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Teoría de la Victoria
J. Boone Bartholomees

Tomado de la revista Parameters, edición en inglés, 
número de verano de 2008.

Los Estados Unidos se han ganado una reputa-
ción parecida a la que tuvo Alemania en el siglo 
XX, de ser táctica y operacionalmente excelen-

te pero estratégicamente inepta. Establecido frecuen-
temente como una tendencia hacia ganar la guerra 
pero perder la paz, dicho problema tiene un inmenso 
componente teórico que la comunidad de seguridad 
nacional ha comenzado a tratar solo recientemente. 
De hecho, el concepto de la victoria representa el de-
safío teórico más grande que encaran, hoy en día, los 
expertos en materia de seguridad.

La profesión de seguridad necesita un concepto 
teórico básico dentro del cual se pueda pensar en cómo 
ganar las guerras. Se ha vertido mucha tinta a través de 
los siglos en relación a cómo ganar las guerras, pero esa 
iniciativa ha sido mal informada en gran parte por una 
aun rudimentaria teoría sobre la victoria. Muchas de 
las teorías existentes prestan poca atención al signifi-
cado de la victoria y al porqué se gana, concentrando la 
atención en los asuntos más difíciles de cómo lograrla. 
Cuando los teóricos hablan sobre ganar, regularmente 
lo hacen como una presunción o una variante de su 
tema principal. Clausewitz es una excepción a esta 
aseveración, pero sus meditaciones sobre cómo ga-
nar son dispersas e incompletas. Hay una corriente 

En el barrio de Al-Fadhel en el este de Bagdad, un soldado iraquí proporciona seguridad con una lanzacohetes durante una conferencia 
de prensa realizada tras una batalla reciente, el 29 de marzo de 2009. (Ejército de EUA, Sgto. James Selesnick)
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de que asevera que la teoría no es necesaria para un 
rendimiento competente1. Si bien eso puede explicar 
cómo la humanidad ha sobrevivido sin una teoría de la 
victoria durante tanto tiempo, no niega la utilidad de la 
misma. Las teorías existentes sobre la guerra no están 
necesariamente equivocadas; sencillamente podrían 
beneficiarse de algunas ideas suplementarias dedicadas 
particularmente a la victoria. Afortunadamente, la lite-
ratura teórica existente contiene suficiente información 
para comenzar a formular una teoría de la victoria2.

El autor no es el único en creer que es necesaria 
una teoría sobre la victoria. Colin S. Gray escribió una 
monografía sobre la posibilidad de la victoria categó-
rica que trata el concepto de ganar, aunque su enfoque 
principal está orientado hacia el concepto de la deter-
minación3. William Martel publicó un libro sobre la 
teoría de la victoria en el año 20074. Martel reconoce 
que su obra no constituye una teoría completa de la 
victoria, pero ofrece un excelente punto de partida. 
Este artículo tampoco constituye una teoría exhaus-
tiva de la victoria, pero se presenta con el objetivo de 
estimular la discusión.

¿Qué significa ganar y que 
constituye la victoria?

La victoria en la guerra es, en el nivel más elemen-
tal, una evaluación, no un hecho o una condición. Es 
la opinión de alguien o una comunión de opiniones. 
La victoria en la guerra puede o no tener que ver con 
criterios objetivos tales como el número de bajas o el 
territorio ganado o perdido. A fin de ganar la guerra 
esos elementos son importantes, por lo menos hasta 
cierto nivel y siempre en relación con su efecto sobre la 
percepción–pero lo que más importa es la percepción 
final de la situación, no los hechos. Las personas, según 
sus perspectivas, pueden diferir legítimamente en su 
evaluación. La figura de una evaluación complica expo-
nencialmente el asunto de ganar ya que introduce las 
variables no controladas de qué evaluación toma prece-
dencia, en qué medida y en función de qué criterios.

Varios puntos surgen de esta aseveración. Los resul-
tados de cualquier interacción directa de dos cuerpos 
estarán estrechamente relacionados e interdependien-
tes. Esto resulta especialmente cierto cuando compiten 
entre sí, sin embargo, en vista de que la victoria es una 
evaluación y no un desenlace comprobado, los resulta-
dos de las guerras son independientes para cada bando 

y podrían variar según el evaluador. Es decir, el hecho 
de que un bando gane en grande no quiere decir que su 
adversario pierda en grande. Podría incluso significar 
que el otro bando no pierda en absoluto.

Segundo, ganar una guerra (a diferencia de una 
batalla o campaña) es una condición política. Si la 
guerra constituye un acto político, la victoria en los 
niveles más altos es definida correspondientemente en 
términos políticos. La connotación es que una victoria 
táctica u operacional sin resultados políticos favorables 
es estéril, y para cualquier evaluación razonable esto es 
cierto. Sin embargo, el saber que la victoria estratégica 
es una condición política no constituye un entendi-
miento suficiente sobre la victoria.

Tercero, ya que es una percepción o evaluación, la 
victoria depende, en gran medida, de la perspectiva. En 
el ámbito militar esto se traduce en ser perceptivo a los 
niveles de la guerra. Es posible lograr una victoria tác-
tica aplastante que no genera resultados estratégicos u 
operacionales. ¿Constituye ello realmente una victoria? 
Por supuesto lo es desde el punto de vista del coman-
dante táctico; desde la perspectiva del comandante de 
nivel operativo o estratégico su opinión podría ser muy 
distinta. Esta es la característica que permitió a Saddam 
Hussein declarar la victoria luego de la primera guerra 
del Golfo Pérsico. Él sufrió una enorme pérdida táctica 
y operacional, pero su régimen había sobrevivido (su 
objetivo estratégico después de que interviniera la fuer-
za de la coalición). Por lo tanto, para él, la guerra fue 
una victoria estratégica, por lo menos según su punto 
de vista y desde su perspectiva.

La característica de la perspectiva permite a los 
observadores pensar sobre la victoria en las guerras en 
tres niveles, el táctico, operacional y estratégico. Dado 
que ganar tácticamente 
es bastante directo y una 
actividad casi exclusi-
vamente militar, como 
mejor se entiende y gene-
ralmente se evalúa es em-
pleando razonablemente 
criterios cuantificables. 
Las normas para medir la 
eficacia de eficacia tales 
como las proporciones 
comparativas de bajas, el 
terreno ganado o perdido 
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y los prisioneros capturados tienen valores y pueden 
generar un cálculo razonable de victoria o derrota, el 
cual es muy posible que sea ampliamente aceptado. 
La victoria operacional es similarmente transparen-
te, por lo menos, en su forma más pura; la campaña 
tiene éxito o fracasa basada en criterios que normal-
mente son muy bien comprendidos y cuantificables. 
Sin embargo, la victoria estratégica constituye un 
asunto más complejo.

¿Qué nivel es más importante? Resulta tentador 
responder que todos son igualmente importantes, 
pero esa respuesta seria incorrecta. Lo que cuenta 
al final es el resultado estratégico. El Coronel Harry 
Summers recuerda la historia al conversar con un ofi-
cial norvietnamita después de la guerra de Vietnam. 
Summers comentó que Estados Unidos había ganado 
todas las batallas y el norvietnamita le respondió «Eso 
podría ser cierto, pero también es irrelevante»5. Los 
éxitos tácticos y operacionales pueden generar las 
condiciones para la victoria estratégica, pero no son 
suficientes por sí mismos.

Finalmente, como lo señalaron Colin Gray y 
William Martel la victoria se da en escalas sucesivas 
múltiples. La victoria y la derrota, si bien son polos 
opuestos, no son binarias. Hay miles de puntos a lo 
largo de la escala que determinan el grado de éxito. El 
ganar podría ser o no decisivo en el sentido de conso-
lidar los asuntos políticos implícitos, nuevamente, a 
lo largo de toda una variedad de grados6. Gray utiliza 
escalas distintas para el logro y la contundencia7. En 
cierto sentido los dos están muy relacionados, tanto 
así, que la contundencia podría considerarse parte de 

la definición de la victoria. Sin embargo, es un con-
cepto diferente y útil, especialmente en vista de que 
la interacción principal es el efecto que existe entre 
los niveles (sin descartar el hecho de que uno podría 
ganar en un nivel y aún no producir resultados decisi-
vos). De manera de que una gran victoria en el campo 
de batalla podría no determinar nada, ya sea, mili-
tarmente en relación con la campaña o políticamente 
en relación con la guerra. Así como uno puede tener 

éxito en distinta graduación, también puede fracasar 
en distintos grados. De ahí que, la escala de logros 
posee un componente negativo.

Una escala conceptual de éxito va desde la derro-
ta hasta perder, no ganar, empatar, no perder, ganar 
y la victoria con tonalidades y gradaciones entre 
cada punto (Figura 1). La victoria es completamente 
satisfactoria mientras que la derrota es catastrófica, 
pero los demás resultados posibles, hasta cierto punto, 
contienen aspectos tanto de ganar como de perder. 
Observe que en este modelo se marca la diferencia 
que existe entre ganar y la victoria y perder y la derro-
ta. Si bien las palabras se usan intercambiablemente, 
ofrecen una oportunidad singular para distinguir las 
gradaciones importantes que existen en la condición 
de éxito en la guerra. La aseveración aquí es que la vic-
toria será esencialmente completa y posiblemente de-
finitiva; que resolverá los asuntos políticos fundamen-
tales. Sin embargo, es indudablemente posible tener 
éxito en una guerra sin lograr todo lo que se pretendía 
o resolver todos los asuntos existentes. Ganar implica 
obtener el éxito en el campo de batalla y garantizar 
algunas metas políticas, pero no, por cualquier razón, 

Figura 1. Escala de Éxito
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Figura 2. Escala de Contundencia
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lograr el éxito político total (victoria). Los niveles 
inferiores de éxito reflejan grados menores de logros 
en el campo de batalla o menor grado de contunden-
cia para resolver los asuntos fundamentales. En el lado 
perdedor, la derrota también es un concepto total. 
Implica el fracaso de obtener el éxito en el campo de 
batalla o de alcanzar las metas políticas y simultánea-
mente no resolver los asuntos fundamentales sino más 
bien exacerbarlos. Por lo tanto, los dos componentes 
del éxito en la guerra se representan aquí como escalas 
de logro y contundencia. Estas constituyen variables 
independientes pero relacionadas.

La contundencia también refleja una gama de 
resultados probables. En la escala de la contundencia 
(Fig. 2) se muestran los resultados potenciales, varian-
do desde la resolución completa de los asuntos políti-
cos en juego, a distintos grados de resolución parcial, 
el no tener efecto alguno (o status quo), presentar 
condiciones políticas agravadas o deterioradas, hasta 
el probable resultado final de que la guerra no resolvió 
los problemas por los cuales se peleó, sino mas bien 
los agravó. El grado de contundencia evalúa el efecto 
sobre los asuntos políticos.

El logro considera cuán bien uno lleva a cabo su 
estrategia, en un sentido, cuán eficaz se desempeñó en 
el campo de batalla o campaña y en el ambiente político 
inmediato. El logro puede variar desde no lograr nada, 
pasando por grados crecientes de éxito, hasta que se 
logra completamente el éxito. La escala de logro, consti-
tuye abrumadoramente, la escala que más se utiliza en 
las evaluaciones tácticas y operacionales de la victoria 
y, a menudo, se confunde con la escala del éxito. (Figura 
3) Las dos escalas están estrechamente relacionadas, 
especialmente ya que en los niveles operacionales y 
estratégicos la escala de logro abarca tanto asuntos po-
líticos como militares. La diferencia es que uno puede 
lograr objetivos políticos sin resolver necesariamente 
los asuntos políticos.

Características de la Victoria
Un escritor ha postulado que la victoria es sen-

cillamente lograr el resultado que se desea o por lo 
menos que se prefiere en comparación con las alter-
nativas. Luego, el mismo autor escribe, «La victoria es 
una palabra ambigua que se utiliza para describir con 
poca precisión el concepto del éxito en la guerra»8. 
Esa descripción tiene mérito, pero uno bastante bajo, 
y sólo una parte de lo que es verdaderamente la vic-
toria. Lograr un resultado o éxito deseado es quizás el 
elemento más básico de la terminación del conflicto; 
en teoría se lucha para lograr un estado favorable del 
asunto o, como mínimo, un resultado que es preferible a 
tener que aceptar las alternativas o continuar la guerra. 
Eso no se compara con la victoria. Se puede proponer 
una condición política o militar deseable que sería 
mejor que perder la guerra, sin embargo, menos que la 
victoria, por ejemplo un empate o un estancamiento.

Es evidente que el combate no se detendrá a menos 
de que los combatientes perciban la paz como algo más 
deseable que la continuación del conflicto. En térmi-
nos Clausewitzianos, si el esfuerzo requerido sobrepasa 
el valor del objetivo político, la lucha tiene que parar9. 

Alcanzar un resultado deseado o aceptable podría ser una 
condición previa para la terminación del conflicto, pero el 
término del enfrentamiento no significa, necesariamente, 
la victoria. A decir verdad, la victoria y la terminación del 
conflicto constituyen dos conceptos distintos y algunas ve-
ces antagónicos entre sí. Es posible y algunas veces deseable 
terminar el conflicto sin declarar un ganador. A la inversa, 
también es posible continuar una guerra innecesariamente 
con la esperanza de lograr la victoria o evitar la derrota. 
Sin embargo, ganar una guerra casi siempre implica que 
existe un estado de paz, aún cuando la existencia de la 
misma no implica necesariamente la victoria.

No existe diferencia en ganar si su objetivo es po-
sitivo o negativo, eso es, si intenta lograr o evitar algo. 
Lo mismo es cierto para las metas limitadas o totales. 

Ninguno Insignificante Leve Limitado Medible Significativo Total

Figura 3. Escala de Logro
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Realmente no hace ninguna diferencia si la meta es 
algo existencial tal como seguir existiendo como país o 
algo menos esencial como por ejemplo «transmisión de 
señales». Las guerras totales o guerras por alguna finali-
dad concreta como la posesión del territorio son mucho 
más probables que sean juzgadas mediante criterios 
concretos, ¿Logró o evitó la ocupación del territorio? 
¿Quién se mantuvo fuerte hasta el final? Además, tam-
poco hay un criterio absoluto que garantice la victoria.

¿Pueden ambos bandos ganar una guerra? De ser 
así, ¿para qué pelear? Pareciera que los hombres razo-
nables pueden encontrar una solución política que po-
siblemente sería el resultado de la guerra, sin necesidad 
de toda esa matanza. No obstante, ese jamás ha sido el 
caso, y es así debido a la naturaleza de la guerra y de la 
victoria. La guerra es un proceso dinámico. A medida 
que avanza, los objetivos políticos pueden cambiar. Por 
consiguiente, el acuerdo de paz por medio del cual se 
evaluará la victoria o la derrota podría tener muy poca 
relación con el asunto político inicial. Los asuntos que 
provocaron la IGM (por lo menos los asuntos políti-
cos más inmediatos) pudieron haber sido resueltos en 
un término menor de tiempo que los cuatro años que 
duró la guerra. En su lugar, los objetivos aumentaron 
mientras se intensificaban las iniciativas militares, y el 
acuerdo final de paz no tuvo casi nada que ver con los 
asuntos originales que la provocaron. A la inversa, la 
inesperada y firme resistencia puede obligar a los políti-
cos a reducir los objetivos políticos originales. El punto 
es que resulta imposible descifrar con anticipación el 
posible arreglo político de posguerra.

Además, si los objetivos políticos del presunto 
perdedor son muy limitados, tal como demostrar 
capacidad de combate, contundencia o enviar men-
sajes, él podría reclamar acertadamente que logró los 
objetivos y, por consiguiente, ganó. En el desenlace 
de la guerra árabe-israelí en 1973 los egipcios habían 
cruzado el Canal de Suez, todavía mantenían fuerzas 
en el lado oriental y habían enfrentado a los israelíes. 
Políticamente, podían pasar por alto el hecho de que 
los israelíes ejecutaban un contraataque, habían aislado 
uno de los dos ejércitos de ataque egipcios, y estaban 
en posición de destruirlos completamente. Los egipcios 
se encontraban en una situación militar precaria , pero 
el presidente Anwar Sadat pudo negociar y aceptar el 
acuerdo de paz de Camp David precisamente (por lo 
menos para el pueblo egipcio) porque pudo declarar la 

victoria en la guerra. Por consiguiente, un bando puede 
ganar en grande sin que el otro bando necesariamente 
pierda en grande o incluso no pierda en absoluto.

Es igualmente posible que ninguno de los bandos 
gane. El Sr. Basil H. Liddell Hart escribió lo siguiente: 
«La paz por estancamiento, sustentada en un recono-
cimiento coincidente de las partes en la fortaleza del 
oponente, es por lo menos preferible a la paz por el 
agotamiento mutuo, y a menudo ha proporcionado un 
mejor fundamento para una paz perdurable»10. Liddell 
Hart estaba insinuando que el no lograr la victoria al-
gunas veces significa ganar. ¿Significa ello que no perder 
puede ser lo mismo que ganar? ¿Por qué no si esa es la 
meta política? Si se comienza una guerra en desventaja 
o hasta en una posición militar desventurada, ¿no es la 
sobrevivencia una forma de victoria? Si bien los estu-
diosos de la ética podrían cuestionar una decisión para 
emprender una guerra sin una esperanza verdadera de 
obtener la victoria, los políticos han descubierto que 
hacerlo es frecuentemente necesario.

¿Hay un aspecto temporal para ganar una gue-
rra, ya sea, en términos de lograrla o en términos de 
sostener la evaluación con el tiempo? Evidentemente 
ganar una guerra toma cierta cantidad de tiempo, e 
igualmente evidente es que la cantidad de tiempo e 
iniciativas invertidas influirán en la evaluación de la 
situación política de posguerra. Una victoria estratégi-
ca también debe contar con una permanencia tem-
poral; las evaluaciones racionales de la victoria jamás 
reconocerán el éxito si una condición de victoria es 
solamente sostenible por un periodo de semanas o 
meses. En vista de que la victoria en un nivel estraté-
gico constituye una evaluación de resultados políticos, 
está sujeta a revisión. La victoria se puede reevaluar, 
ya sea, en términos de logros o contundencia, y por 
consiguiente no es necesariamente permanente. El 
grado de inestabilidad está relacionado directamente 
con la magnitud del logro y su contundencia. La IGM 
pareció una victoria anglo-francesa-estadounidense 
en 1918. Con el transcurrir del tiempo el grado de 
contundencia ha sido reevaluado. Ahora se considera 
generalmente el resultado como un éxito militar que 
no resolvió, y en algunos casos agravó, los asuntos 
geopolíticos fundamentales.

Las victorias tácticas y operacionales tienden 
a permanecer fijas debido a que poseen bases de 
análisis más sólidas. Solo muy pocas victorias en 
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esos niveles están sujetas a la reinterpretación. Ello 
también constituye una verdad en las victorias 
estratégicas significativas y decisivas. Resulta mucho 
más difícil reevaluar una victoria total que resuelve 
contundentemente los asuntos políticos involucra-
dos a reevaluar una situación que está ubicada en 
una posición inferior en la escala deslizante. ¿Afecta 
o debería afectar el coste en la victoria? Por supuesto 
que sí afecta. Liddell Hart señaló que una victoria es 
inútil si produce un quiebre en la economía, la fuerza 
militar o la sociedad del vencedor11. Efectivamente, 
el coste constituirá un factor en la ecuación de ganar 
o perder. Esta declaración nos hace regresar al punto 
de que es posible ganar tácticamente a un precio tan 
alto en hombres y pertrechos que el resultado final 
es el de una derrota estratégica. La clásica encapsu-
lación de esta posibilidad se dio con el Rey Pyrrhus 
de Epirus de quien se presume que en el año 279 
B.C. contestó a las felicitaciones recibidas por haber 
logrado la victoria en una guerra sangrienta contra 
los romanos señalando que otra victoria como esa lo 
habría destruido12.

¿Quién decide?
En vista de que las condiciones de la victoria se 

pueden medir razonablemente en el nivel táctico y en 
gran parte, en los niveles operacionales, quién decida 
el ganador o el perdedor en esos niveles no es espe-
cialmente polémico. No obstante, eso no es cierto, 
en el nivel estratégico, y el nivel operacional también 
puede tornarse contencioso dado que se funde con el 
estratégico. Si la victoria en el nivel estratégico consti-
tuye una evaluación de las condiciones políticas de la 
posguerra, entonces será crítico quien lleve a cabo la 
evaluación. ¿Decide el triunfador si ganó o perdió? ¿El 
vencido? ¿Ambos? ¿Qué tal un bando «imparcial» o 
desvinculado? ¿Pueden decidir un conjunto (equitati-
vamente legítimo) de personas? Si la toma de decisión 
puede estar compuesta de múltiples personas, ¿podrían 
tomarse muchas decisiones diferentes? Los asuntos 
aquí son interminables, y eso es solo para decidir quién 
llevará a cabo la evaluación. Hay un segundo conjunto 
de asuntos relacionados con la cuestión de qué criterios 
deberán ponerse en práctica. ¿Hay un conjunto de obje-
tivos establecidos? ¿Están los criterios culturalmente 

En una operación de cerco y búsqueda, denominada Asbury Park, integrantes del Cuerpo de Infantería de Marina realizan registro de 
hombres afganos en la aldea de Khabargho, en Afganistán, donde buscaban escondites de armas e insurgentes del Talibán. (Cuerpo de 
Infantería de Marina, Sgto. Keith A. Milks)
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fundamentados? ¿Son distintos los criterios para los 
diferentes tipos de guerra (total o limitada)? ¿Varían los 
criterios con el tiempo?

A pesar de su complejidad la cuestión de quién de-
cide tiene una respuesta sencilla. Este relato ha definido 
la victoria final como una evaluación de las condiciones 
políticas de la posguerra; por lo tanto constituye un 
asunto político, y todos dan su opinión. De ahí que el 
problema ya no es quién decide sino cuál opinión es la 
importante, y eso es un asunto mucho más controlable. 
Los estadounidenses priorizan las opiniones que les 
interesan, a saber, (1) los ciudadanos estadouniden-
ses; (2) las élites políticas y militares estadounidenses 
(la prioridad 1 y 2 combinadas podrían presumirse 
como la opinión pública norteamericana sobre asuntos 
militares); (3) la opinión de amigos y aliados; y (4) la 
opinión mundial – esencialmente todos los demás. A 
medida que el asunto se disipa del foro político inme-
diato, el interés de la audiencia objetiva decae precipito-
samente hasta que eventualmente solo los historiadores 
debaten sobre el asunto. Para ese entonces, la base para 
la evaluación de ganar y perder, ya ha sido establecida 
y los debates históricos se habrán ajustado basados en 
nuevas pruebas o consecuencias reveladas con el trans-
curso del tiempo.

¿Cómo se determina la opinión pública estadou-
nidense? La determinación resulta de la confluencia 
de dos procesos. Primero, los líderes políticos in-
tentan convencer al público. Ese intento será o no 
exitoso basado en los hechos de las circunstancias 
puntuales, el grado de persuasión del mensaje, y la 
legitimidad y veracidad percibida del comunicador. 
Los políticos con credibilidad respaldados por prue-
bas convincentes de logros militares y ganancias po-
líticas pueden proclamar la victoria y sencillamente 
establecer el hecho. El segundo proceso parece más 
una prueba obscena expresada por la Corte Suprema 
de Justicia de EUA en 1964, las personas recono-
cen la victoria cuando la ven. Toman sus decisiones 
usando toda prueba disponible. Este es un proceso 
mucho más subjetivo que escapa rápidamente del 
control político o está controlado por fuerzas políti-
cas atípicas. Por consiguiente, en el nivel estratégico 
en la victoria y en la derrota puede haber tantos 
asuntos de percepción pública e incluso política par-
tidista, como de logros en el campo de batalla o en 
las negociaciones diplomáticas.

Por supuesto, un proceso análogo ocurre en el país u 
organización enemiga (si es o no actor estatal). ¿Quién 
decide en el campo enemigo y cómo es un hecho 
dependiente crítico pero muy acorde con la situación? 
Debería considerarse en el proceso de apreciación 
estratégica, aunque este artículo no pretende especular 
acerca de cómo podría funcionar.

Hay otro punto clave que se debe tomar en consi-
deración. Clausewitz dijo que la victoria era triparti-
ta. «Si en conclusión consideramos el concepto total 
de una victoria, encontraremos que consiste en tres 
elementos: la mayor pérdida de fortaleza material 
del enemigo, su pérdida de moral y su abierta acepta-
ción de lo anterior abandonando sus intenciones»13. 
Esto resalta un hecho significativo sobre quién toma 
la decisión y cómo: para ser eficaz, ambos bandos 
tienen que reconocer su rectitud. Clausewitz estaba 
tratando la victoria táctica donde sus tres puntos, 
por lo regular, se hacen evidentes. En el nivel estraté-
gico la evaluación es mucho más difícil y discutible. 
Sin embargo, admitir la pérdida, constituye una ad-
vertencia importante para todos los niveles y todos 
los niveles se entrelaza con el asunto de quién toma 
las decisiones. Esta característica se torna particular-
mente evidente en el nivel táctico, pero hay ocasio-
nes en que un bando o el otro se rehúsan a aceptar la 
evidente derrota, por una u otra razón, y continúa la 
batalla. La aceptación de la derrota hace discutible el 
asunto de quién decide quién es el ganador. Ambos 
bando reconocen el resultado, y resulta difícil incluso 
para la reinterpretación más radical el refutar la 
decisión básica.

Tradicionalmente, los gobiernos exteriorizan que 
han sido derrotados cuando firman alguna forma de 
acuerdo o tratado de paz, mientras que los ejércitos 
reconocen la derrota rindiéndose formalmente o 
quizás acordando un armisticio. Estos constituyen 
actos simbólicos sumamente importantes como 
reconocimiento de la victoria y la derrota; constitu-
yen una parte integral y quizás esencial de la mito-
logía política y social de la victoria. Las ceremonias 
formales de reconocimiento de la victoria y derrota 
son sumamente importantes y significativas. Sin em-
bargo, dichas ceremonias deben ser auténticas para 
que sean útiles. Las ceremonias ideadas solamente 
con el propósito de realizar una rendición formal no 
convencen a la audiencia objetivo.
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El pensamiento actual respalda la creencia de que 
no habrá tales ceremonias al término de la guerra 
contra el terrorismo y es probablemente correcto. La 
diferencia en la guerra contra el terrorismo es que el 
enemigo es un actor no estatal. No hay procedimientos 
internacionalmente reconocidos para aceptar la derro-
ta de actores no estatales, y si los hubiera, ningún estado 
podría arriesgarse a legitimar a tal actor aceptando 
oficialmente su rendición. Si los actores no estatales 
imitan de alguna manera la característica trinitaria de 
los estados, el impacto de la rendición formal podría ser 
similar, pero la amplitud de tal semejanza es actual-
mente confusa.

Entonces, ¿qué conclusión se puede sacar hasta aho-
ra sobre la victoria en una guerra? Es una evaluación 
de dos variables, logro y contundencia, en tres niveles: 
el táctico, operacional, y estratégico. En el nivel táctico 
y en la mayoría de los casos en el nivel operacional la 
victoria constituye una condición militar y la evalua-
ción descansa en un criterio militar razonablemente 
bien entendido. En el nivel estratégico (y las partes del 
nivel operacional que traslapan directamente el nivel 
estratégico) la opinión pública decide quién gana o 
pierde y hasta qué punto, basada en una evaluación de 
las condiciones políticas de la posguerra. La situación 
militar según la entienda o interprete el público jugará, 
obviamente, un papel enorme en la evaluación, pero el 
criterio prevaleciente será político. Para que sea eficaz, 
una victoria necesita ser reconocida y aceptada por el 
adversario y sostenida en el tiempo. Por consiguiente, la 
victoria estratégica en la guerra constituye una evalua-
ción positiva de la situación política de la posguerra en 
términos de logro y contundencia que es reconocida, 
sustentable y resuelve los asuntos políticos fundamen-
tales. De forma semejante, las victorias tácticas cons-
tituyen los resultados militares en el campo de batalla 
que logran su propósito y da a un bando una ventaja 
significativa y reconocida sobre su adversario. El susti-
tuir el nivel «operacional» por el nivel «táctico» y eli-
minar el «campo de batalla» en esta definición produce 
una satisfactoria definición de la victoria operacional.

¿Cómo se logra la victoria?
Teóricamente, cómo ganar una guerra es bastante 

sencillo, lograrlo es difícil. Clausewitz señaló que 
la guerra era tanto una lucha física como moral. Su 
receta para la victoria era sencilla: «Si deseas superar 

a tu enemigo tienes que igualar tus iniciativas contra 
su poder de resistencia, el cual puede expresarse 
como el producto de dos factores inseparables: el 
total de los medios a su disposición y la fuerza de su 
voluntad»14.  Uno puede expresarlo en la siguiente 
fórmula matemática: R= M x V

La R representa el poder de resistencia, la M 
constituye los medios totales disponibles y la V es la 
fortaleza de su voluntad. La victoria se logra cuando 
la R se acerca a Cero; es decir, a medida que el poder 
de resistencia se debilita hasta alcanzar un nivel 
ineficaz. Un adversario puede llevar la R hacia cero 
reduciendo ya sea la M o la V (o ambas).

El concepto tradicional de ganar una guerra se 
basa en reducir los medios de resistencia del enemigo 
Por lo regular, eso se logra destruyendo o neutrali-
zando la fuerza militar enemiga o, como mínimo, 
desgastarla hasta el punto de la ineficacia. El pro-
pósito implícito es negar al enemigo la capacidad 
de resistir de manera que uno pueda imponer su 
voluntad sin enfrentar resistencia. El truco siempre 
ha sido cómo se puede destruir o desgastar las capa-
cidades del enemigo. Otro enfoque físico intenta usar 
la parálisis para evitar la destrucción o el desgaste. 
El concepto consiste en que uno paraliza los siste-
mas vitales del enemigo, especialmente, el mando y 
control, para hacer la resistencia ineficaz15. El meca-
nismo para lograr la victoria continua colocando al 
enemigo en una situación en donde las fuerzas arma-
das del adversariofuerzas armadas pueden imponer 
directamente su voluntad.

El atacar sicológicamente para reducir la volun-
tad del enemigo de oponer resistencia funciona de 
manera distinta. El propósito de toda acción no es el 
de colocarse uno mismo en posición de imponer su 
voluntad sino de hacer que el enemigo pierda la suya 
y se rinda. Si hay algo de cierto en la descripción de 
Clausewitz acerca de las fuerzas que interactúan en 
la guerra como el pueblo, el gobierno y los ejércitos, 
entonces es posible atribuir una voluntad a cada 
una16. ¿La voluntad de quién cuenta más? El General 
y teórico francés André Beaufre escribió lo siguiente:

¿A quién deseamos convencer? En última instan-
cia tiene que ser al gobierno enemigo pero en algunos 
casos sería más fácil trabajar con las personalidades 
principales (v.gr., Chamberlain en el distrito munici-
pal de Bad Godesberg o en Munich), escogiendo los 
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temas más susceptibles para discutir con ellos. Por 
otra parte, podría ser mejor trabajar directamente 
sobre cierta sección de la opinión pública que pre-
sente alguna resistencia contra el gobierno o un go-
bierno aliado influyente, o por medio de la ONU17. 
Indistintamente de la ruta que siguió, Beaufre se 
concentró en quebrantar la voluntad del gobierno 
enemigo. La teoría de la Contrainsurgencia (COIN) 
provee una perspectiva diferente. En la Teoría 
COIN, obtener el apoyo del pueblo constituye la 
finalidad de la guerra. Por consiguiente, la voluntad 
del pueblo cuenta más, controlándola es como uno 
gana la guerra. Expuesto nuevamente en términos de 
una teoría de victoria, la población constituye el ob-
jetivo estratégico en la teoría COIN dado que ganar 
la aprovación de la población equivale prácticamente 
a ganar el conflicto.

Estos ejemplos dan lugar a la posibilidad de que la 
voluntad más importante pueda ser, en gran medida, 
un asunto relacionado con el tipo de guerra que uno 
esté peleando. Dicha situación refleja el dictamen de 

Clausewitz de que la primera y más importante ac-
ción de un comandante y gobernante es la de enten-
der la naturaleza de la guerra en la cual está a punto 
de entrar18. En una guerra total, uno probablemente 
tendrá que quebrar, como mínimo, la voluntad del 
gobierno y del pueblo. Podría tener que fisurar los 
tres elementos, lo cual indudablemente es indispen-
sable para lograr un arreglo duradero. En las guerras 
limitadas, uno podría solo tener que quebrantar 
la voluntad del gobierno, presumiendo que hay un 
control gubernamental suficiente para imponer su 
decisión. A manera de advertencia, no hay garantía 
de que el quebrantar la voluntad de una de las ramas 
de esta trinidad producirá la victoria o que ambos 
bandos disputarán la misma voluntad. Una segunda 
advertencia es que el modelo podría no encajar bien 
en los actores no estatales.

En los enfoques orientados hacia la voluntad, los 
efectos físicos también son importantes y son típi-
camente el método principal. La diferencia radica 
en la intención. El resultado deseado de un enfoque 

Un enfermero de las Fuerzas Especiales trata las lesiones de otro soldado del Ejército de EUA, sufridas en una explosión de lanzacohetes 
mientras luchaban contra los talibanes en el distrito de Sangin, en la provincia de Helmand, en Afganistán, el 10 de abril de 2007. (Ejército 
de EUA, Cabo Daniel Love)
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sicológico es el quiebre de la voluntad en lugar de dejar 
al enemigo sin capacidad de resistir. Por ejemplo, el 
teórico italiano del poder aéreo Gulio Douhet quiso 
usar la estrategia de bombardeo para atacar la volun-
tad del pueblo y del gobierno enemigo. El bombardero 
podía sobrevolar a las fuerzas acampadas y atacar 
directamente las ciudades enemigas. La intención era 
quebrantar la moral19. Dicha estrategia, la cual es el 
corazón de la teoría de bombardeo estratégico, tiene sin 
embargo que funcionar inequívocamente. Una manera 
comprobada de quebrantar la voluntad es convencien-
do al enemigo de que la resistencia es inútil; el coste de 
la resistencia excede la ganancia potencial.

El único método actualmente disponible para ata-
car directamente la voluntad son las operaciones de 
información; todas las demás opciones atacan indirec-
tamente a través de algún otro aspecto presumiendo 
influir la voluntad. Sin embargo, las operaciones de 
información constituyen instrumentos poco precisos 
cuyo impacto resulta difícil de predecir o determinar. 
A la inversa, si la victoria es una evaluación, las ope-
raciones de información son estratégicamente críticas 
para decidir quién es el ganador. La incapacidad de 
los estadounidenses de dominar intelectual, física 
o sicológicamente este aspecto de la guerra, en una 
era en donde el control de información es imposible 
de obtener, juega un papel predominante en nuestra 
percibida incapacidad actual para lograr resultados 
estratégicos positivos en Irak y Afganistán.

¿Cuál es la conclusión? La victoria en la guerra 
consiste en quebrantar la voluntad. Resulta imposible 
eliminar completamente los medios de resistencia. 
En teoría, siempre habrá un soldado enemigo armado 
con un puñal quien estará dispuesto a dar su vida para 
continuar la lucha. Destruir los medios del enemigo 
sin quebrantar su voluntad lo dejará con un enemi-
go menos competente pero aún hostil. A la inversa, 
quebrantar la voluntad de resistir culminará la guerra 

sin consideración a las capacidades de combate que 
aun posea el enemigo. De ahí que, el asunto se torna 
mucho más práctico: ¿Cómo se quebranta la voluntad 
del enemigo? En esta pregunta es donde se retorna 
al argumento. La voluntad es un concepto difícil de 
definir, mucho menos atacar directamente, de manera 
que las fuerzas atacan invariablemente a las fuerzas 
enemigas como un método, no para reducir a cero su 
poder de resistencia sino como un medio para que-
brantar su voluntad a fin de lograr la victoria.

Connotaciones para la guerra
La guerra tiene que ver con ganar. Este no es un 

concepto nuevo. Sun Tzu lo expresó de la siguiente 
manera: «La victoria constituye el objetivo principal 
de la guerra», hace miles de años20. Aún la lucha en 
situaciones imposibles se lleva a cabo con la esperan-
za de lograr la victoria, ya sea sólo por un milagro o 
solamente para sobrevivir la contienda.

El hecho de que la guerra sea para ganarla no 
significa que se circunscriba a la victoria. Se puede 
ganar una guerra, especialmente una guerra limitada, 
sin lograr la victoria; aquí es donde la diferencia de 
palabras se torna significativa. Se puede utilizar legí-
timamente las fuerzas militares para lograr una meta 
que no constituyen una victoria total o para obtener 
una ventaja política inmediata sin intentar resolver 
los asuntos fundamentales. El punto es que la guerra 
es política y consecuentemente, a fin de cuentas, la 
victoria constituye un asunto político.

¿Ha respondido este análisis (o siquiera formula-
do) todas las preguntas relevantes? Evidentemente 
no. Hay mucho trabajo por hacer en este ámbito. La 
esperanza es que estas ideas puedan fomentar la 
discusión. Si no, los países podrían incluso terminar 
el siglo XXI lamentando su incapacidad de transfor-
mar las espectaculares victorias tácticas en resulta-
dos estratégicos decisivos. 
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