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Sefioras y senores

Me siento muy honrado al presentar el libro Etica diplomdtica
mexicana en que el embajador Ramoén Xilotl aborda nuevamen-
te la deontologia, que fue tema de su tesis profesional. El em-
bajador tiene amplias credenciales académicas y profesionales
para adentrarse en tan importante e interesante materia. Ha
sido catedratico en varias instituciones docentes y ha estado
al frente de importantes representaciones. La obra es pues el
fruto de quien auna a la vez amplios conocimientos y casi cua-
renta anos de rica experiencia.

En su libro el embajador Xilotl distingue entre politica
exterior y diplomacia, por mas que los preceptos éticos de la
proyeccion del Estado al exterior no se divorcian del quehacer
diplomatico. Hacia falta un recuento deontolégico de nuestra di-
plomacia, que es de las mas sujetas a normas de distinta jerar-
quia sobre lo que debe y puede hacerse y lo que esta vedado. En
efecto, nos rige todo el derecho internacional, el derecho diplo-
matico y las convenciones de Viena sobre relaciones diplomati-
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cas y consulares, la Constitucién nos sefiala principios rectores,
nos es aplicable la Ley de Responsabilidades de los Funciona-
rios Publicos y nuestra propia Ley del Servicio Exterior no sélo
prescribe funciones, deberes y prohibiciones sino que también
abunda en preceptos dogmaticos. Si agregamos reglamentos,
circulares, instrucciones y doscientos afios de antecedentes, cual-
quiera diria que somos unos energumenos depredadores que
hay que enjaular en armazones juridicas, cuando en general
no somos sino ciudadanos decentes que tratamos, mal que bien
y con escasos recursos, de promover y de defender una patria
siempre acosada. El libro del embajador Xilotl es pues impor-
tante para informar de nuestros valores y deberes, y para sefa-
lar que nuestro acervo juridico, nuestras costumbres y nuestros
usos no son una armazon paralizante, sino la base y el marco de
una actividad indispensable, atin hoy en la época de las sobera-
nias menguantes y de la globalizacion generalizada.

El libro no sélo trata de la deontologia en las funciones
basicas de representar, negociar, informar, promover y prote-
ger, sino que también describe las habilidades y virtudes del
diplomatico ideal, e incluso menciona dificultades de la vida di-
plomatica para el profesional y para sus familiares. E1 método
escogido por el autor para abordar cada tema es muy intere-
sante. Contrasta lo escrito por Richelieu y Cailleres con lo que
han escrito nuestros colegas mexicanos contemporaneos. Pero
la abundancia de citas no hace el texto recargado. Por el contra-
rio, son en general tan apropiadas y afortunadas las citas, y tan
breves, que la lectura resulta no sélo informativa y provocado-
ra, sino también sumamente amena.

De entre las funciones del diplomatico el embajador Xilotl,
al igual que Richelieu y Cailleres, se extiende ampliamente
sobre la negociacion. John Kenneth Galbraith afirmé que todo
lo que hay que decir sobre la negociacion esta contenido en el
libro que Cailleres escribi6é poco antes de morir. Y sin embargo,
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en vida, Cailleres fue mas conocido como autor de una obra
sobre la querella entre los antiguos y los modernos y sobre un
tratado sobre buenos modales y el lenguaje correcto en socie-
dad. El duque de Saint-Simon, en sus memorias ya clasicas,
lo describe como un personaje agradable, estricto en protocolo,
elegante e ingenioso cuya funcion, de secretario principal del
Gabinete Real, consistia en falsificar la letra y la firma del Rey
en los documentos que lo requerian. Cailleres no era sélo un
negociador, era, como los diplomaticos eficaces, ante todo un re-
presentante que gozaba de la confianza de su representado.

En materia de negociaciones el libro omite, como omitié
Cailleres, algunos elementos que son importantes para nues-
tros diplomaticos mexicanos y que tal vez se han dado por sabi-
dos. El primero es que el que negocia tiene algo que ofrecer que
los otros quieren y que el que negocia podria negar. El que no
tiene nada que ofrecer no negocia: pide o suplica. El segundo es
que una buena negociacién sélo se alcanza con una buena pre-
paracién. Hay que conocer el tema, el entorno y al interlocutor.
Tener claro lo deseable, lo suficiente, lo inaceptable, quién se es,
donde se esta, qué esta pasando y quiénes son los otros.

Cuentan de un diplomatico mexicano que en una negocia-
cién con nuestros vecinos del norte anunci6 que actuariamos en
reciprocidad ante una actividad que nos perjudicaba. El diplo-
matico norteamericano contesté seco: “Si usted cree que puede
amenazar a los Estados Unidos, usted no tiene idea de quién es
usted, de donde viene ni de dénde esta parado”.

Por cierto que entre los elementos de la negociacién consi-
dero de la mayor importancia el del manejo de los tiempos. Es
conveniente no emprender, no apresurar o no concluir negocia-
ciones que se percibe que tendran un resultado desfavorable.
Este afio el premio de los embajadores fue otorgado en Paris a
Emmanuel de Waresquiel por su libro Ultimas noticias del Dia-
blo, en el que se relata como Talleyrand en su lecho de muerte
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negocio con la Iglesia catélica, de la que habia sido obispo, su
acto publico de contricion. El Diablo Cojo empez6 por sugerir
que fuera la Iglesia la que preparara un borrador. Con esto se
obliga al interlocutor a revelar lo que acepta de inicio y que
ya no hay que negociar. Acto seguido el gran diplomatico pi-
dié un aplazamiento para estudiar el documento. El que logra
aplazamientos controla los tiempos y domina la negociacion.
Posponiendo de dia en dia su firma, cambiando una palabra
aqui, una coma all4, aclarando un concepto por la mafnana y
precisando un evento por la tarde, eliminando los calificativos
sobrantes, el agonizante logré que el documento de abjuracion
exigido resultara, finalmente, una justificacion. E1 Diablo mu-
ri6 con los santos 6leos y fue enterrado en sagrado. Por eso las
negociaciones multilaterales son tan agotadoras. Nadie cede un
apice hasta el ultimo momento posible. Muchas veces lo que las
razones no logran se consigue por cansancio. Esto yo lo aprendi
de los que méas saben sobre negociaciones: los banqueros y los
comerciantes, aunque no es lo mismo negociar que regatear.

El libro, como ya dije, expone opiniones de antano y de oga-
fio sobre las virtudes y habilidades del buen diplomatico. Este
debe ser honesto y confiable pero no presumido, brillante pero
modesto, elegante sin llamar la atencién, simpatico pero dis-
tante, habil sin que se note, informado pero discreto, conocedor
de la historia pero persona de su tiempo, y un largo etcétera
que seria cansado repetir. Es necesario tranquilizar a los alum-
nos del Matias Romero. No se desanimen si sienten que no reu-
nen todas las virtudes y habilidades que Richelieu, Cailleres y
Xilotl describen con tanta minuciosidad. Yo por lo menos con-
fieso que en mi medio siglo de actividad diploméatica nunca me
topé con alguien que las reuniera todas.

Pero lo dicho no quita nada a la necesidad de actuar de
buena fe y de hacerlo habilmente. Relata Churchill en sus
memorias una anécdota de cuando Pierre Laval, entonces pri-
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mer ministro de Francia, negociaba en 1935 una alianza con
la Union Soviética. Tras el recuento de las fuerzas que unos y
otros comprometian para enfrentar el armamentismo aleman,
el francés pidié menos rigor hacia los catélicos rusos a fin de
asegurar la benevolencia del Papa a la alianza. Stalin entonces
pregunté: “;Cuantas divisiones tiene el Papa?”. En efecto, para
negociar es muy util el respaldo de algunas divisiones y de una
que otra arma de destrucciéon en masa, o por lo menos de capaci-
dad econémica significativa. Sin embargo nosotros, los diploma-
ticos mexicanos, sufrimos del sindrome de Ulises y recorremos
el mundo enfrentando gigantes antropéfagos y resistiendo el
canto de las sirenas sin contar, para sacarnos de apuro, mas
que con nuestra habilidad por toda arma, con nuestra integri-
dad como unico escudo, y con nuestro amor a la patria como
motivacién y aliciente. A mi ver ésos son los tres pilares de la
deontologia diplomatica mexicana: habilidad, integridad, pa-
triotismo. No se nos pide mas ni se nos acepta menos.

Pocas actividades profesionales se realizan en solitario.
El servicio publico es siempre una tarea colectiva. Las institu-
ciones permanentes, como las fuerzas armadas y los servicios
exteriores, no pueden funcionar sin un sentimiento de perte-
nencia y de solidaridad entre sus miembros, un espiritu de
cuerpo que los aglutine, los sustente y que les otorgue sentido
y proposito. No existen diploméaticos mejores que el cuerpo al
que pertenecen. En diplomacia, los logros son siempre insti-
tucionales. Sélo las pifias son personales. Pero la nuestra es
una carrera competitiva y no faltan quienes buscan escalarla
menospreciando la labor o la capacidad de sus compaifieros.
Son excepciones y los que asi actian rara vez llegan muy le-
jos. La carrera es larga, da muchas vueltas y los companeros
lo son para siempre. Mi padre, que fue mi maestro y mi ami-
go, alguna vez comenté que gran parte de la mala fama de los
embajadores se debe a que suelen acusar de holgazanes a sus
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predecesores y de incompetentes a sus sucesores. No extrana
que, a la larga, a todos se nos acuse de ser las dos cosas. De ahi
la importancia del capitulo sexto del libro de Ramon Xilotl y de
lo que en él se afirma sobre la conciencia de pertenecer a un
grupo, del deber de entenderse con los colegas y de respetarlos,
y de asumirse como aprendiz, como comparfero y como maestro.

Por lo menos a mi eso me ensefiaron mis jefes tan admira-
dos de los que tanto aprendi, como Manuel Tello padre, Emilio
Calderon Puig y Gabino Fraga, y ése fue el ejemplo que me die-
ron los colegas con los que comparti la carrera y la vida y cuya
dedicacion patridtica fue paradigma de mi generacion: los em-
bajadores eméritos Alfonso de Rosenzweig, Francisco Cuevas
Cancino, José Gallastegui, Manuel Tello hijo y Sergio Gonzalez
Galvez.

Para terminar felicito a Ramoén Xilotl por su libro, tan in-
formativo, tan provocador de reflexiones, tan util en las labores
diplomaticas, y tan ameno. Y le agradezco nuevamente el honor
de presentarlo, asi como doy a ustedes las gracias por su pa-
ciencia.



