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vinculacién a nivel del dere-
cho interno de cada uno,
acordar al derecho interno
(legislacién, reglamentacion,
etc.) al tenor de los com-
promisos y confirmar el
consentimiento a estar
vinculados. Estos compromi-
sos tienen cardcter obligato-
rio.

La capacidad de una enti-
dad subestatal de vincu-
larse juridicamente

La cuestion concerniente a
esta capacidad, es decir, a la
aptitud de acordar y poner es
escena acuerdos es una
cuestion juridica cuya inter-
pretacién involucra dimensio-
nes politicas.

¢Qué es un acuerdo?

algin beneficio comun a todas
las partes involucradas. Tra-
bajar juntos para desarrollar y
llevar a cabo un acuerdo
requiere confianza y coopera-
cién, y construir una relacion
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En el plano juridico las refe-
rencias normativas se encuen-
tran en parte en el derecho
internacional publico y esto
Ultimo nos remite a las consti-
tuciones nacionales, a la
legislacion comparada y a la
practica de qué puede hacer
cada uno en materia de
acuerdos internacionales.

Nada en el derecho interna-
cional se opone a que una
entidad subestatal pueda
acordar con terceros estados
compromisos legalmente
validos que los obligue mu-
tuamente. Es dentro del
derecho constitucional del
estado federal donde hay que
buscar la respuesta para
saber si determinado estado
federado puede hacerlo.

positiva entre las partes es un
aspecto critico del proceso.
Quizas se requiera resolver
conflictos para poder trabajar
en conjunto.




Un tratado es un forma
eficaz de estructurar un
acuerdo. La palabra
‘tratado’ tiene un signi-
ficado legal técnico. La
Convencion de Viena
sobre Tratados de 1969
define un tratado como
un acuerdo internacio-
nal entre estados, o
entre un estado y una
organizacion interna-
cional, o entre organi-
zaciones internaciona-

les

Distintas designaciones y su significado

Tratado, convenio, pacto,
acuerdo, alianza, protocolo,
intercambio de notas y acta
final son los términos co-
mlUnmente  utilizados  en
diversos casos para designar
aquello que constituye, fun-
damentalmente, una vincula-
cién internacional basada
sobre un acuerdo de volunta-
des entre estados u otros
sujetos de derecho interna-
cional que implica, a la vez,
obligatoriedad para las partes.

La designacion de un instru-
mento asi como la eleccién de
la o las lenguas que se em-
plearan para su redaccion
deberan ser convenidas desde
el principio de la negociacion.

Los acuerdos marco

A nivel internacional el térmi-
no “acuerdo marco” se refiere
a un tipo de instrumento que
se define por su funcién. En
lenguaje corriente es “un
acuerdo general que puede
servir de marco a acuerdos
ulteriores”.

En la practica internacional los
“acuerdos generales” de
cooperacién, que  cubren
diversos campos de actuacidn,
constituyen “acuerdos marco”.
Ellos permiten a las partes
“cerrar” ulteriormente acuer-

dos particulares para realizar
la cooperacién en sectores
determinados 0 mas circuns-
criptos teniendo como marco
al “acuerdo general”. Esta
practica facilita enormemente
la negociacién de acuerdos
particulares y la coordinacion
por parte de los gobiernos
involucrados.

Los acuerdos marco poseen
un sentido especifico, particu-
lar, que permite a los estados
progresar en su relacion
conjunta a futuro.

éQué es un Memorandum
de Entendimiento?

Un Memorando de Entendi-
miento (MdE) es un tipo de
acuerdo marco, y existen
muchos de diverso tipo.

éQué es un tratado?

Un tratado es un forma eficaz
de estructurar un acuerdo. La
palabra ‘'tratado' tiene un
significado legal técnico. La
Convencién de Viena sobre
Tratados de 1969 define un
tratado como un acuerdo
internacional entre estados, o
entre un estado y una organi-
zacion internacional, o entre
organizaciones internaciona-
les.

El acuerdo administrativo

Los acuerdos negociados
entre administraciones con-
tienen modalidades de accion,
de intercambio, de comunica-
cion, de concertacion, de
reconocimiento de documen-
tos oficiales y formas de
compartir costos, etc a fin de
cumplimentar la  practica
convenida.

Es frecuente que un acuerdo
internacional  implique, en
vista de su aplicaciéon, la
negociacién de un acuerdo
administrativo entre las Admi-
nistraciones de las partes; el
acuerdo —aunque accesorio-
dura lo que dura el primero.

El proceso verbal

Es la consignacién de discu-
siones, de motivos, de deci-
siones y de declaraciones -
comunes 0  particulares-
tomadas 'y  comunicadas
durante las sesiones oficiales
de trabajo. Si bien puede
contener acuerdos, los proce-
sos verbales no se califican
como “acuerdos”.

El proceso verbal de una
ronda de negociacién, no
constituye un acuerdo pero
forma parte de los documen-
tos oficiales a conservar para
una vinculacion naciente y se
vuelven una referencia juridi-
ca fundamental para la inter-
pretacion de ese acuerdo.




Tiempo de duracion de un acuerdo

No hay periodos de tiempo
ideales para los acuerdos. Los
contenidos propuestos y su
nivel de complejidad influirdn
en el tiempo que puede llevar.
Los acuerdos pueden especifi-
car el periodo de tiempo que
cubrirdn. También es impor-

tante considerar lo que pasara
al final de ese periodo de
tiempo especificado en el
acuerdo. Puede ser apropiado
fijar un proceso de revisién o
renegociar y reemplazar el
acuerdo original por uno
nuevo si no se han logrado los

resultados previstos. Si se han
logrado, puede que convenga
dar por extinguido el acuerdo.

Seleccion de los negociadores

Uno de los ingredientes esen-
ciales de los acuerdos exitosos
es la existencia de una base
para la negociacion. Es decir,
tiene que haber cuestiones
comunes que las partes quie-
ren abordar y de las que
pretenden beneficiarse. Es
importante identificar estas
cuestiones al principio de
cualquier negociacion.

Es importante identificar a
todas las personas que pue-
dan seran afectadas por un
acuerdo e involucrarlas lo mas
pronto posible en el proceso.
Después siempre es posible
invitar a unirse al proceso a
partes extra, pero esto inte-
rrumpira el proceso de nego-
ciacion y puede causar pro-
blemas innecesarios. Los
pasos siguientes pueden ser
Gtiles:

—  hasta donde sea posible
deben ser identificadas todas
las personas que puedan ser
afectadas.

deben
informarse sobre el proceso, e

— esas personas
invitadas a considerar cudl es
la mejor manera de involu-
crarlas. Esto puede requerir el
uso de diversos medios de
comunicacion  (correo, fax,
correo electronico, radio, TV,
reuniones, afiches, teléfono,
etc.)

Algunas directrices para las
negociaciones conviene que
sean establecidas al comien-
zo. Por ejemplo, puede que
sea necesario acordar:

-~ quién convocard a reu-
niones;

— donde se haran las
reuniones, quiénes deberian
concurrir 'y cuanto tiempo
duraran;

— qué aviso se requerira
para las reuniones y como
deberia ser cursado;

- qué protocolos seran
seguidos en la organizacion
de las reuniones;

— quién hablara primero, de
parte de quién y quién respon-
dera;

-~ qué idioma se usard y si se
emplearan intérpretes;

—  quién presidird las reunio-
nes (hacer girar una silla es a
veces una solucion aceptable);

— quién tomard notas y
llevara un registro, quién recibi-
rd copia de esos registros y
cuanto tiempo después de la

reunion;

-  qué es lo que se debera
poner por escrito;

— quiénes continuaran las
negociaciones luego de las
reuniones.

Uno de los ingredien-
tes esenciales de los
acuerdos exitosos es
la existencia de una
base para la negocia-
cion. Es decir, tiene
que haber cuestiones
comunes que las par-
tes quieren abordar y
de las que pretenden
beneficiarse.




Habiendo identificado
todas las cuestiones
que tendran que ser
consideradas, es uitil
evaluar qué informa-
cion necesitaran to-
das las partes, de
modo que puedan
abordar esas cuestio-

nes de igual a igual.

Recursos necesarios

Incluso con la preparacion
correcta, todavia puede haber
problemas en la eleccién de la
gente designada para integrar
la mesa. Es importante asegu-
rarse de que los individuos
designados por las partes
estén en condiciones de
cumplir con los tiempos re-
queridos por las negociacio-
nes del acuerdo. Tendran que
disponer de tiempos lo bas-
tante flexibles como para ser
capaces de acordar las reu-
niones y atenerse a ello.

Es obvio que, mas alld de

llevar a la mesa a la gente
correcta, para seguir con el
proceso de negociacion se
necesitara contar con recur-
sos. Es importante decidir
acerca de cudles seran los
recursos necesarios durante el
proceso, incluyendo:

-~ qué gastos habrd afron-
tar para solventar a las perso-
nas que toman parte en las
negociaciones;

- qué recursos  seran
puestos en el apoyo de la
secretaria, asi como para la

Identificar las cuestiones

Una vez que se reunen los
representantes en la mesa es
Gtil trabajar en la definicion
del alcance de las negociacio-
nes, y para ello hay que hacer
la lista de todas las cuestiones
que les gustaria incluir a las
diversas partes. Las priorida-
des pueden ser diferentes
pero, dejando en claro todas
las cuestiones, después es
posible compensarlas.

Habiendo identificado todas
las cuestiones que tendran
que ser consideradas, sera
Gtil evaluar qué informacion

necesitaran todas las partes,
de modo que puedan abordar
esas cuestiones de igual a
igual. No es bueno para la
negociacion  que  algunas
partes estén mas o mejor
informadas que otras. Puede
que sea necesario intercam-
biar la informacion entre las
partes e identificar cuando
serd necesario el consejo de
un experto si hay una necesi-
dad de informacién adicional
(y cudl serd su costo). La
fiabilidad de la informacion
proporcionada por una parte
puede que tenga que ser

provision de informacion y de
otras necesidades;

- quién pagara las factu-
ras.

Los gastos del proceso de
negociacién podrian ser com-
partidos por las partes, o
aportados por partes dispues-
tas a ofrecer recursos como
una muestra de buena volun-
tad hacia el proceso. Si una
parte paga las cuentas, puede
ser necesario asegurar que
ello no influya en las negocia-
ciones.

verificada por las otras antes
de acordar algo.

En esta etapa es importante
que todas las partes guarden
una actitud abierta acerca de
cudles seran los resultados del
proceso de negociacion. Es
mas importante asegurarse de
que las cuestiones estan
identificadas y de que cada
una estd suficientemente
informada sobre ellas. Todas
las cuestiones deberian tener
igual el peso al principio.




Como llevar a cabo las negociaciones

Habiendo instalado la escena
para las negociaciones, hay
entonces varios pasos prepa-
ratorios que son convenien-
tes.

Primero, los participantes en
las negociaciones tienen que
buscar un mandato de parte
de la gente que ellos repre-
sentan. Este incluira:

—  los beneficios que priori-
tariamente deben obtenerse
del acuerdo;

- lo que puede negociarse
mas alld de la obtencion de
esos beneficios;

-~ los puntos basicos de la
posicién a tomar en la nego-
ciacion, que identifican lo que
no puede negociarse y lo que
debe obtenerse.

Los pasos para la negociacion
podrian ser entonces asi:

1. Prevea la probable posicién
que asumiran las otras partes;
en particular, en términos de
lo que ellas estiman que usted
pueda ofrecer y lo que usted
estime que ellas puedan
ofrecer.

2. Prevea el término medio
que puede establecerse entre
las partes -incluyendo qué
compromisos— como un punto
de partida para las negocia-
ciones.

3. Seleccione un equipo de
negociacién que asegure la
representacion adecuada, con
una mezcla apropiada de

habilidades y conocimientos.

4. Asigne las diferentes tareas
a diferentes miembros del
equipo para repartir la carga.

5. Establezca las pautas para
las negociaciones antes de la
reuniéon preliminar mediante
introducciones, declaraciones
y ajuste del orden del dia.

6. Convenga en los recaudos
que deban ser tomados para
preservar la confidencialidad
de la informacién y de las
discusiones  que
Puede ser apropiado que toda
la informacion sea considera-
da como confidencial -a

ocurran.

menos que ya esté en la
esfera publica— excepto una
declaracion publica al final de
cada reunion.

7. Busque acordar en objeti-
vos y principios amplios en un
comienzo, esto proporcionara
una buena base para las
negociaciones y creara un
clima positivo.

8. Tome una posicion abierta
a la negociacion y luego
muévase hacia un punto
intermedio si hay posibilidad
de conseguir ventajas mu-
tuas.

9. Prevea las areas donde las
partes tengan intereses dife-
rentes y haya conflicto poten-
cial, las que tendran que ser
encaradas posteriormente a
través de negociaciones.

10. Cuando las opciones
comiencen a surgir del proce-

so de negociacion, informe a
sus representados para con-
firmar el mandato o concordar
un cambio en la posicion
(probablemente todas las
partes tengan que hacer esto
y sea necesario acordar una
pausa para efectuar las con-
sultas).

11. Considere si hay alguna
otra parte que tenga que ser
informada (no ya las partes
directas del acuerdo, mas si
los grupos de presion indirec-
tos que puedan ayudar en el
proceso o en el resultado).

12. Asegurese de que haya
tiempo suficiente para consi-
derar las opciones y para
obtener la informacion nece-
saria acerca de esas opciones.

Si las diferentes partes no
pueden establecer puntos en
comun, puede que no haya
potencial  suficiente  para
alcanzar un acuerdo. Sin
embargo, es aconsejable
analizar todas las opciones
para encontrar -al menos-
algunos puntos en comun,
evaluar la posibilidad de que
intervenga un mediador y
buscar el consejo de los
expertos en aquello que haga
falta.

Seleccione un equipo
de negociacion que
asegure la represen-
tacion adecuada, con
una mezcla apropiada
de habilidades y co-

nocimientos




Pautas para la negociacion

Algunas pautas para las nego-
ciaciones son:

- escuche con cuidado
todo lo que se dice y conside-
re lo que esto le revela acerca
de la posicién de las otras
partes, aun si usted no esta
de acuerdo;

- pregunte si no entiende
una propuesta, si no tiene
informacién, o si el lenguaje
que esta utilizandose no es
claro;

—  provea a las otras partes
de la informacion necesaria
para ayudarlas a entender su
posicién;

- no exponga problemas
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sin proporcionar su posible
solucién; mantenga siempre
la posicion mas constructiva
que sea posible;

—  procure poner en claro la
posicién alcanzada en las
diversas etapas de las nego-
ciaciones y averiglie si esta
documentada;

— muestre respeto para
con la otra parte asi como por
sus demandas, aunque no
estén proximas a las suyas;

- permita hablar sin inte-
rrupciones a cada persona y
exija el mismo tratamiento si
necesario;

United Nations
Treaty Collection

Treaty Reference Guide

Definicidn de los términos
mas comunes usados en
materia de tratados y acuer-
dos en el marco de las Nacio-
nes Unidas

http://untreaty.un.org/english

/quide.asp

—  sea paciente y tolerante
con los puntos de vista de
otras personas (incluso cuan-
do sea provocado) y sea
serenamente  asertivo  al
exponer sus propios puntos
de vista;

- reconozca las limitacio-
nes que las diferentes partes
puedan tener en aquello son
capaces de ofrecer (p. €j., no
extendiéndose mas alla de sus
legitimos poderes).

PONTIS Consultora

Ofrece una amplia variedad
de servicios en materia de
relaciones internacionales.
Entre ellos llevar adelante
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