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TECNICAS DE NEGOCIACION

« INTRODUCCION

« ;QUE ES UN (BUEN) ABOGADOJ/A!? ;Por qué estudiaron Derecho? ;Para qué?

« ;QUE LES ENSENARON EN LA CARRERA? ;Y EN LA PRACTICA DE LA ABOGACIA?
 ;QUE PIENSAN Vds.?

* ;Qué tipo de abogado son? ;Como enfrentan los conflictos?Vida profesional/personal ;o no!?

PRACTICA:Test ESTILOS DE NEGOCIACIONT. Kilman: Realizacién



TECNICAS DE NEGOCIACION

“Si hay pleito es porque hay dos soluciones”

J. Carbonnier

Justo v Legal



;QUE HACEMOS LOS ABOGADOS ANTE UN CONFLICTO?

Ig:"\

i{Qué tipo de abogado son? ;Como enfrentan PRACT'CA:
los conflictos? Vida profesional/personal ;o
not Test ESTILOS DE

NEGOCIACION T. Kilman

Realizacion



;QUE HACEMOS LOS ABOGADOS ANTE UN CONFLICTO?

= DEBATE

m  Cuando os llega un cliente, ;qué hacéis ante el conflicto? GANAR/PERDER ;Aplicais la judicializacion del mismo
que nos han ensenado en la carrera o intentais otros métodos!?

m ;Los clientes quieren que les llevéis a juicio o que les solucionéis un problema? (caso de Desahaucios, deudas,
sociedades, separaciones, divorcios, custodias, etc.)

m  ;Os habéis planteado la irrupcion de la 1A en la profesion de abogado!?

= El DIAGNOSTICO del conflicto es fundamental. Y no sélo del conflicto, también de los CLIENTES y de las
cartas que tengan en cada situacion (separaciones, divorcios, civil, mercantil)...



;QUE HACEMOS LOS ABOGADOS ANTE UN CONFLICTO?

La primera técnica para la negociacion:

INFORMACION y DIAGNOSTICO del caso
para elaborar una ESTRATEGIA.



;QUE HACEMOS LOS ABOGADOS ANTE UN CONFLICTO?

FALSOS PARADIGMAS:

4ala

A

CUANDO LAS PARTES LOS ABOGADOS SIEMPRE EN LA NEGOCIACION CUANDO TENEMOS NO HAY REGLAS EN LA
LLEGAR A JUICIO ES INTENTAN NEGOCIAR IMPORTA EL PODER, RAZON NO MERECE LA NEGOCIACION (“EN LA
PORQUE SE HAN ANTES DE IR A JUICIO SIEMPRE GANA LA PARTE PENA NEGOCIAR GUERRA Y EL AMOR ESTA
AGOTADO LAS MAS FUERTE TODO PERMITIDO”)
POSIBILIDADES DE

ACUERDO



;QUE HACEMOS LOS ABOGADOS ANTE UN CONFLICTO?

Pero, en la busqueda de esa informacion, primero tenemos que partir de la realidad.
= No solo de lo que queremos nosotros, sino

® De nuestros deberes deontologicos profesionales,

® De |lo que quieren nuestros clientes y

® De la situacion de la abogacia y de la Justicia en el S. XXI.

Normas, estadisticas y hechos objetivos.



ADR/MASCY JUSTICIA

OBJETIVOS

Analizar el concepto de Justicia desde el punto
de vista de los ADR como parametro de
desarrollo y aplicabilidad.



SISTEMAS DE JUSTICIA EN EL MUNDO

Legal Systems of the World

B Common law system
B Civil law system

B Customary law system
B uslim law system

B Mixed law system
L




FILOSOFIA DEL DERECHO

ROMAN LAW
COMMON LAW




;COOPERACION O CONFRONTACION?

Cooperar: busqueda del
interes comun/ confiar
§Confrontar: busqueda del
interes propio/ subrayar

diferencias

{Qué nos proporciona un
resultado mejor?

(Qué es mas eficaz!

“En la concordia las cosas
pequenas crecen; en la discordia
se destruyen las mds grandes”™



COMISION:

THE 2023 EU JUSTICE SCOREBOARD (europa.eu)

-Les servira de ayuda en sus TFM
-Facilitado en espanol en los Documentos de Consulta

-Actualizado cada ano

Cuadro de indicadores de la justicia en la UE de 2023: en ayuda a los Estados
miembros para que mejoren la eficacia de sus sistemas judiciales:

- Efficiency

- Quality
- Independence


http://ec.europa.eu/justice/effective-justice/files/justice_scoreboard_2015_en.pdf
https://commission.europa.eu/system/files/2023-06/Justice%20Scoreboard%202023_0.pdf

EN LA PRACTICA:

LITIGIOSIDAD INTERNACIONAL: DATOS

TRIBUNALES ESTATALES UE MEDIACION (y otros
ADRS)

De los enormes volumenes de litigiosidad suscitados ante
tribunales estatales por casos derivados de Derecho
Internacional Privado, las demandas crecen “entre los que
se las pueden permitir’, mayoritariamente empresas,
dejando de lado a un ciudadano medio que, ante los
conflictos transfronterizos, desiste de reclamar justicia,
muchas veces aquejado por un_miedo a los costes del
proceso, el tiempo que le llevara, lugar, idioma, leyes

aplicables, etc.

MEDIACION (y otros ADRS)

Contrasta con el uso ridiculo de los mecanismos de
ADR por los estados miembros. Tan solo, entre el 0,5 y
el 2% de todos los litigios surgidos en Europa son
remitidos a mediacion en los conflictos mercantiles. Y que
esa cantidad se reduce a un 0,05% cuando se trata de
litigacion transfronteriza

De hecho, V4 parte de las disputas surgidas en la UE en el
marco de la normal actividad familiar, civil o empresarial,
queda sin resolver.

En otras palabras: ante las dificultades que acarre un
conflicto transfronterizo (coste, tiempo, dificultad, etc.) los
implicados prefieren no hacer nada antes que acudir a
los tribunales estatales y tampoco recurren a los ADRs.



Grifico. (Cuales son los mecanismos de gestion de conflictos mas
adecuados para resolver las controversias?

;Qué lugar ocupa la NEGOCIACION?

Mecanismos de gestion de conflictos mas adecuados (2023)

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90
ARBITRAJE 80
NEGOCIACION 55
MEDIACION 42

LITIGACION CONTENCIOSA/PLEITOS

DISPUTE BOARDS |

DECISION DE EXPERTOS

METODOS HiBRIDOS O ESCALONADOS
|

Fuente: elaboracion propia (Andlisis comparativo conforme a los datos extraidos de las encuestas
realizadas por Queen Mary London University & Pinset Masons, arnios 2018-2021).




ADR/MASC:
CARACTERIZACION
GENERAL

= IMPULSOY FOMENTO DE LOS
ADR/MASC:

Se trata de que las partes puedan optar
libremente por otros medios legales para
resolver sus divergencias en los casos que

voluntariamente asi lo decidan y las vias
de solucion a alcanzar sean mas
convenientes, ventajosas y eficientes
para ellos en ese caso planteado o conflicto
determinado.




ABOGADO: NEGOCIADOR, PACIFICADOR SOCIALY MASC

La mayoria de los ciudadanos (potenciales clientes) quieren que sus asuntos sean resueltos fuera del Juzgado.

Necesitan y demandan abogados que les ayuden a resolver sus problemas sin ir al Juez. ‘Y, otros ADRs que, en
la mayoria de los casos ni siquiera conocen”

La sociedad prefiere el ACUERDO. También los abogados y, por supuesto, los Jueces. ‘“Mejor un mal acuerdo
que un buen pleito”.““Con un buen acuerdo todos pierden un poco pero todos ganan mucho’” Win-Win.

Los abogados no sélo tienen el deber moral sino también la obligacion de promover el acuerdo entre las
partes. Es obligacion deontologica profesional. ELABOGADO ES UN PACIFICADOR:

- La NEGOCIACION debe ocupar la mayor parte del trabajo de los abogados con independencia del tipo
de asunto.

- -AUGE DEL DERECHO COOPERATIVO O COLABORATIVO.



ABOGADO: NEGOCIADOR, PACIFICADOR SOCIALY
MASC

El abogado como:

- Buen analista juridico.

- Consejero y asesor en el proceso de seleccion del método de
resolucion del asunto del cliente.

- Pacificador social.



ABOGADO: NEGOCIADOR, PACIFICADOR SOCIALY MASC

Tiene el DEBERY LA OBLIGACION de:

Poner en conocimiento del cliente las posibilidades de transaccion y el resto de
ADR que le lleven a conseguir acuerdos extrajudiciales o soluciones alternativas al
litigio: Art. 13.9 e) Cédigo Deontolégico de la Abogacia espanola.

Debe intentar en todo momento buscar una adecuada resolucion en funciéon de la
relacion coste-efectividad, aconsejando a sus clientes en los momentos oportunos
respecto de la conveniencia de llegar a un acuerdo y/o de acudir a métodos de
resolucion alternativa de conflictos Norma 3.7. 1 Cédigo Deontolégico de los Abogados
de la Unioén Europea.



Volvemos a insistir: Abogado —practica juridica-- Tiene el DEBERY LA OBLIGACION de:

Poner en conocimiento del cliente las posibilidades de transaccion y el resto de ADR que le
lleven a conseguir acuerdos extrajudiciales o soluciones alternativas al litigio: Art. 13.9 e) Cédigo
Deontologico de la Abogacia espanola.

Debe intentar en todo momento buscar una adecuada resolucion en funcion de la relacion
coste-efectividad, aconsejando a sus clientes en los momentos oportunos respecto de la
conveniencia de llegar a un acuerdo y/o de acudir a métodos de resolucion alternativa de
conflictos Norma 3.7. | Cédigo Deontolégico de los Abogados de la Unién Europea.

CODIGO HIPOCRATICO- COMPARATIVA



= ;POR QUE UTILIZAMOS MUY POCO LOS MEDIOS
ALTERNATIVOS —ADECUADOS- DE SOLUCION DE
CONFLICTOS (MASC/ADRY)?

* PORQUE SOMOS MUY LITIGIOSOS
= CULTURA MASC/ CULTURA DE PAZ
= ODS lé.



Y, CUANDO
LOS USAMOS
;CUALES
USAMOS Y POR
QUE LO
HACEMOS?

Ig:"\

Usamos mas Negociacion, Arbitraje y
mediacion.

Derecho Colaborativo

K

ipor qué?VENTAJAS SOBRE LOS
SISTEMAS JURISDICCIONALES.

VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LA JUSTICIA
ALTERNATIVA

Para que las partes puedan optar por la justicia
alternativa esta tiene que:

Estar claramente reconocida en el sistema legal.
Estar convenientemente regulada.

Y, ofrecer alguna que otra ventaja respecto a la
jurisdiccion.



;Como y por qué explorar?

23



;QUE HACEMOS LOS ABOGADOS ANTE UN CONFLICTO?

La primera técnica para la negociacion:

INFORMACION y DIAGNOSTICO del caso
para elaborar una ESTRATEGIA.



NEGOCIACION ESTRATEGICA
IMPORTANCIA PARA ABQX(



(SABES NEGOCIAR MEJOR QUE TU CLIENTE?

m  iSabes como diagnosticar si en un conflicto dado las posibilidades de llegar a un acuerdo negociado son altas o
bajas?

m  iSabes cOmo hacer que la otra parte se siente a negociar cuando dice que no quiere?

m  iSabes como crear valor ("agrandar el pastel") cuando estas en una situacion desventajosa?
m  iSabe como estructurar intercambios de ofertas?

m  iSabe como generar confianza y mejorar la comunicacion, aun en conflictos muy escalados?
m  iSabe como identificar intereses detras de las posiciones?

m  iSabes como negociar con personalidades dificiles (p.ej. narcisistas?)



CASOS POCO APTOS PARA NEGOCIACION

[&T Casos con mal T Necesidad de sentar n Relacion esfuerzo /
diagnostico "= Uun precedente beneficio inadecuada




Interes en que el asunto sea resuelto por un
tercero

Principal interes es castigar a la otra parte

CLIENTES POCO

APTOS ] PARA No comprenden que colaborar es una estrategia
NEGOCIACION para ganar

* / ven en la cooperacion una debilidad

No ven la negociacion como un trabajo en equipo




;JUICIO, NEGOCIACION O POSIBILIDAD DE PRESENTAR OTRO

ADR/MASC?

OBJETIVOS NEGOCIACION

Hablamos de Justicia

A D R = Sistema extrajudicial o alternativo

Alternative Dispute Resolution de Justicia.



DISTINTOS SISTEMAS DE

RESOLUCION DE CONFLICTOS

= SISTEMAS PARA RESOLVER CONTROVERSIAS:
= AUTOTUTELA O AUTODEFENSA
® | ey del mas fuerte. Ley del Talion
= HETEROTUTELA O HETEROMPOSICION

® Un tercero imparcial decide imponiendo su
decision a las partes

= AUTOCOMPOSICION

m | as partes de forma voluntaria van a
alcanzar un acuerdo para resolver su
conflicto. No hay imposicion sino consenso.




CLASIFICACION

La que distingue entre métodos adversariales y no adversariales, atendiendo a lo que las partes persiguen
(posicion ganar-perder o ganar-ganar).

®  Los sistemas no adversariales son conocidos por las siglas ADR (Alternative Dispute Resolution) o MARC
(Métodos Alternativos ~ADECUADOS- de Resolucion de Conflictos).

® La que habla de:

= Heterocomposicion: se le otorga a un tercero ajeno al conflicto el poder de decidir sobre la solucion, y

= Autocomposicion: son las partes quienes eligen y deciden la solucion.



CLASIFICACION

=~ = SISTEMAS HETEROCOMPOSITIVOS
8 gegen =3 = JURISDICCION
= BrEe = ARBITRAJE
C pgel = SISTEMAS AUTOCOMPOSITIVOS
08 6" = NEGOCIACION
=i o = CONCILIACION
.

MEDIACION



METODOS HETEROCOMPOSITIVOS

SOLUCION DEL CONFLICTO POR PARTE DE UN TERCERQ

TERCERO DECIDE:
ARBITRAJE/
PROCESOQ JUDICIAL

Un tercero resuelve el conflicto de las partes (cuando se “falla en una diferencia o disputa™.




METODOS AUTOCOMPOSITIVOS

SOLUCION DEL CONFLICTO POR LAS PARTES

NEGOCIACION
CONCILIACION CONFLICTO
MEDIACION

™ &

Las partes "toman una decision” o "encuentran una solucion” sobre/al conflicto por si solas o con
la ayuda de un tercero neutral que no decide.



A@a\rial
- N\

Negociacion Mediacion Arbitraje Litigios




OBJETIVOS

Recomendacion Consejo de Europa 30 marzo 1998: “los procedimientos
extrajudiciales no pueden tener como objetivo sustituir al sistema judicial.

No pretenden desplazar a la jurisdiccion
No pretenden convertirse en el unico medio de resolucion de conflictos
Ofrecen a los ciudadanos otros mecanismos de pacificacion social

La utilizacion de uno u otro sistema dependera de las caracteristicas de la
controversia



CONCEPTO DEADR

= ADR (Alternative/ Adequated Dispute Resolution): Conjunto de sistemas que tienen como
objetivo resolver o gestionar los conflictos o disputas sin el concurso de los tribunales de
justicia: negociando, mediando, conciliando...

® Cada metodo tiene un funcionamiento distinto, con lo cual la indicacion de ir a juicio

o de aplicar otro método dependera de las circunstancias del caso y de las
necesidades de las partes



Il: CARACTERIZACION GENERAL

o VENTAJAS ADR/MASC:

VOLUNTARIEDAD Y LIBRE DISPOSICION
RAPIDEZ

EFICACIA

CONFIDENCIALIDAD

ECONOMIA ;? (Ventaja/Desventaja)
FLEXIBILIDAD

CONTROL DEL PROCESO
ESPECIALIDAD

CONTINUIDAD DE LAS RELACIONES (No erosion)
MODERNIDAD

ANTIFORMALISMO

Mayor GRADO DE SATISFACCION
AUSENCIA DE RIESGO REPUTACIONAL



l: CARACTERIZACION GENERAL

u MODERNIDAD:

=] a aprobacion del Real Decreto, 13 de diciembre de 2013, por el que se
desarrollan determinados aspectos de la Ley 5/2012 de Mediacion en asuntos civiles
y mercantiles, del 6 de julio de 2012, ha traido consigo una MODERNIZACION, en
los procedimientos de mediacidn que se centra en determinar en qué consistira y
qué requisitos hay que cumplir para poder acudir al *procedimiento simplificado
de mediacion por medios electronicos* para la reclamacion de cantidades que
no superen los seiscientos euros.

Entrada en vigor del Reglamento (UE) n°® 524/2013 sobre resolucion de litigios en linea
y la puesta en marcha de la plataforma ODR: “Aunque aparentemente la Directiva
2013/1 1/UE no avanza demasiado en la mejora de los sistemas ADR, trae una
pequena revolucion: por primera vez se impone a todas las empresas la obligacion,
bajo sancion, de resolver satisfactoriamente los problemas con los consumidores o a
derivarlos a un sistema de resolucion extrajudicial”.




MODERNIDAD: ODR

* Problematica Blockchaim y
deslocalizacion —-ya es una realidad-.

e Cuestiones de OP transnacional o
auténticamente internacional.




La inteligencia artificial (IA) es el tema de actualidad. Su vertiginosa y disruptiva
irrupcion plantea en el arbitraje y la mediacién una serie de cuestiones juridicas y
practicas metodologicamente abordadas.

La IA, y las tecnologias que de ella derivan, permiten la creaciéon de herramientas que
introducen desafios sin precedentes, asi como oportunidades insoélitas en todas
las fases del arbitraje.

Programas especializados que asisten desde el nombramiento de arbitros hasta la
redaccion y ejecucion de laudos, generan cierta preocupacién sobre su veracidad,
regulacion, control, datos, confidencialidad, transparencia, jarbitros robots?...

IA en el arbitraje internacional 2.0: un futuro que ya es presente.



-
L
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ODR/INTELIGENCIA AR_\‘ELH
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Gonzalo Quiroga, M. (oct. 2023). La inteligé

internacional 2.0. Oportunidades et
presente. Cl:lApERNOS"‘DE DERECE
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https://doi.org/10.20318/cdt.2023.8067

NEGOCIACION
PARA
ABOGADOS




NEGOCIACION

Sistema de resolucion de conflictos mediante el
cual dos o mas partes con intereses
contrapuestos se comunican para llegar a un
acuerdo, cediendo (intercambiando) algo cada
una de ellas.

Es frecuente que las partes o al menos una de
ellas, intente llegar a un acuerdo antes de

acudir a la via jurisdiccional o arbitral, por lo que
suele ser el primer sistema de resolucion de
conflictos al que acuden las partes.




NEGOCIACION

La negociacion es un proceso, podriamos decir un arte por el que las partes resuelven
conflictos, acuerdan lineas de conducta, buscan ventajas individuales o colectivas.

En ella se establece una comunicacion interesada para intentar alcanzar un acuerdo
cuya esencia es la busqueda del mutuo beneficio. Sus reglas estan historicamente en la
costumbre y el resultado es un acuerdo.

Las partes son titulares de los derechos y de las obligaciones, es decir, del objeto que se
negocia.

La resolucion de la negociacion es la firma de un contrato.




ESTRATEGIA ante el conflicto: El abogado tiene que conocer todos los puntos del
conflicto para solucionar mejor el problema con sus clientes y para ello tiene que conocer
todas las ventajas e inconvenientes.

{Quieres ganar o quieres paz? ;Vencer o ConVencer?

“Una paz ganada con espada es una tregua™

En la elaboracion de la estrategia informar de ventajas e inconvenientes adaptados al
caso concreto.

Hay que APRENDER A NEGOCIAR -




DINAMICA DE NEGOCIACION

= Dinamica Los 2 Burros

m Objetivo de la dinamica Los 2 Burros:
— Ejercitar la negociacion teniendo en cuenta la necesidad del otro
— Experimentar los resultados de una cooperacion
— Comprender la importancia de una comunicacion efectiva en situaciones de
conflicto
— Fomentar la escucha activa



iQUE ES NEGOCIAR? BUSCAR UN ACUERDO MUTUO A TRAVES DEL
DIALOGO.

para valorar una buena negociacion. Para ello, una
de las escuelas

|. En primer término, debemos de procurar llegar a un acuerdo que sea mas famosas de
mutuamente satisfactorio para todas las partes. negociacion es

el

ll. El segundo criterio es que el acuerdo al que lleguemos tiene que ser eficiente.
Tiene que ser aplicable en la practica.

lll. El tercer criterio para saber si estamos ante una buena negociacion tiene que
ver con el hecho de que toda negociacion debemos de intentar preservar la

LI 4
relacion. Es decir, si el resultado de la negociacion es bueno, la relacion entre las partes debe de permanecer
en el tiempo, debe de mantenerse una relacién de caracter mercantil, de caracter familiar, etcétera. Es poco
probable que subsista si nosotros vamos y litigamos contra la otra parte, si la demandamos, si la hacemos ir ante
los tribunales.




TECNICAS DE NEGOCIACION
PROGRAMA DE NEGOCION DE HARVARD BASADA EN PRINCIPIOS

|) Separar a las personas del problema

2) Enfocarnos en nuestros intereses.
3) Considerar multiples intereses.

4) Utilizar estandares objetivos.




TECNICAS DE NEGOCIACION
PROGRAMA DE NEGOCION DE
HARVARD BASADA EN
PRINCIPIOS

) Separar a las
personas de los
problemas.




CLAVE DE LA i Separar persona de problema

COMUNICACION

EFECTIVA ‘ Suave con la persona y duro con el tema




2. INDAGAR LOS INTERESES DE LAS
PARTES

e

o
PRACTICA: Realizar el test de
Posici I -

@



3.CONOCER LAS ALTERNATIVAS (A LA

NEGOCIACION)

¢ Cual es nuestro “Plan B” si la negociacion fracasa?

Eleccion y valoracion del ZMAAN”

“Mejor Alternativa a un Acuerdo Negociado”

(también conocido como: “BATNA”)




UN BUEN NEGOCIADOR ES UN EXPERTO COMUNICANDO:

A) ESCUCHA ACTIVAMENTE. B) HABLA CON EL PROPOSITO C) HABLA CON UN OBJETIVO
DE SER ENTENDIDO, NO DE O PROPOSITO DEFINIDO.
GANAR UNA DISCUSION.



;QUE HACER PARA “GANAR”?

/N

Divide el valor que hay

: Crea valor antes de dividirlo
Presiona / Amenaza AN

]\ . .
“Que el otro se ocupe de lo suyo” Mejora nuestras alternativas
I:)_ i A=

S ,
(Re)genera confianza
S W

Argumenta con evidencias
A

Ayuda al otro a ganar

Negociador

Negociador o
Estrategico

Competitivo



ESCUELAS DE NEGOCIACION: : COMO SE GANA?

Negociacion distributiva / competitiva

Negociacion colaborativa / Harvard

Filosofia:

"Lo que uno GANA, lo PIERDE el
otro”

* Hay que repartir el valor
* Competir: relacion es menos importante

Filosofia:

“Todas las partes GANAN con la
negociacion"

* Hay que crear el valor

* Colaborar: Relacidon es muy importante




iINEGOCIACION

COLABORATIVA O DISTRIBUTIVA?

“Casi siempre existe la posibilidad de
“agrandar el pastel” y lograr ganancias
conjuntas”

(Roger Fisher)

“Y también hay que hablar de como
dividir el pastel”

(James Sebenius)




Eficacia de los distintos métodos de NEGOCIACION

Estadistica acuerdos

Procesos de Derecho Colaborativo
Negociacion por intereses con mediacion

Negociacion por intereses

Negociacion distributiva

0 10 20 30 40 50

. mEstadistica acuerdos



TODAS LASTECNICAS SE PUEDEN COMPLEMENTAR

Es importante disenar procedimientos justos de negociacion. Porque no importa
solamente el objeto de fondo sobre el que estamos negociando, sino cOmo vamos a
negociar.

Los procesos de negociacion tienen que ver con muchas cuestiones, como, por
ejemplo, en qué lugar, idioma, etc.

Hay muchas formas de llevar a cabo negociaciones y hay muchos elementos que
nosotros desde luego podemos tomar en cuenta.



TODAS LAS TECNICAS SE PUEDEN COMPLEMENTAR

Para empezar, de los procedimientos y técnicas mas conocidas esta el

procedimiento de texto unico

Hay un texto redactado encima de la mesa y a partir de ahi se van realizando las clausulas.

Normalmente, primero, se genera un acuerdo de inmediato en un numero significativo de
clausulas en que todas las partes estan de acuerdo y luego se apartan las demas para la

discusidon/nes posterior.

Pero el diseno de texto unico nos puede dar mucho para avanzar en distintas negociaciones.



MUCHAS GRACIAS
POR TU ATENCION

MARTA GONZALO QUIROGA



mailto:marta.gonzalo@urjc.es

MEDIACION




MEDIACION /INTERMEDIACION

= La mediacion consiste en la intervencion
en un conflicto de un tercero neutral, con
el proposito de ayudar a las partes a
resolver sus problemas en un ambiente
seguro.

= La mediacion es una negociacién dll’lglda por una persona

experta en facilitar el entendimiento entre las partes.

= |a mediacion es una negociacion estructurada:




MEDIACION

m ADR de caracter voluntario en el que un
tercero, denominado mediador, de forma
neutral, imparcial y confidencial, guia a las
partes para que sean estas las que alcancen
un acuerdo, careciendo en todo caso de
capacidad decisoria sobre la situacion
conflictiva



EL ROL DEL
MEDIADOR

Mejora la comunicacion entre
las partes.

Ayuda a definir claramente su
problema.

Ayuda a comprender los
intereses de cada parte.

Ayuda a generar opciones
para solucionar la disputa.

No impone una solucion al
problema.



DIFUSION: ADR/MASC

PRACTICA

= PRACTICA DE MEDIACION: Simulacién de la mediacién en
un caso real donde las partes han intentado negociar

previamente y no han llegado a un acuerdo. Conflicto
Societario y familiar FUNDACION SIGNUM

http://youtu.be/db]bEPBZDNU



http://youtu.be/dbJbEPBZDNU

EL PORQUE DE LA MEDIACION. ;CUANDO ACUDIR A UN

MEDIADOR? PRACTICA, UTILIDAD Y PROFESIONALIDAD

v" Necesidad de un CAMBIO DE CULTURA.
v GESTIONAR (y RESOLVER) conflictos extrajudicialmente. AUTOTUTELA
v Satisfacer los deseos de JUSTICIA

v" Diferenciar: Fines y Medios

v" Problema a afrontar: decidofobia (Buscar a alguien para que resuelva el
problema: ARBITRO, JUEZ, TERCEROS INDEPENDIENTES)

v CONFIANZA: en el procedimiento, en el mediador y en la posible solucion.
v" Neutralidad
v" Imparcialidad Principios intrinsecos
v" Establecer equilibrios de poder dentro del conflicto.

v" Colapso de la Administracion de Justicia. Vid. por ejemplo, Cuadro de Indicadores de la
Justicia de la UE 2023.

v Dar VALOR al Acuerdo y al No Acuerdo.



;CUANDO ACUDIR A UN MEDIADOR?

1.  La gravedad del conflicto es tal que las partes han roto comunicacion, se niegan a negociar
y mantienen una relacion hostil entre ellas.

2. Hay desconfianza entre las partes.

3. Las partes quieren negociar, pero no se ponen de acuerdo sobre como llevar a cabo la
negociacion.

4. El proceso de negociacion se encuentra estancado por falta de entendimiento entre las partes
o por la intransigencia de alguna de ellas o de ambas.

5. EL PODER: capacidad de influir o imponer sobre la otra persona. FALTA DE IGUALDAD



;CUANDO ACUDIR A UN MEDIADOR?

Los conflictos van a estar siempre presentes en la vida en
sociedad.

La ng(%ociacic’)n permite llegar a una solucion ajustada a las
necesidades de las partes.

No en todos los casos se va a poder lograr una solucion que
beneficie a todas las partes. Es el 1deal, pero no siempre se va a
poder dar.

Es el paradigma a lograr.



;CUANDO ACUDIR A UN MEDIADOR?

Para que las partes puedan optar por la
justicia alternativa esta tiene que:

m Estar claramente reconocida en el
sistema legal.

u Estar convenientemente regulada.

u Y, ofrecer alguna que otra ventaja
respecto a la jurisdiccion.

(

= [IMPULSO Y FOMENTO DE LOS
ADR/MASC:

Se trata de que las partes puedan optar libremente
y voluntariamente por otros medios legales para
resolver sus divergencias

Y que estos sean mas convenientes, ventajosas y
eficientes para el caso planteado o conflicto
determinado. |

!

SEGURIDAD JURIDICA



ESQUEMA SESION INFORMATIVA

PRESENTACION DEL RESALTAR LA
SALUDOS. RECIBIR A LAS INTENTAR CREAR CLIMA POSITIVAMENTE HABER
MEDIADOR o EQUIPO PARTICIPACION DE LAS ACUDIDO A LA SESION

PARTES MEDIADOR CONFIANZA PARTES Y VALORAR

EXPLICAR LOS PRINCIPIOS EXPLICAR NORMAS y
DE LA MEDIACION SESIONES:

PREGUNTAS SOBRE SI HAN EXPLICAR DE FORMA «VOLUNTARIEDAD - NORMAS: BUENA FE Y RESPETO

TENIDO EXPERIENCIAS EN SENCILLA QUE ES LA «IMPARCIALIDAD MUTUO, MIENTRAS UNO HABLA EL
MEDIACION MEDIACION » CONFIDENCIALIDAD RO AT s ASSTENCIA

+ SESIONES CONJUNTAS. Posibilidad de
CAUCUS si el proceso se estanca




DIFERENCIAS ENTRE LOS METODOS ALTERNATIVOS DE SOLUCION DE

CONFLICTOS

Tiene por fin llegar a un acuerdo o
solucion a un conflicto sin la presencia de
un tercero, por el mutuo acuerdo de las
partes y privilegiando sus intereses.
NEGOCIACION Es un proceso de interrelacion que se da
sin la necesidad de un conflicto. Puede ser
el origen de una relacion.
Es un proceso de comunicacion que se da
entre las partes.



DIFERENCIAS ENTRE LOS METODOS ALTERNATIVOS DE SOLUCION DE

CONFLICTOS

_________ADR CONCEPTO

Interviene un tercero (el mediador) que
ayuda a las partes.
El mediador no tiene la facultad de dar
propuestas, solo acerca a las partes y
MEDIACION facilita la  comunicacion para que
solucionen el conflicto.
La solucion del conflicto depende
exclusivamente de las partes.



DIFERENCIAS ENTRE LOS METODOS ALTERNATIVOS
DE SOLUCION DE CONFLICTOS

Similar a la mediacion, donde el tercero
(el conciliador) fomenta activamente el
logro de una solucion al conflicto,
teniendo la facultad de generar opciones
CONCILIACION y propuestas que somete a consideracion
de las partes, las que pueden aceptarlas
o seguir discutiendo.
El conciliador propone pero sus
propuestas no son vinculantes.



CONCILIACION MEDIACION

Se produce en un proceso

Es un acto (Acto de conciliacion)

Puede ser obligatorio intentarla

La lleva a cabo el Juez o el
Secretario Judicial

No requiere de formacion
especifica (pero mejor tenerla)

Puede ser o no conectada a los
tribunales: intra/extrajudicial

Es un procedimiento

Siempre tiene caracter voluntario

Dirigida por un mediador

Precisa de formacion especifica



DIFERENCIAS ENTRE LOS METODOS ALTERNATIVOS
DE SOLUCION DE CONFLICTOS

Las partes delegan a un tercero (el
arbitro), que puede ser unipersonal o
colegiado, la solucion definitiva del
ARBITRAJE conflicto a traves de un laudo, que es de
cumplimiento obligatorio para las partes.
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