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De la coberturaceroa los eventosmedióticos:
el valor estratégicode los medios

deComunicaciónen la negociación

ElviraGARÚA DE TORRES

RESUMEN

Este artículo analizael importantepapelquela comunicacióne informa-
ción jueganen los fenómenosde negociación,particularmenteen el campo
internacional,en el que las circunstanciasy cambiosdel presenteimponen
buscarmodelosalternativosde soluciónde disputas.Los mediosprofesiona-
les de información seadaptanmal a la naturalezade procesode la negocia-
ción, no valoranla pazcomo fenómenonoticiabley desconocenestructurasy
estrategiasde los procesosdenegociación.Se hacenecesarioestudiary revi-
sarel papelde los mediosenla resolucióndeconflictos de negociación.

ABSTRACTS

This paper focuseson the importantrole playedby communicationand
information in negotiationprocesses,especiallyin an internationalframeof
reference,in which today’s needsand circumstancesdemandan alternative
modelof conflict resolution.The authorgivesus a wide descriptionof the in-
fluence of professionalperspectivesof newsproductionin negotiationpro-
cesses,whosecomplexity of structureand strategiesare badly treatedby
newsmedia.Peaceis not a newsworthinessentenaandthe coverof negotia-
tion processesis not pnivilegedby informationandcommunicationorganiza-
tions.
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L’artiele présents’occupede l’inliuence de la communicationet l’infor-
mationdansles procésde négociation,essentiellementdansle mondeinterna-
titinal, oú les changementset circonstancesactucisdemandentun model alter-
natif de résolutiondesconflits. L’auteur nousfait unedescriptionen détail de
‘influence desperspectivesprofessionnellesde la productiondesnouvelles

dans les procésde néttociation,ayeeleur complexitéde structureet stratégies.
quenc sontpas traitéspar les médiacommeil seraitcorrect.La paix n’est un
vtleur nouvelleet les procésde négociationnc sadaptentpas aux exigences
d’événementsponetucísdesmédia.

PALABRAS CLAVE: Negociación,alternativasde resoluciónde disputas,
campointernacionaj,estructuras,estrategiasde negociación.influenciade co-
municacióne información,valoresnoticia y paz,terrorismoy medios
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1. INTRODUCCIÓN

En esteartículoabordolas consecuencias(leí uso estratégicode los medios
en los procediniientosalternativosparala resoluciónde contl ictos y los efec-
tos inadvertidosde la coberturaen los procesosde negociación:también,el

papeldel periodistaen el contextonegociador.los 1 imites, la responsabilidad
y el guidode implicación del informadorcon la pazy con losprocedimientos
de resolución(le conflictos.

La irrupción de los investigadoresen comunicaciónen el áreade la nego-
elacióntiene lugara paitir de los añossesenta,peroa principios de losnoven-
ta Roi.>ort’ y PuFNAM (1992) indicanquepesea la indudableinterconexiónen-
tre la comunicacióny la negociacióny el reconocimientode los teóricosde la
negociaciónde estehecho,pocoscentroshandirigido su investigaciónal pa-
pcI dela comunicacion.

En cl ámbitode la negociación,los principios orientadoressonel microa—
nalisisde indicios verbalesy no verbales,la comunicaciónen la dinámicacíe
la negociacióny los sistemasde significado.Sc¡iNlmtáN (2000) destacala
utilidad de los nuevos paradigmasde la comunicaciónpara la resoluciónde
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conflictosdesdelas perspectivasepistemológica,dialógica,argumental,gene-
rativa,de desempeño,narrativa,del encuadramientocomunicativoy transfor-
madora.

La diversidadde lenguajes,experienciasy culturasconforma la resolu-
ción alternativade conflictos y haceposibleentablarun diálogo significati-
vo. Estoconstituyeun nuevoparadigmadela comunicación,la mediacióny
la resoluciónde conflictos.Las teoríasdePaloAlto tambiénhanencontrado
aplicación a la resoluciónde conflictos a travésde la mediación(SuAREs,
1996). Sin embargo,«A pesarde la evidenteimportanciade la implicación
de los mediosen la negociacióny en la mediación,los investigadoreshan
prestadomuy pocaatencióna esteasuntoen las disciplinasmásrelevantes
de relacionesinternacionales,ciencia política y comunicación»(OtLaoA,
2000: 545).

2. UN MODELO GENERALDE NEGOCIACIÓN

PISHER y URY (1990)hanelaboradoun modelo generalde negociaciónen
el que éstaaparececaracterizadacomo un procesode resoluciónde proble-
masque satisfagalas necesidadesy los interesessubyacentesde las panesen
conflicto. Es unaalternativaa la negociaciónporposiciones,basadaen movi-
mientosde presión como las amenazas,la advertencia,el compromiso,el
bluff, la ambigliedaddeliberaday el engaño.El modelode FISHER y URY pro-
pone: diferenciarlos interesesde las posiciones,es decir, negociarno sobre
las demandasexplícitassino sobrelas necesidadessubyacentes;generarop-
cionesque satisfaganlos interesesde todos, lo queimplica unaparticipación
creativapara la búsquedade alternativasque mejorenlos resultadosde los
participantes;trabajarde acuerdocon principiosque seanaceptablesparato-
dos (las resolucionesde la ONU podríanconstituir un ejemplo,perotambién
un precedente,un reglamentoo tasactones...);separarlas emocionesde la
agenda.

La cuestiónqueplanteoen este trabajoes si a los periodistasles interesa
másel modelode resoluciónde problemaso el de posiciones.Puesbien,pese
al amplio desarrollode la perspectivaderesoluciónde problemasen la inves-
tigaciónsobreconflictos,la coberturade la negociaciónpuedereproducirvie-
jos modelosposicionales(ScHELLtNO, 1964; IKLÉ, 1976).La negociaciónpor
posicionessebasaen un principio de competiciónfácil de comprendery per-
cibir en el queno cabenmatices.El conflicto tienevalor denoticiay, anteuna
negociaciónque se presumedifícil, es coherentecon las expectativas(GAL-
TUNG y RuGE, 1974).Los negociadores,por otraparte,puedenversellevados
a subrayarlas diferencias,especialmenteen las primerasetapas,paraevitar
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que seproyecteuna imagendébil anteaquellosa quienesrepresentan(GAR-
CÍA tu ToRRES, 2001).

En el ámbitode las negociacioneslaborales,los mediosayudana los tra-
bajadoresa reforzarel compromisocon la huelgay facilitan a los empresa-
rios la comunicacióndirecta con los trabajadores.WALToN y MACKERsíE
(1974) sitúanel usode mediosde comunicaciónen el grupode tácticasdel
compromiso,tácticasdirigidas a eliminar la indeterminaciónde los oponen-
tes y que adquierenrelevanciaconformeavanzala negociación,como ele-
mentode presiónquelleva haciael acuerdo.Como partede los preparativos
ostensiblespara la huelga figura filtrar a la prensa la intención de huelga.
Otros autorestambiénvinculan el éxito del compromiso,en el ámbito labo-
ral, con la publicidad (SxEvENs, 1978). MCNAIR (1995) sostieneque el im-
pactodel usode los medios en un conflicto industrial nuncasen tan grande
como el nivel dc desempleo,la fortalezade un gobiernoy las restricciones
legalesa la acción sindical, pero añadeque para los sindicatoslos medios
ofrecenmásoportunidadesquepeligrosen un contextoen el que el gobierno
y los empresarioshande teneren cuentaa la opinión pública en los conflic-
tos laborales.

El entorno de la negociaciónes complejo. Puedetratarsede conflictos
que implican a doso más partesquepuedenno sermonolíticasy formarcoa-
1 ¡ciones.Entrelas cuestionesquémi hégééiadé?ii&détenerpreséilié,porque
puedenplanteárseleen un futuro, están:repelir las negociacionesen el futuro
(y las consecuenciasparala reputación),la posibilidadde enlazartemas,que
seanuno o varios los asuntosquenegociar,la posibleretiradade las negocia-
ciones, la necesidadde ratificar los acuerdosy escaladasen el último mo-
mento,admitir las amenazas,el caráctervinculanteo no del acuerdo,reforzar
los compromisosmedianteanunciosde los medios de comunicación,que
participen negociadoresestridenteso cooperativosy, por último, que inter-
venganterceros(RÁIFFA. 1982). El negociadores interlocutorante cl opo-
nentepero tambiénantesuorganización.Los flujos comunicativosseentre-
cruzancreandodificultadesestratégicas.Hay unadimensiónhorizontal, en la
que se producela comunicacióncon el oponente,pero tambiéncon los po-
derdantes.con los miembrosdel equipo,con unatercerapartey con la socie-
dady el entorno(a vecesa travésde losmediosde comunicación),en secreto
o con publicidad (GARCíA DE TORREs, 2001). Los estudiosde DOUGLAs y
DRUCi<MAN indican la existenciade unadoble actividaddel negociadorque,
segúnCoí>osi. seextiende,en un tercerplano, a la negociaciónintragrupal,
con los miembrosdel equipo negociador(CoLosí, 1983, DOuGLAs, 1957,
DRIJCKM,XN. 1977).

Sin duda, la presenciade periodistasen el entorno negociadoralterala
estructuradel proceso:los negociadoresseencuentranrodeadosdeprofesio-

etc> (c>,ic,dc,-n, ¿t,> tnf’;oia,i¿$n y (br ííínicori¿n
2É.Kl3> S, iiJ—13i 120



Elvira García deTorres De la coberturaceroa los eventosmediaticos:..

nalesde la informaciónquebuscan,a la vez, una verdady unahistoria
(RAIFFA, ¡982: 17). ScHELLtNO (1974),en suconocidoensayosobrela nego-
ciación,ya destacacomo unade las característicasestructuralesde la ncgo-
ctación,junto a la utilización de un agentenegociador,las negociaciones
entrecruzadaso continuas,la agenda,las posibilidadesde compensación,los
procedimientos,los principios y la casuística,el dilemaentreel secretoy la
publicidad.

Comola presenciade periodistases un aspectoqueno podemossimplifi-
car, convienetrataresteasuntoatendiendoa lasvariedadesquela realidadim-
pone.

2. TRES MODELOS DE RELACIÓN ENTRE NEGOCIADORES
Y MEDIOS

EYTAN GtLBoA (2000)haelaboradoun mareoanalíticoparainvestigarlos
nivelesde coberturaenla negociacióninternacionalqueintegratresmodelos:
a) coberturacero o modelode la diplomaciasecreta,b) coberturalimitada o
modelode la diplomaciaa puertacerraday c) coberturasustancialo modelo
de diplomaciaabierta.

La diplomaciasecretaimplica unaexclusióntotal de los mediosy el pú-
blico. Existe mayormotivaciónparamantenerel secretocuandomayores la
significaciónde las conversaciones,mayor controversiadespiertany más
daño político personalsuponeparalos implicados. La informaciónresulta
más fácil de controlarcuandoel númerode participantesy personasentera-
dasdel procesoes menor,la reunión tienelugar en un espaciopocoprevisi-
ble, con la colaboracióndel anfitrión y si los participantesasumenfalsas
identidades.A veces,los periodistasdejanescaparla oportunidadde descu-
brir estasconversacionesllevadasa cabocon el máximosecretoporquesus
marcosde interpretaciónno les permitenreconocero dar credibilidada los
indicios.

En la negociacióna puertacerradase permitea los mediosunacobertura
limitada de los acontecimientos.Es pública la informaciónrelativaa las fe-
chas,el lugar, las identidadesy los rangosde los participantes,pero se impo-
ne un apagóninformativo cuandocomienzanlas conversaciones;CampDa-
vid (1978), Dayton (1995) y Wye Plantation(1998) acogennegociacionesa
puertacerrada,aunque,segúnGolian, durantelas negociacionesde Wye
Plantation,el control de la informaciónes menosefectivoal no existir un úni-
co portavozoficial paratodaslas delegacionesparticipantes.Paralosmedios,
esteentornonegociadorgeneramayorpresióny frustración.La coberturaen
televisiónse resienteporquees difícil obtenerotrasimágenesquelaseones-
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pondientesa los exterioresdel lugar en el que se desarrolla la negociación
(puertascerradas,vallas o mediosde transporte).Al no recibir noticias de la
marchade las conversaciones,la información derivaen información de con-
texto e historiasde interéshumano,aumentandola especulacióny la falta de
precision.

Porúltimo, la negociaciónpuedetenerlugar en un contextode libre ac-
cesopara los informadoresy el público. En las conversacionesentreactores
neutraleso con relación amistosasobretemasrelativosa la cultura, la edu-
cación, las telecomunicaciones,el turismo, el medio ambienteo la salud,
las que persiguenobjetivos secundariosy no acuerdosy las consideradas
legítimas, la motivacion para mantenerabiertoel entornoa los medios es
mayoraunque,segúnmanifiestael autordel modelo,no puedeconsiderarse
quela exposiciónes total inclusoen las negociacionesmás abiertas.En tér-
minos de legitimidad, cuantamayor es la confianzamayor la inclinación
haciaeste modelo; el control de la información, más difícil cuantosmás
participantesse exponena los medios.La negociaciónabiertapuede tener
sentido también,con un objetivo táctico: para ganar tiempo, engañaral
oponente,proyectaruna determinadaimagen pública u obtenerinforma-
cío’.’.

Cualquieracíe estosmodelospresuponetinas pautasde actuacióncomunes
por partede los participantesen su relacióncon los medios:sin embargo,no
siemprees así. Durante las negociacionesquesiguierona la guerrade Corea,
los periodistasacreditadosante las delegacionesde Coreadel Norte y China,
con mayoraccesoa la información sobrelos avancesde las conversaciones,
actuabancomo fuenteparasuscolegasnorteamericanm,querecibían la infor-
mación restringiday a travésde un oficial. Se prohibió el contactoentre los
periodistasde las dosdelegaciones,aunquelos periodistasignoraronla prohi-
bición (KNícrníÁ<y. 1975).

3. LOS MEDIOS DE COMUNICACIÓN EN EL ENTRAMADO
ESTRATÉGICO-TÁCTICODE LA NEGOCIACIÓN

La presenciade medios es ambivalente.Mantener las negociacionesen
secretoevitaque los negociadoresse veanenfrentadosa preguntascompro-
metidas,al análisisdetalladode las discusionesy a la presiónde las voces
externasque se suman al debate.Los mediospuedenactuarcomo canales
auxiliareso comoglobo sonda,pero1 imitan la Ii bertadde losnegociadores;
puedenminar la posición de un negociadory aumentarsu intíexibilidad,
pero también facilitan la aceptaciónde los acuerdos,confierenprestigioa
los mediadores.recuerdanqueexistenmecanismosde mediacióny garanti—
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zan que las posicionesde cadaparte son familiarespara la otra (FREnE-

RiCK, 1993).
Comoacontecimiento,los procesosderesoluciónde conflictosno encajan

de formanaturalen los criteriosdevaloraciónde lasnoticias,salvoquecuen-
ten con un desenlaceespectaculare imprevistocomo la paz de Oslo, que se
anunciauna vezque las conversaciones,desarrolladasen secreto,han dado
frutos. Un procesode negociaciónpuedeserlargo, farragoso,insistenteen los
detallesy, además,no permeable.

Al estudiarla coberturadel procesode paz de Oslo, WoLFsFELD (1997b)
detectatres formasen las quelos mediospuedenconstituir un obstáculopara
la paz: en primer lugar, prestandoatencióna los acontecimientosy no a los
procesos;ensegundolugar, destacandolo inusual, lo dramáticoy lo conflicti-
vo; por último, como canalparafiltraciones,especialmentecuandose informa
sobreconcesionesquepuedenserinterpretadasfuerade la mesade negocia-
ción como un signo de debilidad.Un periodistapuedetenerla sensaciónde
quenadasucedey, dejándosellevar porel aquíy el ahora,plantearel desarro-
lío entérminosde éxito o fracaso,avanceso bloqueos;los periodistasesperan
resultados.

En el tratamientoinformativoes posiblereconocerel ángulode cobertura
posicional en las expresiones«demanda»,«exigencia»,«posición»,«conce-
sion»o «amenaza»,cuandovanacompañadasde un tratamientopreferentede
los problemasdel pasadoy se ignora el potencial integradorde la negocia-
ción. Lasposicionesson másvisibles que los interesesy, por otra parte,los
mediosno estánmotivadosparasepararlasemocionesde la agendapor su in-
terésnoticioso:

El énfasisque ponenlos mediosen los acontecimientosfrenteal proceso
puedeexplicar algún aspectode la coberturanegativa,pero tambiénlas ex-
pectativasde fracasoy el perfil de las fuentes.Cuandolos mediosdependen
del gobierno,éstepuedepromocionarla paz. Trasel acuerdofirmadoen Oslo
y, en general,en unanegociaciónsecreta,el espectrode fuentesse reducey
los protagonistasdel acuerdo,que poseenla información esencial,controlan
el flujo de información.Cuandola negociaciónes de alcancepúblico, aque-
líos quese oponenal procesoasí como los actosde violenciadestinadosa en-
torpecerel avancede las negociacionessonobjeto deatencióny fuentede in-
formación,pudiendomodificarel perfil de la cobertura.

PUTNAM ha subrayadolosenlacesentrela diplomaciay la política nacional
(PUTNAM, 1988).WoLFSFELD (1997a)sostienequela capacidadde los gobier-
nosde promocionarla paza travésdelosmediosdependedel control quepue-
danejercersobrelos medios,el flujo de informacióny el entornopolítico. La
pérdidade control del entornopolítico generaflujos de informaciónnegativaa
los mediosduranteel procesode paz; los opositores,la protestade los grupos
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extremistasy las accionesterroristasatraenla atenciónde los periodistasy
restanprotagonismoal procesoquese desarrollaen la mesade negociación.

La presenciade mediospuedegenerardificultadesparala estrategiadesde
el inicio al final del proceso.Durantela negociación,los mediospuedencrear
una agendaalternativa, informarsobrelo que los implicadosdan a conocer,
ignorar los asuntostal y como los definenlas partesa favor de otro tema,in-
formar de los asuntosde unade las partes,dividir los temasy unirlos en la
maneraen que los percibenlosmediose incluir unosasuntosy excluir otros
quepierdenitnportancia,fijando así unaagendaalternativaa la quesemaneja
en el entornonegociador.Puedeproyectarse,en definitiva, que los asuntos
más importantesquedansin resolver,magnificar unaconcesióno minimizar
lasganancias.Algunosmomentossoncruciales,como la fasede aperturay el
inicio de la «danza»o erucede concesiones.En estaetapay en generalcomo
elementodc la estrategia(VALBUE?tx, 1995),la informaciónesdelerminante.
Subíayarlo quetienede extremoun movimiento de aperturapuededescubrir
un bluff antesde tiempo;descalificarlas amenazaspodríareforzarlas;indicar
los mínimos necesariosantesde tiemporeduceel espacioparanegociar;re-
cordarlos compromisosdificulta las concesionesy mostrarlas disidenciasin-
ternasdebilita las posiciones.En relación con el aparatotáctico, WOLF5FELIJ
esespecialmenteinsistentecon las filtracionesy el problemaquegeneranlos
mediosal dar noticia de las concesionesrealizadaspor alguna de las partes,
porquepíoyectanuna imagende debilidad y dificultan los avances.

El periodistaRogelioALoNso, haciendoreferenciaa la coberturade la paz
de Irlanda,cita las presionesque recibenlos periodistasantelas preguntasin-
cómodas,que llegana vecesa intentosdedesacreditación(PtzÑÁLvA y PEÑA,
2000). Unacoberturacero,sin embargo,impide a losnegociadoreshaceruso
tácticode los mediosde comunicacion.

JACOBSON y JAN{i (2002) observanque la mayorparte de los estudiosde
coberturaexaminanla guerraantesque la paz. Sostienenque aunqueno pue-
de decirseque los mediosno informen sobrelos esfuerzospara alcanzarla
paz(porejemploen el conflicto israelí-palestinoy en el procesode pazen Ir-
landa),la coberturade las actividadesrelativasa la pazes infrecuentepor su
incapacidadparaatraera las audienciasy no respondea lo que requierepro-
mover la paz.ParaDoy SIíINAR (1997)sonrazonesprofesionalese históricas
las queexplicanla preferenciapor la guerray la violenciaen los medios,por
seréstasmás compatiblesquela pazcon las normas,losdiscursosy la estruc-
turaeconomicade los medios,dadoque proveenimágenesde acción,seaso-
cian a conflicto y heroísmo,enfatizanlo emocional,poseenvalorde noticia y
dramatismo,tratandel presentey de lo irregular, sonsencillasy personaliza-
dasy presentanresultados.El discursomediámicode la pazestaríaconstreñido
por el uso de un lenguajebélico, la trivialización de las inibnnacionessobre
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la paz y la ritualizaciónde lasretransmisionesatravésde unacoberturainten-
siva, repetitivay performativa.

Explicarla falta de atenciónquerecibeelpapeldemediosenlos procesos
de pacificaciónen el ámbito académicono resultafácil. SmNAR apuntacomo
causala cooperaciónde los investigadorescon las oficinas de información
durantela SegundaGuerraMundial y las guerrasde Coreay Vietnam y el
patrocinio de las investigaciones(SHíNAR, 1997). WoLFsFELO, conexperien-
cia en investigaciónsobrela coberturade procesosde paz, sugiereque al
igual quesucedecon los periodistas,paralos investigadoresel estudiodel
papelde los mediosen los conflictoses menoscomplicadoy tienemáspro-
yeccion.

Los mediospuedenresultardeutilidad paratransmitirmensajesal oponen-
te sí las vías diplomáticasdificultan la comunicaciónde la concesiónen el
tiempo necesarioo no hay otros medios disponibles.Así, la aceptaciónde
Khruschevde la propuestade Kennedydurantela crisis de los misiles fue
emitida por radio Moscú en lugar de los canaleshabitualesquehubieranre-
querido mástiempo.El empleode los medioscomo sustitutosde otros cana-
les resuelveun problemacomunicativotécnicoesencial:«Unacuestióncuya
importanciapareceevidentees la de mantenerabiertoslos canalesde nego-
cíación(por lo menosello garantizaríaqueunapropuestaderendiciónpodría
seroíday contestadapor la otra parte)»(SCHELLiNG, 1964:98).

Creoque dos asuntosqueestánesperandoel esfuerzode los investigado-
res son: a) Compararel tratamientoquela prensaha dadoa las conferencias
de paz endiversospaísesy llegar a algunasproposicionesgeneralizables;y b)
compararel tratamientode laprensaenesoscasosconlos queda cuandocu-
bre conflictos socialeso dentrode las organizaciones.¿Quérasgossondis-
tintivos del tratamientode cadacontexto?Porquesi las tácticasy contratácti-
cas varianpoco de unoscasosa otros y sólo se diferencianpor el ambiente
pacífico o turbulento,habremosavanzadomuchoen el estudiode la nego-
cíacion.

4. LA PUESTAEN ESCENADEL ACUERDO EN LOS MEDIOS

Las negociacionesadmiten,como tratamientomediático,la puestaen es-
cenadel acuerdo.KATz y DAYAN citan la visita de Sadata Jerusaléncomo
ejemplo de que los acontecimientosmediáticospuedentenercomoresultado
en la opinión públicacambiosdeactitudde granenvergadura,asícomohacer
quecristalicencorrienteslatentes;paralas institucionespolíticas, loseventos
llevandirectamentea un cambio social y político. Otrosefectosde la nego-
ciación como eventomediáticosobrela diplomaciason: la apariciónde un

125 cic (Cuadernos de Injórmación y Comunicación)2003,8. it7-i3i



l-Jí’ira (jicucía cíe Tcn,es De la c>obeetu,c¡cctc a lcxc eventc~>sniedicíticos:> -

nuevorecursodiplomático la transmisiónde gestosde ambigliedadconstruc-
tiva dirigidos a la opinión pública mundial y la formaen que la publicidad
presionaa los negociadorespara salir de las reunionescon unadeclaración
positiva: «Cuandotodo lo demásha fallado, los acontecimientosmediáticos
puedenconseguirel desatascode situacionesdiplomáticasy la superaciónde
puntosmuertospor la creaciónde un clima queconduzcaa la negociación,un
clima en el que el público detecteseñalesque anticipen la reconciliación»
(KAr/ y DÁwxN, 1995:164).Corno acontecimientomediático, los acuerdos
de pazentranen el escenariode la televisióncon la visita de Nixon a China
en 1972 (NrxiR¡NF. 1996).

El eventomediáticoofreceunaoportunidad,apuntaSaINAR <1997), para
trabajarsobrela retóricade la paz en los medios,como ejemplode aconteci-
mientonoticiable tanto en cuantoa las técnicasnarrativascomo por el estilo
de actuación(accesoigualitario.humanizaciónde los protagonistas,coheren-
cia dramáticae interpretaciónde contextosy símbolos).

La estructuradel proceso,sin embargo,no es simple. El movimientohacia
el acuerdopuedegenerarsepasoa paso,como en las negociacionesde Camp
David. o bien partiendo(le unafórmula generalquedespuéssirve comoguía
para a resolverlos detalles (ZARiNIAN. 1977). En el primer caso se van su-
mando los logros, por lo que unaadecuadadistribuciónde los asuntosen la
agendaes clave En el segundomodelo Iructifica primeroun granacuerdo.La
fónnula tendráqueaplicarsedespuésa todoslosasuntosincluidosen la agen-
da, lo que puedegenerarfricciones en casosconcretosy propiciar. incluso,
unaruptura. Si el acuerdosobrela fórmula se transmitea la manerade evento
mediático.esdifícil explicardespuéslos conflictos posteriores,la dilación y
los enfrentamientos.Periodísticamente.la negociaciónpasoa pasose acopla
mejora la estructuranarrativade la noticia.

KARRAS( J.974yh@cs~.refer~nc~a los medios como canales>>indirectos>y

mencionacómo la publicaciónde información a travésde mediosde comu-
nicación(le masasaumenta.sucredibilidad, peroel usotácticode los medios
no es independientedel contexto.En el ámbito internacional,el repertorio
táctico de los mediosde comunicaciónes amplio. Coí EN (1986) resumeal-
gunosobjetivos tácticos: dar la impresión de que se estádispuestoa nego-
ciar, transmitira la audiencialocal que mio se estácediendodemasiadoo au-
mentar susesperanzaspara poderdecir al otro que la opinión pública no
permite hacerconcesiones,prepararel terreno parael compromiso,incluir o
eliminar temasy participantesen las negociacioneso crearla impresión de
que se ha alcanzadoun acLierdoparapresionara la otra parte,tal comosuce-
de en la Conferenciade Lusakaen 1979. cuandola delegaciónaustralianafil-
tra a la prensaun borradordel acuerdoy fuerzaa la otra partea alcanzarun
acuerdorápidamente.

(>1<> (( nademoscte Intnmnj¿,cn5n 1’ É aoi,jn¡ccrvan.>
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5. NORMAS PARA TRATAR LAS NOTICIAS
EN LAS NEGOCIACIONES

Existe un amplioespacioentreel extremoactivista(promocionarla paz) y
su antagónicodisfuncional(alimentar el conflicto) para trabajarsobrela co-
berturade la negociacióndesdeunaperspectivanormativa.Algunosinvesti-
gadoreshan ofrecido ideas fértiles paracambiar la coberturaperiodísticade
las negociacionesinternacionales.

Rob MANoFF (1998), Directordel Centerfrr War, PeaceandNewsMe-
cha, argumentaque los medioshan de trabajaren los nivelesoperacionaly
paradigmático.Primero, considerarquéaccionespreventivascentradasen los
mediosson consistentescon las prácticasperiodísticasexistentesy plantear
el desarrollodenuevosparadigmasantesdeque puedanseraplicados.Ade-
más, investigaren el potencialde los mediospara preveniry gestionarlos
mediosparacanalizarmensajes,educaren la toleranciay en la dinámicadel
conflicto; en tercerlugar, ayudara crearconfianza;también,reducir la des-
confianzadeshaciendolas percepcioneserróneasquepuedantenerlas partes
involucradas;seguidamente,analizarel conflicto, tratandode hacercompren-
sibles los aspectosclavesde la situacióny el esfuerzorealizadoparagestio-
narla; es muy útil revelar la complejidadde los protagonistas,de la gentey
de las situacionesparael oponente;los periodistaspuedenidentificar los in-
teresesquesubyacenen los temasy crearun espaciopara la expresióndelas
emocioneso las quejas;los mediospuedentambiénfavorecerel equilibriode
poder,animandoa los contendientesa negociar;encuadrary definir el con-
flicto de maneraque, bajoeste prisma,se percibacomo susceptiblede ges-
tionar; y, por último, ayudarasalvaguardarla imageny apropiciarsolucio-
nesy consenso.

Las decisionesen torno a quéseránoticia constituyenun aspectoclavede

la normativa.GomumAN (1997b)descubrealanalizarel tratamientoinformativo
del procesode pazde Osloun vacíoen relacióncon la perspectivapalestina.
Sólo uno de losperiódicosanalizadosdisponede un corresponsalenGaza;no
hay coberturasobreel estadode la economíapalestina,el apoyoal procesode
paz o elestadode los derechoshumanosy la justicia, la salud o laeducación.
Tras examinarlas semejanzasy diferenciasentre mediadoresy periodistas,
AtÁNN proponeun conjuntode pautasparala coberturade conflictos: cubrir
cadaunade las partesdel conflicto, presentaralas personascomoindividuos,
presentarel contexto, actuarresponsablemente,centrarseen los procesos,
educarsobrela diversidadétnica, recordara la audienciaque los problemas
étnicossonnotablesy buscarejemplospositivos:«Lasreglasbásicaspara un
buenperiodismose aplicana la coberturade conflictosde gruposasícomoa
la mayor partede los temaspúblicos.Pero debenaprenderseelementosadi-
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cionalessobrela naturalezadel conflicto y los procesosde negociaciónque
puedanllevar a unaresoluciónpacífica y satisfactoriade conflictos y dispu-
tas»(At.LYN, 1996: 370).

La adaptaciónde las prácticasde los mediosa las realidadesactuales,el
aumentodel valor noticia de la coberturade la paz, el desarrollode políticas
profesionalesdefinidasfrentea la manipulacióny la puestaen marchade pro-
veemosinnovadores,así como la aplicaciónde los resultadosde investigacio-
nes existentesconstituyenun punto de partidaen la investigaciónpendiente
(SHiN’AR, i997)

Abordarel objeto de estudiorequiereunaperspectivainterdisciplinary un
esfuerzointegradorparatrabajaren variosnivelesen el ámbitode la comuni-
cación y desdelas teoríassobre la resoluciónalternativade disputas.en el
mareode las RelacionesInternacionales,la CienciaPolítica, la Economía,el
Derechoo la Pedagogía:la investigaciónsobrelos mediosy los procesosde
resoluciónde conflictos podríaversebeneficiadapor la aproximaciónde líne-
as de investigaciónqueexige el estudiode los nuevosmediosde comunica-
cion (REARDON y Pím.muis, 1996)
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