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MODULO N° 5

CONCI LIACION: )
PROCEDIMIENTO Y TECNICAS DE CONCILIACION
(Autor: Antonio Romero Galvez)

INTRODUCCION
El proceso conciliatorio es conducido por € conciliador, es la persona experta en € manegjo de
las técnicas de negociacion, comunicacion y las referidas a proceso conciliatorio en si.

El método, lastécnicas y las etapas que utiliza € conciliador en la conduccion de una audiencia
de conciliacion, generamente, estén inspirados en los llamados model os conciliatorios que son
disefios de conduccion elaborados por profesionales de gran experiencia 'y elevada solvencia
profesiona. Obviamente la experiencia de cada conciliador y la naturaleza del tema que

concilie determinara la manera de utilizar d modelo que sea de su preferencia.

En € presente médulo explicamos brevemente los principales modelos de conduccién de una
audiencia de conciliacion, incidiendo en tres de ellos: € Modelo Tradiciona-Linea de Harvard,
el Modelo Transformativo de Bush y Folger y e Modelo Circular-Narrativo de SaraCobb.

En base a nuestra experiencia explicamos en detalle el Modelo Tradicional Lineal de Harvard,
utilizando como guia la obra de Karl A. Slaikeu'. El procedimiento propuesto permite un
manejo muy préactico y con buenos resultados del proceso conciliatorio. Este Modelo o hemaos
adaptado, en lo pertinente, a las caracteristicas que dispone la legidacion vigente en € Perd
parala Conciliacién Extrajudicial.

Nuestro deseo es que los lectores puedan asimilar experiencias e inquietudes para su desempefio
como conciliadores en cualquier campo y circunstancia que demande la participacion del
conciliador.

Mediante anexos que figuran al final del modulo, hemos incorporado agunos instrumentos de
la préctica conciliatoria a fin de que sirvan de guia a quienes se inician en este apasionante
campo de la conciliacion. El lector encontrara orientacion puntual de algunos aspectos legales,
formatos de solicitudes de conciliacion, de designacion de conciliadores y de invitaciones para
conciliar. Ademés, se ha consignado egemplos de como dar la bienvenida, la presentacion y €
mondlogo, asi como agunos eementos bésicos para preparar € acuerdo y redactar € acta
conciliatoria.

LA CONCILIACION

Concepto
Segin d Diccionario de la Lengua Espafiola®, & término conciliacion procede del latin:

“conciliatio Onis’ que significa: accién y efecto de conciliar. Conveniencia o semejanza de
una cosa con otra.

“Conciliar” procede del vocablo latino “Conciliare” que significac componer y ajustar los
animos de |os que estaban opuesto s entre si.

1 SLAIKEU, Karl A. Paraque la Sangre no Llegue a Rio. Edit. Granica. 1996
2 Diccionario de la Lengua Espafiola. Vigésima edicion. 1984
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Definicion:
Proceso por el cual dos o més partes recurren a un tercero neutral para que

promueva €l didlogoy ayude alas partes encontrar solucion a sus controversias.
El conciliador tiene la facultad de sugerir opcionesde solucion, pero las partes

retienen en si el poder de decision del acuerdo final.

La facultad que tiene e conciliador de sugerir opciones de solucién es lo que diferencia a la
conciliacion del proceso de mediacidn, pues, d mediador limita su participacion a promover
Unicamente € didogo entre |as partes sin poder plantear sugerencias de solucion.

Seglin R. Caivano®, la conciliacion es una negociacion asistida, ya que en e proceso de
conciliacion es necesario emplear técnicas de la negociacion teniendo como facilitador a un
tercero neutral. ‘Para ser un buen conciliador sera requisito sine qua non comprender la
dinamica propia y caracteristicas de la negociacion” *

LA CONCILIACION EXTRAJUDICIAL EN EL PERU

En & Pery, la conciliacion como procedimiento extrgjudicial, esta regulada por Ley N° 26872 y
su Reglamento d Decreto Supremo N° 001-98-JUS. Es de carécter obligatoria para la
admisibilidad de las demandas en e Poder Judicia que versen sobre derechos disponibles
determinados o determinables de las partes. Los asuntos de familiay labora por Ley N° 27398,
estan excluidos temporamente de la obligatoriedad, conforme se comentara en parrafos
posteriores.

Para mayor detalle de la conciliacion, véase € mddulo correspondiente a los Medios
Alternativos de Resolucion de Conflictos — MARC's.

MODELOSCONCILIATORIOS

El proceso conciliatorio se caracteriza por ser un proceso informal en donde las partes,
asistidas por e conciliador, se comunican en forma activa afin de lograr un acuerdo (s este es
posible) y mejorar sus relaciones.

El proceso conciliatorio se diferencia del procedimiento judicial porque este Ultimo se
caracteriza por la rigidez de sus normas y procedimientos. Por eso se dice que e proceso
judicial es sumamente estructurado, lo cua no sucede con € proceso conciliatorio que es poco
formal einestructurado.

Sin embargo, no obstante su informalidad, €l proceso conciliatorio tiene una secuencialdgica
de actos de comunicacién entre € conciliador y las partes que e conciliador conduce en forma
més 0 menos activa® a través de una serie de etapas que deben cumplirse; cada una de las
cuales debe lograr un resultado para que la conciliacion logre su cometido, esto es, € acuerdo y
el mantenimiento o mejora de |as relaciones entre las partes.

3 CAIVANO, Roque J., y otros. Negociacion, Conciliacion y Arbitraje. Mecanismos Alternativos parala
Resolucién de Conflictos. Editor APENAC. 1998.

4 CAIVANO, Roquey otros. ObraCit.

® Caivano, Roque: Negociacion y Mediacion. Edit. Ad Hoc S.R.L. 1997. P. 244.
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La forma de llevar € proceso conciliatorio tanto en su método, sus etgpas como en sus
técnicas, difiere entre los autores. Laforma en que cada autor plantea como debe llevarse a cabo
e proceso conciliatorio a fin de resolver un conflicto se conoce con € nombre de “ modelos

conciliatorios’.

M ODELOS
CONCILIATORIOS

METODO ETAPAS TECNICAS

Componentes de un modelo conciliatorio

Entre los model os conciliatorios que existen, podemos citar como 10s mas importantes para nuestros
propésitos, los siguientes:

a) El Modelo Tradiciona-Linea de Harvard.
b) El Modelo Transformativo de Bush y Folger.
¢) E Modelo Circular-Narrativo de Sara Cobb.

M. Suares, sefida que estos tres modelos forman un continuum: en uno de los extremos eta el

Modelo Tradicional proveniente del campo empresaria, centrado en el acuerdo y que s
encuentra mas cerca de la negociacion. En el otro extremo estd e Modelo Transformativo,
centrado en las relaciones que no se preocupa por € acuerdo y que parece mas cercano a campo de
la terapia psicoldgica. Entre ambos se encuentra € Modelo Circular-Narrativo de Sara Cobb,
orientado tanto a las modificaciones de |as relaciones como d acuer do’.

ModeloHarvard M odelo M odelo Transfor mativo
Historia de |a Satisfaccion Narrativo-Circular Historia de |la Transformacion
Fuerzaenel ACUERDO RELACION - ACUERDO Fuerzaen laRELACION

- Revaoracién

- Reconocimiento

- Terapéutico

6 Suares, Marinés: Obra Cit. P.165.
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a) ElModeoTradicional — Lineal deHarvard.
Sus creadores fueron Roger Fisher y William Ury, como responsables del Proyecto de
Negociacion de la Universidad de Harvard. El método estd expuesto en su obra “iSi ... de
acuerdo! . Como negociar sin ceder” ’.
El trabgjo se centra en lograr un acuerdo que satisfaga los intereses de las partes, y de ser
posible, en mantener o mejorar las relaciones entre las partes. Considera que las posiciones son
d medio paraexpresar o tratar desatisfacer intereses 0 necesidades subyacentes.

Las partes deben en primer lugar identificar sus mutuos intereses, para luego trabgjar en
forma conjunta y colaborativa en la blsgueda de opciones de posbles soluciones que
satisfagan en ciertamedida sus intereses y posibiliten un acuer do satisfactorio para las partes.

El conciliador debe disminuir las diferencias entre las partes, por cuanto, los conflictos
surgen porque las personas tienen diferencias; por lo tanto, § se anulan o disminuyen las
diferencias se terminara o se aliviara @ conflicto. El conciliador debe trabagjar para aumentar
las semejanzas, los valores, los intereses.®

Segun Diez F. y Tapia G., “El Modelo de Harvard define basicamente la mediacion (léase
conciliacién) como una negociacién colaborativa asistida por un tercero y su enfoque
tedrico se conoce con la orientacion a la resolucion de problemas ... Se entiende, € conflicto
como obstaculo para la satisfaccion de intereses o necesidades. Alli hacen residir e
problema. Este aparece cuando las partes deben satisfacer smultaneamente intereses y
necesidades que son incompatibles. ... El proceso de mediacion (Iéase conciliacién) basado en
d método Harvard, estd orientado a obtener satisfaccion de los intereses; los mediadores
(Iéase los conciliadores) controlan lainteraccion”®

El conciliador es un facilitador de la comunicacion. Su mé&odo se centra en lo verbal.
Considera que cuando las partes llegan ala conciliacion su situacion es cadticay lafuncién del
conciliador es establecer € orden™®.

Su método considera tener en cuenta |os siguientes aspectos para resolver un conflicto:™

1. LasPersonas: Separe a las personas del problema. No busque culpables, busque
soluciones. Sea suave y respetuoso con las personas y duro con €
problema.

2. LosIntereses: Concéntrese en los intereses y no en las posiciones.

3. Opciones. Genere varios proyectos de posibles propuestas de  intercambios de
bienes y servicios que posibiliten lograr acuerdos.

4. Criterios: Insista en que € acuerdo se hase en algin criterio

objetivo que lo haga justo y razonable.

" FISHER, Roger y URY, William. “|Si de acuerdo!. Cémo negociar sin ceder”. Edicién 1985. Edit. Norma.
Laversion de 1991 incluye un capitulo alaversion original de PATTON, Bruce.

8 SUARES, Marinés. Mediacion, Conduccion de disputas, comunicacion y técnicas. Edit. Paidés. P. 59

° DIEZ, Francisco, y TAPIA, Gachi: Herramientas para trabajar en mediacion. Edit. Paidés. Reimpresion
2000 de la edicion 1999

10 SUARES, Marinés. Mediacion, Conduccion de disputas, comunicacion y técnicas. Edit. Paidés. P. 59. La
autoraen su exposicion serefiere alamediacion con el sentido de conciliacién. Diferenciaidioméatica que se
daen Argentinacon referenciaal Peru.

M 5j bien R. Fisher y W. Ury en su obra“Si, de acuerdo . . . cémo negociar sin ceder”, solo plantean como
parte del método los cuatro primeros pasos, W. Ury en suobra “supere el NO”, amplialos cuatro primeros
pasosaseis.
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5. Alternativas: En caso de no llegar a un acuerdo negociado, ¢qué pueden hacer
cada una de las partes para satisfacer sus intereses y necesidades?.
Se le conoce como e MAAN: Meor dternativa a un acuerdo
negociado.

6. Acuerdo Solucién integradora. Es decir, lograr un acuerdo que satisfaga, en
lo posible, losintereses y necesidades de las partes.

Este Modelo es & que tiene mayor influencia entre los conciliadores en € Per(, sin que esto
signifigque que sea exclusivo.

Karl A. Slaikeu™ utilizael Modelo Tradiciona de Harvard, mediante cinco etapas:

1. Primera Etapa: Previa: Orientacion alas partes'y preparacion del lugar de reunion.

2. Segunda Etapa: Reunion conjunta inicial. Exposicion inicial, exposicion de las partes y
preparacion de la agenda.

3. Tercera Etapa: Reuniones privadas. Determinacion de intereses y generacién de opciones
y propuestas de acuerdo.

4. CuartaEtapa: Reuniones conjuntas. Planteamiento y evaluacién de opciones

5. Quinta Etapa: Acuerdoy cierre delaaudiencia

b)

Ira. Etapa 2da. Etapa 3ra. Etapa 4ta. Etapa
PREVIA REUNION REUNION REUNION
. Orientacion a las CONJUNTA PRIVADA CONJUNTA
partes > INICIAL > . Intereses » . Planteamiento
- Preparacion del + Presentacion - Opciones de opciones
lugar inicial. - Propuestas - Evaluacién de
- Exposicién de las de acuerdo opciones
partes
- Agenda i
5TA. Etapa
ACUERDO

Modelo tradicional de Harvard segin Saikeu.

El Modelo Transformativo de Bush y Folger

Sus creadores son Robert Bush y Joseph Folger®. Es el modelo que se centra en la
comunicacion y las relaciones interpersonales de las partes**, més que en & acuerdo. No
importa si Ilegan a un acuerdo o no. No esta centrado en la llamada resolucién del conflicto,
sino en la transformacion de las relaciones ... parece més cercano ad campo de la terapia

12 5L AIKEU, Karl: Para que la Sangre no llegue a rio. Una guia practica para mediar en disputas. Edit.
Grénica. 1996

13BUSH, Robert y FOLGER, Joseph: The Promise of Mediation: Responding to Conflict through
Empowerment and Recognition. Jossey Bass, San Francisco, U.S.A., 1994. Citado por Marinés Suares, obra
Cit. P. 61.

1 DIEZ, Francisco y TAPIA, Gachi. Obra Cit. 26.
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psicologica’® Se diferenciadel Modelo Tradicional-Linea de Harvard que se centramésen lo
relacional que en @ acuerdo en si.

El objetivo primordia de este modelo es el desarrollo del potencial de cambio de las personas,
haciendo que éstas descubran sus propias habilidades promoviendo su desarrollo y su
revalorizacién a fin de que puedan ser protagonistas de su propia vida y responsables de las
acciones que redlizan. Esto es lo que se llama la Revalorizacion (empower ment) de las
partes.

Ademés,  modelo tiene como objetivo € Reconocimiento del 6tro como parte del conflicto,

es decir, busca que bs partes tengan mayor aceptacion de la parte contraria reconociéndolo

como co-protagonista de la conciliacion. Para €l logro de este objetivo, Marinés Suares sostiene
gue se deben utilizar las preguntas circulares y que el Modelo Transformativo es recomendable
en todos aquellos casos en los cuales estén muy involucradas las relaciones™

El Modelo de Bush y Folger considera veintisiete movimientos a través de los cuales €
conciliador trabaja con las partes”’

El Modelo Circular -Narrativo de Sara Cabb.

Este modelo esta orientado tanto a las modificaciones de las relaciones como al acuerdo™,
Focaliza su trabajo en las narraciones que trae la gente a la conciliacién. Hay que transformar
las historias conflictivas en otras que sean més positivas y que permitan a las partes salir de sus
posiciones.

El conciliador debe ayudar a las partes a hablar en forma diferente para que interactéen en
distintaforma y logren cambios que posibiliten vias de acuerdos. Se debe primero cambiar la
forma de comunicacion (de una comunicacion agresiva y conflictiva) que define una
relacion (de enfrentamiento y conflicto), a una nueva forma de comunicacién (de respeto y
aceptacion) lacua definird una relacion distinta (de entendimiento y de colaboracion) para
gue luego puedan encontrarse algunas vias o formas de solucién a conflicto.

El rol del conciliador durante el proceso es:

1. Fomentar lareflexion.

2. Transformar las historias que traen las partes a la conciliacién (construir una historia
aternativa que permita ver € problema desde otro angulo).

3. Logrando un acuerdo aunque éste no sea la meta fundamental.™®

Lograr
Ayudar a nueva forma
hablar de Posibilitar €l
diferente: » interaccién: > logro de
Fomentala Historia acuerdos
reflexion alternativa

Rol del conciliador en e Modelo Circular Narrativo

15 SUARES, Marinés. Obra Cit. P. 69.

1% SUAREZ, Marinés, Obra Cit. P. 61y 63.
1 CAIVANO, Roque: Obra Cit. P. 245-246.
18 SUARES, Marinés. ObraCit. P. 165.

19 SUARES, Marinés. ObraCit. P. 63
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Para lograr lo anterior, se requiere efectuar andlisis de las historias que traen las partes ala
conciliacion, pues, las historias se relacionan con identidad de las partes. Para € andlisis se
necesita

1. Conocer € significado que las personas atribuyen a hechos 'y actitudes de 6tros.
2. Conocer las relaciones que se dan entre las partes.
3. Conocer € contexto, la cultura, los mitos, los valores de las partes.

Este modelo considera cuatr o etapas?

1.

2.

3.

4.

Reunion conjunta inicial. Participan las partes y @ conciliador. Se definen las reglas que
regirén al proceso y algunos pardmetros como la confidencialidad, € protagonismo de las
partes en la solucion del problema, € carécter voluntario de la conciliacion que posibilita
que cuaquiera de las partes pueda retirarse cuando mejor |o decida.

Reunioén privada con cada una de las partes por separado. Se pregunta acerca del
problema que afecta a las partes. Cada parte cuenta su historia. El conciliador debe ayudar a
gue cada participante defina claramente e conflicto desde su Optica evitando
generaizaciones. Se indaga sobre € origen, desarrollo, soluciones intentadas, etc. Al fina

el conciliador realiza un parafraseo o resumen de la historia contada para que cada parte
sienta que ha sido escuchada y entendida.

Luego de conocido € prablema se investiga sobre las posiciones (pedidos, demandas o
exigencias) necesidades, intereses, recursosy sobre posibles soluciones.

Reunidn interna o del equipo. El conciliador analiza cada historiay construye una historia

aternativa. Si trabaja en equipo, conjuga opiniones de los miembros del equipo. La historia
aternativa debe considerar aguellos aspectos donde existe la posibilidad de que surjan

reparos 0 cuestionamientos para estar preparado y posibilitar su mangjo.

Reunién conjunta. El conciliador se reline con las partes. En esta etapa se trabga
redefiniendo las relaciones entre las partesy  disefio del acuerdo.

1ra. Etapa 2da. Etapa 3ra. Etapa 4ta. Etapa
Reunion Reunion Reunioén Reunién
conjunta > privada con . interna de ) conjunta con

inicial cada parte equipo las partes

Las cuatro etapas del Modelo Circular -Narrativo de Sara Coblf™*

5. PROCEDIMIENTO CONCILIATORIO SEGUN LEY N° 26872
El procedimiento conciliatorio tiene tres etapas.

a) Lapreconciliacion.
b) Laaudienciade conciliacion.
C) Lapost conciliacion.

2L EDESMA NARVAEZ, Marianella. El Procedimiento Conciliatorio. Un Enfoque Tedrico-Normativo. Pp.
209 a 213. Edit. Gaceta Juridica. Primera Edicion. 2000.
2 Citada por LEDESMA NARVAEZ, Marianella. Para mayor detalle consultar Pp. 209 a 213.



Negociacion Directay Asistida — Conciliacion: Procedimiento ... 82

1ra. Etapa 2da. Etapa 3ra. Etapa

AUDIENCIA DE POST
CONCILIACION CONCILIACION

\ 4

PRE
CONCILIACION

\ 4

El procedimiento conciliatorio segiin la Ley N° 26872

PRIMERA ETAPA: PRE CONCILIACION:

Seinicia cuando una de las partes 0 ambas solicitan la conciliacion. Se tienen que realizar
cinco pasos:

La presentacién de la solicitud.

Evauacion de la solicitud para determinar s es materia conciliable.

Ladesignacion del Conciliador.

Invitacion.

Preparacion.

agbhwpnpE

1. Presentacion dela solicitud de conciliacion:

Se presenta ante un centro de conciliacion autorizado por € Ministerio de Justicia. Debe ser
por escrito y contener la informacion y documentacion detallada en los articulos 12° y 13°
ddl Reglamento de laLey de Conciliacion (ver anexos 1y 2).

2. Evaluacién dela solicitud para determinar S es materia conciliable

Se conoce también como “Consulta de Casos’. Este paso es importante y debe ser
efectuado antes que la solicitud sea formalmente ingresada y registrada por € centro de
conciliacion.

El Reglamento de la Ley considerala siguiente clasificacion (Ver detalle en anexo 3):

a. Materias conciliables obligatorias.
b. Materias conciliables facultativas o voluntarias.
c. Materias no conciliables.

3. Designacion del conciliador.

Recibida la solicitud de conciliacion, € centro de conciliacion designa en € dia a
conciliador. La designacion debe ser efectuada por escrito. (ver modelo sugerido en anexo
4)

4. Lasinvitaciones

Las invitaciones se efectlan en forma escrita por € conciliador designado a caso (ver
modelo anexo 5). Para este efecto el conciliador tiene cinco dias Gtiles a partir del  dia
siguiente de su designacion para cursar (hacer llegar) las invitaciones a la primera sesion.
En caso de inasistencia de una de las partes debe formularse una segunda invitacion,
cuidando de no exceder el plazo de diez dias Utiles contados a partir de la primera
invitacién para la realizaciéon de la audiencia de conciliacion. Si ninguna de las partes
asiste a la primera sesion no se cursa nueva invitacion y se da por concluido € proceso de
conciliacion.

Si la solicitud es presentada por ambas partes, €l conciliador puede realizar la audiencia de
conciliacion en d dia, sempre y cuando, verifique la certeza de la documentacién
adjuntada a la solicitud y no exista posibilidad de afectarse derechos de terceros.
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En € anexo 6 se detala los requisitos que deben observarse en las invitaciones y la
documentacién gque debe anexarse.

Forma de entrega de lasinvitaciones
Las invitaciones pueden ser entregadas por intermedio de:
Un empleado del centro de conciliacion, o
Por una empresa especializada contratada por € centro de conciliacién.

5. Preparacion de la audiencia.
Incluye las siguientes actividades:

a. Estudio de expediente.
b. Preparacion de lasdade audiencias.

v Salade reuniones conjuntas.

v Ambiente para reuniones privadas (caucus).
c. Mobiliarioy enseres.

v Mesa
v Sillas.
v EBvitar distractores (cuadros, adornos, etc.).
v Otros.
d. Materides
v Papeles para que hagan anotaciones las partes
v Lapiceros
v Impresos.
(1) (2 ©) 4)
PRESENTACION EVALUACION )
DE LA DE LA DESIGNACION CURSAR
SOLICITUD DE SOLICITUD DE DEL p| INVITACIONES
CONCILIACION CONCILIACION CONCILIADOR

A

PREPARACION
DE LA
AUDIENCIA

Primera Etapa: Pre conciliacién: Cinco actividades que deben cumplirse.

SEGUNDA ETAPA: AUDIENCIA DE CONCILIACION.

©)

La audiercia de conciliacién tiene cuatro fases, las cuaes se llevan a cabo mediante
reuniones conjuntasy, de ser necesario, reuniones privadas con cada una de las partes por
separado:

Fase 1. Reunién Conjunta:

1
2.
3.
4.

Bienveniday presentacion.

Discurso de apertura o mondlogo.
Presentacién de hechos por las partes; y
Preparacion de la agenda.
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Fase 2: Reunidn privada (Caucus) o reunién conjunta.
BuUsgueda de intereses.

Redefinicion del problema.

Busqueda de opciones.

Definir EL MAAN.

Cierre de la sesion.

©oo~No U

Fase 3: Reunioén conjunta
10. Redefinicion del problema.
11. Evaluacién conjunta de opciones.

Fase 4: Reunion conjunta
12. Acuerdo.
13. Cierre de la audiencia de conciliacion.

FASE 1: REUNION CONJUNTA

1. Bienveniday presentacion:

El conciliador invita a las partes a ingresar a la sda de audiencia, da la bienvenida del
centro de conciliacion, se presenta ante las partes, solicita que se identifiquen, cuidando de
gue no comiencen a hablar acerca del problema, se limiten solo a decir sus nombresy s
son la parte solicitante o la parte invitada.

A veces, después de la presentacion resulta conveniente efectuar algunos comentarios que
no tienen nada que ver sobre € motivo de la conciliacién, como por g emplo, acerca del
clima, s tuvieron alguna dificultad para llegar a centro de conciliacion o cualquier otro
asunto de interés comin (que no sea acerca de politica, religion ni fitbol), con € objeto de
lograr que los conciliantes se relgen y se vaya creando un clima favorable para la
colaboracion.

En & anexo 7 presentamos un gjemplo de bienveniday presentacion.

2. Discurso de apertura o monélogo

Concluida la presentacion y posibles comentarios, se procede a explicar:

- Qué es la conciliacion, sus diferencias con e proceso judicial y principales
caracteristicas, resaltando la naturalezay efectos del acta de conciliacion.
En qué consiste € proceso conciliatorio, es decir, como se llevard la audiencia de
conciliacion: reuniones conjuntas y reuniones privadas.
Las normas de conducta que los conciliantes deben comprometerse a respetar.

El Mondlogo permite cumplir con la primera tarea del conciliador: generar el clima de
colaboracion y de confianza en €l proceso, asi mismo, con €l conciliador.

En & anexo 8 presentamos un gemplo de mondélogo.

3. Presentacion de hechos por las partes.

Concluido & mondlogo, en la misma reunion conjunta, €l conciliador invita a las partes a
gue expongan su version de los hechaos, consultando cud de los dos quisiera empezar. S
las partes no se manifiestan, se sugiere que sea la parte solicitante.

22\/er Marinés Suares. Mediando en sistemas familiares. P. 253.
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Concluida la version de la parte que tomd la palabra, se pueden plantear preguntas
aclaratorias que permitan a conciliador tener una idea, lo més completa posible, de la
narrativa efectuada por la parte que expuso. Luego, se efectia un resumen o par afraseo de
lo que @ conciliador ha entendido para que € conciliante pueda dar su consentimiento,
aclarar o ampliar algunos hechos.

Concluida la narrativa de la primera persona, se procede en idéntica forma con la segunda.

4. Preparacién dela agenda.

Después que e conciliador tiene las dos versiones, procede a elaborar la AGENDA, es
decir, los puntosy el orden en que pueden ser tratados, sometiéndolos ala aprobacion de
las partes. Por ejemplo, en una conciliacion de familia podria definirse la agenda en los
siguientes temas:

a. Pension de aimentos.

b. Tenencia

C. Régimen devisitas.

d. Liquidacién de la sociedad de gananciales.

Las etapas 3. y 4. de la fase 1. (presentacion de hechosy preparacion de la agenda), se
describe en e siguiente gréfico:

VERSION DE LA PREGUNTAS PARAFRASEO O
|—’ PARTE “A” ACLARATORIAS > RESUMEN
INVITACION A ¢
QUE LASPARTES
EXPONGAN LOS AGENDA

HECHOS T

y

PARAFRASEO O
RESUMEN

I VERSION DE LA > PREGUNTAS
PARTE “B” ACLARATORIAS

Procedimiento de presentacion de hechos por cada una delas partesy elaboracion dela
agenda.

Concluida esta etapa, se pasa a reuniones privadas con cada una de las partes. Sin
embargo, de acuerdo a la naturaleza del problemay sobre todo al grado de colaboracién
gue demuestren los conciliantes, se puede continuar con la reunién conjunta para
desarrollar € trabajo de blsgueda de intereses, generacién de opciones y 6tros que
corresponden a la segunda etapa..

FASE 2: REUNION PRIVADA

Esta fase permite generar un clima de mayor confianza. Es de gran importancia, porque en
éllael conciliador tiene la oportunidad de hablar con cada una de las partes por separado, 1o
que posibilita obtener informacion que probablemente no seria posible en una reunion
conjunta con la presencia de ambas partes, sus abogados 0 asesores.

El clima de confianza, colaboracion y de confidencialidad que debe continuarse
generando es de vita importancia, ya que permitira que la parte con la cual se converse,
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exprese sus principales preocupaciones, temores, esperanzas, deseos, etc., con la seguridad
gue no seran puestos en conocimiento de la otra partey no serén utilizados en contra suya.

Estas reuniones tienen los siguientes objetivos:

a. Detectar intereses, necesidades y preaupaciones latentes.

b. Redefinir e problema: conocer la percepcion de los hechos més importantes del
conflicto. Como percibe cada parte los intereses, necesidades y conductas de la parte
contraria.

c. Conocer qué hicieron las partes pararesolver € conflicto y las razones por las cuales no
selogré solucionar la controversia.

d. Generar propuestas de opciones desolucion integrador as.

e. Conocer las alternativas que tienen las partes en caso de no llegar a un acuerdo
mediante la conciliacion. Es decir, su MAAN: Mejor Alternativa a un Acuerdo
Negociado.

Procedimiento a seguir en las reuniones privadas (Caucus)™

Cada reunion tiene sus propias caracteristicas. Sin pretender que e procedimiento que se
sugiere tenga que seguirse en forma estricta, creemos que puede servir como guia que
oriente la préctica del conciliador.

1. Identificacion deintereses

- Al iniciar la reunién debe reiterarse que todo lo que se converse sera estrictamente
confidencial y que nada de lo que se trate sera puesto en conocimiento de la otraparte,
salvo autorizacién expresa del conciliante.

Debe explicarse que € objetivo de la reunidn es comprender mejor la naturaeza del
problema, los intereses y preocupacionesy lo que é (o élla) necesitarian paralograr un
acuerdo.

Luego, se dice “digalo que mejor le parezca, empezando por donde desee, contdndonos
algunos hechos que quizd no menciond en la reunidon conjunta y que considere
necesario ampliar o destacar”. ¢Qué es o que mas necesitay 1o que més le importa?.

Cuando se empiece € relato, escuche en forma activa, tome apuntes y haga

preguntasindagatorias que le permitan tener mejor conocimiento sobre lo siguiente;

> Interesesy necesidades (deseos, temores, inquietudes, aspiraciones, dudas, etc del
conciliante). Para ello se puede preguntar: ¢Por qué.. ?¢para qué.. ?, (qué
problemas quiere resolver ...?, ¢qué le preocupa?,¢qué teme que suceda?, etc.

» Pregunte sobre otros factor es que afectaron, afectan o podrian afectar la naturaleza
del conflicto:
v Historiadd conflicto: cdmo se origing, su desarrollo y situacién actual.

Intentos de solucion.

Lamaneracomo € conflicto le afecta: qué pérdidas o costos |e ocasiona.

Datos sobre hechos, conductas, documentacién generada.

Caracteristicas personales de |as partes.

AN NN

2. Redefinicion del problema -Verifique las per cepciones.

- En edta etgpa se trabgja con cada parte por separado para determinar como cada una de
ellas ve las posiciones e intereses de la otra parte. Se pueden plantear las siguientes
preguntas: ¢QuE piensa que necesita 0 quiere realmente e sefior B?, ¢Cuaes son, segin

23 Basado en lo propuesto por Karl Slaikeu. Obra Cit.
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usted lo entiende, los intereses del sefior B?, ¢Por qué cree que € sefior B actlia de esta
forma?, ¢Qué problema cree usted que e sefior B quiere resolver? ¢Qué piensa gue
hace falta para que € sefior B llegue a un acuerdo?. Las respuestas que obtenga,
permitiran conocer en forma anticipada, 10 que la otra parte le podra decir, lo cua
permitird tener mejor manejo de la entrevista, y 1o que es més importante, s la persona
ha omitido agun interés primordia de la otra parte, permitira ver las razones por las
cuales no han logrado un acuerdo, dandole posibilidades a replantear o redefinir la
situacion y asi vislumbrar la solucién integradora de | os intereses de ambas partes.

Busqueda de opciones

Evitedar su opinion.

Pregunte a conciliante qué propondria (opciones) paralograr un posible acuerdo.
Ayude a la parte con quien conversa a identificar los puntos fuertes y los puntos
débiles respecto alos intereses y necesidades contrapuestos que limitan una solucion.
Utilice preguntas reflexivas, edtratégicas y circulares. Vaya desestabilizando las
posiciones fijas parair logrando mayor flexibilidad.

Es importante tener en cuenta, ademas de los intereses contrapuestos, |os intereses
comunes, gque deben ser tomados en la solucién. Por giemplo, € interés comin en la
educacion de los hijos, en una conciliacion para determinar € monto de la pension de
alimentos. Los intereses comunes, muchas veces, permiten que las partes abandonen
posiciones rigidas y se predispongan a aeptar opciones que permitan lograr una
solucion integradora. Por ejemplo, pretender castigar a la esposa otorgandole pensién
diminutay el deseo de dar bienestar a sus hijos, podria permitir que el ex esposo acepte
mejorar la pensién de alimentos. Las preguntas estratégicas pueden ser de gran valor a
igual que las circulares: ¢Qué propondria para que sus hijos no dgjen e colegio donde
vienen estudiando desde hace cuatro afios?, ¢El mativo por € cua usted no acepta
aumentar la pension es porque considera que su ex esposa debe aportar a la educacién
de sus hijos?.

Evalle las opciones o propuestas de las partes. Solicite alas partes las razones por las
cuales éllas consideran que sus propuestas son justas y razonables. Busque criterios
objetivos. Normas legales, normas administrativas, contratos que tengan que ver con €
problema, precedentes, costumbres, necesidades urgentes, posibilidades econémicas de
las partes, etc.

Ninguna propuesta que no sea justa y razonable podra conducir a un acuerdo, a no ser
gue se utilice la coercion y la presion que, obviamente, € conciliador no debe permitir
gue suceda. Por ggemplo: puede ser muy justo que A cumplacon pagar a B una deuda
vencida de US$ 5,000.00 ddlares americanos, pero, podria resultar poco razonable que
B plantee que sele cancele en formatotal en un plazo de 24 horas, cuando A estasin
trabgo y no dispone de dicha cantidad. Quiza seria més efectivo plantear un
cronograma de pagos.

Recuerde: que las opciones son solo propuestas que cada parte llevara a la reunién
conjunta para su discusiéon, evaluacion y posible acuerdo. A mayor cantidad de
opciones, mejores posibilidades de lograr un acuerdo tendra la discusion en la reunién
conjunta. Los “paquetes’ de propuestas que cada parte lleve a la reunion, deben
considerar lo que desea obtener y lo que esta dispuesto a dar en cambio.

24 para mayor detalle recomendamos leer |as paginas 165-167 de la obra citada de Karl Slaikeu.
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Criterios de Evaluacion para Seleccionar Opciones

Cada propuesta u opcion, paraser seleccionada, debe atender tres criterios:

1. Tomar en cuentalosintereses de las partes.

2. Estar de acuerdo a los criterios objetivos definidos por las partes (no afectar e
bienestar de los hijos; limites que legamente estén establecidos, costumbres,
antecedentes, etc.).

3. Ser mgores que d MAPAN de las partes, esdecir, con las dternativas que podrian
tomarse en caso de no llegar a un acuerdo.

4. Averigielasalternativas quetienen las partess MAAN
Esta informacion es importante, pues sirve de pardmetro o medida para aceptar o
rechazar una opcion.
Una dternativa viene a ser 1o que cada parte hard s no logra un acuerdo en la
conciliacion: ¢promoverd un juicio?, ¢se quejara a Gerencia Genera?, ¢acudira a los
medios de publicidad?, ¢hara una huelga de hambre?, ¢pedira a sindicato que
intervenga? ¢srenunciard? ¢no dejara que su conyuge veaa sus hijos?, etc.

Para ser aceptable una opcion debe resolver los intereses de las partes en forma mas
eficiente que cualquier aternativa. Ejemplo: Opcion: Que se pague una deuda: e 50%
alafirmadd actay e 50% restante en 6 armadas mensuaes. Alternativa: ir ajuicio
paralograr € pago en formatota incluyendo intereses. ¢Cuanto tiempo puede durar un
juicio?. ¢Cudl es mas €ficiente para los intereses de las partes: la opcion o la
aternativa?.

Conforme avance en la entrevista, resumalos logras y haga preguntas.

5. Cierredelareunion privada.

Ratifique € carécter confidencial de lo conversado enfatizando que nada de lo tratado
sera comunicado a la otra parte, salvo aquello que sea expresamente autorizado.

Pregunte si |a persona desea agregar dgo que no se haya dicho durante la reunién: ¢hay
algo més que quiera decirme o que desee destacar nuevamente?.

Pregunte ¢Deseatransmitir através mio algin mensgje ala otra parte?.

Agradezcay cierre lareunion.

El gréfico siguiente muestra los pasos que comprende lareunién privada, también llamada
“caucus’.
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BUSQUEDA DE R i R i DEFINIR EL
INTERESES »| REDEFINICION BUSQUEDA DE MAPAN
DEL PROBLEMA OPCIONES
PARTE A
CIERRE DE
SESION
PARTE B
BUSQUEDA DE »  REDEFINICION » BUSQUEDA DE DEFINIR EL
INTERESES DEL PROBLEMA OPCIONES MAPAN
CIERRE DE
SESION

Fase 2: Pasos que comprende la sesion privada

FASE 3: REUNION CONJUNTA

En esta fase sellevaacabo lo que podriamos denominar “negociacién directa” , enlacuad
las partes redefinen e problema en forma conjunta y luego negocian las opciones que cada

parte plantea como posible solucion.

1. Redefinicién del problema.

En las reuniones privadas, cada parte expuso a conciliador toda su version acerca del
problemay sus efectos. Asimismo, cdmo veia la conducta y las motivaciones de la otra
parte para que se haya comportado de laforma como lo hizo. Seredefinié e problema
a nivd individual, de cada parte, por separado.

Ahora, afin de establecer las bases para un acuerdo satisfactorio, se necesita, que las

partes, en forma conjunta, puedan “ver” de otra forma € origen, las causas y €

desarrollo del conflicto. Para ello el conciliador debe invitar a cada una que expongan

Su percepcidn acercadd problema, es decir:

v Que narren “su version o historia” de como sucedieron los hechos.

v Cémointerpretd los hechos producidosy € comportamiento de la otra parte.

v Cdmo se sinti6 cuando sucedieron los hechos (enfadado, humillado, avergonzado,
decepcionado, frustrado, dolido, temeroso, colérico, €tc.).

El conciliador puede promover que la parte que escucha efectlie preguntas aclaratorias a
fin de que pueda formarse una idea mas clara dd rol y las motivaciones de la otra parte
en € conflicto. El didlogo debe efectuarse con orden y sin interrupciones de la parte que
escucha. No debe permitirse intervenciones descomedidas ni expresiones que puedan
aterar  clima de cooperacion que es necesario construir para lograr un acuerdo.

El proceso anterior, cas siempre, genera en cada parte una percepcion distinta del
conflicto, lo cua posbilita que las partes reconozcan algin exceso en su
comportamiento y que se dispensen mutuamente satisfacciones. El deseo por ambas
partes de resolver d problema se va haciendo cada vez més claro, desarrollandose un
clima de cooperacion.
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2. Evaluacion conjunta de opciones

En las reuniones privadas, cada parte propuso agunas opciones de posibles soluciones
a conflicto, las que con ayuda del conciliador fueron sometidas a evaluacion segun
criterios de justiciay de razonabilidad.

En esta etapa, todas las propuestas (opciones) de ambas partes son sometidas a
discusion, desarrolldndose todo un proceso de negociaciéon directa con ayuda del
conciliador.

En este proceso cada parte trata de obtener algo que satisfaga sus intereses o
necesidades, pero a la vez, tamhién es consciente de que debe dar algo para satisfacer
los intereses y necesidades de la otra parte. Debe tenerse en cuenta que un acuerdo
satisfactorio es aquel que satisface por [0 menos, en parte, los intereses y necesidades de
todas | as partes que enfrentan el conflicto.

En esta etapa se perfilay define el acuerdo.

Fase 3: Redefinicion del Problema y Evaluacion Conjunta de Opciones

FASE 4: REUNION CONJUNTA

1. El acuerdoy € actaconciliatoria.

(A) (B) (B)
- Versiéon de hechos Realiza Cambiasu
- Interpretacion de preguntas per cepcion
hechos aclaratorias del conflicto
- Sentimientos l
generados (A +B)
NEGOCIAN
DISCULPAS OPCIONESDE
(B) SOLUCION
- Versién de hechos
- Interpretacion de (A)
hechos (A) Cambia su
- Sentimientos Realiza percepcion
generados preguntas del conflicto
aclaratorias

Como consecuencia de la negociacion conjunta de opciones, las partes con ayuda del
conciliador pueden llegar a un acuerdo mutuamente satisfactorio, en tal caso, debera
constar en un acta en lacua debe definirse con precision la naturaeza'y acance de
cada uno de los acuerdos, a efectos de que cada una de las partes sepa exactamente o
gue le corresponde hacer, no hacer o recibir.

Cuando se redacte & acuerdo debe utilizarse palabras smples y de f&cil
comprension de los conciliantes.
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Debe definirse con toda claridad las obligaciones y derechos, las conductas, es
decir, quién hara determinadas cosas 0 evitara hacerlas; las formas en que debera
redlizarse la obligacion; la fecha exacta en que debe cumplirse con la obligacion y
d lugar preciso donde debe llevarse a cabo e cumplimiento de la obligacién. Esto
significa que los acuerdos deben responder a cinco preguntas: queé, quién, cdmo,
cuando, donde. Esto permitird evitar confusiones de interpretacion y conflictos
futuros.

El acuerdo definitivo que decidan las partes es recomendable que se plantee a los

conciliantes, que s desean, previa a la firma, pueden llevarse € borrador del
acuerdo para consulta con sus asesores. Caso afirmativo, se fijara nueva fecha para

definir € acuerdo y firmar e acta correspondiente

En e anexo 9 se detallan algunos aspectos técnicos y legales que deben reunir los
acuerdosy € acta de un proceso conciliatorio extrgjudicial.

Cierredelaaudiencia de conciliacion.

Definido € acuerdo y suscrita € acta, € conciliador procede a felicitar a ambas partes
por haber puesto su mejor voluntad en resolver € conflicto y por su firme propésito de
respetar y cumplir con los acuerdos adoptados por élos.

Les recuerda, una vez mas, que los acuerdos adoptados son de cumplimiento
obligatorio.

Exhorta a las partes a ponerse en contacto con € conciliador afin de tenerlo informado
del avance de los acuerdos. El conciliador les manifiesta que @ por su parte también se
pondré en contacto telefénico con dlos.

Luego € conciliador debe entregar copia certificada del acta a cada una de las partes.
Acto seguido da por finalizada la audiencia conciliatoria.

TERCERA ETAPA: POST CONCILIACION
En esta etapa se llevan a cabo |las siguientes acciones:

1
2.

Registro, archivo del actay del expediente.
Seguimiento de casos.

1. Regigro, archivodd actay del expediente

Concluidala audiencia de conciliacidn se debe entregar a Secretaria Genera € expediente
completo del caso concluido, conteniendo |os siguientes documentos:
- Solicitud y anexos.

Cargos de las invitaciones efectuadas.

Congtancias de asistencia/ inasistencia.

Actas de suspension de sesiones.

Actaconciliatoria.

Cargo de entrega de la copia certificada del acta.

Secretaria General procederd aregistrar en € “Libro de Registro de Actas’ el acta suscrita
y entregada por e conciliador.

Se recomienda que €l original del acta se pegue en un “Libro de Actas’ debidamente
foliado, ddl cual se extenderan todas las copias certificadas que se requieran.
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2. Seguimiento de Casos

Es llevado a cabo por d conciliador con apoyo del centro de conciliacion.

Es importante para verificar € grado de cumplimiento de los acuerdos y las razones por las
cuales no secumpletotal o parcialmente.

En caso de incumplimiento total o parcial, determinadas las causas, puede promoverse
reuniones de evaluacién con las partes a fin de que élas determinen las acciones futuras que
se emprenderédn y, de ser € caso, que puedan decidir la realizacion de un nuevo proceso
conciliatorio.

Es parte dd servicio de conciliacion. Sirve para evaluar la eficiencia del servicio de
conciliacion que se brinda.

Puede efectuarse personalmente o por teléfono.

6. CREACION DE EMPATIA, CONFIANZA Y COOPERACION.
El proceso conciliatorio depende en gran medida de la habilidad que tenga €l conciliador
para generar confianza en € procesoy en el conciliador. Sin este requisito, sera poco
menos que imposible que e conciliador logre aplicar con éxito todas las técnicas
anteriormente descritas.
Cuando se logra la empatia, se genera confianza, lo cual permite a conciliador obtener
informacién necesaria para poder ayudar a los conciliantes mejorar su comunicacion y
encontrar soluciones a sus problemas.
La empatia es preocupacion por los demés. Para lograrla hay que prestar atencion seriay
respetuosa a lo que las partes dicen y pueden sentir mientras hablan. Por ello la escucha
activa de es de vital importancia, asi como también e saber preguntar y parafrasear
(resumir).
Hay que evitar las criticas y las interrupciones.
El conciliador debe ser percibido como una persona honesta, discreta, madura, inteligente,
competente, educada, sencilla, paciente, comprensiva, franca, sincera, objetiva, de
mentalidad abierta, dinamicay optimista.

1. ESTRATEGIAS DE BUSQUEDA DE SOLUCIONES
Es importante recordar que € acuerdo a que lleguen las partes debe ser la solucion de los

intereses y necesidades de ambas partesy no solo de unade élas. Si se lograra un acuerdo
sn respetar esta regla, una de las partes podria verse afectada en sus legitimos intereses, |o
que significaria que en la audiencia de conciliacion no se mangd, adecuadamente, €
andlisis de intereses 0 que exigtio desbalance de poder, poniendo en riesgo a una de las
partesy en su defecto & cumplimiento de los acuerdos.
Toda solucién debe pasar necesariamente por descubrir y andizar los intereses y
necesidades de las partes, para luego, y solo asi, proceder a la generacién de opciones de
solucién que deberan ser validadas con criterios de justicia y razonabilidad para
seguidamente ser discutidas por las partes en reunion conjuntay llegar a un acuerdo s esto
es posible.
El detalle dd método de Harvard y las técnicas que se sugieren estan explicadas
ampliamente en los acépites anteriores.

8. MANEJO DE ESTRATEGIAS DE PERSUASION SIN COERCION
Ademas de lo importante que es trabgjar con los intereses y necesidades de las partes,
resulta muy Util las técnicas anteriormente explicadas para redefinir e problema a fin de
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lograr que ambas partes cambien su percepcién de los hechos, modifiquen sus
interpretaciones y su forma de sentir € problema.

La redefinicion del problema se logra cuando las partes pueden ver, sentir y comprender
los intereses, necesidades, percepciones, sentimientos y motivaciones de su contraparte. Es
un elemento basico paralograr un cambio mediante la per suasion.

La redefinicidn del problema permite que las partes dgjen de negociar en base a posiciones
y se centren en una negociacion colaborativa que permita lograr acuerdos que sean
mutuamente convenientes a sus legitimos intereses.

9. MANEJO DE ASESORES, EMOCIONESY PARTESDIFICILES.
Asesores.
La participacion de asesores de una o de ambas partes, tiene por objeto:
Que las partes tengan la posibilidad de tener informacion especializada sobre asuntos
que puedan no ser de su dominio.
Que las partes puedan tomar decisiones debidamente informadas.
Tener més seguridad y tranquilidad por |os compromisos que asumen.

L os asesores son personas de confianza de las partes; pueden ser letrados o no.

Los asesores no deben intervenir en las decisiones de las partes; su rol es de consgjeros,
debiendo dejar que las partes decidan |o que més conviene a sus intereses.

No deben tener rol protagénico durante las discusiones. El conciliador no debe permitir que

intervengan activamente en el debate. A quienes corresponde participar en € didogo es a
las partes.

El articulo 17° del Reglamento de la Ley norma la participacion de los asesores.

Estrategia:
Cuando las partes asisten en compariia de sus asesores, es conveniente:

En e mondlogo, destacar claramente € rol que les corresponde, incluso de acuerdo a lo
gue pueda percibir e conciliador, puede darse lectura a articulo 17° antes sefia ado.

Cuando se vea que las intervenciones de uno 0 ambos asesores excede su rol, € conciliador,
con suficiente tino y respeto, debe recordar a los asistentes € rol de los asesores y la

importancia para €l acuerdo, que la discusién sea entre los conciliantes. De ser necesario, se
realizan reuniones privadas s6lo con |0s asesores para garantizar su colaboracion.

Emociones:

Las personas siempre actuamos teniendo como motor nuestras emociones. colera, alegria;
odio, carifio o afecto; frustracion, satisfaccion; ansiedad, paciencia o tolerancia; miedo o
temor, tranquilidad; inseguridad, seguridad; depresion, alegria; interés, apatia; impaciencia,
paciencia; etc, etc.
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L as emociones se expresan mayormente a través de nuestro lenguaje no verba (conductas,
gestos, tonos de voz) y también através del lengugje verbal (ofensas, halagos, etc.).

Las emociones forman parte de nuestro mundo interior y se generan a partir de nuestras
representaciones internas.

El ciclo de nuestras conductas es: pensar _,  sentir _, actuar. Nuestros sentidos
captan (perciben) la readlidad objetiva y la transmiten d cerebro, & cud organiza la
informacion recibida y la interpreta en base a nuestras experiencias, conocimientos,
educacion, cultura, creencias y vaores (pensamientos) que a su ez generan sentimientos,
los cuales impulsan nuestro comportamiento.

ACTUAR
PENSAR @)
" %ﬁ
SENTIR

(2)

Por dlo se reconoce que las personas son |0 que son sus pensamientos, por lainfluencia que
éstos tienen en & comportamiento de las personas.

Estos tres elementos (pensar — sentir — actuar) estdn en estrecha vinculacién, son
interdependientes, son partes de un sistema, por elo a cambiar uno de elos se puede
condicionar el cambio en los otros dos.

Cuando A percibe el comportamiento deB y en base a su historia de relacion, experiencia
y otros factores interpreta que B estd haciendo peligrar o podria hacer peligrar sus
intereses, despiertaen é un sentimiento que podria ser de cdleray de indignacion, € cua

loimpulsa ainsultar y agredir aB. (ver representacion en el siguiente cuadro).

Mi esposo es muy
ocurrente: es genial

Interpreta:
Se esta burlando de mi

[—
(=}

- Antecedente de larelacion.
- Experiencias anteriores.

- Conocimientos.

- Educacion.

- Situacion socio cultural.

- Recuerdos.

- Creencias— Valores.
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Siendo asi, d conflicto es un problema de percepciones, entonces, para resolverlo hay que
trabajar para que cambien las percepciones, es decir, aclarando los hechos, las intenciones,
los sentimientos que originaron los hechosy los intereses de ambas partes, para que cambie
la interpretacion de A y consiguientemente surjan  otras emociones que posibiliten un
entendimiento, un cambio en la conductade A y B, megiorando la calidad de su relacion.

Estrategias:

En el mondlogo, cuando se expone sobre las normas de conducta, & conciliador debe
obtener & “primer acuerdo” : que las partes se comprometan a no utilizar términos que
puedan ser interpretados como hirientes u ofensivos, a no levantarse la voz y a no
interrumpirse mientras hablan.

Cuadquier falta a las normas de conducta debe ser inmediatamente corregida por €l
conciliador.

Es importante, tanto en las reuniones conjuntas como en las privadas, € conciliador debe
escuchar en forma activa, expresando con movimientos de cabeza, tonos (hujun...)
monosilabos (comprendo..., continde ...) asentimientos, etc., de que comprende cémo se
siente e conciliante que habla, y que le presta atencion adecuada a su relato. No olvidemos
gue atodas las personas nos gusta ser escuchados, pero sobre todo, ser comprendidos, o
cual no significa que & conciliador tenga que aceptar necesariamente |os puntos de vista de
quien habla. Pero no solo basta escuchar, es necesario que la otra parte se sienta
escuchada. Para este fin es muy valioso hacer un resumen (paréafrasis) de lo escuchado.
Estas técnicas generan la empatia, que no es otra cosa que la generacion de confianza, de
seguridad, estableciendo un puente psicolgico entre los conciliantes y e conciliador.

Una técnica bastante importante cuando hay una expresion emociona, es darse cuenta de
los sentimientos y necesidades o intereses de la otra persona. “¢te sientes angustiada por
gue te gustaria que tus hijos se quedaran contigo?’; “ dados sus puntos de vista, usted siente
gue su esposa se quiere aprovechar de usted ¢verdad?’. Hay que evitar tomarse las cosas
en forma personal o juzgar ala otra persona o echarle la culpa.

Reconocer e punto de vista de la otra parte da resultados. Esto no significa estar de
acuerdo. Significa simplemente que la persona que escucha lo acepta como un punto de
vista tan valido como 6tros. Este reconocimiento, permite que la carga emociona se vaya
diluyendo y que la otra parte reconozca que e problema pueda tener “dos caras’.
“Comprendo su punto ce vista'y también su comportamiento... créame que s todo lo que
usted dice fueracierto y yo estuvieraen su lugar, me sentiriaigual que usted...”

Frente a la presencia de una fuerte emocién, no interrumpa y con un lenguge no verbal,
oriente alaotra parte a que no reaccione. Es necesario degjar que la energia emocional fluya,
se descargue, pero sdlo por breves momentos. ES necesario que € conciliador intervenga,
invitando un vaso de agua, recordando las normas de conductay retomando €l tema. S es
necesario se realiza una reunion privada.

El conciliador tiene que desempefiar un rol de capacitador, ensefiando a las partes a
negociar, manegjando |os posibles problemas emocionales.

Un texto a nivel introductorio se puede encontrar en la obra de Salvador Carrion Lopez®°.
Adicionalmente, en la obra de Daniel Goleman™

25 Carrion Lopez, Salvador. Inteligencia Emocional con PNL. Edit. Edaf . 2001.
26 Goleman, Daniel. La Inteligencia Emocional. Edit. Javier Vergara Editor. 1996
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Partes Dificiles.

Entendemos este caso cuando estamos frente a personas obstinadas que no ceden a sus
posiciones y que pueden ser conflictivas.

Estas personas se caracterizan por ser del tipo “competitivo”, es decir, poco o nada les
importa los intereses de su contraparte. Su objetivo es ganar, es lograr lo que se ha
propuesto a cualquier precio. No suelen entrar en razones. Utilizan € poder, lapresiony la
amenaza como estrategia parallegar a un acuerdo.

Frente a un ataque, existen tres formas tipicas como las personas suelen responder: (1)
contraatacando (2) cediendo (3) rompiendo relaciones. S € objetivo de Maria es que su
esposo le aumente la pensién de alimentos; frente a un ataque verbal, amenaza o presion
que éste gierza, s Mariaresponde en cualesguiera de las tres formas no lograra su objetivo:
gue le aumenten la pension de alimentos. Maria necesita utilizar una estrategia ditintaalas
tresanteriores.

Estrategias

Frente a un ataque, no reaccione. El poder de su adversario radica en su capacidad para
hacerlo reaccionar: s usted reacciona, puede poner en peligro sus legitimos intereses.
Mantenga la cama; controle sus pensamientos orientando su atencion a andisis del
problemamas que a las actitudes de la otra parte (no tome los atagues como algo personal).
Recuerde: no busgue culpables, busque soluciones. Esta actitud le permitira controlar sus
emociones y por tanto sus impulsos.

Es importante siempre tener presente e objetivo: ¢si fracasala conciliacién con mi esposa,
podré lograr por otros medios (aternativas) que me permitan tener un régimen de visitas a
mis hijos todos los dias de la semana, sin aumentar la pension? ¢s fracasa la conciliacion
cuanto tiempo deberé esperar para obtener € régimen de visitas que deseo? ¢vae la pena
esperar y recurrir a otras vias 0 es mejor conciliar?

Nunca responda con ira: “hable con ira y pronunciard e mejor de los discursos que
sempre lamentard” Ambrose Bierce”’. Desconecte el enlace emocion —»  accion.
Céntrese en e problemay en su solucidn, No vea los atagques como algo personal.

En algunas ocasiones frente a presiones o ataques puede resultar necesario no comprometer
una opinion en forma inmediata, podria resultar megjor pedir una suspension para darse
tiempo para tomar una decision racional. No permita que lo presionen.

Frente a una propuesta, es bueno parafrasear (resumir) a fin de tener tiempo para ir
pensando y alavez tener la certeza de que lo que hemos entendido es correcto.

Cuando una persona ataca, espera recibir una respuesta smilar. No responda ataque con
atague, pongase “de su lado”. Muéstrese de acuerdo en lo posible con su posicion: s desea
gue lo escuchen, esclichelo; recondzcale su idoneidad, su prestigio, su punto de vista.
Hagale preguntas. ‘Miguel podrias explicarme mejor los motivos que tienes para no
mejorar la pensién de alimentos de nuestros hijos?.

Acceda cada vez que pueda. Recuerde que una conciliacion es ante todo una negociacion,
en donde parallegar a un acuerdo es necesario que A obtenga algo de B a cambio de ceder
en algo afavor deB.

Practique la escucha activa, haga preguntas aclaratorias, parafrasee.

27 Citado por Ury, William. Supere el NO. Cémo Negociar con Personas que Adoptan Posiciones Obstinadas.
Edit. Norma. 1991.
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Cuando |le toque explicar su punto de vistaevite los peros ... no diga“si... pero....” .

No critique, no acuse, no sefide. Es megjor hablar en primera persona: “Juan, realmente me
siento confundiday no acanzo a comprender |as razones por las cuales te niegas a mejorar
lapension no obstante que hace dos meses te han ascendido y te han concedido un aumento
importante. ¢podrias explicarme mejor tus razones?.

Cuando corresponda, discllpese. Una discul pa puede hacer milagros.

Siempre que pueda ubique intereses y necesidades mediante preguntas ¢por qué...?, ¢para
qué...? ;qué problema quiere resolver con ....?. podria preguntar: “aylddeme a comprender
mejor su punto de vista, ¢qué problema concretamente piensas resolver vendiendo nuestro
carro? .

Un libro maravilloso paratratar a personas dificiles es € libro de William Ury “Supere e NO”
citado anteriormente, 1o recomendamos en forma especia. Otra obra que realmente merece
nuestra atencion es “ Conversaciones Dificiles’ de Douglas Stone, Bruce Patton y Sheila Henn.

10. TECNI CASPARA EL MANEJO DE CONCILIACIONESDE TRESO MASPARTES.
Cuando hay més de dos partes (3, 4, 5 0 més) se dice que es una conciliacion multipartes.
La técnica recomendada para este caso es € de la co-conciliacion en € cual dos
conciliadores pueden atender un solo caso. En casos especiaes, por gemplo, de empresas
donde participan 3 64 partes y cada una con sus respectivos asesores, es conveniente
incluir un tercer conciliador; més de tres conciliadores no es recomendable.
La co-conciliacién no es exclusiva de la conciliacion multipartes, puede ser utilizada en
conciliaciones de dos partes cuando los temas a tratar pueden ser de cierta complgjidad o
en caso de problemas de pargjas, 0 cuando se requiere entrenar a conciliadores jovenes.

11. MANEJO DE SITUACIONES COMPLEJAS COMO FUERTE EMOTIVIDAD,
DESBALANCE DE PODER, SIS TUACIONES DE AMENAZA O VIOLENCIA O

ENFERMEDAD.

D&bal ance de Poder
Es un caso especid de lo tratado en e acépite de “personas dificiles’.
Existe deshalance de poder cuando una de las partes tiene un elevado control sobre las
decisiones que pueda tomar su contraparte.
Esta circunstancia se da cuando configura una especie de adaptacion, donde € “adaptado” o
“sometido” no dispone de alternativas para resolver la desavenencia y se encuentra a
merced de su oponente. Si @ conciliador no logra que la parte sometida tome conciercia de
sus propias posibilidades y capacidades para reconocer sus interesesy decidir lo que mésle
conviene (facultar y empoderar), es un caso no conciliable La conciliacién no puede ser un
instrumento para convalidar injusticias.

0
¥en.
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El desbalance de mder se expresa: en lo econdmico (la subsistencia del grupo familiar
depende sdlo del padre), social (amigos con poder), politico (muchas influencias en el poder
de turno), mejores posibilidades de tiempo y ubicacion y otras como la violencia (fisicay
psicol6gica). En resumen todas |as ventgjas para gjercer presion.

El que ogtenta € poder suele ser dtanero, deva la voz, minimiza, y hasta cdifica
negativamente a su oponente.

No hay método que pueda garantizar € éxito s |a otra personatiene todas las ventajas™.

Algunas estrategias para tratar de equilibrar € poder durante la audiencia.

En & mondlogo hacer incapié en forma especia en las normas de conducta: no levantar la
voz, no utilizar términos que puedan ser interpretados como ofensivos y no interrumpirse.
Debe irse més ala de la ssimple enunciacion: debe lograrse un compromiso de las partes de
respetar estas normas.

Ante cualquier violacion a la normas o reglas de conducta, recordar a las partes el
COMPromiso que asumieron.

Durante la audiencia luego de la Bienvenida y Presentacion y de Mondlogo, es
recomendable pasar a audiencias privadas, a fin de auscultar intereses, necesidades y las
alternativas que puedan tener las partes para resolver sus intereses, en caso de no llegarse a
un acuerdo.

En primerainstancia hay que trabgjar con la parte sobre laque se g erce e poder: ayudarlaa
determinar sus intereses y expectativas asi como los intereses y expectativas de la otra
parte. Solicitarle ideas acerca de como podria resolverse la discrepancia atendiendo sus
intereses y también los intereses de la otra parte. Finalmente conocer sus aternativas en

caso de que no se llegue a un acuerdo (su MAAM: mejor dternativa a un acuerdo
negociado). Si la persona no esta en posibilidades de reconocer sus intereses y obviamente
de proponer alternativas de solucién, es un caso que definitivamente no es conciliable, y
gue debe ser resuelto por un tercero con autoridad para hacerlo, por jemplo, un arbitro o un
juez.

S selogra lo anterior, en la misma reunion privada se ayuda a la persona a que defina e

minimo de lo que podria obtener en la conciliacion. Esto es importante para que la parte
tenga suficiente claridad hasta dénde puede ceder sin caer en el abuso.

Sin embargo, este minimo debe ser conjugado con el MAAN, es decir, con las aternativas
posibles (reales) que la parte pueda tener para enfrentar la posibilidad de que fracase la
conciliacion: ¢gué hago s no llego a un acuerdo; a dénde voy; qué otras posibilidades
concretas puedo tener?.

No debe olvidarse, que cuanto més fuerte esel MAAN, mayor es nuestro poder. “El poder
relativo de la negociacion ... depende primordialmente de lo poco atractiva que sea la
posibilidad de no llegar a un acuerdo”

El poder expresado en términos de dinero, amistades, nfluencias, conexiones poaliticas,
judiciales, fuerzafisica, se puede contrarrestar aclarando y desarrollando el MAAN de la
otra parte, es decir, sus alternativas. Ejm.: un hombre publico con mucho poder palitico y
economico, puede ser enfrentado en sus intereses con € MAAN de la otra parte, digamos s
la controversia fuera por dimentos. “tengo grandes amigos, no podras conmigo en un
proceso judicial, solo obtendras lo que hasta ahora tienes’ . Alternativas de la otra parte:
salir a la prensa; mostrar publicamente su situacién y necesidades;, recurrir a

28 Fisher, Roger, Ury, William y Patton, Bruce. Si ... jde acuerdo! Cémo negociar sin ceder. Edit. Norma.

1993

29 Fisher, Roger, Ury, William y Patton, Bruce. Obra Cit.
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organizaciones defensoras de los derechos humanos, hacer marchas de protesta para
hacer publico € conflicto.

Luego se debe redlizar una reunion privada con la parte “poderosa’, para iguamente
ayudarlaa que defina sus intereses y expectativas asi como los intereses y expectativas de la
otra parte. Solicitarle ideas acerca de como podria resolverse la discrepancia atendiendo sus
intereses y también los intereses de la otra parte. Se le pide que nos diga su MAAN y como
ve e MAAN de lo otra pate y s éstos son mgores que una solucién amigable en
conciliacion.

Recuerde: € conciliador debe evitar efectuar afirmaciones, limitando su intervencion a
escuchar y solicitar y a preguntar.

Cuando la parte “poderosa’ se obstina en sus posiciones. “ queretirela demanda s quiere
seguir conversando, pero no garantizo nada” , esimportante inducirlo a que vea su pasicion
alaluz de la otra parte para que determine la factibilidad de su propuesta. Roger Fisher
plartea un ejemplo excelente sobre este particular:

“En 1970, un abogado norteamericano tuvo la oportunidad de entrevistar al
Presidente NASSER de EGIPTO sobre € conflicto entre &rabes e isradlies. Le
preguntd a Nasser:

AB: ¢Qué eslo que usted quiere que haga Golda Meir?.

NS. jRetirarsel.

AB: ¢Retirarse?, inquirio € abogado.

NS Retirarse de cada pulgada del territorio arabe

AB: ¢Snningun acuerdo? ¢sin que ustedes cedan en nada?. Pregunto incrédulo el
Abogado.

NS Snnada, eshuestro territorio. Ella debe prometer que seretirara

AB: Qué le pasaria a Golda Meir s ella apareciera mafiana por la mafiana por
radioytelevisiony dijera: “ en nombre del pueblo de Israel prometo retirarme
de todo d territorio ocupado en 1967: € Snai, Gaza, la Rivera Occidental,
Jerusalén, los Montes de Golan. Y quiero decir que los arabes no han hecho
ninguna concesion o promesa’” .

NS sehechd areir: “ oh, dlatendria bastantes problemas en su pais’ .

Ese mismo dia Nasser anuncié que estaba dispuesto a aceptar un alto al fuego.

Abandono de la sesién por una de las partes

No debemos olvidar que la conciliacién se caracteriza por ser voluntaria. Es ago que
debemos enfatizar en e mondlogo. La asistencia de las partes es voluntaria, asi mismo su
permanencia durante |a awdiencia de conciliacion y también su participacion en e disefio y
aceptacion del acuerdo.

Si una de las partes desea retirarse de la audiencia de conciliacion, es su legitimo derecho.
No tendria ningln sentido “obligar” a la parte que desea retirarse a permanecer cuando no
deseani le interesalograr resolver € conflicto mediante conciliacion.

Sin embargo, previamente podria efectuarse una reunién privada para dialogar sobre sus
intereses, expectativas y como sus posibles alternativas, segin € conciliante, resultarian
més convenientes que un acuerdo conciliatorio.

En caso de retiro de una de las partes, se dgja constancia en € acta de este hecho. A fin de
evitar posibles acciones de negacion es conveniente que € centro de conciliacion tenga un
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“Libro de Asistencia’ que sea suscrito por las partes asistentes y sus asesores, previo a su
ingreso ala audiencia de la conciliacion.

Amenazas
Unaforma de gjercer “poder” es mediante amenazas que limiten o impidan que unade las
partes pueda accionar en defensa de sus legitimos derechos.
Cuando € conciliador percibe que existe de por medio alguna amenaza en contra de una de
las partes, no debe redlizar la audiencia, pues |la parte afectada no dispone de libertad para
tomar decisiones. Puede tener conciencia de sus intereses pero no tiene la posibilidad de
tomar decisiones en defensa de sus legitimos derechos. Es un caso no conciliable.

Violencia
Si la violencia se da durante la audiencia de conciliacién, ésta debe suspenderse o
concluirse por razén motivada, de acuerdo ala gravedad de lafalta. El estallido emocional
gue conduce a gritos e insultos y hasta amenazas, es muy distinto s se dan actos de
violenciafisica
Los ddlitos y fatas no son conciliables.
Es importante tener en cuenta que la violencia familiar no es conciliable, pero su existencia
no prohibe la conciliacion de otros aspectos derivados de la relacion familiar (tenencia,
alimentos, régimen de visitas, disolucion del régimen de gananciales). Si hay antecedentes
de violencia familiar, éstos podrian impedir que se lleve a cabo una audiencia con plena
libertad, que en & caso extremo que no se pudiera mangjar el desbalance de poder que ello
originaria, seriamejor derivar € caso a otras instancias u otras instituciones.

Enfermedad grave o duelo.

Este caso es muy especia. Una persona que adolece una grave enfermedad (cancer, sida,
€tc.) y que alin asi debe participar en una audiencia de conciliacion, siendo la conciliacion

personalisima, no es posible que la persona agugjada por una grave enfermedad, pueda
nombrar apoderado.

Su situacion fisica y psicologica estara disminuida, 1o cual podria limitar € ambiente de
igualdad que debe reinar en una audiencia de conciliacion: una de las partes tendria més
ventgja que la otra.

Para este caso es conveniente que la persona afectada asista a la audiencia acompafiada de
un asesor y de ser necesario de un profesiona de lasalud.

Laaudiencia, afin de mangjar € problema emociona que podria ser lesivo y hasta riesgoso
para la vida del conciliante, podria redlizarse cas en su totalidad mediante reuniones
privadas. A fin de evitar € desplazamiento de los conciliantes de la sala de conciliacion ala
sda de esperay los cruces entre las partes, es recomendable tener dos ambientes separados
y privados, uno para cada parte, y que sea e conciliador quien se desplace de un lugar a
otro.

Algo similar puede redlizarse cuando una de las partes esta enfrentando un duelo reciente,
ddl cud todavia no puede recuperarse emocionalmente.

Si se redlizan audiencias de conciliacion con reuniones conjuntas, es recomendable hacerlo
mediante la co-conciliacion. Si es un caso de familia o uno en € cual estan involucradas
personas de distinto sexo, es recomendable que un conciliador seavarén'y € co-conciliador
unadama.
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ANEXO 1

SOLICITUD DE CONCI[_IACIC)N
DATOSY DOCUMENTACION ADJUNTA

Informacién que debe consignar se en la solicitud de conciliacion.
Lasolicitud de conciliacion debe contener la siguiente informacion de acuerdo d articulo 12° del
Reglamento de la Ley de Conciliacion:

1

w N

o ga

Nombre, denominacion o razén social, datos de identidad, domicilio del o de los solick
tantes. En caso que desee ser invitado en una direccién diferente, deberd sefidarlo en la
solicitud.

Nombre y domicilio ddl representante del solicitante o solicitantes, de ser € caso.

Nombre, denominacién o razén socia y domicilio o ladel centro de trabajo de la personao
personas con las que se desea conciliar.

Los hechos que dieron lugar a conflicto expuestos en forma precisa.

La pretension indicada con orden y claridad

Firma del solicitante o su huelladigital s es analfabeto.

Si e solicitante desconoce €l domicilio o el centro de trabgo de la parte invitada debe sefidarlo
en la solicitud de conciliacién, en caso, € centro de conciliacion debe extender € acta
declarando que la conciliacién no se ha realizado por este hecho.

Documentacién que debe adjuntar se ala solicitud de conciliacién.
De acuerdo alo dispuesto por € articulo 13° del Reglamento de la Ley de Conciliacion, ala soli-
citud de conciliacion debe adjuntarse la siguiente documentacion:

1

2.

3.
4.

Copiasimple del documento de identidad del solicitante o solicitantes o del representante
de ser e caso.

El documento que acredite la representacion.

Copias smples del documento o documentos relacionados con € conflicto.

Tantas copias simples de la solicitud y sus anexos, paraigual nimero de invitados a
conciliar.

El acto conciliatorio es eminentemente personal. SOlo procede la representacion en casos donde
el solicitante radicaen e extranjero y cuando se trata de personas juridicas.
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ANEXO 2
DOSMODELOSDE FORMATOSDE SOLICITUD DE CONCILIACION

SOLICITUD DE CONCILIACION
(Persona Natural a Persona Natural)

| Fecha: | | Expedente: |

SOLICITANTE: Persona Natural
Nombresy Apellidos:

L.E./D.N.Il./ C. Extranjeria Teléfonos/ Celular: E-MAIL
Domicilio:
Centro de Trabajo Teléfono

Direccion Centro de Trabajo

——————————————————————————————————————————————————————————————————
INVITADO: Persona Natural
Nombresy Apellidos:

L.E/D.N.Il./C. Extranjeria Teléfonos/ Celular: E-MAIL
Domicilio:
Centro de Trabajo Teléfono

Direccion Centro de Trabajo

PRETENSION

HECHOSQUE DIERON ORIGEN AL CONFLICTO
(De ser necesario adjuntar en hoja aparte)

DOCUMENTOS ADJUNTOS
(De ser necesario adjuntar hoja adicional)

FIRMA DEL SOLICITANTE (S):
(Huelladigital si esanalfabeto)
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ASOPDES
HEKAL

Fintr A5 Cnndiveivn y Gupradinins

SOLICITUD DE CONCILIACION
(PersonaJuridicaa PersonaJuridica)

| Fecha:

106

| | Expediente:

SOLICITANTE: PersonaJuridica

Razén Social (Empresas) R.U.C.
Teléfono/ Celular Fax E-MAIL

Direccion:

REPRESENTANTE LEGAL:

Nombresy Apellidos:

L.E./D.N.Il./ C. Extranjeria Teléfonos/ Celular: E-MAIL
PODER: Notario Ficha Registral
Domicilio:

INVITADO: Persona Juridica

Raz6n Social (Empresas) R.U.C.
Teléfono/ Celular Fax E-MAIL

Direccion:

PRETENSION

HECHOSQUE DIERON ORIGEN AL CONFLICTO
(De ser necesario adjuntar en hoja aparte)

DOCUMENTOS ADJUNTOS

(De ser necesario adjuntar hoja adicional)

FIRMA DEL SOLICITANTE (9):
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ANEXO 3:

MATERIASCONCILIABLES

Se pueden presentar los siguientes casos:

1. MateriasConciliables obligatorias
Se consideran obligatorias aguellas materias que de no llegarse a un acuerdo o sblo a un
acuerdo parcial vy requerir una de las partes 0 ambas de un proceso judicid, € acta de
conciliacion congtituye requisito de admisibilidad parainiciar la demanda.

Son materias obligatorias |as siguientes:

a.

Pretensiones deter minadas o deter minables que versen sobre derechos disponiblesde las
partes, es decir, sobre aspectos patrimoniales, o sea, sobre todo agquello que pueda tener
unaimplicancia econémica (gjemplo: derecho de propiedad sobre una casa, pago de deuda,
valorizacion de inmueble, reparacion por dafiosy perjuicios, etc.).

En familia: aimentos, régimen de visitas, tenencia, liquidacion de sociedad de gananciales
y otras que se deriven de larelacion familiar.

Enlolaboral: Sdlo en aquellos aspectos que no sean derechos irrenunciables sefidados
como taes por la Constitucion o la Ley; es decir, tiene plena aplicacion en lo referido ala
negociacién colectiva, forma de cumplimiento de obligaciones laborales (g emplo: pago
de remuneraciones devengadas, beneficios sociales no abonados de acuerdo a ley,
retenciones, etc.)

2. Materias conciliables de caracter voluntario:

a

De acuerdo a la Ley N° 27398, estén excluidas temporalmente de la obligatoriedad de
conciliar, las materias sobre derecho familiar y laboral.

Para conciliar en familiay en lo laboral, € conciliador tiene que haber seguido un curso de
especializacion, en cada caso, sin lo cual no debe intervenir en estos asuntos.

Asuntos donde € Estado es parte, solo sobre derechos disponibles.
Reparacion civil de casos derivados por delitos o faltas™

3. Materiasy casos prohibidos

= R N =)

Hechos referidos a faltas o dditos™.

Cuando la parte emplazada domicilia en € extranjero.

En los procesos contenciosos administrativos.

En los procesos cautelares.

En los casos de gecucion.

En los casos de garantias constitucional es.

En tercerias.

En casos de violencia familiar.

En derechos y bienes de incapaces (referidos por los articulos 43° y 44° del Cédigo Civil).

30 segin el articulo 9°, parrafo tercero de la Ley de Conciliacion, procede la conciliacion en lo referente ala
cuantiade lareparacion civil derivada de la comisién de delitos o faltas, siemprey cuando dicha reparacion
no hayasido fijada por resolucion judicial firme. Es ademas, de carécter voluntario.
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ANEXO4
MODEL O DE CARTA DE DESIGNACION DEL CONCILIADOR

Lima,___ de de200__

Sefior:
De nuestra consideracion:

Presente.-

Por intermedio de la presente, le comunicamos que ha sido designado como conciliador
extrgjudicial para e siguiente caso:

ExpedienteNimero  : 10-2003
Solicitante : )
Asunto : OBLIGACION DEDAR SUMA DE DINERO

Apreciaré de acuerdo a lo dispuesto por € articulo 12° de la Ley N° 27398 y Articulo 14° de su
Reglamento, cursar las invitaciones correspondientes, sefidlando diay hora

Atentamente.

Yo, identificado con documento nacional de identidad nimero

, acreditado por € Ministerio de Justicia con Registro NUmero , DECLARO
BAJO JURAMENTO no tener ningin impedimento sefidlado en & Cdédigo Procesal Civil para
abstenerme de conocer y dirigir € caso nimero 10, aceptando la designacién ddd CENTRO DE
CONCILIACION "HEKAL".

Firma
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ANEXO 5 )
DOSMODEL OSDE CARTA DE INVITACION

INVITACION PARA AUDIENCIA DE CONCILIACION EXTRAJUDICIAL
EXPEDIENTE NUM ERO 010-2003

PRIMERA INVITACION
(Solicitante)

Lima, de de 2003

Sefior:
(Nombre completo)
(Direccion)

Presente.-
De mi mayor consideracion:

Por medio de la presente invitamos a usted, a participar en una reunion la misma que ha sido
solicitada por usted, la cual se llevara a cabo en nuestra sede institucional ubicada en la Avenida
Arambur( N° 920 Oficina 301 San Isidro - Lima, €l dia ___ de dd afio 2003 a las
__horas con __ _minutos del dia (hora exacta). En dicha reunion lo asistiremos en la
blsgueda de una solucién comiin a la controversia que tiene respecto aObligacion de dar sumade
dinero, esto, de acuerdo ala solicitud de conciliacion y anexos presentados por usted.

Asimismo, le recomendamos que € dia de la mencionada sesién se presente portando su
respectivo documento de identidad a fin de ser entregado antes de la Audiencia de Conciliacion.

Le hacemos saber que la presente invitacion la cursamos en concordancia con la Ley de
Conciliacion N° 26872 y su Reglamento el Decreto Supremo N° 001-98-JUS.

La Conciliacién Extrajudicial es una Institucion Consensual, es decir, que prima la voluntad
de las partes para solucionar conflictos o divergencias a través de un procedimiento agil,
flexible y econdmico; ahorrando tiempo y costos que demandaria un proceso judicial.

Atentamente.
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INVITACION PARA AUDIENCIA DE CONCILIACION EXTRAJUDICIAL
EXPEDIENTE NUMERO 010-2003

PRIMERA INVITACION
(Invitado Persona Juridica)

Lima, de de 2003

Sefiores

(Razén Social de la empresa o persona juridica)
(Direccion)

Presente.-

De mi mayor consideracion:

Por medio de la presente invitamos a usted, a participar en una reunion la misma que ha sido

solicitada por , la cua se llevard a cabo en nuestra sede
institucional ubicada en la Avenida Aramburd N° 920 Oficina 301 San Isidro - Lima, € dia
de dd afio 2003 alas horas con minutos del dia (hora exacta). En

dicha reunién los asistiremos en la blisqueda de una solucién comin a la controversia que tiene
respecto de Obligacién de dar suma de dinero, de acuerdo ala Solicitud de Conciliacion y anexas
Cuyas copias se anexan a presente..

Asimismo, les recomendamos que & dia de la mencionada sesién se presenten portando su
respectivo documento de identidad y PODERES ACTUALIZADOS DEBIDAMENTE
INSCRITOS MEDIANTE COPIA LEGALIZADA, afin de ser entregados antes de la Audiencia
de Conciliacion.

L es hacemos saber que la presente invitacion la cursamos en concordancia ala Ley de Conciliacién
N° 26872 y su Reglamento & Decreto Supremo N° 001-98-JUS.

La Conciliacién Extrajudicial es una Institucion Consensual, es decir, que prima la voluntad
de las partes para solucionar conflictos o divergencias a través de un procedimiento &gil,
flexible y econémico; ahorrando tiempo y costos que demandaria un proceso judicial.

Atentamente.

Anexos
1 Copiadelasalicitud de laconciliacion.
2 Copiadd D.N.I. dd solicitante.
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ANEXO 6

REQUISITOS QUE DEBEN OBSERVARSE
AL CONFECIONAR LASINVITACIONES PARA CONCILIAR

Las invitaciones deben redactarse respetando las condiciones referidas en € articulo 15° del
Reglamento de la Ley de Conciliacion.

Laredaccién debe ser clara sin emplear abreviaturas y conteniendo lo siguiente:

a) El nombre, denominacion o razén socia de la persona o personas ainvitar y € domicilio.
b) Ladenominacion o razén social y direccion del centro de conciliacion.

¢) El nombre, denominacién o razén socid del solicitante de la conciliacion.

d) El asunto sobre el cual se pretende conciliar.

€) Informacion relacionada con la conciliacion en generd y sus ventgjas en particular.

f) Diay horaparalaaudienciade conciliacion.

g) Fechadelainvitacién.

h) Nombrey firmadel conciliador.

i) Copiasimple delasolicitud de conciliacién y sus anexos.
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ANEXO 7
UN EJEMPLO DE BIENVENIDA Y PRESENTACION

“En primer lugar, deseo darles la bienvenida del Centro de Conciliacion HEKAL vy, a la vez,
felicitarlos por su decision de asistir a esta audiencia de conciliacion..

Permitanme que me presente: Mi nombre es Antonio Romero Gélvez, Conciliador Extrajudicial
autorizado por e Ministerio de Justicia y he sido asignado al caso de ustedes para ayudarlos a
resolver la discrepancia que les preocupa.

(Luego se solicita alas partes que se identifiquen — se toma nota de quién es el solicitantey quién e
invitado). Debe tenerse cuidado de que no comiencen a hablar acerca del problemay que se limiten
s0lo a sefidar sus nombres.

ANEXO8
EJEMPLO DE MONOLOGO

A fin de que podamos llevar |a audiencia de conciliacién en la mejor forma, me permito explicarles
en qué consiste la conciliacion y como seva allevar a cabo.

La conciliacion es una institucion que ha sido creada por Ley para ayudar a las personas a
gue puedan resolver sus problemas en la forma mas rapida, econémica y eficiente.

La conciliacién no es parte del proceso judicial y se caracteriza por ser voluntaria, es decir,

gue ninguno de ustedes esta obligado a participar en esta audiencia y los acuerdos que ustedes
puedan tomar deben ser estrictamente voluntarios.

Es rapida, pues de acuerdo a la voluntad que ustedes tengan, se puede concluir en una o dos
reuniones, a diferencia del proceso judicial que demora mas tiempo.

Es econémica, ya que evita que ustedes tengan que incurrir en una serie de gastos que €
proceso judicial demanda, evitando, ademas, tensiones y desgaste emocional innecesario.

Es estrictamente confidencial. Todo lo que se trate en esta reunion no podra ser utilizado para
ningun fin. Ni ustedes ni los conciliadores pueden ser citados a juicio para declarar acerca de
lo tratado.

Tienen derecho de hacerse acompafiar por asesores, sean abogados 0 no, pero su rol solo se
limitard a dar consgos a puntos especificos. Ellos no pueden participar en € intercambio de
opiniones que solo corresponde a ustedes.

Soy una persona neutral que estoy aqui para ayudarlos a resolver sus problemas sin
parcializarme con ninguno de ustedes. No soy juez, por tanto, no voy a resolver las
diferencias que tienen ustedes; solo los voy a ayudar a que ustedes nismos resuelvan su
problemay lleguen a un acuerdo, de ser posible.

Al final de la audiencia, firmaremos un acta que solo contendré los acuerdos a que lleguemos,
los cuales serédn de cumplimiento obligatorio, pues esta acta tiene la equivalencia de una
sentencia dada por un juez. S uno de ustedes incumpliera parte o la totalidad de los acuerdos,
la parte afectada podré acudir ante un juez para que éste exija su cumplimiento.

En cuanto al procedimiento, durante la audiencia de conciliacion tendremos reuniones
conjuntas con la presencia de ustedes y e conciliador y también reuniones privadas, por
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separado con cada uno de ustedes, a fin de tener mayor informacién que me permita ayudarlos
delamgor forma.

Por otro lado, para llevar a cabo la audiencia de conciliacion, sera necesario que nos
comprometamos a respetar algunas normas de conducta.

En primer lugar, voy a pedirles que cuando uno de nosotros esté hablando no interrumpamos,
de ser necesario aclarar algo, anotemos en el papel que les hemos entregado, para que cuando
les togue hablar puedan expresar todo aquello que consideren necesario ¢estamos de
acuerdo?. . . Muy bien.

También sera necesario que nos comprometamos a tratarnos con todo respeto evitando
levantar la voz y utilizar palabras que puedan ser consideradas ofensivas o que incomoden a
la otra parte ¢estamos de acuerdo? . . . Muy bien.

Finalmente, quisiera pedirles que si tienen consigo sus celulares procedan a apagarlosa fin de
evitar interrupciones. . . Gracias.

¢ Tienen alguna pregunta que quisieran hacer sobre lo que les acabo de explicar?



Negociacion Directay Asistida — Conciliacion: Procedimiento ... 114

ANEXO 9

CARACTERISTICASTECNICASY LEGALES
DEL ACUERDO Y DEL ACTA DE CONCILIACION EXTRAJUDICIAL

EL ACUERDO

El numeral 5. del articulo 16° de la Ley de Conciliacion establece que el acuerdo conciliatorio,
sea total o parcial, debera establecer de manera precisa los derechos, deberes u obligaciones en

forma cierta, expresa y exigible; conceptos que son precisados en el articulo 26° del Reglamento
de la Ley de Conciliacion, en la siguiente forma:

a. Ciertas, cuando estan perfectamente descritas en e acta de conciliacién. No Existe
inconveniente alguno para que las prestaciones convenidas sean genéricas.

b. Expresas, cuando constan por escrito en €l acta.

C. Exigibles, cuando las partes sefialan e momento a partir del cual cada una de élas puede
solicitar ala otra e cumplimiento de lo acordado. Debera sefialarse también, con claridad, el
lugar y modo en que se cumplira lo acordado.

Para cumplir con lo anterior, todo acuerdo en lo posible, debera responder a cinco preguntas:
a QUE, eslo que se acuerda. Los derechos y |as obligaciones.

b. QUIEN, o quiénes deben cumplir con la obligacion y quién o quiénes son los receptores de la
obligacion.

c. COMO, debera cumplirse la obligacion. Ejemplo: e pago de una deuda puede ser en forma
total, en tres armadas mensuales, en nuevos soles 0 en délares americanos; 0 una parte en

efectivo a la firma del actay € sado mediante prestaciones de servicios profesionales del
deudor, €tc.

d. CUANDO, debera cumplirse la obligacion. Es decir, la fecha precisa a partir de la cua unade
las partes puede exigir € cumplimiento de la obligacion.

e. DONDE, debera efectivizarse e cumplimiento de la obligacion. Ejemplo: € pago debera
efectuarse en el domicilio del sefior XYZ, sitoen......

La primera pregunta responde al carécter cierto que dispone la Ley y su Reglamento. Las cuatro
restantes al carécter exigible.

EL ACTA CONCILIATORIA.
De acuerdo a articulo 16° de la Ley de Conciliacion, € acta expresa la manifestacion de
voluntad de las partes.

Validezdel acta de Conciliacion
La vaidez dd acta (Art. 16° de la Ley) esta condicionada, bgjo sancién de nulidad, ala
observancia de las siguientes formalidades.

Debe contener lugar y fecha en que se suscribeel acta.

Nombres, identificacién y domicilio de las partes.

Nombre e identificacion del conciliador.

Descripcion de las controversias.

pwWDNPE
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5. El acuerdo conciliatorio, sea total o parcial, estableciendo de manera precisa los derechaos,
deberes y obligaciones, ciertas, expresas y exigibles;, 0 en su caso, la fata de acuerdo o la
inasistencia de las partes ala audiencia.

6. Firmay hudladigital del conciliador, de las partes o de sus representantes legales cuando
asistan alaaudiencia. En caso de personas que no salen firmar bastara su huella digital.

7. Nombrey firma del abogado del centro de conciliacion, quien verificara lalegalidad de los
acuerdosadoptados.

8. El acta, en ningun caso, debe contener las propuestas o la posicién de una de las partes
respecto de éstas.

Estructura del acta de conciliacion.
De lo anterior y de la préctica conciliatoria, concluimos que e acta conciliatoria tiene cinco
partes:

a. Introduccion.
Lugar y fechaen que se suscribe € acta.
Nombres, identificacion y domicilio de las partes.
Nombre e identificacion del conciliador.

b. Descripcién delas Controversias.
Breve descripcién de los hechos que dieron origen a problema.

El Problema Central. Ejemplo: Obligacion de pagar suma de dinero; pension de
alimentos; régimen de visitas; etc.

C. Acuerdoconciliatorio.
Ciertos, expresos y exigibles.

d. Verificacion delalegalidad de los acuerdos.
El acta conciliatoria para ser vdida, debe estar firmada por € abogado del centro de
conciliacién, asumiendo la responsabilidad de verificar lalegaidad de los acuerdos.

e. Declaracién de conformidad y firmas.

L as partes declaran su conformidad con € texto del acta.
Sefidan lafechay hora de conclusion de la audiencia de conciliacion.
Las partesy los conciliadores deben firmar y poner su huelladigital.

Otros aspectos relacionados al acta de conciliacién
El acta con acuerdo conciliatorio constituye titulo de g ecucion.
Los derechos, deberes u obligaciones ciertos, expresos y exigibles que consten en € acta,
son exigibles através del proceso de g ecucion de resoluciones judiciales.



