Andrés Garcia: Lanegociacion requier e victoriastempranas quele
den oxigeno al proceso

Tiempo de lectura: 4 min.

El experto en negociacion sefialala necesidad de ubicar «zonas de acuerdo posible» que destraben las
conversacionesy permitan avanzar.

Andrés Garcia ha estudiado |os procesos de negociacion y nacio en un pais que ha vivido en conflicto por mucho
tiempo y lleva afios tratando de salir de él, por eso sabe de primera mano la necesidad de que los acuerdos, las
conversaciones, las negociaciones de |os actores de una sociedad gque vive en la confrontacion, deben arrojar
resultados pal pables para que puedan generar confianza en la gente y esta pueda oxigenarlos con su apoyo.

Garcia es Consultor asociado del Instituto paralas Transiciones Integrales (IFIT por sussiglaseninglés) y el 22
de febrero pasado estuvo en el evento Convivencia Democratica por Venezuela en homenaje a Pedro Nikken
organizado por la Catedra Libre Democraciay Elecciones de laUCV, que dirige Eglee Gonzélez L obato.

L uego de su conferencialogramos hablar con Garciay precisamos algunas de | as consideraciones hechas desde
el podio de expositores. Con laamabilidad y €l rigor del conocedor del tema nos hablé de sus percepciones sobre
lanegociacion.

-Habla de salirse de la cgja de la confrontacion y conseguir zonas de acuerdo posible. Si la confrontacion
mantiene alas élites en su posicién de dominacion de la sociedad... ¢COmo conseguir esas zona de acuerdo
posible?

-Ladificultad esté precisamente en salirse de lainercia que crea la confrontacion, de esos habitosy de esas
rutinas que es lanormalizacion de unarealidad que no es normal. No es normal estar confrontados, asi sean
décadas de confrontacion, de polarizacion, pero salirse tiene unos costos. Quitarse |os sesgos cognitivos, los
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sesgos propios, identificar esos puntos ciegos es muy dificil porque implica resituarse e imaginar un futuro
distinto. Resituarse en una posicion en la que empiezo areconocer a otro.

-Pero... si reconocer al otro implicadejar €l poder, no hay estimulos para hacerlo.

-Lapreguntaes... ¢Como haces paraque el que esta en el poder no sientatemor de dejar el poder? Entonces no
hablamos solo de las elecciones, sino |o que pasa después de | as elecciones. La zona de acuerdo posible tiene
gue ver con identificar ese conjunto de temas en donde usted y yo podemos encontrar asuntos que nos competen
y hos interesan, que van mas alade laluchapor el poder, por gemplo: El problema de los servicios publicos, €l
problema de |os medicamentos, |os alimentos. Cémo resolvemos juntos problemas que | e atafien ala sociedad en
Su conjunto, y esa practica de llegar a acuerdos nos va creando una confianzay nos va llevando a unatrayectoria
distinta a la confrontacion.

«Por eso la negociacion no es un asunto de suma cero, donde tu ganas'y yo pierdo o a revés, sino en donde los
dos vamos poniendo sobre la mesa», sentencia el consultor del IFIT.

-Su acento lo delata. En el caso colombiano usted afirma que «no se trata de un evento sino de un proceso en €
gue se avanza haciala paz». Deciatambién que €l inicio no es cuando se llega al acuerdo, sino cuando hay que
aplicarlo. ¢Cual es experienciay €l estatus en Colombia?

-Se firmé un acuerdo de paz con las FARC en 2016 después de cinco afios de negociacion y mucha gente
pensaba: “Llegd lapaz’. Pero el acuerdo se llamada Acuerdo parala Terminacion del Conflictoy la
Construccion de Paz. EI mismo titulo del acuerdo denota que hay un punto importante de inflexion que sienta las
bases, pero que solo es e comienzo de un proceso que es lento, dificil, porque esla sociedad en su conjunto la
gue tiene que implementar ese acuerdo a nivel local, en las regiones, en las comunidades.

Al reflexionar sobre este punto sefidlala necesidad de estar conscientes de que el camino hacia la consecucion de
acuerdos debe ponderarse con mesuray paciencia, sin que dejen de atenderse las necesidades cotidianas de la
gente.

«Creo que los procesos de negociacion e implementacion de acuerdos tienen que verse con esa perspectiva de
larga duracién, sin perjuicio de estar intentado resolver los problemas urgentesy criticos o mas rapido posible»,
afirma Garcia

-Lagente no piensaen €l largo plazo, su necesidad es el aqui y €l ahora. ¢(Cuales son |os pasos para avanzar?

-Hay gue seguir resolviendo los problemas inmediatos, pero no pensar que un solo hecho va cambiar larealidad
de un dia para otro. Seguiran existiendo dinamicas sociales y politicas que habra que resolver. En Colombia
seguimos trabajando en la reconciliacién, por lajusticia, por laverdad, por la pobreza.

Garcia aclara que la negociacion es apenas €l preambulo del camino que ha de emprenderse al sefidlar que en
Colombia «€l acuerdo no resolvié ese conjunto de problemas. El acuerdo lo que hace justamente es establ ecer
una hojaderutay de prioridades institucionales, de reformas legales, de politicas publicas. Y o creo que a cada
sociedad |e corresponde hacer esa hoja de rutasy ese conjunto de prioridades».

«Acaen Venezuela hay, seguramente, unas cosas mucho mas urgentes que otras aresolver. Hay unos temas
humanitarios, de derechos civilesy politicos que hay que garantizar paraluego entrar aresolver ese otro
conjunto de problemas gue tienen unos plazos menos perentorios.

-¢Se requieren victorias tempranas?



-Se requieren victorias tempranas que son las que le dan oxigeno al proceso, credibilidad y que demuestran que
esos acuerdos sirven para algo. Que se materializan en resultados tangibles parala poblacion.

Finalmente sefiala que el acuerdo del Fondo Humanitario «es unagran idea, €l problema fue después unos
terceros |o obstaculizaron, pero ese tipo de acuerdos que le digan ala sociedad ‘ estamos negociando para algo
superior para un bien comun’, son esencial es».
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