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Negotiation of international war conflicts

ABSTRACT: The main objective of this article is to analyze
the negotiation process for the resolution of internatio-
nal war conflicts. The study was based on the approa-
ches formulated by Moreno (2021), Risler and Schenquer
(2019), Tarantino-Curseri (2016), among others. Metho-
dologically, the type of research was documentary. The
qualitative method was selected, carrying out a syste-
matic bibliographic search in the Google academic, Scie-
lo, Redalyc and Dialnet databases, limiting itself to the
English - Spanish languages, using the following terms
as descriptors: negotiation, war conflicts, peace agree-
ments, profile of the negotiator, types of negotiation and
international organizations. The lack of mediators with
knowledge of effective negotiation methods, such as the
Harvard Method, was observed, recommending the su-
pport of international organizations to resolve conflicts.

Keywords: Negotiation, conflicts, wars.

Negociacao de conflitos internacionais de guerra

RESUMO: O objetivo principal deste artigo é analisar o
processo de negociacao para a resolucao de conflitos
internacionais de guerra. O estudo foi baseado nas abor-
dagens formuladas por Moreno (2021), Risler e Schen-
quer (2019), Tarantino-Curseri (2016), entre outros. Meto-
dologicamente, o tipo de pesquisa foi documental. Foi
selecionado o método qualitativo, realizando uma busca
bibliografica sistematica nas bases de dados académicas
do Google, Scielo, Redalyc e Dialnet, limitando-se aos
idiomas inglés e espanhol, utilizando os seguintes ter-
mos como descritores: negociacao, conflitos de guerra,
acordos de paz, perfil do negociador, tipos de negociacao
e organizagoes internacionais. Observou-se a falta de
mediadores com conhecimento de métodos eficazes de
negociacao, como o Método de Harvard, recomendan-
do-se o apoio de organizagoes internacionais para a re-
solucao de conflitos.

Palavras-chave: Negociacao, conflitos, guerras.

Négociation des conflits de guerre
internationaux

RESUME: L'objectif principal de cet article est d’analy-
ser le processus de négociation pour la résolution des
conflits de guerre internationaux. L'étude s'est appuyée
sur les approches formulées par Moreno (2021), Risler et
Schenquer (2019), Tarantino-Curseri (2016), entre autres.
Méthodologiquement, il s'agissait d'une recherche do-
cumentaire. La méthode qualitative a été sélectionnée,
en réalisant une recherche bibliographique systémati-
que dans les bases de données académiques de Google,
Scielo, Redalyc et Dialnet, se limitant aux langues ang-
lais - espagnol, en utilisant les termes suivants comme
descripteurs : négociation, conflits de guerre, accords de
paix, profil du négociateur, types de négociation et orga-
nisations internationales. On a observé un manque de
médiateurs connaissant des méthodes de négociation
efficaces, comme la méthode de Harvard, recommandant
le soutien des organisations internationales pour résou-
dre les conflits.

MOTS-CLES: Négociation, conflits, guerres.
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RESUMEN: El presente articulo tiene como objetivo principal analizar el proceso de
negociaciones para la resolucion de conflictos bélicos internacionales. Se fundamen-
t6 el estudio en los planteamientos formulados por Moreno (2021), Risler y Schenquer
(2019), Tarantino-Curseri (2016), entre otros. Metodologicamente el tipo de investiga-
cion fue documental. Se selecciond el método cualitativo, realizando una bisqueda
bibliografica sistematica en las bases de datos Google academic, Scielo, Redalyc y
Dialnet, limitandose a los idiomas inglés - castellano, usando como descriptores los
siguientes términos: negociacion, conflictos bélicos, acuerdos de paz, perfil del ne-
gociador, tipos de negociacion y organismos internacionales. Se observo la falta de
mediadores con conocimientos en métodos de negociacion eficaces, como el Méto-
do Harvard, recomendandose el apoyo de organismos internacionales, para resolver
conflictos.

Palabras clave: Negociacion, conflictos, bélicos.

Introduccion

Actualmente, se observan bloques de paises con un proposito
de defensa militar, por ejemplo, la OTAN (Organizacion del Trata-
do del Atlantico Norte), relacionados con otros paises, de quienes
dependen en algin sentido, tal es el caso de la dependencia ener-
gética de los paises de la Union Europea con Rusia u otros paises,
situacion que les conduce a tomar decisiones dificiles, pues si sur-
ge un conflicto entre un pais miembro de la alianza OTAN con otro
fuera de ella, ésta invoca el articulo 5 de defensa colectiva y debe
acudir en rescate del miembro agredido, o incluso de otro pais no
miembro pero con quien tengan relacion e intereses, tal es el caso
de Ucrania, a quien defienden en el conflicto sostenido con Rusia
iniciado en Febrero de 2022.

Es sabido que Ucrania no es miembro de la alianza OTAN ni
de la Union Europea, pero esta siendo defendida por las mismas,
sin embargo, los paises de la OTAN no pueden enfrentarse a Rusia
militarmente porque no esta agrediendo a ninguno de ellos de ma-
nera directa y han apostado por imponerle sanciones econdomicas,
entre otras, afectando a los propios miembros de la alianza OTAN,
particularmente a los europeos, dada su dependencia energética
de Rusia.

Esta situacion los coloca en una encrucijada practicamente sui-
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cida, pues el suministro energético del cual dependen de
Rusia se ha visto reducido, aumentando significativamente
el costo de la materia prima como el gas o el petroleo,
encareciendo sus medios de produccion y redundando en
una fuerte inflacion para la a la poblacion, comprometien-
do asi sus relaciones y acuerdos con su principal provee-
dor energético, para defender a un pais que no es parte
de ninguno de los bloques, lo cual resulta irracional desde
casi cualquier punto de vista.

Por otra parte, existen paises que son miembros de
una alianza, pero no de otra, aunque si tengan estrechos
vinculos, y al defender los intereses de una parecen trai-
cionar los de la otra, tal es el caso de Turquia, quien es
miembro de la OTAN, pero no de la Union Europea, donde
es candidata a ingresar desde hace mas de cuatro déca-
das, ubicandose asi en una posicion ventajosa, sirviendo
como negociador entre Rusia y Ucrania, pues aun apoyan-
do las iniciativas bélicas de la OTAN esta en la capacidad
de rechazar las sanciones economicas de la Union Europea
a Rusia, o, al menos, no estar en la obligacion de apegarse
a ellas por no ser parte de esa alianza.

Debido a esta realidad posee un importante margen
de maniobrabilidad y de imparcialidad, pues en ocasiones
le hace tomar posicion a favor de uno o de otro, segln sea
el caso, y da la impresion de ser un agente doble, sirviendo
a ambos bandos y traicionandolos al mismo tiempo, pero
simplemente defiende sus propios intereses y puede jugar
la carta que necesite o le convenga.

Adicionalmente a lo antes expuesto, han existido
conflictos en otras latitudes donde se evidencia la impli-
cacion de alianzas, tal es el caso de Argentina vs. Inglaterra
por las Islas Malvinas en 1982, sobre las cuales Argentina
reclama la soberania, pero Inglaterra vencio militarmente
y se apodero de ellas, por lo cual, a pesar de las negocia-
ciones y mediacion de actores como la Organizacion de las
Naciones Unidas (ONU), atn sigue sin resolverse y las Islas
no han sido devueltas a sus duenos originales, escenario
muy improbable de suceder algln dia, pues no existe vo-
luntad politica de los ingleses para devolverlas, ni fuerza
militar por parte de los argentinos para recuperarlas.

De igual manera, se observa un litigio entre Venezuela
y Guyana por el reclamo del territorio Esequibo, el cual fue
arrebatado por los ingleses a los venezolanos y los prime-
ros no tienen la voluntad de devolverlo ni los segundos
la fuerza militar para recuperarlo, evidenciandose una vez
mas que a pesar de la intervencion de la ONU y otros orga-
nismos, las estrategias de resolucion de conflictos bélicos
internacionales pasa por la voluntad politica, una de las
partes tenga mas fuerza o sea parte de alianzas militares -
economicas mas fuertes, lo cual demuestra la importancia
de las asociaciones, pero, sobre todo, de la voluntad de
negociar en buenos términos la resolucion de conflictos.
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En este contexto, aparecen distintos enfrentamientos
bélicos internacionales, donde intervienen actores milita-
res influyentes como Rusia y Estados Unidos, demostrando
el peso de estos paises, ambos miembros del Consejo de
Seguridad de la ONU, y la imposibilidad de este organismo
para resolver disputas de esta naturaleza debido al poder
de veto de las resoluciones de los miembros permanen-
tes, los cuales por intereses propios bloquean propuestas
conducentes a acuerdos de paz. Por ejemplo, si Estados
Unidos promueve una resolucion en el Consejo de Seguri-
dad de la ONU, Rusia puede vetarla, y viceversa, por lo cual
muchas veces no hay solucion politica posible y se impone
la opcion militar.

Asi lo sefiala Moreno (2021), quien hace un recuento
sobre las posiciones de Estados Unidos y Rusia en Siria,
especialmente, en lo relacionado al impacto de estas na-
ciones en el conflicto sirio y su rol en el Consejo de Segu-
ridad de las Naciones Unidas, demostrando una vez mas,
la preponderancia del poder de veto de los miembros per-
manentes del Consejo de Seguridad y la relevancia de los
intereses de la geopolitica y geo estrategia en una zona
considerada como enclave e incidente en la influencia y
proteccion en la region de Oriente Medio.

Adicionalmente, Risler y Schenquer (2019) sefalan
que, hasta fechas muy recientes, las historiografias sobre
las Gltimas dictaduras en Argentina (1976-1983) y en Chile
(1973-1990) habian eludido la problematica del consenso
social al régimen. La imposicion de las dictaduras y su
continuidad a lo largo del tiempo, junto a la obediencia
de la poblacion, habian sido circunscritas al mero funcio-
namiento del aparato de coercion y represion. Sin embar-
go, estudios recientes comenzaron a problematizar otro
tipo de mecanismos que también funcionaron durante el
periodo: entre ellos se destaca la accion psicologica, un
conjunto de técnicas, saberes y procedimientos castrenses
orientados a conducir, regular y controlar conductas, com-
portamientos y actitudes.

Por otra parte, Tarantino-Curseri (2016) realizd un en-
sayo reflexivo cuyo proposito general fue dar una breve
pincelada sobre algunas teorias que, a juicio del autor,
componen el cuerpo de conocimiento que guia y fortalece
el proceso de negociacion. La experiencia del autor le per-
mite asegurar la incidencia directa del nivel cognitivo de
este cuerpo de conocimiento sobre la calidad del ciclo de
vida de una negociacion exitosa.

Asi, describe brevemente la teoria de los tres cere-
bros y sobre algunas areas del saber las cuales guian al
negociador en su negociacion: principio de causalidad,
teoria de juegos, teoria de la decision, analisis de riesgo,
comunicacion, ciclo de vida de una negociacion, mode-
los arquetipicos de negociacion y finaliza con el método
Harvard de negociacion. Se recomienda a todo negociador
navegar con soltura en la multidisciplinariedad y lograr la
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inter-trans-disciplinariedad que lo guiara al éxito en la ta-
rea asignada.

Por lo antes expuesto, se establece cada negociacion
de conflicto bélico internacional como distinta y particu-
lar, pues intervienen diferentes tipos de actores bajo cir-
cunstancias tanto globales como regionales, impactando
en otras latitudes, y eventualmente ameritando la inter-
vencion de organismos promotores de una negociacion
imparcial, pero en muchas ocasiones priman intereses
geopoliticos y estratégicos que, lejos de ayudar, entorpe-
cen las negociaciones, por lo cual deben aplicarse diferen-
tes etapas y tacticas hasta lograr una resolucion diploma-
tica entre los bandos enfrentados.

Por lo tanto, hemos visto que han sido superadas
distintos tipos de barreras, tales como zona geografica, de
idioma, economicos entre otras, pues la negociacion de
conflictos bélicos internacionales trasciende las fronteras
y se hace imperativa para alcanzar acuerdos politicos y es-
tablecer marcos juridicos, probablemente transicionales
u ordinarios, garantes de los acuerdos alcanzados y asi
construir una paz perdurable.

Fundamentacion Teorica

La Geo-politica y Geo-estrategia en los
conflictos bélicos

El control y el tratamiento de la informacion durante
los conflictos bélicos ha sido una de las cuestiones mas
preocupantes tanto para los circulos politicos como mili-
tares. La ventaja estratégica plasmada en el control de la
informacion ha quedado patente desde el siglo XIX tanto
en la guerra de Crimea (1853-1856), donde aparecio por pri-
mera vez la figura del corresponsal de guerra, como en los
conflictos armados suscitados actualmente.

Casi todos los dias encontramos situaciones las cuales
nos obligan a llegar a acuerdos donde se buscan puntos de
encuentro para conseguir satisfacer nuestras demandas. El
proceso que nos permite llegar a ese acuerdo se denomina
negociacion. Cada vez son mas usuales las noticias donde
diferentes tipos de conflictos se resuelven mediante nego-
ciaciones entre las partes implicadas.

Las negociaciones son también métodos habituales
en los intentos de poner fin a los conflictos bélicos, y cada
vez mas a menudo los negociadores expertos son requeri-
dos para mediar en situaciones de conflicto intrafamiliar
y empresarial. El objetivo del mediador o del experto ne-
gociador es alcanzar el mejor acuerdo posibley, por tanto,
que la negociacion sea eficaz. Definiriamos una negocia-
cion eficaz como aquella donde los negociadores son ca-
paces de alcanzar el aire, es decir, acuerdos inteligentes,
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relacionales y eficientes.

Por lo tanto, la geopolitica es fundamental en los
eventos bélicos, principalmente hoy en dia, donde los pai-
ses estan estrechamente asociados mediante alianzas y
un grupo de ellos ejerce mayor influencia en los organis-
mos internacionales. Esto permite a un pais ser clasificado
como “bueno” o “malo” segln las circunstancias; por ejem-
plo, Venezuela era considerado en Occidente como un pais
“paria”, irrespetuoso de las leyes internacionales y de los
derechos humanos, valiéndole miltiples sanciones, pero
debido al conflicto suscitado en UCRANIA, a raiz del cual
escasea la energia, se necesita del petroleo venezolano y
se le han empezado a levantar algunas sanciones econo-
micas a la nacion.

En funcion de lo antes descrito, un pais, presunta-
mente “paria” como Venezuela, ahora juega un importante
papel a nivel internacional y, las empresas explotadoras
de petroleo y gas, empiezan a invertir de nuevo en suelo
venezolano, de manera que quienes antes clasificaban a
Venezuela como pais malo, ahora parecen mirar hacia otro
lado y olvidar las acusaciones previamente formuladas so-
bre democracia y/o derechos humanos, pasando a ser un
pais bueno, casi perteneciente a la liga de la justicia, los
luchadores por la humanidad, demostrando con ello como
priman en el ambito internacional las relaciones comer-
ciales y/o estratégicas sobre los derechos humanos y la
democracia, de la cual diferentes bandos se consideran a
si mismos como sus maximos representantes.

Finalmente, siempre es necesario saber en cual punto
nos encontramos para negociar, lo que requiere de noso-
tros la otra parte y nosotros de ella, para hacer una nego-
ciacion tipo WIN - WIN (ganar - ganar), la cual, aunque no
es necesariamente equitativa, si es muy beneficiosa. En el
caso venezolano, el levantamiento de las sanciones petro-
leras, le permitiria exportar el crudo por mar, lo cual se
hace mayormente en los buques de occidente, hoy inacce-
sibles para el pais, y, por su parte, occidente invertiria en
la nacion para no comprar el petroleo o gas a los precios
exorbitantes cotizados por el mercado internacional, ob-
servandose de esta manera como una negociacion, antes
impensable y, con posturas irreconciliables, se convirtio en
imprescindible.

Errores comunes en las negociaciones

No suele ser sencillo alcanzar un buen acuerdo, y en
la mayoria de las ocasiones las negociaciones culminan sin
un final feliz, derivando en un atasco de los conflictos, e in-
cluso, en un agravamiento de la situacion con consecuen-
cias imprevisibles, extendiendo la agonia de las partes en
conflictos y endureciendo el sufrimiento de los pueblos
involucrados.



Los principales errores suelen ser:
a) Personalizar el conflicto.

b) Clausurar o censurar los canales de comunicacion
entre las partes involucradas.

c) Fijar posiciones intransigentes.

d) No presentar miltiples opciones como posibles so-
luciones.

e) Subestimar y negar la posicion de la contraparte.

f) Falta de gestion logistica.

Consideraciones sobre los procesos de negocia-
cion.

El negociador debe ser capaz de jugar varios roles de
acuerdo a las partes involucradas, lo cual le exige necesa-
riamente ser experto en los temas a discutir para conocer
sus roles. Es asi, como en ocasiones debe ser dominante,
condescendiente, formal o informal, dentro de lo cual po-
dria ser catalizador, apoyador, controlador o analitico. Lo
antes expuesto, le conducira necesariamente a seguir los
pasos descritos a continuacion:

1. Identificacion de Intereses y Recursos.
2. Determinacion de Posiciones.

3. Analisis de Poder.

4, Seleccion del Enfoque Negociador.

5. Identificacion de Posiciones Iniciales.

Identificacion de intereses y recursos

Segiin la Metodologia Harvard de Negociacion (Albre-
chty Albrecht, 1988; Fisher y Ury, 1981), la clave de un buen
acuerdo esta en discutir por intereses y no por posicio-
nes. Por ello, para llegar a una solucion inteligente se hace
necesario identificar y no perder de vista los intereses y
objetivos a alcanzar en la negociacion. Los intereses son
las razones Gltimas las cuales nos llevan a negociar. Los re-
cursos son los valores de cambio de la negociacion, todos
aquellos elementos valiosos con los cuales contamos y por
los que la parte contraria ofreceria algo a cambio. Cuanta
mas variedad de recursos (tangibles o intangibles) identifi-
quemos, mas rica y flexible sera la negociacion.
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Determinacion de posiciones

Las posiciones son los medios que nos permiten al-
canzar los intereses. Son diferentes opciones formadas por
combinaciones de recursos. Responden al como se pueden
satisfacer los intereses. El interés es la meta, mientras la
posicion es la forma de conseguirla, y es alli donde radica
la importancia del negociador entre las partes involucra-
das.

Analisis de Poder

El negociador experto deberia ser lo suficientemen-
te habil para jugar con el grado de poder que le otorga
la situacion de conflicto. Para obtener un resultado satis-
factorio con la negociacion, es importante el equilibrio de
fuerza entre las partes involucradas en la misma. Por esta
razon es fundamental analizar las diferentes fuentes de
poder para sacar de ellas el maximo partido.

Fuentes de Poder

a) MAAN. La principal fuente de poder es el MAAN,
la Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado (Fisher
y Ury,1981). Es decir, ;qué alternativa tengo si no se
llega a un acuerdo? Por ejemplo, en un secuestro la
mejor alternativa del secuestrador, si no se llega a un
acuerdo, seria deponer su actitud o arriesgarse a una
intervencion armada con peligro para su propia vida,
mientras la alternativa de la policia es poner fin al
secuestro de forma violenta con el riesgo de provocar
victimas.

El negociador con un MAAN mas alto pierde menos si
no llega a un acuerdo, lo cual le proporciona una gran
fortaleza. Si estas alternativas fueran escasas o nulas
su capacidad de negociacion seria menor pues debe-
ria aceptar en peores condiciones. Si, por el contrario,
fueran maltiples, generaria internamente una sensa-
cion de fuerzay le predispondra a negociar desde una
postura mas segura, defendiendo sus intereses con
mayor determinacion.

b) TIP. Una de las mas tipicas fuentes de poder pro-
cede de la funcion Tiempo + Informacion (T + | = P).
Quien tenga menos presion de tiempo para llegar a
un acuerdo, asi como quien tiene mas informacion
sobre lo disputado tendra un mayor poder de nego-
ciacion (Maubert, 1993).

¢) Legitimidad. Adquirida por el hecho de reivindicar
una causa justa que avala la peticion.

d) Intensidad de las necesidades. No es convenien-
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te mostrar demasiado intensamente nuestro inte-
rés, pues de esta forma seria interpretado como que
nuestro MAAN es muy bajo y no tenemos mas alterna-
tivas sino la de llegar a un acuerdo con la otra parte.

e) Imagen de honestidad y credibilidad. Es una fuen-
te de poder intangible pero muy importante, siempre
que sepamos mantenerla. Esta muy relacionada con
la legitimidad.

f) Experiencia como negociador. Un buen conoci-
miento de las estrategias y la metodologia de nego-
ciacion nos confiere ventaja frente a los negociadores
inexpertos.

Seleccion del Enfoque Negociador

En cuarto lugar, hemos de tener en cuenta el enfoque
de negociador mas conveniente. Es decir, el tipo de talan-
te o actitudes personales conducen a conseguir mejor los
objetivos. La eleccion del enfoque se hace en funcion de
multiples factores, como la confianza inspirada por las per-
sonas con quienes se negocia o la relacion mantenida con
ellos a partir de ese momento.

Esta demostrada la conveniencia de optar por en-
foques cooperativos frente a los competitivos y de man-
tener actitudes suaves y no duras (Fisher y Ury,1981). No
se sostiene el ganar constantemente frente a la pérdida
permanente de las otras partes implicadas en el conflicto,
pues éstas Gltimas perderan el interés por mantener y ha-
cer cumplir los acuerdos alcanzados y se reproduciran las
situaciones conflictivas.

Identificacion de Situaciones de Partida

Se concluye que la negociacion es un proceso en el
cual se encuentran dos o mas partes implicadas y donde
cada una tiene unos intereses, demandas o necesidades
potencialmente satisfechas por la otra. Por lo tanto, el ob-
jetivo es satisfacer esas demandas con el minimo coste
posible, haciendo el menor niimero de concesiones para
conducir a la contraparte a aceptar el acuerdo.

Es importante partir de posturas razonables y no ra-
dicalizadas, pues de lo contrario impedirian llegar a ese
punto de convergencia. El caso Venezuela, es un ejem-
plo de negociaciones radicalizadas entre el Gobierno y la
Oposicion, con total ausencia de posturas razonables. Por
ejemplo, darle un “ultimatum” al gobierno para renunciar
y ser inflexible en ese punto, trajo como consecuencia todo
lo contrario a lo esperado, pues la otra parte se radicalizo,
mantuvo su postura y su posicion, en tanto, si se hubiese
partido ofreciendo concesiones y proponiendo mecanis-
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mos con acuerdos minimos aceptados por las partes, pro-
bablemente otro hubiese sido el resultado.

Eficiencia en la negociacion

El negociador eficiente deberia considerar algunos
aspectos criticos cuya influencia sera determinante en el
resultado de las negociaciones, utilizando la menor canti-
dad de recursos posibles y explotando al maximo las he-
rramientas de las cuales dispone, conduciendo a su con-
traparte a aceptar las primeras ofertas sobre la mesa, aun
cuando no sean necesariamente las mejores, e incremen-
tar gradualmente otras opciones si llegaran a necesitarse.
Algunos de los aspectos a considerar son los siguientes:

a) Tiempo. Durante la negociacion es conveniente ma-
nejar esta variable, de manera que no nos veamos
presionados por la falta de tiempo o saturados por el
exceso sin haber llegado a conclusion alguna.

b) Informacion. Se debe recabar toda aquella informa-
cion que resulte Gtil para defender los intereses y ob-
jetivos y, al tiempo, rebatir los argumentos de la parte
contraria.

¢) Planificacion. Una vez reunidos los datos, es impor-
tante prever el desarrollo de la negociacion, estable-
ciendo la estructura mas conveniente y una estrategia.

d) Actitud. Hace referencia a la disposicion y el talante
con el que se enfrenta a la negociacion.

e) Comunicacion. Se debe considerar no sélo la comu-
nicacion verbal sino también lo transmitido de forma
no verbal con los gestos, el tono, la posturay la actitud.
En las negociaciones es tan importante escuchar acti-
vamente y observar, como hablar.

f) Empatia. Es la capacidad para ver la realidad tal y
como la percibe el interlocutor, teniendo en cuenta los
aspectos emocionales y la empatia necesaria que de-
manda la situacion.

Con todo ello y con la flexibilidad suficiente para
adaptarse a las diferentes potenciales situaciones, el ne-
gociador eficiente, basado en la experiencia, buscara la
consecucion de acuerdos eficaces, los cuales se definen
como aquellos conseguidos con el minimo coste, donde
las diferentes partes implicadas mejoran sus posiciones
iniciales y permiten mantener una relacion satisfactoria a
medio/largo plazo.



Metodologia

El principal objetivo de esta investigacion fue analizar
el proceso de negociaciones para la resolucion de conflic-
tos bélicos internacionales, consultando para ello diversos
autores y fuentes especializadas en la materia, donde se
determiné la importancia para este proposito de los orga-
nismos internacionales como la Organizacion de las Nacio-
nes Unidas (ONU), la Union Europea (UE), la Comunidad de
Estados Latinoamericanosy caribefos (CELAC), la Union de
Naciones Suramericanas (UNASUR), entre otros, los cuales
deben disponer para ello a los negociadores mas adecua-
dos e implementar estrategias de negociacion y medica-
cion imparciales entre las partes beligerantes.

El enfoque metodologico fue de caracter cualitativo,
consultando para ello algunas fuentes en internet, tales
como Dialnet, Redalyc, Google académico, Scielo, desta-
cando autores como Moreno (2021), Risler y Schenquer
(2019), Tarantino-Curseri (2016) entre otros, con publicacio-
nes de libros, articulos, ensayos y con vasta experiencia
en temas relacionados al de esta investigacion, lo cual fue
muy pertinente y enriquecedor para la misma, aun cuando
conlleva riesgos y obstaculos, pues las fuentes debieron
ser cuidadosamente estudiadas previa su seleccion. Se
descarto el método cuantitativo ya que no se realizd una
investigacion experimental de campo que ameritara el uso
de software especializados para el analisis de datos, y aun
cuando las fuentes consultadas contienen la posicion pro-
pia de cada autor y a priori se considerara que pudiese
estar sesgada, cada una esta respaldada en otras fuentes
que avalan su contenido.

Finalmente, el aporte fundamental de esta investiga-
cion es que aborda temas como la negociacion de acuer-
dos de paz en un marco juridico ordinario o transicional
para la resolucion de conflictos donde se eviten en la ma-
yor medida posible el costo por pérdidas de vidas huma-
nasy se logren acuerdos justos para no reincidir en nuevos
conflictos futuros, estableciendo una jurisprudencia que
facilite negociaciones equilibradas.

Resultados

Entre los hallazgos mas importantes destacan el uni-
lateralismo en la resolucion de conflictos y la poca parti-
cipacion de los organismos internacionales en la negocia-
cion y mediacion de los mismos, sobre todo cuando las
partes beligerantes se encuentran en posiciones diame-
tralmente opuestas, tal es el caso de una superpotencia
militar y econdmica contra un pais sin esas mismas ca-
racteristicas, donde la primera se impone ante la segunda
de forma casi incondicional, solo por su superioridad, de
manera que es menester fortalecer mecanismos e insti-
tuciones de negociacion, pues si los conflictos llegasen a
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suceder entre naciones fuertes podria desatarse una con-
flagracion de grandes magnitudes, lo cual puede evitarse o
al menos matizarse en la mayor medida posible.

Discusion

Los conflictos bélicos internacionales siempre han
sucedido y es poco probable que dejen de suceder, sin
embargo, aunque su resolucion y los acuerdos de paz de-
rivados de ellos deben seguir abordandose por los meca-
nismos e instituciones tradicionales, es preciso disenar
soluciones novedosas y actualizadas, pues las hegemonias
han llegado a su fin y ninguna nacion puede imponerse
sobre otra con la mirada indiferente de las demas, pues
actualmente existen polos de poder los cuales no existian
hace algunas décadas cuando surgieron los organismos in-
ternacionales para regular los conflictos, de manera que no
se puede tratar de desconocer esa realidad y, antes bien,
es momento que los polos se reconozcan entre si como
potencias y respeten los intereses de las otras alianzas o
sus “lineas rojas”, es decir, las que no deben traspasarse,
como una forma mas creible de una paz perdurable que no
ha sabido ser garantizada por los entes establecidos para
este fin.

Conclusiones

La resolucion de los conflictos bélicos internacionales
esta condicionada por diversos factores, entre los que des-
taca la geopolitica y la geo estrategia, las cuales obedecen
en su mayor parte a la realidad presente en cada latitud
donde se presenta el conflicto, debiendo ser reconocida y
aceptada como un punto de partida para negociar acuer-
dos de paz. Es evidente que las naciones con mayores ven-
tajas trataran de imponer su vision por cualquier medio,
y es en este momento donde deben actuar los organis-
mos internacionales para regular y mediar en el conflicto,
en primer lugar con métodos de negociacion y mediacion
conocidos y exitosos, pero elaborando unos nuevos que
correspondan con los tiempos modernos, pues nos encon-
tramos en un mundo multicéntrico con diversos actores de
una importante influencia que no debe ser desestimada,
so pena de escalar los enfrentamientos.

Reflexiones finales.

Las negociaciones son claves para establecer acuer-
dos pacificos y resolver conflictos, por lo cual es impres-
cindible contar con un equipo negociador conocedor de la
tematica en discusion y experto en diversas estrategias de
negociacion para alcanzar los mejores acuerdos posibles,
pues, segin las partes involucradas, el negociador debe
asumir una postura sobre la forma de abordar el objeto de
disputa, no asociando su manera de ser ni de pensar con
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la forma de presentar propuestas conducentes a la resolu-
cion del conflicto en cuestion.

Deben tomarse en cuenta muchos factores propios
de cada region para encausar la estrategia de negociacion,
considerando la particularidad de cada conflicto y se debe
conocer la posicion donde se encuentra cada una de las
partes, evitando que se impongan soluciones no consen-
suadas. Por ello, es imprescindible fortalecer los organis-
mos internacionales como la ONU, OEA, UNION EUROPEA,
CELAC, UNASUR, entre otros, para intermediar entre las
partes y lograr establecer acuerdos los mas justos y per-
durables posibles.
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