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NOTA BIOGRAFICA DEL AUTOR

Luis Alberto Villamarin Pulido,
natural de Fusagasugd Cundi-
namarca, coronel de la reserva
activa del Ejército colombiano,
con 25 afios de experiencia mili-
tar (1977-2002), mas de la mi-

tad de ellos dedicado a las ope-

raciones de combate contra
grupos narcoterroristas en Colombia, y desde cuando estaba en
servicio activo, profuso investigador de temas relacionados con el
conflicto colombiano, la geopolitica del Medio Oriente, el Asia Me-
ridional y el continente americano; el terrorismo internacional
islamico y comunista; historia y proyeccion estratégica de grupos
islamistas como Al Qaeda, Isis, Hizbol4, el conflicto arabe israeli y
la Primavera Arabe, asi como la amenaza nuclear del régimen chii-
ta de Teheran.

Sus obras Narcoterrorismo la guerra del nuevo siglo, Cone-
xion Al Qaeda, Primavera Arabe: Radiografia geopolitica del Medio
Oriente, ISIS: Yihad, terrorismo y barbarie, el Proyecto Nuclear de
Iran, Geopolitica del Terrorismo Isldmico y Martes de Horror
(atentados terroristas del 9-11), son referentes para el estudio, co-
nocimiento de la complejidad politica, geopolitica y geoestratégica

del convulso Medio Oriente.



Distinguido entre sus compaieros de armas en los quehace-
res operacionales y académicos, castrenses pues, ademas de ser un
brillante comandante de tropas en el campo de batalla, el coronel
Villamarin ha plasmado su visién investigativa en 35 libros y més
de 1.500 articulos de su autoria, relacionados con los temas de su
especialidad

Presidente fundador del Centro de Geopolitica Colombia,
miembro de la Sociedad Bolivariana de Historia, la Academia de
Historia del Huila y la Academia Colombiana de Historia Militar;
este oficial lancero, paracaidista y contraguerrillero rural ha recibi-
do los galardones "Latino Literary Awards 2003" por su obra La
Silla Vacia en Los Angeles-California; "Verdadero Orgullo Hispano
2006" por la obra Delirio del Libertador, en Elizabeth New Jersey;
y "Premio Internacional de Literatura, Jairo Hoyos Salcedo 2009"
en Washington D.C, por la obra Complot contra Colombia.

Por sus conocimientos y especialidades académicas, el coro-
nel Luis Alberto Villamarin Pulido ha sido entrevistado como ana-
lista y panelista especializado para programas de opinién en esta-
ciones de radio y television de diversos paises, de manera indivi-
dual o como participante en paneles de expertos internacionales en
asuntos estratégicos, o como conferencista en temas de estrategia
militar aplicada a la vida industrial y comercial para altos ejecuti-
vos de diversas empresas nacionales e internacionales.

En octubre y noviembre de 2017, la prestigiosa revista Time
de Estados Unidos sugiri6 a los lectores de su versién electrénica
permanente, que lean los libros Conexion Al Qaeda, Geopolitica del
Terrorismo islamico, El cartel de las Farc volumen III y Pacto Farc

Santos.



Nota introductoria

Dia a dia, el ser humano debe negociar en los diferentes
ambitos de las actividades consuetudinarias, con el fin de lograr
metas personales u organizacionales. Y en términos practicos ven-
der. Si, vender una idea, un servicio, un producto, un proyecto, una
actividad, una ideologia politica, etc., pero siempre estara vendien-
do. A menudo las negociaciones o las ventas se tornan mas com-
plejas, y los vendedores se ven obligados a generar estrategias crea-
tivas, solicitar consejo profesional o enfrentar los problemas me-
diante decisiones audaces, en las que se puede jugar todo o casi
todo a cambio de mucho o nada, e inclusive, esas acciones pueden
poner en vilo la continuidad organizacional en el respectivo merca-
do. Pueden ser decisiones de vida o muerte.

A partir de esa realidad, las empresas modernas buscan
eficiencia mediante la aplicacion de novedosas estrategias, tacticas,
técnicas y maniobras, que les permitan adelantarse a los aconteci-
mientos, o sorprender a la contraparte mediante acciones inespe-
radas de modo, tiempo o lugar.

En el ambito comercial, marcas posicionadas en los merca-
dos que buscan conquistar nuevos nichos y aumentar la influencia
geopolitica y geohumana de sus productos, desatan intensas gue-
rras de ventas y publicidad con la competencia. Y para mejorar la
eficiencia de sus equipos de ventas, recurren a seminarios, talleres,
charlas con especialistas, videos, audios, libros, revistas, series de
volantes o comunicaciones internas empresariales, y muchas otras

actividades, tendientes a despertar motivacion, creatividad, com
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promiso y sobre todo eficacia en la calidad y cantidad de ventas.
Con base en estas premisas, muchas empresas han buscado a mili-
tares expertos en tactica y estrategia operacional, para que median-
te analogias compartan conocimientos operacionales militares con
sus equipos de ventas, en todo lo relacionado con la cultura militar
que pudiera aplicarse a la operatividad comercial, en pos de alcan-
zar objetivos organizacionales, de incrementar las utilidades, mejo-
rar la calidad de los productos y sobre todo bloquear las estrategias
de crecimiento de la competencia, en las areas de interés e influen-
cia compartidas por los actores, que promueven productos, que por
su naturaleza compiten para conquistar mercados.

Equivocadamente algunos creen en los milagros o en los
golpes de suerte e imaginan sin conocimiento previo, que las mas
audaces y sorprendentes operaciones militares, mediante las cuales
se causaron golpes sensacionales al adversario dentro y fuera del
campo de combate, sucedieron al azar.

No saben, que estas operaciones extraordinarias, son coro-
larios de anteriores operaciones exitosas y de otras fallidas, de la
experiencia de quienes las ejecutaron y de la coherencia con una
linea de factores y hechos que acumulados, sistematizados y corre-
lacionados unos con otros, facilitaron su concrecion.

Pero ademaés que este éxito por trascendental que sea, solo
sirve para ganar batallas puntuales y quizas esa guerra, pero mien-
tras existan adversarios actuales o potenciales, es de esperar que
vengan nuevas guerras y nuevos desafios que fuerzan nuevas ope-
raciones intrépidas.

La estrategia operativa de una fuerza militar depende di-

rectamente de la claridad politica del Estado. Si los objetivos na-
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