Mddulo 1. Negociacion y
particularidades del ambito juridico

Unidad 1.1 Fundamentos, fases y estrategias de
negociacion

1.1.1 Introduccion

En el ambito deportivo, al igual que en cualquier contexto ordinario, los clubes afrontan
constantemente retos negociadores con el fin de dotarse de los recursos necesarios para
alcanzar sus objetivos, ya sean de tipo estratégico o de tipo ordinario.

Las condiciones de cada una de las partes, esto es, sus posibilidades, necesidades y
objetivos, determinan la mejor o peor posicidon negociadora y, por tanto, seran las
habilidades de cada una de ellas las que determinen su mejor o peor posicionamiento en
el momento de abordar la negociacion, asi como el pulso y la evolucion de la misma. Es
por ello que resulta esencial el autoandlisis de posibilidades y expectativas con cardcter
previo a abordar cualguier escenario negociador.

En la practica, cuando, por ejemplo, se aborda la negociacién en operaciones deportivas,
ya sea para la compra o la venta de jugadores, deben considerarse no solo los intereses
y pretensiones de los clubes, sino, por supuesto, también los deseos reales de los
jugadores, que constituyen un elemento que puede contribuir a facilitar o dificultar
enormemente cualquier operacion.

Asimismo, hay terceros no directamente vinculados a los clubes que, de alguna manera,
pueden influir y favorecer mas una u otra posicién negociadora, incluso sin pretenderlo.
En este sentido, es preciso referirse no solo a los agentes y representantes de los
jugadores, y sus patrocinadores personales, sino también a su entorno familiary al mayor
0 menor arraigo que puedan tener en el club, ciudad vy pais en el que se encuentren en
cada momento.

La negociacion, como mecanismo para alcanzar acuerdos, se aplica tanto para gestar el
nacimiento de nuevos vinculos como para la resolucion de los conflictos que pueden
surgir entre las partes durante su relacién y en el momento de terminacién de la misma.

El interés en agilizar la resolucion de desencuentros y las negativas consecuencias que
tiene para las partes la dilacion que supone recurrir a tribunales para resolver




controversias han hecho que cada vez se recurra con mas frecuencia a mecanismos
alternativos para la resolucidon de conflictos, tanto a través de los mas consolidados, como
el arbitraje, como a través de otros, como la mediacién, que ha ganado mas enteros,
especialmente a partir de la aprobacién y vigencia de la Ley 1/2025, conocida como ley
MASC.

2. ;Qué entendemos por negociacion?

Toda negociacion nace de la existencia del interés de un sujeto A respecto de algo que
posee, puede hacer o estd bajo el control y poder decisorio de un sujeto B. El mecanismo
de negociacion surge cuando los intereses de A y B respecto al objeto difieren. Por
ejemplo, en la venta de un objeto, si A quiere comprar vy dispone de, y esta dispuesto a
pagar, el importe que B espera obtener por la venta, los intereses confluyen vy, por tanto,
no es necesario abordar una negociacién.

Cuando los intereses de Ay B difieren, surge la necesidad de efectuar un autoanalisis de
la posicidon propia de cada parte, que conduce a tener una vision clara del rol y la posicidn
a adoptar durante la negociacién, en funcién del fin que persigue cada una de las partes
gue intervienen.

Por tanto, podemos definir «<negociacién» como el proceso a través del cual dos o mas
partes interactlan con el fin de acercar sus posturas respecto a algo, de manera que la
flexibilidad, posibilidades o necesidades de las mismas sean suficientes para alcanzar un
acuerdo.

Por supuesto, para que pueda existir una negociacién debe haber un interés inicial en las
partes implicadas en alcanzar un acuerdo respecto al objeto, puesto que, si ese interés no
concurre en alguna de las partes, no habra lugar al inicio del proceso negociador.

Es importante comprender que, en una negociacién, no solo son relevantes las
circunstancias objetivas de cada una de las partes y el mayor o menor interés de cada
una de ellas en el objeto de negociacién, sino que resultan cruciales las habilidades
emocionales que cada una de las partes tenga, tales como inteligencia emocional,
empatia, intuicién y autocontrol, entre otras.

1.1.2 Fases de la negociacidn y analisis de la posicion propia

Para abordar una negociacion en las mejores condiciones y sacar el maximo partido de
las circunstancias en las que una parte afronta dicho proceso, conviene efectuar un
autoanalisis que pasa por diferentes etapas, con el fin de concluir con el
autoconocimiento de la situacion, mas o menos ventajosa, de la que partimos.




Fase inicial o de preparacion
En una primera fase es preciso considerar los siguientes elementos:

a) Efectuar una correcta planificacion

En esta fase inicial, cada una de las partes debe efectuar un estudio previo de las
circunstancias propias y de la contraparte con la que vamos a negociar. Ese estudio pasa
por hacer un autoandlisis de las circunstancias que, objetivamente, rodean la posicién de
la parte A, tanto desde el punto de vista econdmico como considerando la necesidad de
obtener el objetivo y las circunstancias de mayor o menor resistencia de la parte B, que
puedan limitar o dificultar las posibilidades de consecucién de nuestro fin.

Cuanta mayor informacion tengamos y mejor se haya hecho el analisis de los posibles
escenarios, mayor capacidad tendremos para afrontar imprevistos o planteamientos que
formule u oponga la contraparte. Tendremos mas seguridad y capacidad de reaccion.

b) Equilibrio entre la rigurosidad, la creatividad y la flexibilidad

Debemos tratar de ser muy minuciosos con los planteamientos que tenemos previsto
utilizar. Es importante anticiparnos a posibles objeciones y procurar tener respuesta o
cobertura para las cuestiones que se planteen, pero considerando la posibilidad de
aceptar y ofrecer la mayor flexibilidad que permita proponer un acuerdo con puntos
aceptables para ambas partes, si es posible.

c) Prepararnos para negociar con informacion, respeto y empatia

Conocer y respetar el rol y las expectativas de la otra parte, asi como sus necesidades y
puntos fuertes y débiles, puede ayudar a plantear posiciones con una perspectiva que, al
considerar la postura de todos, facilite no solo el desarrollo de la negociacién, sino
también la aceptacién de soluciones que satisfagan a ambas partes, pese a no cumplir
con la totalidad de las expectativas iniciales de cada una de ellas. Como deciamos al
inicio, conocer a fondo las circunstancias del resto de las partes implicadas en la
negociacion permite afrontarla en un contexto de equilibrio, con propuestas razonables
gue no impliguen metas o expectativas imposibles de aceptar.

d) Prepararnos para negociar con confianza

Hemos de tener muy claro cudles son las posibilidades de cada parte y ser muy honestos
al trasladar los limites o «lineas rojas» que, bajo ningln concepto, seran aceptables. Cada
parte debe estar en condiciones de plantear con claridad los margenes dentro de los




cuales debe desarrollarse la negociacion, a fin de evitar la pérdida de tiempo en
planteamientos inviables.

Autoanalisis de la posicion propia

Tras haber efectuado una correcta planificacion, cada parte podré ser capaz de tener
claramente estructurada la siguiente informacion.

a) Objeto pretendido y/o fin perseguido

En la definicion del objeto serd relevante determinar:

si el objeto es unico o son aceptables alternativas;

e si el objeto es imprescindible y, por tanto, la necesidad es ineludible o, por el
contrario, se trata de un objeto deseable pero no necesario;

e celvinculo o grado de dependencia existente entre el objeto que pretendemos vy su
actual titular o quien tenga derecho de disposicién sobre el mismoy, por tanto, sea
quien deba aceptar o no la oferta que se formule.

Por ejemplo, supongamos que somos un club A que tiene interés en contratar los servicios
de unjugador que esta contractualmente vinculado a un club B. En primer lugar, conviene
hacer un andlisis exhaustivo de las necesidades deportivas que llevan a pretender la
contratacién del jugador, la disponibilidad presupuestaria y el conocimiento del mercado
para estimar las pretensiones econdmicas que pueda tener el jugador, asi como su rol o
arraigo en el club B en el que se encuentre en ese momento.

Por otra parte, convendrd analizar la posicion del club B, esto es, la dependencia que
pueda tener de dicho jugador desde el punto de vista deportivo, las condiciones
econdmicas de ese club que determinardn su mayor o menor flexibilidad en términos
financieros, y la relacion aparente entre el club y el jugador, que podra servir para
favorecer o dificultar la operacidn, asi como la mayor o menor predisposicién e interés
del jugador en el cambio, circunstancia que, claramente, servira para facilitar o no la
operacion.

Como venimos diciendo, es imprescindible conocer profundamente la maxima
informacion posible acerca de las partes con las que pretendemos negociar y del objeto
que perseguimos con dicha negociaciéon. Cuanto mayor conocimiento técnico vy
circunstancial tengamos de aquello que es objeto de nuestro deseo, asi como de la
identidad, circunstancias y necesidades de las partes que pueden influir positiva o
negativamente en la negociacién, mayor controly capacidad de reaccion, tendremos ante
las dificultades o elementos que deban ser ponderados durante el proceso.




Cuanto mas notoria sea la experiencia y los conocimientos de cada una de las partes,
mayor seriedad y respeto se presumira del procedimiento negociador a abordar.

Por ejemplo, si un club que es conocido en el mercado por el éxito de sus negociaciones
en determinadas operaciones respecto a jugadores, probablemente obtendrd un mayor
respeto por parte de los clubes con los que deba negociar, y mas profundo sera el estudio
y la preparacion previa llevada a cabo. No en vano, algunos clubes son notoriamente
conocidos en el mercado por «saber vender jugadores», frente a otros cuya mejor virtud
no es la venta, sino el mantenimiento de aquellos que son pretendidos por clubes
contrarios.

b) Circunstancias econémicas. El fair play tfinanciero como un condicionante de
peso en el ambito de la contratacién deportiva

El analisis econdmico es fundamental para determinar las expectativas y posibilidades
reales de negociar vy llevar a cabo una contratacion. Pese a ser evidente, es preciso
destacar la relevancia del analisis realista que cada parte debe hacer de sus posibilidades
y necesidades econdmicas, tanto desde la perspectiva de quien debe formular una oferta,
como desde la de la parte que la recibe, puesto que la disponibilidad y la necesidad de
unay otra, respectivamente, condicionaran la flexibilidad, pero también las expectativas
de cumplimiento de las obligaciones de pago que, en su caso, se acuerden en el marco
de la negociacion.

No solo hemos de preguntarnos si nos interesa comprar o disponer de algo, sino también
si entra dentro de nuestras posibilidades reales de pago.

En el contexto de la contratacién deportiva, resulta interesante hacer referencia a la
evolucién histdérica de los salarios de los jugadores, que se ha incrementado
desorbitadamente en los ultimos tiempos. De forma paralela, los millonarios importes
que los clubes manejan en las operaciones para la transferencia de tales jugadores hacen
que ese autoanalisis previo resulte crucial para evitar compromisos millonarios que, en
caso de incumplimiento, pueden llevar al bloqueo econdmico de los clubes.

Mas alla de las garantias comunes existentes en el ambito civil y mercantil, dado el
desorbitado nivel de los importes que se manejan en el ambito del futbol, han surgido
figuras que sirven para asegurar ese control econémico que permite posibilitar o frenar
negociaciones en funcion de las posibilidades econdmicas reales de los clubes, no solo
para afrontar un fichaje deportivo, sino también para garantizar la sostenibilidad
econdémica de los mismos en los afios posteriores a la operacidn de que se trate.

Es por ello que el andlisis realista de las posibilidades econdmicas de un club, cuando
pretende abordar el fichaje de un jugador, estd condicionado no solo por un juicio




objetivo v realista de sus condiciones econémicas y de tesoreria, sino también por el
cumplimiento estricto de los criterios de fair play financiero.

La aparicidon del fair play financiero como criterio se remonta a 2010, cuando la UEFA
introdujo este concepto como mecanismo de control para tratar de preservar la salud
financiera de los clubes, con la finalidad de evitar que contrajeran deudas millonarias que
comprometieran su viabilidad. También se pretendia, con la imposicion de este criterio y
sus limites, evitar que el poder econdmico de algunos clubes y su capacidad de
endeudamiento comprometieran la posibilidad de que clubes mas modestos compitieran
en condiciones razonables de igualdad.

El Comité de Control Econémico de la UEFA es el organismo que vela por el cumplimiento
de tales limites econdmicos a nivel europeo v, a su vez, encuentra en cada liga interna un
organismo referente que se encarga también de velar por el cumplimiento de dichos
limites a nivel nacional. En Espafia, es La Liga el organismo encargado de supervisar la
aplicacion de estos criterios, a través del establecimiento del Limite de Coste de Plantilla
Deportiva. Esta cifra es sugerida cada temporada por los clubes y evaluada por La Liga, a
través de sus organos de validacion, hasta concluir con un importe definitivo. Este
representa el maximo que los clubes pueden destinar al coste salarial de todos los
futbolistas profesionales que forman parte del equipo inscrito para competir, conforme a
las Normas de Elaboracién de Presupuestos vigentes en cada momento.

Pues bien, hoy en dia, el cumplimiento de estos criterios y limites es un elemento
fundamental a considerar para abordar cualguier negociacion. No solo porgue constituye
un condicionante para el club A que lidera la misma, sino también porque representa una
informacioén relevante que permite determinar con mavyor criterio la posicion que el resto
de clubes y jugadores pueden adoptar frente al club A en el marco de una negociacion. Y
ello, sin duda, influye de forma directa en el clima de confianza que pueda generarse en
el contexto de una negociacion econdmica entre dos clubes.

La existencia de limites economicos obliga a los clubes a ser creativos en cuanto a las
férmulas de retribucion ofrecidas a los futbolistas que pretenden contratar, asi como en
relacion con las contraprestaciones variables que suelen introducirse en los contratos de
transferencia de jugadores. Estas formulas incluyen, por ejemplo, el reconocimiento de
derechos futuros de participaciéon en eventuales ventas posteriores del jugador cuyos
derechos estdn siendo objeto de transferencia en el momento presente.

c) Existencia o no de alternativas reales para el caso de no prosperar la
negociacion

Ademads de considerar los elementos mencionados anteriormente sobre las condiciones
aceptables y los limites que condicionan los términos de una negociacion, la parte que
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pretende obtener la transferencia y contratacion de un jugador también debe prever,
desde un momento inicial, la existencia o no de alternativas en caso de que la pretensién
inicial  no prospere o no lo haga en los términos esperados.
Por ejemplo, en el dmbito deportivo, si se pretende la contratacién de un jugador, es
necesario tener en cuenta:

e |a existencia de una segunda opcion que pueda resultar interesante contratar en
caso de no concretarse la primera;

e otros factores, como la posibilidad de articular un intercambio de jugadores.

La existencia de alternativas reales y aceptables constituye un elemento relevante, ya que
durante la negociacion puede servir como herramienta de presion sobre el club vendedor.
En un momento dado, y pese a no mostrar inicialmente flexibilidad respecto a las
condiciones ofertadas, este podria ceder y rebajar sus pretensiones ante la posibilidad
real de perder la operacidn, si el club A muestra abiertamente su intencién o posibilidad
de desistir de la negociacion debido a la existencia de una alternativa de su interés.

Cuando durante la negociacion surgen estas posibilidades alternativas con terceros, la
incertidumbre se convierte en un factor que puede fortalecer la posicién negociadora del
club que dispone de opciones frente a aquel que se arriesga a perder la operacion.

Es por ello que resulta relevante conocer la existencia de alternativas y tener prefijados
los limites ante los cuales un club desistirad de la negociacidén en curso para iniciar una
nueva negociacion, posiblemente con un tercer club respecto a un jugador que sirva
como alternativa. En la practica, esto implica que con frecuencia existan diversas lineas
de negociacion abiertas con distintos terceros respecto a jugadores diversos, con el fin de
mantener expectativas reales en cada una de esas negociaciones, que concluiran de
forma definitiva cuando en la primera de ellas se alcance un acuerdo entre las partes.
Manejar los tiempos vy el pulso negociador sera un elemento crucial en tales contextos.

Andlisis de la posicién y circunstancias de la otra parte

Del mismo modo que, en una fase inicial, debemos realizar un exhaustivo autoanalisis,
también es preciso conocer el perfil, las necesidades y las posibilidades de la parte frente
a la que vamos a negociar. Ese analisis nos permitira determinar qué estrategia de
negociacion puede resultar mas efectiva, considerando las circunstancias analizadas.

Por ejemplo, en el caso de la contratacion deportiva de un jugador, serd importante
conocer sus caracteristicas, su situacién deportiva, su mayor o menor predisposicién para
cambiar de equipo —incluso de pais—, el arraigo o vinculo emocional que pueda sentir
respecto al club en el que se encuentra contratado y las ilusiones y expectativas de
crecimiento deportivo que pueda tener.
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Asimismo, y respecto al club en el que esté contratado el jugador, sera fundamental
conocer su situacion econdémica, la composicion de su plantilla deportiva, el
protagonismovy la relevancia que el jugador tenga en la misma, asi como las posibilidades
de crecimiento y éxito deportivo que dicho club pueda ofrecerle, efectuando una
comparativa realista con lo que puede ofrecer el club que pretende contratarlo.

La valoracién conjunta de los elementos anteriores servira para determinar:
e las mayores posibilidades de éxito en la negociacién vy el fin perseguido;

e la posicidn y los deseos reales del jugador, que pueden facilitar o imposibilitar el
buen fin de la negociacion.

En definitiva, cuando un jugador tiene intencion, interés o predisposicion a aceptar una
oferta, no solo lo mostrard, sino que podra facilitar las condiciones de salida de su club
actualy, por tanto, contribuir al cierre de la negociacion entre su club actual y el club que
pretende contratarlo.

Por el contrario, cuando un jugador no tenga interés en cambiar de club, se opondr3, y
solo una necesidad imperiosa de su entidad podrd servir para intentar convencerlo y
forzar su salida.

Ese andlisis serd el que determine la estrategia de negociacién a seguir y el método a
utilizar, con el fin de facilitar el cierre de la operacion pretendida.

Fase de negociacion

Una vez tengamos claras las circunstancias, los elementos, los limites y las expectativas
de cada una de las partes que hemos estudiado y preparado —recordemos que hasta
ahora de manera unilateral—, llega el momento de afrontar la negociacion propiamente
dicha, que consistird en plantear una oferta a la o las contrapartes y esperar su reaccién
para saber cudn cercanas o alejadas estdn las posturas.

Més alld de los distintos modelos o estrategias de negociacion que mas adelante
analizaremos, lo cierto es que conviene ser muy claro y preciso en los planteamientos
que se efectlen, ser respetuoso v, sobre todo, escuchar con atencién cada detalle de la
informacion que nos transmita la otra parte sobre su postura y expectativas, y analizar
cuidadosamente cualquier siguiente paso o propuesta que impligue modificar el
ofrecimiento inicial.

1.1.3 Estrategias de negociacion: del modelo colaborativo al competitivo




Las estrategias de negociacion determinan la actitud con la que una parte afronta el
proceso, de modo que el grado de flexibilidad que pueda mostrar respecto a la otra parte
estara predefinido desde un primer momento.

La practica habitual y los analisis sobre técnicas negociadoras concluyen que existen,
principalmente, cuatro estrategias de negociacidon, que seguidamente vamos a analizar.

Negociacion acomodativa

Es aquella estrategia en la que una de las partes, desde un momento inicial, muestra —o
se sabe— flexible respecto a las pretensiones de la otra, porque en realidad su
expectativa es obtener un beneficio inferior o mas limitado del que aparentemente
plantea desde el comienzo. De este modo, el umbral o la horquilla de aceptacién de la
parte flexible estad por debajo de lo que inicialmente plantea vy, por tanto, las partes estan
mas cerca de alcanzar una solucién satisfactoria para ambas gracias a la flexibilidad ab
initio de, al menos, una de ellas.

Por ejemplo, supongamos que, en una operacion de transferencia de un jugador, el club
que lo tiene contratado establece inicialmente unas condiciones y un precio
determinados. Sin embargo, existe un interés interno del club en prescindir de dicho
jugador, por lo que, en realidad, esta dispuesto a aceptar un precio inferior al planteado,
dado que el beneficio que espera obtener es vender al jugador y liberar parte del coste
salarial de la plantilla.
El club comprador desconoce esa informaciéon y plantea un precio inferior al solicitado
inicialmente. El club vendedor mostrara flexibilidad al aceptar esa reduccién porque,
ademads de ese precio—aungque inferior al inicialmente pretendido, pero alin aceptable—
, obtendra el beneficio adicional de transferir a un jugador con el que no contaba. El
resultado es que ambas partes estaran satisfechas con el acuerdo: el club comprador, por
obtener al jugador por un precio menor; y el club vendedor, por obtener una cantidad
razonable y liberar masa salarial de su plantilla.

Negociacion competitiva

Es aguella estrategia que se caracteriza por ser mas agresiva. Ambas partes mantienen
su nivel de expectativa y no tienen intencion de ceder ante las pretensiones de la otra.
También se denomina técnica de suma cero, ya que no existe posibilidad de flexibilidad
ni de alcanzar un acuerdo intermedio: es el todo 0 nada. Las partes sostienen la presién vy
la firmeza de sus posiciones, y el resultado es que una ganay la otra pierde.

Por ejemplo, cuando un club A quiere contratar a un jugador y ofrece un precio
determinado al club B, que lo tiene contratado, este ultimo no muestra interés alguno en
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acceder a la venta por el precio ofertado y solicita un importe superior. Ambos clubes se
mantienen firmes en sus posiciones: uno no esta dispuesto a ofrecer mas, y el otro no
acepta reducir su expectativa. No hay posibilidad de alcanzar un acuerdo, ya que ninguna
de las partes cede ni modifica sus pretensiones. Por tanto, el resultado es una parte
vencedora —el club que retiene al jugador en su plantilla— y una parte perdedora —el
club que pretendia contratarlo y ve frustrada su intencion.

Negociacion colaborativa

Es una estrategia similar —por su resultado— a la negociacion acumulativa, pero difiere
en el hecho de que no solo una de las partes cede en sus pretensiones, sino que ambas
buscan elementos alternativos que permitan encontrar una solucion satisfactoria para las
dos.

Por ejemplo, un club A pretende fichar a un jugador por un importe determinado, pero el
club B, que lo tiene contratado, no considera suficiente el precio ofertado. En el contexto
de la negociacidn, el club A ofrece al club B una contraprestaciéon mixta que incluya no
solo el pago por el jugador, sino también la transferencia de otro futbolista. Esto implica
que el club A pueda obtener al jugador deseado por el precio inicialmente previsto,
prescindiendo de un segundo jugador menos relevante para su planificacién deportiva.
Elclub B, aunque recibe unimporte de traspaso inferior al que pretendia, obtiene ademas
el fichaje de un nuevo jugador que puede ser util para su plantilla y, en cualquier caso,
representa un activo con valor de mercado que podria monetizar en el futuro mediante
otra transferencia.

Ambas partes estdn satisfechas, ya que han obtenido beneficios de la negociacién,
aunque no en los términos exactos inicialmente planteados.

Negociacidn evitativa

Es una estrategia que puede utilizarse en la resolucién de conflictos ya existentes, aunque
se caracteriza porque, desde un primer momento, las partes saben que no serd posible
alcanzar un acuerdoy, en realidad, establecer dicha negociacién puede acarrear mayores
perjuicios que beneficios. Esta estrategia ha sido cuestionada por diversos autores, al
considerar que no tiene sentido iniciar un proceso negociador cuando, desde el inicio, se
sabe que no se alcanzard un entendimiento.

En estos casos, suele intervenir la figura de un mediador, quien trata de determinar si
existe posibilidad de acercar posturas. Cuando concluye que las posiciones son
irreconciliables, es quien sugiere el cierre de la negociacion sin éxito, antes de que esta
pueda generar mayores conflictos o perjuicios para las partes.
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Figura 1. Tipos de negociacién

Negociacion Negociacion Negociacion
acomodativa n competitiva colaborativa

Fuente: Quiroa, 2020, https://lc.cx/pkJIHrC.

1.1.4 Métodos de negociacion: Harvard, SPIN, AIDA, ganar-ganar, entre
otros

Una vez definida la estrategia a utilizar en la negociacion —que, como hemos visto,
vendrd determinada, en general, por el mayor o menor grado de flexibilidad vy las
alternativas que cada parte esté dispuesta a plantear y aceptar—, vamos a analizar los
diferentes métodos negociadores.

Método Harvard

Como su propio nombre indica, el método Harvard —conocido también como método
Getting to Yes— tiene su origen en la Universidad de Harvard y fue creado en 1979 por
Roger Fisher, William Ury y Bruce Patton. Es un método colaborativo cuyo principio basico
consiste en centrar la negociacion en el analisis y la busqueda de intereses comunes, vy
no en la defensa de las posiciones individuales de las partes negociadoras.

Las caracteristicas principales de este método son las siguientes:

e En primer lugar, es fundamental centrar el objeto de la negociacién en la
identificacion de los intereses comunes de las partes, con el fin de encontrar
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soluciones creativas que satisfagan, en alguna medida, a todas las partes
implicadas. La negociacién se conduce de forma conjunta, de modo que las partes
colaboran de manera creativa para hallar puntos de encuentro que faciliten una
solucién al objeto de controversia o negociacion.

e Es importante que las partes sean capaces de separar su condicion personal o
individual del objeto de negociacion, para poder abordar de manera objetiva la
situacion vy la finalidad perseguida. Este ejercicio es especialmente relevante en
aquellos casos en los que los conflictos personales pueden bloguear la posibilidad
de acuerdo. En estos casos, cobra relevancia la figura de los mediadores, quienes,
al poder distanciarse personalmente del conflicto, tienen mayores posibilidades
de abordarlo objetivamente.

e Laflexibilidad o predisposicién a encontrar y aceptar alternativas es fundamental,
ya que permite un analisis mas eficiente de los objetivos, diferente de la adopcidn
de posiciones fijas e inamovibles. La creatividad en la busqueda de beneficios
mutuos es la clave para que este método prospere.

Método SPIN

Es un método que surgio en 1990, cuando Neil Rackham, de la empresa Rank Xerox,
decidio llevar a cabo un estudio de mercado mediante encuestas a los consumidores, con
el objetivo de conocer sus necesidades reales y asi obtener mejores criterios que
permitieran a los comerciales abordar las ventas con mayores posibilidades de éxito.

Elnombre responde a las siglas de «situation», «problem», «implication» y «need pay-off»,
es decir, las cuatro fases que conforman esta técnica: situacion, problema, implicacion y
necesidad. Es un método comunmente utilizado en el dmbito de las ventas.

El foco de la negociacion se centra en las personas y en sus necesidades reales. Por ello,
requiere una predisposicion y una gran capacidad para el dialogo, la escucha activa y el
respeto por las expectativas de las personasimplicadas en la negociacion. Muy ilustrativa
resulta la frase de Katherine Barchetti, «xhaz un cliente, no una venta».

El desarrollo de esta técnica pasa por las siguientes fases:

e Analisis de la situacion: la primera fase consiste en conocer la situacion de las
partes, adquiriendo la mayor cantidad de informacidon posible sobre las
circunstancias que rodean a cada perfil implicado en la negociacion. Esta fase
ayuda a comprender las necesidades y expectativas de las partes.

e Deteccion del problema: la capacidad de centrar el foco del conflicto o
desentendimiento permite discernir con mayor claridad qué elementos pueden
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ser un foco de tensién y donde estan los espacios que pueden permitir o facilitar
el entendimiento y el acercamiento de posturas.

e Actitud de implicacidn: esta fase requiere que las partes, de forma consciente y
proactiva, estén en disposicién de comprender la situacién (ya sea un problema o
una necesidad de contratacién), conocer y valorar las consecuencias inherentes a
la misma, asi como las posibilidades y alternativas para alcanzar una solucion o
acuerdo.

e Necesidades de las partesimplicadas: el interés y la forma de negociar se centran
en encontrar una solucién por considerar que esta es necesaria. Las partes estan
concienciadas y tienen un manifiesto interés en resolver el conflicto o alcanzar un
acuerdo, porque ambas aceptan y consideran que el mismo debe ser resuelto o
que es beneficioso para ambas. Este es el principal interés comuin que rige la
negociacion en este caso.

Es un método conciliador que huye de la beligerancia vy, en general, aborda con
positivismo la negociacion, no la defensa de posiciones radicales. Como venimos
diciendo, se basa en el interés comun y real de encontrar una solucién que ambas partes
consideran necesario o interesante alcanzar.

Método AIDA

Este método nace del estudio llevado a cabo por Elmo Lewis, y su denominacién responde
al acrénimo de atencidn, interés, deseo y accion, gue definen las etapas que conforman
esta forma de negociacion. Es un método principalmente utilizado en el ambito de la
comunicacién y el marketing empresarial.

Nuevamente, estamos ante un método que se basa en la escucha activa y promueve el
conocimiento de las necesidades més relevantesy significativas de las partes implicadas.

La comprension o el entendimiento que pueda alcanzarse entre ambas partes puede
servir para construir relaciones profesionales duraderas en el futuro. Asi lo concibe
Ronald Shapiro en su afirmacidn: «la esencia de la negociacidén no estd en hacer negocios,
sino en crear relaciones duraderas».

Las fases que conforman este método son las siguientes:

e Atencion: es fundamental partir de una situacion de confort en la que hayamos
sido capaces de captar la atencion de la otra parte, ya sea mediante
presentaciones visuales, propuestas originales o sorprendentes, o con la oferta de
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condiciones novedosas que, de entrada, generen un interés inevitable para la
parte abordada.

e Interés: una vez captada la atencion, es esencial mantener el interés de la parte,
siendo capaces de generar el nacimiento de una necesidad —o incluso
curiosidad— que esta no tenia antes. El resultado es que la parte necesita conocer
qué le estamos ofreciendo, porque, incluso aunque antes lo ignorara, en esta fase
siente la necesidad de seguir escuchando qué beneficios o ventajas puede
obtener.

e Deseo: en esta fase se materializa el éxito de las dos anteriores. Si hemos logrado
llamar la atencion y despertar el interés de la contraparte —mas alld de una
necesidad real—, el resultado sera que dicha parte ya desea o, de forma activa,
tiene interés y predisposiciéon en aceptar nuestra oferta. Por tanto, habremos
creado el entorno vy las circunstancias idéneas para alcanzar el objetivo
pretendido.

e Accién: esta es la fase en la que debe culminar nuestra posicidon, ya que la otra
parte debe estar en disposicion de concluir favorablemente el acuerdo pretendido,
esto es, firmar el contrato, materializar la compra o llevar a cabo la accién para la
que fue abordada la negociacién.

Como podemos ver, si bien es un método colaborativo, lo cierto es que en él hay una parte
que claramente tiene un objetivo definido y dirige la negociacién con unos tiempos vy
finalidades especificos. El proposito es influir y conducir la accion y voluntad de la otra
parte para concluir el acuerdo deseado por quien ha liderado la negociacién desde el
primer momento.

Método ganar-ganar

Nuevamente, estamos ante un método colaborativo en el que no se pretende que una de
las partes alcance sus objetivos mientras la otra claudica o acepta algo que puede no
resultarle favorable. Lo que se busca con este método es encontrar soluciones en las que
las partes implicadas se sientan beneficiadas por haber obtenido ventajas o la
satisfaccion de ciertas pretensiones, aunque no sean exactamente las inicialmente
esperadas.

Es un método que se basa en el didlogo, la colaboracién y la busqueda conjunta de
escenarios favorables que, en muchos casos, no se producen de forma simultdnea en el
tiempo. Es decir, puede suceder que las soluciones alcanzadas generen un beneficio
inmediato para una de las partes y un beneficio futuro, previamente acordado, para la
otra. Aun asi, el resultado es que ambas partes se sienten satisfechas.
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Los parametros que definen el desarrollo de esta técnica negociadora son,
principalmente, los siguientes:

Dado que las soluciones resultan beneficiosas para todas las partes, en mayor o
menor medida, no existen oponentes ni competidores: todos estan alineados en
un fin comun, aunque las consecuencias no sean exactamente iguales para cada
parte implicada.

La confianzay el compromiso entre las partes es total, por lo que la predisposicion
a colaborar es maxima, en la medida en que se entiende que, si cada parte cumple
con lo convenido, todas resultaran beneficiadas.

Fomenta y promueve la estabilidad de la relaciéon profesional entre las partes
implicadas, ya que la confianza establecida puede extrapolarse a otros ambitos de
relacion 0 colaboracién en el futuro.

En definitiva, en esta técnica de negociacién —muy aplicada en el dmbito comercial—las
partes colaboran activamente para acordar soluciones que satisfagan (aunque sea
parcialmente) sus intereses y necesidades. Para ello, muestran flexibilidad y aceptan
concesiones con el fin de alcanzar un acuerdo satisfactorio para todos.

Método ganar-perder

Es justamente el opuesto al método expuesto en el apartado anterior. En este caso, una
de las partes defiende y persigue su propio interés, que resulta claramente opuesto al de
la contraparte negociadora.

Los pardmetros de este método son los siguientes:

Una sola parte resulta claramente beneficiada en la negociacion, compitiendo con
la otra para imponer sus necesidades e intereses. La otra parte, desde el inicio,
puede verse como «perdedorax» al ver truncadas sus expectativas y considerarse
perjudicada por el resultado alcanzado.

Las partes adoptan una actitud beligerante, compiten y se genera un contexto de
confrontacién, cuyo desenlace solo puede dar lugar a un ganador y un perdedor.

El desarrollo de la negociacién no es colaborativo, sino competitivo. Por ello,
dificulta las relaciones profesionales y no fomenta, en absoluto, un clima de
confianza. Como consecuencia, dificilmente surgiran futuras oportunidades de
relacién o negociaciéon profesional entre las partes a partir del resultado obtenido.
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Método de la empatia estratégica

Este método parte del concepto de empatia. La empatia es la capacidad que tiene una
persona de comprender las emociones y los sentimientos de los demas. Se basa en la
premisa de considerar a quien tenemos enfrente como un sujeto individual, con
sensacionesy emociones propias, y tratar de pensar, sentiry valorar desde la perspectiva
o el punto de vista del otro frente al objeto de negociacion.

El socidlogo estadounidense Jeremy Rifkin calificé la empatia como un concepto Unico,
cuyo uso en el sentido actual comenzd en 1909, como resultado del desarrollo de la
conciencia del yo. No fue hasta 1971 cuando Davis empezd a considerar que el concepto
de empatia implicaba una dimensiéon conjunta —cognitiva y emocional— en la
capacidad de una persona para desarrollar sensibilidad hacia los demas.

En este método es importante tener en cuenta que empatizar con la parte con la que
estamos negociando no implica necesariamente aceptar sus planteamientos. De hecho,
la empatia puede servir para identificar las inseguridades o debilidades de la otra parte y
anticiparse a posibles escenarios y reacciones. Asi, puede utilizarse en un sentido
constructivo —para facilitar la negociacién, evitar tensiones o promover las motivaciones
de la otra parte— o, por el contrario, para aprovechar ese conocimiento profundo en
beneficio propio y mejorar la posicion negociadora.

Este método se basa en la experiencia y praxis de Chris Voss, negociador del FBI, quien
centrd su practica en el aspecto emocional y su manejo en situaciones de conflicto para
alcanzar la resolucién de los mismos.

Las caracteristicas principales de este método son las siguientes:

e Lacapacidad de escuchar: no solo desde una perspectiva auditiva, sino también
prestando atencidn a la forma de expresarse, al tono, al lenguaje corporal y, en
definitiva, a la manera en que la otra parte comunica sus necesidades,
expectativas y la carga emocional asociada.

e Lavalidacion de las emociones de la otra parte: con el fin de crear un clima en el
gue esta se sienta comprendida y perciba que sus emociones y sentimientos son
validos y tenidos en cuenta.

Estas conductas generan un clima de confianza que facilita el acercamiento de posiciones
y la flexibilidad de las partes respecto a las pretensiones o planteamientos formulados
entre ellas.
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Método cara a cara

Este método pone en valor la presencialidad, la cercania y el contacto. Es la técnica mas
antigua, ya que precede a la era actual en la que la conexién digital ha promovido las
negociaciones online, ofreciendo muchas ventajas en cuanto a conectividad e inmediatez
en tiempo y espacio, pero también conllevando la pérdida del contacto humano y de
ciertos elementos propios de la expresion corporal y espacial que solo ofrece la
presencialidad.

El desarrollo de este método implica el uso de los elementos y estrategias ya explicados
anteriormente, pero afiade, como elemento relevante —sino esencial—, la interaccion y
la informacidn que brinda la presencia fisica. Por ello, el lenguaje corporal y la capacidad
de analizar y comprender los mensajes que percibimos en la conducta de la otra parte
constituyen la principal caracteristica de este método.

Unidad 1.2 Negociacion juridica y mecanismos
alternativos de resolucion de conflictos

1.2.1 Tacticas de negociacion: herramientas para intervenir en el proceso
negociador

Llegados a este punto, es facil preguntarse: ;qué diferencia hay entre las estrategias, los
meétodos vy las tacticas de negociacion?

Pues bien, desde un prisma general, las estrategias de negociacion son las lineas que
cada parte define con caracter previo a abordar un proceso negociador, y se basan en la
informacion objetiva analizada tanto sobre la situacion como sobre los objetivos y el perfil
de las partes intervinientes. Por su parte, los métodos de negociacién constituyen la
manera en que se pretende conducir la negociacion para alcanzar el objetivo planteado.

En ese contexto, las tacticas son las acciones o conductas puntuales que las partes
utilizan durante el proceso ante determinadas situaciones o bloqueos, con el fin de
reconducir o frenar las posiciones de la contraparte.

Las diferentes tacticas utilizadas, consideradas en conjunto, conforman la estrategia. Se
aplican en cualquier momento de la negociacion y constituyen un patrén de conducta
que define el rol de cada una de las partes intervinientes.

Entre las tacticas mas comunes encontramos las siguientes:
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e Tacticas de desarrollo: se manifiestan a través de acciones o conductas mas o
menos agresivas, actitudes pasivas o activas en la conduccion de la negociacion,
mayor o0 menor resistencia frente a las pretensiones de la otra parte, flexibilidad,
entre otras.

e Tacticas de presion: tienen por objetivo debilitar a la otra parte mediante
mecanismos como el desgaste, la intimidacion, el planteamiento de deal breakers
0 ultimatums, entre otros.

Las tacticas a utilizar se determinaran a lo largo del proceso negociador, en funcion de su
evolucién, del desarrollo de la negociacién y de la estrategia, asi como de la mayor o
menor fortaleza de la posicion de cada una de las partes.

1.2.2 Beneficios y oportunidades de la negociacion frente a la via judicial

La negociacién, como sistema de resolucion de conflictos, ofrece grandes beneficios y
evita la beligerancia o la necesidad de recurrir a vias judiciales para resolver situaciones
inicialmente irreconciliables.

Los principales beneficios de la negociacion —comunes independientemente de la
estrategia o método utilizado— son los siguientes:

e Resolucién pacifica de conflictos.

e Busqueda de resultados satisfactorios para los intereses de las partes implicadas
en el conflicto.

e Adopcion de soluciones viables, realistas y ejecutables para las partes.

e Generacion de relaciones profesionales de confianza, que constituyen la base
para posibilitar futuras colaboraciones entre las partes.

e Mejora de la comunicacion y desarrollo de habilidades para la resolucién de
problemas vy la busqueda de soluciones.

e Promocién de la capacidad para la toma de decisiones, asi como del crecimiento
personal y profesional.

1.2.3 La negociacion en el marco legal: ley MASC y ley de mediacion
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En el ambito juridico, la negociacion se utiliza no solo como un mecanismo para alcanzar
acuerdos en operaciones que las partes desean concretar, sino también como una técnica
para la resolucion de conflictos, en tanto que constituye una praxis orientada a lograr un
acuerdo entre las partes antes de recurrir a un procedimiento judicial.

Evitar, en la medida de lo posible, acudir a la via judicial es algo que generalmente buscan
las partes, ya que ello implica no solo someter la decisién final del conflicto al criterio de
un tercero, sino también asumir mayores costes econdmicos —como los derivados del
asesoramiento y la defensa legal—, asi como una notable dilacién en el tiempo.

No en vano, se ha legislado para promover el uso de mecanismos alternativos de
resolucién de conflictos, que permiten evitar recurrir a la justicia ordinaria mediante el
sometimiento del conflicto a un tercero que, interviniendo en mayor o menor medida,
conduce la negociacion con el fin de alcanzar una solucion satisfactoria para las partes.

Asi, podemos encontrar diversas normas que han dado cobertura y regulacion a estos
mecanismos alternativos, hasta llegar a la mas reciente Ley Organica 1/2025, de métodos
alternativos de resolucién de conflictos (en adelante, ley MASC), que impone a las partes
en conflicto la obligacion de someterse a un procedimiento alternativo de resolucion de
controversias con cardcter previo a la posibilidad de presentar sus pretensiones ante un
tribunal de justicia ordinario.

Con esta ley se da un paso definitivo para consolidar y otorgar protagonismo y relevancia
a la negociacién entre las partes cuando se enfrentan a la resolucion de un conflicto.

La ya existente Ley 5/2012, de 6 de julio, de mediacién en asuntos civiles y mercantiles (en
adelante, ley de mediacion), que incorporo al ordenamiento juridico espafiol la Directiva
2008/52/CE del Parlamento Europeo y del Consejo, de 21 de mayo de 2008, tenia como
objetivo ofrecer un mecanismo de resoluciéon de conflictos alternativo a la justicia
ordinaria.

La mediacién se caracteriza por ofrecer resultados con soluciones practicas, efectivas y
rentables.

La prevision de la ley de mediacidn era flexible, abierta y solo pretendia sentar las bases
y criterios que debian considerarse en un proceso de mediacién. Su sencillez tenia como
objetivo favorecer esta alternativa frente a la solucién judicial de conflictos.

Lo cierto es que, pese a las expectativas generadas por dicha ley, no se logré consolidar
ni ejecutar plenamente el mecanismo de mediacion, a pesar de la necesidad existente y
de las altas expectativas creadas en el momento de su promulgacion.
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Por ello, con la nueva ley MASC se pretende dar un paso adicional y definitivo para la
consolidacioén, principalmente, del procedimiento de mediacién —entre otros— como
meétodo alternativo a la jurisdiccion ordinaria de los tribunales.

Asi, en su articulo 2, la ley MASC define el concepto de «método alternativo adecuado para
la solucién de controversias» en los siguientes términos:

“Concepto y caracterizacion de los medios adecuados de solucion de controversias en
via no jurisdiccional. A los efectos de esta ley, se entiende por medio adecuado de
solucién de controversias cualquier tipo de actividad negociadora, reconocida en esta u
otras leyes, estatales o autondmicas, a la que las partes de un conflicto acuden de buena
fe con el objeto de encontrar una solucion extrajudicial al mismo, ya sea por si mismas o
con la intervencién de una tercera persona neutral”.

La propia ley excluye determinados tipos de asuntos que, por su naturaleza, no pueden
ser sometidos a mediacién, fundamentalmente por el contenido de los derechos que
pueden estar en conflicto y por la trascendencia de los bienes juridicos a los que se
refieren, los cuales implican derechos de ambito publico cuya protecciéon no puede
quedar sujeta Unicamente al criterio negociador de las partes.

Concretamente, en su articulo 3, la ley MASC define el ambito de aplicacion de la norma,
excluyendo materias de caracter laboral, penaly concursal, asi como aquellos supuestos
en los que una de las partes sea la Administracién publica o una persona sujeta o
vinculada a la misma.

El articulo 5.2 de la ley MASC establece, ademas de las materias mencionadas como
excluidas del ambito de aplicacién, la exclusidn del requisito de mediacién previa a la
jurisdiccion ordinaria en los siguientes tipos de conflictos:

“Se exigird actividad negociadora previa a la via jurisdiccional como requisito de
procedibilidad en todos los procesos declarativos del libro Il y en los procesos especiales
del libro IV de la Ley 1/2000, de 7 de enero, de Enjuiciamiento Civil, con excepcién de los
que tengan por objeto las siguientes materias:

a) latutelajudicial civil de derechos fundamentales;
b) la adopcidon de las medidas previstas en el articulo 158 del Cédigo Civil;
c) laadopcion de medidas judiciales de apoyo a las personas con discapacidad;

d) lafiliacion, paternidad y maternidad;

' Ley Organica 1/2025 de 2025. Métodos alternativos de resolucion de conflictos. 3 de enero de 2025
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e) latutela sumaria de la tenencia o de la posesién de una cosa o derecho por quien
haya sido despojado de ellas o perturbado en su disfrute;

f) la pretension de que el tribunal resuelva, con caracter sumario, la demolicion o
derribo de obra, edificio, arbol, columna o cualquier otro objeto anadlogo en estado
de ruina y que amenace causar danos a quien demande;

g) el ingreso de menores con problemas de conducta en centros de proteccion
especificos, la entrada en domicilios y restantes lugares para la ejecucién forzosa
de medidas de proteccion de menores o la restitucidén o retorno de menores en los
supuestos de sustraccion internacional;

h) eljuicio cambiario”.

Mas alld de las exclusiones transcritas, una de las grandes novedades que introduce la
ley MASC es que reconoce y establece como requisito de procedibilidad judicial la previa
existencia de un procedimiento de mediacion sujeto a dicha ley. Asi, deja de ser un
mecanismo voluntario al que podian optar las partes en conflicto para convertirse en una
conditio sine qua non: no se admitira una demanda judicial si no se acredita previamente
el intento de resolucion del conflicto a través de un procedimiento alternativo de
resolucion de controversias.

Elarticulo 5 de la ley MASC es claro al respecto:

“Requisito de procedibilidad.

1. En el orden jurisdiccional civil, con caracter general, para que sea admisible la
demanda se considerara requisito de procedibilidad acudir previamente a algun
medio adecuado de solucién de controversias de los previstos en el articulo 2. Para
entender cumplido este requisito habra de existir una identidad entre el objeto de
la negociacion vy el objeto del litigio, aun cuando las pretensiones que pudieran
gjercitarse, en su caso, en via judicial sobre dicho objeto pudieran variar.

Se considerara cumplido este requisito si se acude previamente a la mediacién, a
la conciliacion o a la opinidon neutral de una persona experta independiente, si se
formula una oferta vinculante confidencial o si se emplea cualquier otro tipo de
actividad negociadora, reconocida en esta u otras leyes, estatales o autondémicas,
pero que cumpla lo previsto en las secciones 1.2y 2 2, de este capitulo o en una ley
sectorial. Singularmente, se considerara cumplido el requisito cuando la actividad
negociadora se desarrolle directamente por las partes, o entre sus abogados o
abogadas bajo sus directrices y con su conformidad, asi como en los supuestos en
que las partes hayan recurrido a un proceso de Derecho colaborativo.

2 Ley Organica 1/2025 de 2025. Métodos alternativos de resolucion de conflictos. 3 de enero de 2025
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2. Se exigira actividad negociadora previa a la via jurisdiccional como requisito de
procedibilidad en todos los procesos declarativos del libro II y en los procesos
especiales del libro IV de la Ley 1/2000, de 7 de enero, de Enjuiciamiento Civil [...].

3. No sera preciso acudir a un medio adecuado de solucion de controversias para la
interposicién de una demanda ejecutiva, la solicitud de medidas cautelares
previas a la demanda, la solicitud de diligencias preliminares ni para la iniciacion
de expedientes de jurisdiccion voluntaria, con excepcién de los expedientes de
intervencion judicial en los casos de desacuerdo conyugal y en la administracion
de bienes gananciales, asi como de los de intervencién judicial en caso de
desacuerdo en el ejercicio de la patria potestad. Tampoco serd preciso acudir a un
medio adecuado de solucion de controversias para presentar la peticion de
requerimiento europeo de pago conforme al Reglamento (CE) n.° 1896/2006 del
Parlamento Europeo vy del Consejo, de 12 de diciembre de 2006, por el que se
establece un proceso monitorio europeo, o solicitar el inicio de un proceso
europeo de escasa cuantia, conforme al Reglamento (CE) n.°861/2007 del
Parlamento Europeo y del Consejo, de 11 de julio de 2007, por el que se establece
un proceso europeo de escasa cuantia.

4. Llainiciativa de acudir alos medios adecuados de solucién de controversias puede
proceder de una de las partes, de ambas de comun acuerdo o bien de una decision
judicial o del letrado o la letrada de la Administracion de Justicia de derivacién de
las partes a este tipo de medios.

Para el caso de que todas las partes plantearan acudir a un medio adecuado de
solucién de controversias y no existiera acuerdo sobre cudl de ellos utilizar, se
empleara aquel que se haya propuesto antes temporalmente”.

La exigencia de la ley MASC respecto a la necesaria actividad negociadora previa a la
interposicién de una demanda puede cumplirse tanto mediante la intervencién de un
tercero neutral que lleve a cabo labores de mediacién, como mediante la mera
acreditacién de la existencia de un proceso negociador entre las partes que haya
finalizado sin acuerdo.

En este sentido, los requisitos para acreditar el cumplimiento de dicha exigencia estan
recogidos en el articulo 10 de la ley MASC, que establece:

“Acreditacion del intento de negociacion y terminacidn del proceso sin acuerdo.

1. Alos efectos de acreditar que se ha intentado una actividad negociadora previa 'y
cumplir el requisito de procedibilidad, dicha actividad negociadora o el intento de
la misma debera ser recogida documentalmente.
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2. Sino hubieraintervenido una tercera persona neutral, la acreditacion se cumplird
mediante cualquier documento firmado por ambas partes en el que se deje
constancia de la identidad de las mismas vy, en su caso, de las personas
profesionales o expertas que hayan participado asesorandolas, la fecha, el objeto
de la controversia, la fecha de la reunién o reuniones mantenidas, en su caso, y la
declaracion responsable de que las dos partes han intervenido de buena fe en el
proceso. En su defecto, podra acreditarse el intento de negociacién mediante
cualquier documento que pruebe que la otra parte ha recibido la solicitud o
invitacion para negociar o, en su caso, la propuesta, en qué fecha, y que ha podido
acceder a su contenido integro.

3. En el caso de que haya intervenido una tercera persona neutral gestionando la
actividad negociadora, esta debera expedir, a peticién de cualquiera de las partes,
un documento en el que debera hacer constar:

a) Laidentidad del tercero, su cualificacion, colegio profesional, institucion a
la que pertenece o registro en el que esté inscrito.

b) Laidentidad de las partes.
c) Elobjeto de la controversia.
d) Lafechade lareunién oreuniones mantenidas.

e) La declaracién solemne de que las dos partes han intervenido de buena fe
en el proceso, para que surta efectos ante la autoridad judicial
correspondiente.

En caso de que alguna de las partes no hubiese comparecido o hubiese rehusado la
invitacion a participar en la actividad negociadora, se consignara dicha circunstanciay,
en su caso, laforma en la que se ha realizado la citacion efectiva, la justificacion de haber
sido realizada, y la fecha de recepciéon de la misma [...]"~

La ley MASC reconoce como medios alternativos de resolucion de controversias los
siguientes: la negociacion directa, la mediacién, la conciliacién ante notario, la
conciliacién ante registrador, la conciliacion ante letrado de la Administracién de Justicia
y la conciliacién ante juez de paz.

En todos los medios reconocidos por la ley MASC resultan de aplicacién las diferentes
técnicas y métodos de negociacion expuestos a lo largo de este curso. Sin embargo,
entendemos que merece especial atencién la figura de la mediacién, ya que facilita —
mediante la intervencién de un tercero— las posibilidades de alcanzar un acuerdo que,
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en todo caso, preserva la voluntad y decisiéon de las partes, a diferencia de los procesos
en los que un tercero impone la solucion.

Concretamente, y centrandonos en la mediacién, el articulo 14 de la ley MASC establece
que:

“La mediacidn se regird por lo dispuesto en la Ley 5/2012, de 6 de julio, de mediacién en
asuntos civiles y mercantiles, vy, en su caso, por la legislaciéon autondmica que resulte de
aplicacion. No obstante, a efectos de lo dispuesto en esta ley, la mediacion es uno de los
medios adecuados de solucion de controversias con el que se podra cumplir el requisito
de procedibilidad al que se refiere el articulo 5.1".

1.2.4 Elrol del mediador y los requisitos del proceso de mediacidn en la ley

En la Ley de Mediacién se da protagonismo a la figura del mediador como profesional
neutral que interviene promoviendo la negociacion y acercamiento de posiciones entre
las partes, conduciendo su interaccién para concluir con la existencia de un acuerdo o no.
Es importante tener en cuenta que el mediador no resuelve el conflicto ni emite una
resolucion expresa segun su criterio.

Elrol del mediador es el de control del desarrollo de la negociacion, aportando serenidad,
calma y promoviendo la escucha y planeamiento de soluciones viables entre las partes,
aporta objetividad y media entre las partes para facilitar el traslado de informacion vy
necesidades entre unay otra.

Cuando la divergencia de posiciones es notable, la figura del mediador aporta objetividad
y facilita la predisposicidon de las partes a escuchar los planteamientos que no provienen
directamente de la contraparte (con la que puede haber una carga emocional que reste
racionalidad), sino del mediador que, como tercero neutral, es aceptado por tales partes
como una parte objetiva cuyo verdadero interés y cometido es el de ayudar a encontrar
solucion.

De hecho, los articulos 7y 8 de la Ley de Mediaciéon promueven, precisamente, como
requisitos y garantias de la mediacion, la igualdad de las partes, la imparcialidad de los
mediadores y la neutralidad.

“Articulo 7. Igualdad de las partes e imparcialidad de los mediadores. En el
procedimiento de mediacién se garantizard que las partes intervengan con plena
igualdad de oportunidades, manteniendo el equilibrio entre sus posiciones y el respeto
hacia los puntos de vista por ellas expresados, sin que el mediador pueda actuar en
perjuicio o interés de cualquiera de ellas.
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Articulo 8. Neutralidad. Las actuaciones de mediacién se desarrollardn de forma que
permitan a las partes en conflicto alcanzar por si mismas un acuerdo de mediacion,
actuando el mediador de acuerdo con lo dispuesto en el articulo 13".

Es importante destacar que la figura del mediador no solo se utiliza en el &mbito civil y
mercantil, sino que también esta aceptada y cuenta con una practica recurrente en
contextos mas sensibles, como los conflictos de familia o los conflictos con menores. Por
tanto, esta figura, mas cercana que la de un juez, ha ganado protagonismo y relevancia
en los ultimos anos.

Por este motivo, la propia ley dedica un titulo especifico a definir el estatuto del
mediador, sus condiciones y requisitos para ejercer, el alcance de su intervencion, los
limites de su actuacién y las responsabilidades derivadas del ejercicio de su funcion.

El proceso de mediacion no es mas que un proceso negociador en el que las partes
desarrollan sus propias estrategias, utilizando al mediador como intermediario en el
traslado de sus respectivas pretensiones. El mediador no valora las pretensiones de las
partes ni emite una resolucion estimando o desestimando sus posiciones; simplemente
las acompafia en el proceso, facilitando la comunicacion con el objetivo de alcanzar un
posible acuerdo.

Este proceso podra finalizar con o sin acuerdo. En caso de concluir con acuerdo, este
deberd recogerse en un acta final, cuyo contenido incluira la identidad de las partes y los
términos especificos del acuerdo alcanzado.

Asi se prevé en el articulo 22.3 de la ley de mediacién, cuando regula el contenido del acta
gue pone fin al proceso de mediacion:

“Articulo 22. Terminacion del procedimiento.

[..] 3. El acta final determinara la conclusién del procedimiento y, en su caso, reflejara los
acuerdos alcanzados de forma clara y comprensible, o su finalizacion por cualquier otra
causa.

El acta deberd ir firmada por todas las partes y por el mediador o mediadores y se
entregara un ejemplar original a cada una de ellas. En caso de que alguna de las partes
no quisiera firma el acta, el mediador hard constar en la misma esta circunstancia,
entregando un ejemplar a las partes que lo deseen”.
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Mientras que, si se produce alguno de los supuestos previstos en el articulo 10.4 de la ley
de mediacidn, se entenderd que no ha sido posible alcanzar un acuerdo. Concretamente,
se considerara que la mediacion ha finalizado sin éxito en los siguientes casos:

a) “Sitranscurrieran treinta dias naturales a contar desde la fecha de recepcion de la
solicitud inicial de negociacion por la otra parte y no se mantuviera la primera
reunion o contacto dirigido a alcanzar un acuerdo o no se obtenga respuesta por
escrito.

b) Si,unaveziniciada la actividad negociadora, transcurrieran treinta dias desde que
una de las partes haga una propuesta concreta de acuerdo a la otra, sin que se
alcance acuerdo ni se obtenga respuesta por escrito. El plazo de treinta dias
comenzard a contar desde la fecha de recepcion de la propuesta concreta de
acuerdo.

c) Sitranscurrieran tres meses desde la fecha de celebracién de la primera reunion
sin que se hubiera alcanzado un acuerdo. No obstante lo anterior, las partes tienen
derecho a continuar de mutuo acuerdo con la actividad negociadora mas alld de
dicho plazo.

d) Sicualquiera de las partes se dirige por escrito a la otra dando por terminadas las
negociaciones, quedando constancia del intento de comunicacién de ser esa su
voluntad”e.

Como hemos venido diciendo, la Ley MASC exige la acreditacién del proceso negociador
seguido que, en el caso de la mediacién sera con el Acta Final, en caso de existir acuerdo
0, en caso contrario, con cualquier documento que sirva para acreditar documentalmente
la existencia de dicho proceso de mediacién sin acuerdo.

9. Reflexiones finales

Con la entrada en vigor de la ley MASC se abre un nuevo escenario en el que los procesos
negociadores —que, con mayores o menores formalidades, siempre han existido—
cobran unvalor fundamentaly se instauran, de manera imperativa, como requisito previo
para poder acudir a la justicia ordinaria. La negociacion previa deja de ser una opcion
para convertirse en una obligacién.

La mediacion, como método alternativo de resolucion de conflictos regulado en una ley
especifica que parecia en desuso y poco aplicada, cobra ahora protagonismo. Su
particularidad radica en que la ley de mediacién promueve y pone en valor la actividad
negociadora de las partes, que en todo caso conservaran la capacidad de decidir los

8 Ley 5/2012 de 202. Mediacién y asuntos civiles mercantiles. 6 de julio de 2012

26



términos del acuerdo que deseen alcanzar, con la asistencia neutral del mediador, cuya
funcion se limita a facilitar e intermediar, sin sustituir en ningin momento la voluntad de
las partes. El mediador no decide, sino que se limita a recoger la voluntad y decisién final
de guienes participan en el proceso.

Como hemos venido exponiendo a lo largo de este curso, cobra especial relevancia la
preparacion de las partes para afrontar un conflicto, siendo esencial el autoanalisis de la
situacién propia, de las posibilidades, expectativas y objetivos con los que cada parte
aborda la negociacion.

Seran también esenciales las estrategias, métodos y técnicas empleadas en la
negociacion, asi como el perfil, las caracteristicas, la flexibilidad y la capacidad empatica
de las personas que, en cada caso, deban representar vy liderar las negociaciones frente a
la otra parte.
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