Capitalizar los conflictos socioambientales
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veinte anos desde

que se iniciaron los

primeros conflictos
sociales en relacion con las
industrias extractivas en el
Peru: desde Chorompampa
(Cajamarca) en el 2000 has-
ta Tia Maria (Arequipa) en
el 2019. Es cierto que resulta
dificil tener certezas de como
actuar en procesos complejos
de caracter relacional, como
es un conflicto social, pero
veinte afos de experiencia si
nos dan suficientes lecciones

para saber qué no debe-
mos hacer.

Para comenzar, se sabe
que la naturaleza de los
conflictos socialesrelacio-
nados con las industrias
extractivas difiere de los
conflictos territoriales,
donde dos ejércitos no
pueden ocupar un mismo
territorio. Mal hacemos si
utilizamos las mismas es-
trategias para un conflic-
to social. A pesar de que
la razén del conflicto es
el recurso natural, no se
caracteriza por su esca-
sez, sino por los objetivos
diferentes de suuso, entre )
el preciodelrecursonaturaly !
el valor asignado del mismo.
Es decir, entre “lo bueno” y
“lo bueno”, entre objetivos
legitimos y beneficiosos, pero
“aparentemente” excluyentes.
Laagricultura olamineria, el

agua o el oro, el valle o el co-

. bre.Esdecir, entrelarentabili-
. dad econdémicadelainversion
- y el valor ambiental, social o
. cultural de las poblaciones.
. Dosdécadas delecciones nos
i llevanaidentificar qué no ha-

cer en conflictos sociales:

No enfrentarlas situa-
ciones sino las condicio-
nes. Es un error esforzar-
se en solucionar sucesos
observables (por ejemplo,
paralizaciones, toma de
carreteras) sin tomar en
cuenta las condiciones
(elementos no observa-
bles comola desconfianza,
emociones colectivas) en
los procesos de negocia-
cion.

Evitar el escalamien-
to. Todo conflicto social
tiene un ciclo. Es un error
no actuar en las etapas de
latencia.

No dar mensajes y gestos

. invalidantes. Decir que el
. “otro” es un traidor o terro-
- ristadestruyelas condiciones
. minimas para el didlogo.

No robustecer las posicio-

' nesinflexibles. Comenzaruna

mesa de dialogo condicionan-
do el proceso es como decirle
a alguien que solo se puede
negociar en los términos de
unadelaspartes: “Congava”,
por ejemplo.

No cerrar los puentes de
contacto. El acuerdo no es el
objetivo de unamesa de dialo-
go, el que existayaesunlogro,
el mutuo reconocimiento de
las partes eslabase paracons-
truir elementos de confianza.

Por ultimo, no llegar a su-
cesos fatales. El daio fisico,
material y humano debe ser
evitado a toda costa.

De hecho, son muchas las
lecciones que podemos obte-
ner del camino recorrido.

El gran desafio es apren-
der, aprender y aprender.

Capitalicemos las expe-
riencias para mejorar la con-
vivenciaafin de construiruna
sociedad mas civilizada.




