones de la Direccién de

Relaciones

Internacionales Bilaterales del Ministerio de Relaciones Exteriores de

Guatemala, la cual es garante de las relaciones internacionales del pais, tanto de
naturaleza bilateral, diplomatica, politica, cultural, econdmica y/o social.

La direccidén esta conformada por las siguientes Sub direcciones, las cuales pueden
hacer uso del presente documento:

VI.

Subdireccion de América Central y el Caribe
Subdireccion de América del Norte

Subdireccion de América del Sur

Subdireccién de Asia, Africa y Oceania
Subdireccion de Europa

Departamento de Asuntos Turisticos y Culturales
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3.5 Organigrama

Despacho Minkstarial

. " . Gahinete del Despacho
Direccion a la cual esti enfocada el I—m

Manual de Técnicas de Negociacion Despacha

Wiceministerial
Gahinete del Despacho
4

Camisién de Belice

Mislanes en el Exterion
Academia de Diplomacia

Unidad de Auditeria

interna Direccidn de
Comunicacién Social
Direccion General de de
{{ | R I i i

Asuntos Juridicos, Tratados Direcritn General de Aelaciones Plreccifn General de Relaclones Direccin Geners “ Direcridn General de Direccitn General de Asuntos Dirpecidn General de la

Internacionales Multilaterales y Protocald y Ceremanial Limites y dguas
Intarnacionales ¢ Intermacionales Bilaterales. . . - Consulares y Migratorias canchlieria

Traducciones Cconbmicas Diplomatice Internacianales

—_— — T T
Direccifin de Politica Direccitn de Palitica Subdireccitn General de Subdirercién General

Direccidn de Asuntos | Extarior Bllstaral — - Aulbilatera) — Protecaks y Cerarsanial de Limites y Aguas Direccitn de Asuntas o Suhdir\-_-::idn.GH!eral
N Consulares de la Cancilleria
Internacianales

Suhdirescidn da Palitica
Subdiracciin da América Multilateral Subdirectitn de Protocaks Eubdiraccihn Téenlca Sabdires de Azl
Consulares

Cartral y ¢l Carlbe
Direccitn de Asuntas
Migratorias

luridicas

Subdineccion de Asuntos |
e Subdiwctiin du Pallca Guatemala v Mexice
Muhilateral cara Organismas
N N e
Birecriin e Teatadas Sub-drm::lt: ce América del Eepionzles S-.-I.-m:lsr-.‘-:?":::nlé:lhwm Gubdirarcian Técnica
— — e Guatzmala y bl Sabador
Internacionakes .
Direccitn de
subdireccién ce América del Intepracidn Subdireccidn Técnica
Subdireccién e Tratacas sur Gualamals y Hongduras
nlermacikmple: Subdireccitn de —
Sai b e i b A . Intagraciin | | Direccitn de Recurses |
Ocednn Humanas

Diplamitico

= Direccicn Financiera  je—

1
]

Direceitn de ?Irer.tibn.ge
freduesiones Subiireueitn de Furapa B In::::ne-:::n:l B subcireccin de Recursas
— Hurmrns —
S . Subdirecciin de
Copperacicn ntemacknal
Direccitn de
Direccitn de Palitica Infermatica

— Ecandmica —
Internacianal

Subdireczicn ce
N N - Infarrnatica
Subdiresin de 2alitica
Scandenica Intermacianal

Direccitn de Derechas
Humanos

Eubdireccidn de Pueblos
Indigenas

Subdirecddn de Dereche
Interrcianal mumanitaric

(Ministerio de Relaciones Exteriores de Guatemala)

43



3.6 Referencias Legales

Esta seccion del manual es el soporte legal del mismo, ya que se hace referencia a los
documentos avalados por la legislacion nacional e internacional, que caben dentro del
tema.

3.6.1 Constitucion Politica de Guatemala
Capitulo lll, articulo 149 y 151

Maximo documento legal de la Republica, donde se aglutinan las normas de
convivencia, derechos y obligaciones de la poblacion. En el articulo 149 se
menciona que las relaciones con otros Estados se regiran bajo los principios,
reglas y practicas internacionales y en el articulo 151 hace referencia a las
relaciones de amistad, solidaridad y cooperacion de Guatemala con otros
Estados que poseen caracteristicas econdmicas, sociales y culturales similares a
nuestro pais.

3.6.2 Ley del Organismo Ejecutivo
Decreto 114-97 del Congreso de la Republica, Articulo 38

Esta ley especificamente en el articulo 38, menciona que dicha institucion es la
encargada de la formulacion de politicas y el cumplimiento del régimen juridico
internacional del Estado de Guatemala.

3.6.3 Ley del Servicio Diplomatico de Guatemala
Decreto 148-63 del Congreso de la Republica

Decreto que posee como principal objeto normar y estipular la representacion del
Estado de Guatemala en el extranjero y la carrera diplomatica de los funcionarios
nacionales.

3.6.4 Ley del Ceremonial Diplomatico de Guatemala
Decreto 86-73 del Congreso de la Republica

Posee como primordial fin, cumplir las estipulaciones que dicta la Convencion de

Viena de 1961 sobre Relaciones Diplomaticas, la misma fue ratificada por
Guatemala el 17 de septiembre de 1963.
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3.6.5 Convencidn de Viena sobre Relaciones Diplomaticas 1961
Decreto 103-63 del Congreso de la Republica

Documento que aglutina el derecho internacional consuetudinario referente
practicas diplomaticas; fue firmado el 18 de abril de 1961 en la capital de
Austria, ratificada por Guatemala el 05 de septiembre de 1963.

3.6.6 Reglamento Organico Interno del Ministerio de Relaciones Exteriores
de Guatemala, Acuerdo Gubernativo 415-2003

Documento que establece la estructura organica, funciones y mecanismos que
utilizara la institucion garante de la Politica Exterior del pais, quien es el
Ministerio de Relaciones Exteriores de Guatemala.

3.7 Definiciones
A continuacion se detallan las principales definiciones en las que se basa el presente
Manual de Negociacién, segun el Diccionario de la Real Academia Espaniola:

3.7.1 Bilateral
Perteneciente o relativo a los dos lados, partes o aspectos que se consideran.

3.7.2 Diplomacia
Ciencia o conocimiento de los intereses y relaciones de unas naciones con otras.
Servicio de los Estados en sus relaciones internacionales.

3.7.3 Estado
Conjunto de los 6érganos de gobierno de un pais soberano.

3.7.4 Manual
Libro en que se compendia lo mas sustancial de una materia.

3.7.5 Negociacion
Tratos dirigidos a la conclusion de un convenio o pacto.

3.7.6 Relacion
Conexion, correspondencia, trato, comunicacion de alguien con otra persona.

3.7.7 Técnica
Conjunto de procedimientos y recursos de que se sirve una ciencia o un arte.
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3.8 Desarrollo, Contenido y Fases de la Negociacion

3.8.1 Recomendaciones previas a la Negociacion

Esta seccidon esta conformada por las practicas que se recomiendan realizar previo al
proceso negociador:

3.8.1.1 Perfil del Negociador

El perfil del negociador requiere de conocimientos académicos y experiencia, la
cual puede ser adquirida empiricamente en la familia, o en el entorno en el que
se desempena.

Segun el experto en negociacion y estrategia empresarial, John S. Hammond; el
perfil del negociador también debe poseer cualidades personales para poder
ejercer como un negociador excelente.

Las competencias personales que se resaltan son: seguridad, coherencia y
naturalidad, las cuales estan relacionadas con la personalidad del negociador,
que se conforma por temperamento y caracter.

El temperamento no cambia a lo largo de la vida de la persona, a diferencia del
caracter, el cual es adaptable al entorno en el que se desenvuelve el individuo.
Cabe resaltar que este ultimo es el diferenciador entre las personas, ya que es
propio.

Asi también las cualidades profesionales que menciona el sefor osé Rafael Rich
en su blog virtual, son:

a) Tener experiencia
Adaptar conocimientos académicos a las distintas actividades y adversidades
que se presenten, tanto previo como durante la negociacion.

b.) Conocer las necesidades actuales y futuras
Estar enterado de las actividades que desempeia la institucion a la que se
representa, puede ser un Estado, Institucion Gubernamental o Privada y/o
personal. El sefior Hammont también menciona una serie de consejos para
elaborar una estrategia negociadora:
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i.  Estudiar las diferencias de la contraparte
ii.  Conocer los objetivos divergentes, objetivos diferentes entre cada uno.
iii.  Conocer los objetivos convergentes, objetivos en comun.
iv.  Conocimiento de los aspectos a ganar y perder
v. Conceder ventajas inmateriales, prestigio y representacion.
vi.  El poder (para lograr resultados a corto, mediano y largo plazo.
vii.  Enfoque en las relaciones interpersonales

3.8.1.2 Identificar Fortalezas, propias y de la contraparte

Las mismas pueden ser utilizadas de la mejor manera en el proceso, ya que se
puede poseer un apoyo en las propias y elevar su nivel, con lo que se busca
superacién en el ejercicio. En este punto, es importante la capacidad para
negociar en la incertidumbre y ambigledad asi como también la habilidad
dirigiendo un equipo de trabajo. (Rich)

Asi también John S. Hammond menciona las siguientes caracteristicas que debe
poseer la persona que ejerza la negociacion como flexibilidad, seguridad propia,
perseverancia, coherencia, tolerancia, autocontrol, rapidez mental, naturalidad,
dominio de la comunicacion no verbal, sentido comun y empatia.

William Ury y Roger Fisher en los distintos documentos elaborados acerca de la
negociacion y resolucion de conflictos, mencionan que es importante que el
negociador posea conocimientos psicologicos, principalmente en Programacion
Neuro Linguistica, PNL; ya que con este es posible visibilizar la comunicacion no
verbal, la cual representa un gran porcentaje de la comunicacion inter personal.

3.8.1.3 Estrategia, Ubicaciéon y Tiempo

Las negociaciones internacionales son realizadas en la ubicacion que ambas
partes decida, ya que pueden utilizar un Estado neutro o, tanto en bien
realizarlas via electrénica como menciond anteriormente el Lic. Carlos Orellana.
Como parte del estudio de campo de soporte al presente documento, se
realizaron entrevistas a funcionarios de Embajadas y organizaciones
internacionales acreditadas en Guatemala, quienes recomiendan lo siguiente:

i. Conocimiento del tema a negociar, “No se puede negociar sin
saber que se esta negociando”, recomendacion dada por el ex
Director de Politica Exterior y actual Embajador de Costa Rica en
Guatemala, Lic. Javier Diaz. Este conocimiento es la base del ejercicio,
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ya que de este parten los limites tanto positivos como negativos que se
pueden utilizar en la negociacion.

Utilizar las nuevas tecnologias; en la entrevista con el Sub-Director
de Relaciones Internacionales Bilaterales para América del Norte de la
Cancilleria de Guatemala, Lic. Carlos Orellana, mencioné que es viable
utilizar documentos, via telefénica o correo electréonico, para realizar
negociaciones; ya que en el intercambio de informacién se van fijando
las posiciones en la negociacion.

Distancia y tiempo de arribo entre Guatemala y la ubicacién donde
se realizara el proceso; el Director del PNUD en Guatemala, Lic.
Mauricio Ramirez, mencion6 que es necesario estar un tiempo
prudente, previo a iniciar el proceso, debido a los cambios de horario y
acople del negociador al clima de la sede; esto con el fin de no afectar
el desenvolvimiento y los resultados del ejercicio. (Anexo 7)

Mantener el prestigio del Estado y propio; recomendo el Consul del
Reino de Espana en Guatemala, Lic. Carlos Tercero, ya que la
negociacion se realiza entre personas en representacion de un Estado
o institucidon, ya que negociar con un ente que carece de este, es
incomodo y no se llega a estrechar un vinculo de confianza de buena
voluntad.

Cabe resaltar que el sehfor John S. Hammond propone varias normas al
momento de realizar una estrategia, las cuales se enumeran a continuacion:

Vi.
Vii.

Concretar con claridad los objetivos.

Diferenciar entre deseos y necesidades, primarias y secundarias.
Evaluar los objetivos de la otra parte.

Mantenerse firme cuando negociamos sobre necesidades, sobre
todo, las primarias.

No renunciar nunca a una de nuestras necesidades a cambio de
uno de los deseos de la parte contraria.

Identificar los principales actores y los intereses de la contra parte.
Generar un plan alternativo con varias alternativas y/u opciones de
solucion.
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3.8.1.4 Imagen Publica
Toda persona posee un concepto ante el mundo que lo rodea, a esto se le llama
Imagen; lo cual, segun el Diccionario de la Real Academia Espanola significa:
“Figura, representacion, semejanza y apariencia de algo”. (Real Academia
Espafola) Esto quiere decir que la imagen es la forma en que las personas se
perciben entre cada una.

Por tal razén, es sumamente importante generar un estimulo adaptable y real del
negociador, ante las partes involucradas en el proceso. A continuacion se
enumeran consejos del experto mexicano, Victor Gordoa, autor del libro “El
Poder de la Imagen Publica”:

Vi.
Vii.

viii.

La sonrisa es el medio mas importante para transmitir confianza.

En el profesionalismo no existe género, pero si la buena educacion; esto

significa que el trato entre hombre y mujer estara regido por las normas de

etiqueta profesional, no por sus diferencias de condicion sexual.

La imagen ejecutiva comienza con una buena silueta. Esto quiere decir

usar prendas adecuadas al tipo de cuerpo.

Use traje oscuro para comunicar autoridad. Los colores mas

recomendables son azul marino y gris oscuro combinados con prendas

claras para comunicar accesibilidad.

Uso de locién o perfume fresco y discreto

Mantener siempre limpias, arregladas y discretas las ufias de las manos.

Accesorios discretos.

Exclusivo para damas, (Anexo 5):

a. Zapatos cerrados de punta y talon.

b. Utilizar medias acorde al tono de piel.

c. Poca utilizacién de maquillaje, suele utilizarse el ejecutivo minimalista,
discreto.

d. Llevar bolsa o portafolios, no ambos.

Exclusivo para caballeros, (Anexo 6):

a. El cinturdn y los zapatos deben ser del mismo color.

b. La hebilla del cinturdn debe ser discreta y de tamafo neutral.

c. Los calcetines deben ir acorde al pantaldén, generalmente obscuros.

d. La corbata debe ajustar perfectamente en el angulo del cierre del
cuello de la camisa y la punta debe llegar a la altura de la hebilla del
cinturén.

e. Mantener la corbata en su lugar.
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X. Lo que no debe usar o hacer:

Camisa de manga corta con saco y corbata

Zapatos sucios o dafados.

Botas o botines con traje.

Calcetin deportivo o con dibujos y clores llamativos

Pafuelo en el saco, unicamente se utilizan en ocasiones de gala.
Contrastes violentos de color entre los zapatos y la vestimenta.
Minifalda y escote profundo.

Maquillarse frente a otros, debera buscar privacidad.

Fumar o beber en horas laborales.

SQ@ "0 o0 T

3.8.1.5 Aspectos Culturales

Para el Diccionario de la Real Academia Espafiola el término cultura significa:
“Conjunto de modos de vida y costumbres, conocimientos y grado de desarrollo
artistico, cientifico, industrial, en una época, grupo social y culto religioso”. (Real
Academia Espaniola)

Para complementar este concepto, se realizé una entrevista a la Presidenta de la
Red Internacional Jévenes Iberoamericanos, Nadia Ramos Serrano de
nacionalidad peruana, quien ha residido en mas de 30 paises y posee una gran
experiencia de intercambio cultural en los cinco continentes.

La seforita Ramos menciona que la cultura es “todo aquello que han construido
nuestros antepasados en los distintos continentes” (Ramos Serrano, 2014) y que
por consiguiente repercute en las practicas diarias de la poblacion.

Para conocer de la mejor manera la cultura de una region o Estado, menciona
cuatro ejes principales, los cuales son: Arte, Musica, Politica y principalmente
Religion.

Este ultimo eje, se debe concentrar gran parte de la investigacion cultural del
negociador, ya que marca los protocolos de la vida diaria, asi como también su
vestimenta, actitudes y formas de tratar con personas de otras regiones. Nadia
menciona el ejemplo de los paises arabes, quienes antes de iniciar un proceso
de negociacion, las partes participan en comidas, cenas y/o fiestas, las cuales
deben ser aceptadas debido al alto sentimiento de Anfitrionia que poseen en esta
region.

A diferencia de algunos paises europeos occidentales, como Inglaterra, Francia,
Alemania, entre otros; la religion no estd arraigada a la vida cotidiana de las
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personas, por lo que las negociaciones suelen realizarse directas, unicamente
con los protocolos que marca la costumbre internacional y/o protocolo del
Estado.

Por estas razones es sumamente importante conocer previo al proceso
negociador, la cultura de la contra parte, ya que puede repercutir de manera
positiva en el resultado del ejercicio.

3.8.2 Proceso Negociador
La presente fase del documento, es una recopilacion de técnicas de negociacion
utilizadas a lo largo del mundo; las cuales son recomendadas por distintos autores.

Para iniciar el detalle, cito al experto en negociacion de la Universidad de Harvard, John
S. Hammond; quien expone las siguientes técnicas:

En cuanto se encuentre dentro de una situaciéon poco favorable o de debilidad,
es recomendable hacer énfasis en el sentido comun y confiar en la honestidad
de la otra parte, sin embargo no es recomendable, dar a conocer los
pensamientos o sentido comun, ya que la contraparte podria aprovechar su
posicion en beneficio propio.

Sumamente importante evitar el conflicto directo en el proceso de negociacién,
principalmente si la otra parte puede ser mas fuerte. Por lo tanto se recomienda
convertir la negociacion en cooperativa, aprovechando con esto ambas
posiciones, aludiendo la negociacion competitiva.

Formar un vinculo entre las partes; esta es una técnica que puede ser utilizada
cuando existe una diferencia significativa dentro del tema a negociar, ya que
Hammond menciona que “Es menos probable que intenten aplastarle si le han
cogido carifio.”

Firmeza con los objetivos, es viable demostrar amistad con la otra parte, sin
embargo se debe mostrar firme ante la defensa de sus objetivos y mencionarlos
cada vez que fuese posible, con esto se busca presentar una posicion fuerte.

Elocuencia, segun la el diccionario de la RAE, significa: “Eficacia para persuadir
0 conmover que tienen las palabras, los gestos o ademanes y cualquier otra
accion o cosa capaz de dar a entender algo con viveza.” (Real Academia
Espafola) Por lo tanto, el negociador debe poseer las siguientes caracteristicas
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vi.

dentro de su estrategia: Seguridad y Flexibilidad asi como Naturalidad vy
Coherencia.

Peticion de ultima hora, esta técnica es utilizada después de haber consensuado
las diferencias y haber logrado un acuerdo; es recomendable analizarlas y si es
necesario negarse a ellas de la forma mas cordial, ya que se puede retroceder el
proceso.

Segun las recomendaciones de los expertos, no es recomendable actuar de la siguiente

forma:

Intentar enganar a la otra parte, haciéndole creer que estamos muy ocupados
trabajando en acuerdos mas importantes. Si se descubre la tactica, la imagen
sufrirda un importante reves, a pesar de haber invertido gran cantidad de tiempo
en ella.

Timidez transmite inseguridad, Hammond menciona claramente que “Un
negociador inseguro y timido es aquel que tiene deseos de agradar y miedo a no
conseguirlo”, sin embargo puede ser utilizada esta actitud dentro de la estrategia,
esperando que la contra parte decrezca y lograr los objetivos. Esta actitud debe
ser monitoreada para evitar un impacto negativo en el ejercicio.

A continuacidon se detallaran las técnicas propuestas por Roger Fisher y William Ury;
quienes son expertos en negociacion y administracion de conflictos de la Universidad
de Harvard: (William Ury y Roger Fisher, 1994)

Separar las personas del problema; los expertos mencionan que las personas
actuan en representacion de una institucion o Estado, por lo que no se debe
iniciar con el fin de vencer, ya que afectara actividades futuras.

Concentrarse en intereses, no en posiciones; esto se refiere a negociar en base
a los intereses y objetivos trazados en la estrategia, ya que esto permite
objetividad y eficacia del ejercicio.

Inventar opciones de mutuo beneficio; los sefiores Fisher y Ury mencionan que
es necesario saber los intereses de las partes para aprovechar los mismos y
lograr con esto “acuerdos que sean de beneficio para ambas partes. Primero se
debe inventar; luego, decidir.”
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iv.  Insistir en que los criterios sean objetivos; “La necesidad de criterios objetivos es
fundamental para lograr una solucion basada en principios, no en presiones.”

v. Aplicar la Programacion Neuro-Linguistica:

a. El Silencio: este debe manejarse en un porcentaje que corresponda, no
utilizarlo excesivamente ni escasamente.

b. Reacciones: los autores mencionan que si se demuestra una reaccion se
demuestra fragilidad, por lo que es importante manejar el estado de
animo.

c. Parafrasear: Esto demuestra interés por percibir el ideal como
corresponde y genera empatia.

vi.  Negociacion engafosa: es importante identificar cuando la contraparte esta
utilizando esta técnica, debido que desbalancea el proceso debilitando a las
personas involucradas, ya sea psicoldgica o fisicamente, es por eso que se
deben identificar las conductas no coherentes, posteriormente analizarlas y con
esto poder actuar sin dar a conocer la nueva estrategia.

vii.  Negociacidon de penetracion: La esencia de esta estrategia es “la accion
indirecta. Esta nos exige que hagamos lo contrario de lo que naturalmente
deseamos hacer en situaciones dificiles.” (Ury, 1993) el autor de esta estrategia
menciona que hay que ver a la contra parte como un socio, ya que su fuerza
puede ser utilizada a favor.

Ganar — Ganar: mas que una técnica de negociacion, es una mentalidad en la que
ambas partes salen beneficiadas con las conclusiones del proceso y debe tomarse en
cuenta no solo para un proceso o ejercicio, sino para la vida diaria.

3.8.3 Evaluacion de la Negociacion

William Ury y Roger Fisher, utilizan una en sus escritos una frase para la evaluacion del
proceso negociador, la cual es:

“La razdn para negociar es obtener algo mejor de lo que se obtendria sin negociar.”

Esta frase puede utilizarse para realizar un analisis objetivo y realizar una comparacion
de la realidad con y sin el proceso, con lo que se puede demostrar los resultados de la
misma.
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Cabe resaltar que los autores del libro “Si de acuerdo”, realizaron un detalle de
metodologias para evaluar el proceso, el cual se expone a continuacion:

i. Los objetivos de ambas partes estén satisfechos.

ii. La existencia de un acuerdo sin mermas ni diferencias, el cual esté plasmado en
un documento legal, el cual puede ser validado por personas que posean
“Plenos Poderes”.

Mantenimiento de las relaciones entre las partes, tanto de los negociadores como de
los Estados que representan.
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Capitulo IV
Marco Metodologico

4.1 Metodologia de Estudio

La informacién recopilada en la presente investigacion, se obtuvo por dos principales
vias. La primera fue por medio de consultas a tesis, libros y folletos, con autoria
guatemalteca y de otros paises. La segunda via fue por medio de entrevistas con

personas que se desenvuelven en el medio negociador.

4.1.1 Universo

Como parte del universo de investigacion para el presente documento, se seleccioné a

los siguientes perfiles:

Funcionarios de la Cancilleria de Guatemala
Embajadores y Cénsules
Directores y Representantes de Organismos Internacionales

4.1.2 Muestra y su Proceso de Seleccion

(3) Funcionarios del Gobierno de Guatemala

Licenciado Carlos Orellana

Sub-Director de Relaciones Internacionales Bilaterales, Norte América
General Carlos Humberto Aldana Villanueva

Asesor del Despacho Ministerial, Relaciones Exteriores

Licenciado Aldo Nery Bonilla

Asesor Migratorio del Ministerio de Gobernacién

(3) Embajadores y Consules Acreditados en Guatemala

Licenciado Edgar Ugalde-Alvarez

Embajador Extraordinario y Plenipotenciario de Costa Rica ante la OEA
Licenciado Javier Diaz

Embajador Extraordinario y Plenipotenciario de Costa Rica en Guatemala
Licenciado Carlos Tercero

Honorable Consul del Reino de Espafa en Guatemala

(2) Directores y Representantes de Organismos Internacionales

Licenciado Mauricio Ramirez

Director del PNUD en Guatemala

Licenciada Nadia Ramos Serrano

Presidenta de la Red Internacional Joévenes Iberoamericanos
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(2) Direccién y Gerencias Administrativas
i.  Ingeniero Francisco Alvarez Briz
Gerente de Abastecimiento y Compras, Molinos Modernos
ii. Licenciada Marissa Umana Velasquez
Gerente de Control de Calidad, Molinos Modernos

El total de las entrevistas realizadas es de once personas, quienes fueron elegidas a su
perfil relacionado con la Negociacion Diplomatica y/o Administracion de Procesos con
las siguientes caracteristicas:

Funcionarios nacionales
i. Conocimiento del tema
i.  Utilizacion de la herramienta
iii. Laborar en una instituciéon del Estado de Guatemala

Funcionarios internacionales
i. Conocimiento del tema
ii. Utilizacion de la herramienta
iii.  Serfuncionario de una Embajada u Organismo Internacional

Administracion de Procesos
i. Conocimiento del Tema
ii.  Utilizacion de la herramienta
iii. Liderar un equipo de trabajo en una organizacién

4.1.3 Instrumentos de Recoleccion de Datos

4.1.3.1 Entrevistas

Como parte de la recopilacion de informacion para el presente documento, se
realizaron entrevistas con funcionarios de gobierno, tanto guatemaltecos como
representantes de organismos u organizaciones internacionales; asi como
también con direcciones y gerencias en empresas que utilicen los manuales
dentro de sus actividades diarias. Por lo que las mismas se enfocaron en dos
temas: primero, en Negociacion y segundo, en Manual Administrativos.

A continuacion se detallan las preguntas que se realizaron en ambos enfoques:
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Vi.

Vii.

Negociacion

Segun su experiencia: ¢, Qué es la negociacion?

¢ Hace uso de la Negociacion en sus actividades como funcionario
gubernamental de Guatemala o internacional?

¢, Conoce y practica alguna técnica de negociacion?

¢, Coémo valora el desarrollo de las negociaciones diplomaticas y comerciales
de Guatemala a nivel internacional?

¢ Cree usted que la Imagen Publica, tanto de los funcionarios publicos como
de los negociadores impacta en las Negociaciones entre Estados?

¢ Considera usted que sea necesario contar con un Manual de Técnicas de
Negociacién en la Cancilleria de Guatemala? ¢ Por qué?

Si se define o estableciera el perfil de un negociador internacional, ¢Cree
usted que se mejorarian los resultados de las negociaciones en un Estado?
¢ Por qué?

Manuales Administrativos

¢ Qué es la Administraciéon?
¢, Conoce y Maneja los Manuales de Procesos en su departamento?

4.1.3.2 Observacion de Negociacion en Cumbres y foros Internacionales

43 Asamblea General de la Organizaciéon de Estados Americanos
Del cuatro al seis de junio de 2013, se realizé el XVIII periodo ordinario de
sesiones de la Asamblea General de la Organizacién de Estados
Americanos, en la Ciudad de Antigua Guatemala; a la cual asistieron
funcionarios de dicha organizacion y los Cancilleres de todo el continente.

Dicha cumbre se realizd bajo el lema “Por una politica integral frente al
problema mundial de las drogas en las Américas” (Organizacion de
Estados Americanos) y gran parte de los temas tratados giraron en torno a
dicha consigna, asi también la eleccion de los jueces miembros de la
Corte Interamericana de Derechos Humanos.

Como parte de la investigacién, el investigador tuvo el honor de participar
como Enlace Diplomatico de la Delegacion de la Republica de Costa Rica;
presidida por su Canciller, Enrique Castillo y conformada por el Embajador
Edgar Ugalde-Alvarez, representante ante la OEA, Lic. Javier Diaz,
Director de Politica Exterior y sus Ministros Consejeros.
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En dicha actividad se pudo observar como la Delegacién costarricense
hizo uso de la Negociacion Diplomatica, ya que buscaron incidir en los
distintos temas tratados.

Una de las estrategias que pude observar fue la realizacion de reuniones
con demas Cancilleres principalmente con los pertenecientes al SICA,
para buscar con esto el apoyo del istmo en las distintas actividades.

Foro Vanguardia Iberoamericana 2013

En el marco de la XXIlII Cumbre Iberoamericana de Jefes de Estado y de
Gobierno que se realizé en la Ciudad de Panama, Panama en el mes de
octubre de 2013; se desarroll6 el foro juvenil Vanguardia Iberoamericana,
en el cual contd con la participacion de mas de 200 jovenes lideres de
toda Iberoamérica, en el cual se abordaron temas sobre la problematica
regional que se vive en la actualidad en los distintos paises que conforman
dicha region.

Dentro de las ponencias los jévenes tuvieron oportunidad de interaccién
directa con los expositores por medio de conversatorios y preguntas
directas para la resolucién de dudas afines a los temas tratados.

Asi también como parte de la metodologia que se utilizo, existieron mesas
de trabajo en base a los ejes centrales de la actividad: Comunicacién
Politica, Seguridad, Educacién y Desarrollo.

En las mismas se presentd la problematica de cada uno de los paises de
Iberoamérica; para luego conformar una problematica regional; buscando
con esto la elaboracién de un acta, en la cual se mencionan dichas
problematicas con una propuesta de solucién. Las mismas se proponen y
autorizan por medio de un conceso de los miembros de la mesa de
trabajo.

Asi también se eligieron relatores y secretarios de cada mesa de trabajo,
para unificar los criterios y elaborar un acta oficial de la cumbre juvenil y
ser entregada a los Jefes de Estado y de Gobierno.

En esta actividad los representantes de cada mesa de trabajo utilizaron la

negociacion para incluir la problematica de su grupo que representaban en
el Acta Final.
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Cabe resaltar la labor negociadora que realizaron las delegaciones de
Cuba, Haiti y Puerto Rico dentro de los distintos ejes, ya que solicitaron a
la asamblea incluir dentro del acta oficial un documento anexo, donde
realizaban solicitudes especificas a los Jefes de Estado.

Los anexos antes mencionados fueron aprobados en votacion con todos
los jovenes asistentes, donde el resultado fue positivo por una alta
mayoria.

Estos documentos fueron entregados a los participantes en la XXIII
Cumbre Iberoamericana de Jefes de Estado y de Gobierno, por parte de
los organizadores del foro Vanguardia Iberoamericana 2013.

4.1.4 Procesamiento de Datos
Las entrevistar realizadas se conformaron por preguntas abiertas, por lo que a
continuacion se expondra el criterio unificado de cada una de ellas:

Segun su experiencia: ; Qué es la negociacion?

Tomando en cuenta las respuestas de los entrevistado, se unifica el siguiente
criterio: Es la forma y el arte de como varias partes (pueden ser privadas o
gubernamentales) solucionan diferencias entre ellas basadas en objetivos
claros y haciendo uso de métodos pacificos.

En la misma pueden participar agentes de distintos niveles, en el caso de las
negociaciones diplomaticas, pueden ser desde mandos medios hasta los
Jefes de Estado.

¢Hace uso de la Negociacion en sus actividades como funcionario
gubernamental de Guatemala o Internacional?

El 100% de los entrevistados Sl utiliza la negociacién; a todas horas y en todo
momento; es parte de la vida diaria dentro de la institucion, tanto directa como
indirecta, ya que pueden utilizarse las nuevas tecnologias para llevarse a
cabo.

Grafica No. 1

%

100%
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Si No

(Elaborada por Juan Pablo Bonilla, 2015)
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¢Conoce y practica alguna técnica de negociacion?

Si, con el transcurrir del tiempo, se ha especializado para lograr mejores
resultados para las partes involucradas, la mas comun es “Ganar — Ganar”,
con dicha técnica ambas partes quedan satisfechas con el acuerdo al que se
llegd; En la realidad dependiendo de como sea la contraparte es la forma en
la que se negociara.

Grafica No. 2
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(Elaborada por Juan Pablo Bonilla, 2015)

¢Como valora el desarrollo de las negociaciones diplomaticas y
comerciales de Guatemala a nivel internacional?

Segun unificacion de las respuestas de los entrevistados, se obtuvo el
siguiente resultado:

Grafica No. 3
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(Elaborada por Juan Pablo Bonilla, 2015)
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Vi.

vil.

¢Cree usted que la Imagen Publica, tanto de los funcionarios publicos
como de los negociadores impacta en las Negociaciones entre Estados?
La imagen publica es sumamente importante para los negociadores, ya que
los mismos actuan en representacion de un Estado y de millones de
personas.

Grafica No. 4
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(Elaborada por Juan Pablo Bonilla, 2015)

¢Considera usted que sea necesario contar con un Manual de Técnicas
de Negociacién en la Cancilleria de Guatemala? ¢Por qué?

Dentro de las entrevistas realizadas, los funcionarios guatemaltecos opinaron
gue es necesario un manual, tanto para la estandarizacion de procesos, como
para la continuidad de los mismos.

Los funcionarios internacionales mencionaron que en su pais no existe dicha
herramienta, por lo que es una buena practica para el cumplimiento de la
Politica Exterior y precedente para el resto de paises.

¢ Qué temas sugeriria incluir en un Manual de Técnicas de Negociacion?
Como parte del conceso realizado en los criterios de los entrevistados, la

sugerencia de temas a incluir son:

Arbitraje, Liderazgo Internacional, Conciliacion, Lobbing,
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viii. Si se define o establece el perfil de un negociador internacional, ¢{Cree
usted que se mejorarian los resultados de las negociaciones en un
Estado? ¢Por qué?

Unanimemente los entrevistaron afirman que se mejorarian los procesos
negociadores, debido a la especializacion de las personas y el seguimiento
lineal de la Politica Exterior.

4.1.5 Resultados Finales

Después de realizar un analisis en conjunto con todas las preguntas de las entrevistas
realizadas, se logré confirmar la hipdtesis del presente documento: “No existe un
manual de negociacion diplomatica para funcionarios de la Direcciéon General de
Relaciones Internacionales Bilaterales de la Cancilleria de Guatemala, por lo que los
delegados utilizan conocimientos empiricos para realizar los procesos diplomaticos”.
Por tal razén el presente documento busca optimizar los procesos negociadores que
fomenten el desarrollo sostenible del pais, asi como también incremente el
conocimiento de técnicas de negociacion a las personas que utilicen dicha herramienta.
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5. Conclusiones

a.) La negociacion es una herramienta importante en el desempefio de las
relaciones internacionales de un Estado.

Los funcionarios de la Cancilleria guatemalteca que hacen uso de la misma,
deben estar preparadas tanto fisica como mentalmente y poseer conocimientos
de distintos temas, como imagen publica y cultura mundial; asi como también
manejar un alto perfil personal y profesional, ya que esto repercute en el
resultado del proceso.

b.) Dentro del Manual de Técnicas de Negociacion, se incluyeron practicas de
académicos de alto nivel internacional, por lo que pueden ser adaptadas a los
distintos escenarios que se presenten y lograr con esto incidir en el protagonismo
internacional. Fueron incluidas experiencias reales de diplomaticos, las cuales
pueden ser ejemplo y modelo para los negociadores guatemaltecos.

c.) La interaccioén entre la iniciativa privada y el Gobierno de Guatemala dentro del
proceso negociador, impacta directamente en la vida cotidiana de la poblacion,
ya que ambas estan intimamente relacionadas en la defensa de intereses y del
bien comun.

La comunicacién preparativa al ejercicio es valiosa, ya que dentro de esta, deben
formularse los objetivos a alcanzar, en que las partes involucradas satisfagan sus
necesidades y logren la cobertura de sus ideales.

d.) En conclusion, la presente investigacion se realiz6 para proporcionar una
herramienta que pueda ser utilizada por los funcionarios de la Direccién General
de Relaciones Internacionales Bilaterales de la Cancilleria de Guatemala y
colaborar con la ampliacion y mantenimiento de las relaciones diplomaticas de
nuestro pais y el mundo.
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6. Recomendaciones

a.) Informar a todos los colaboradores del Ministerio de Relaciones Exteriores de la
Republica de Guatemala los objetivos y metas que se poseen, ya que con esto
cada uno puede aportar desde su ambito laboral al cumplimiento de la Politica
Exterior.

b.) Capacitar e instruir a los funcionarios de acuerdo a las actividades que realizan,
como representar y negociar; ya que forman parte de las delegaciones
nacionales, manteniendo programas y proyectos a largo plazo; logrando con esto
incidencia en las distintas actividades bilaterales en las que se participe.

c.) Se recomienda la Cancilleria guatemalteca a implementar programas
académicos de Imagen Publica, que orienten a los colaboradores de la
institucion principalmente a los funcionarios de la Direccion General de
Relaciones Internacionales Bilaterales a conocer, dominar y practicar en su vida
cotidiana la imagen publica, ya que actuan representando al Estado de
Guatemala en los distintos aspectos y procesos diplomaticos que desempenan.

d.) Conocer el Arte, Musica, Politica y principalmente Religion de la region en la que
desempefian sus actividades, lo cual conlleva un mejor desempefio en las
negociaciones y relaciones con los paises que pertenezcan a ella.

e.) Se recomienda tomar en cuenta las distintas observaciones realizadas en el
Manual de Técnicas de Negociacion, ya que estan basadas en la practica
protocolar internacional y de referencias bibliograficas acorde al tema. La
Negociacion es el arte de intercambiar informacion en base a posiciones, sin
embargo es necesario conocer a las partes para lograr una mejor empatia e
incidir positivamente en el resultado del ejercicio.
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8. Anexos

Anexo 1

Porcentajes de la utilizacion de los estimulos (Gordoa, 2007)

Mensaje

7%

Anexo 2

Mapa de la Paz de Westfalia (Mapas de la Paz de Westfalia)

La Paz de Westfalia. La Remodelacion de Europa (1648-1659)
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Anexo 3
14 Puntos de Woodrow Wilson, 1918 (Revista digital de Historia y Ciencias Sociales)

1 | Convenios abiertos y no diplomacia secreta en el futuro.
2 Absoluta libertad de navegacidn en la paz y en la guerra fuera de las aguas jurisdiccionales, excepto
cuando los mares quedasen cerrados por un acuerdo internacional.
3 | Desaparicidn, tanto como sea posible, de las barreras econdmicas.
4 | Garantias adecuadas para la reduccién de los armamentos nacionales.
Reajuste de las reclamaciones coloniales, de tal manera que los intereses de los pueblos merezcan
5 |igual consideracion que las aspiraciones de los gobiernos, cuyo fundamento habra de ser
determinado, es decir, el derecho a la autodeterminacién de los pueblos.
6 Evacuacion de todo el territorio ruso, dandose a Rusia plena oportunidad para su propio desarrollo
con la ayuda de las potencias.
7 | Plena restauracion de Bélgica en su completa y libre soberania.
8 | . - o . . o .
Liberacion de todo el territorio francés y reparacion de los perjuicios causados por Prusia en 1871.
9 |Reajuste de las fronteras italianas de acuerdo con el principio de la nacionalidad.
10 | Oportunidad para un desarrollo auténomo de los pueblos del Imperio austrohtngaro.
Evacuacion de Rumania, Serbia y Montenegro, concesién de un acceso al mar a Serbia y arreglo de las
11 | relaciones entre los Estados balcanicos de acuerdo con sus sentimientos y el principio de
nacionalidad.[2]
12 Seguridad de desarrollo auténomo de las nacionalidades no turcas del Imperio otomano, y el
Estrecho de los Dardanelos libres para toda clase de barcos.
13 | Declarar a Polonia como un estado independiente, que ademas tenga acceso al mar.
La creacidn de una asociacién general de naciones, a constituir mediante pactos especificos con el
14

propdsito de garantizar mutuamente la independencia politica y la integridad territorial, tanto de los
Estados grandes como de los pequefios.
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Anexo 4
Organigrama del Ministerio de Relaciones Exteriores de Guatemala (Ministerio de
Relaciones Exteriores de Guatemala)
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Anexo 5
Ejemplo de vestimenta formal para dama (Alvarez)

Por Adriana Alcarez
de Secretos Del Vestir

Anexo 6
Ejemplo de vestimenta formal para caballero (Club de Caballeros)
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Anexo 7

Detalle de zonas horarias mundiales, para que el negociador tenga una referencia de la
distancia y tiempo de arribo entre Guatemala y la ubicacion donde se realizara el
proceso negociador. (Aerofertas)
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Anexo 8
Encuesta a funcionarios y conocedores del tema:

Escuela Superior de Diplomacia y Relaciones Internacionales
Universidad Galileo Guatemala

Estudiante: Juan Pablo Bonilla-Silva
Carné: 10007567

Tema de tesis: Manual de Técnicas de Negociacion para Funcionarios de la Direccidn
General de Relaciones Internacionales Bilaterales de la Republica de Guatemala

Entrevistas

1. Segun su experiencia: ¢, Qué es la negociacion?

2. ¢ Hace uso de la Negociacion en sus actividades como funcionario
gubernamental de Guatemala o Internacional?

3. ¢, Conoce y practica alguna técnica de negociacion?

4. Cdomo valora el desarrollo de las negociaciones diplomaticas y comerciales de
Guatemala a nivel internacional?
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5. ¢, Como valora el desarrollo de las negociaciones diplomaticas y comerciales de
Guatemala a nivel internacional?

6. ¢ Considera usted que sea necesario contar con un Manual de Técnicas de
Negociacion en la Cancilleria de Guatemala? ;Por qué?

7. ¢ Qué temas sugeriria incluir en un Manual de Técnicas de Negociacién?

8. Si se define o establece el perfil de un negociador internacional, ¢ Cree usted que
se mejorarian los resultados de las negociaciones en un Estado? ¢ Por qué?

(Elaborado por Juan Pablo Bonilla Silva, 19 de Marzo de 2015)
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Sefiores

Escuela Superior de Diplomacia y Relaciones Internacionales
Universidad Galileo

Presente.

Estimados Sefiores:

Reciban un cordial saludo. A través de la presente asumo la responsabilidad del contenido de la
tesis “Manual de Técnicas de Negociacién Diplomética Para Funcionarios de la Direccién General
de Relaciones Internacionales Bilaterales del Ministerio de Relaciones Exteriores de la Republica
de Guatemala”, para ser publicado en la pagina de la Escuela Superior de Diplomacia y Relaciones

Internacionales con el fin de compartir el conocimiento sobre este tema.

y

la

rné 10007567

Licenciatura en DipJomacia y Relaciones Internacionales

escueladediplomacia@galileo.edu
PBX: 2423-8000 ext.7341-7344 - 7a. Avenida Final Calle Dr. Eduardo Suger Cofifio, Zona 10.
www.galileo.edu
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