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Nattan Nisimblat

Abogado de la Universidad de Los Andes; Especialista en Derecho Procesal.
Especialista en Derecho Probatorio; Programa de Negociacion para Altos
Ejecutivos Harvard,  Mit, Tufts Estados Unidos; Conciliador en Derecho adscrito a
la Camara de Comercio de Bogota a prevenciéon; Maestria en Derecho Universidad
de Los Andes; Diplomado en Investigacion Cientifica Universidad Colegio Mayor
de Cundinamarca; Regenta las catedras de Procedimiento Constitucional (acciones
constitucionales), Teoria General del Proceso, Procedimiento Civil Especial,
Alternativas de Resolucion de Conflictos, Contratos Electronicos, Conciliacion Civil
y Comercial, Procesos Especiales, Medios de Prueba en Particular, Teoria 'y
Técnicas de Negociacion y Responsabilidad Médica en las universidades Catdlica,
Autonoma, San Martin, Rosario y Santo Tomas, en programas de pregrado,
posgrado y diplomados. Docente investigador del Grupo Derecho Procesal
Constitucional, Par Académico del Ministerio de Educacion Nacional, miembro del
Centro Colombiano de Derecho Procesal Constitucional, Consultor del Instituto
Colombiano de Derecho Comercial y miembro del Instituto Colombiano de
Derecho Procesal.




Etimolégicamente, proviene de la expresion latina
in e g o t" gue significa:

1. tr. Ajustar el traspaso, cesion o endoso de un vale, de un
efecto o de una letra.

2. tr. Descontar valores.

3. intr. Tratar y comerciar, comprando y vendiendo o
cambiando géneros, mercancias o valores para aumentar el
caudal.

4. intr. Tratar asuntos publicos o privados procurando su
mejor logro. U. t. c. tr.

5. intr. Tratar por la via diplomatica, de potencia a potencia,
un asunto, como un tratado de alianza, de comercio, etc. U.
t.Cc. ftr.
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Las negociaciones a veces fallan
No se realizan acuerdos

Las disputas son diferidas

Las relaciones sufren danos

Se pierde tiempo y dinero
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Ver la negociacion primariamente como:
cero I suma

Falta de un marco sistematico para preparar,

conducir y analizar las negociaciones

Ignorar el impacto de nuestro

comportamiento en los demas

Limitaciones institucionales y normas

culturales

At rapado enE®boags Etgroes efmo c i
escalamiento

Posusiescaussas



Reconocer las posibilidades de las

ganancias mutuas

Practicar con un companero para

aprender acerca del impacto de su
comportamiento

Impulse cambios en su organizacion y en

Su cultura

Aumente su capacidad de  autoreflexion vy
diagndstico de su habilidad para negociar

PosHesosalacones



No existe una teoria relevante
La negociacion no puede ensenarse

Usted aprendera de su propia experiencia

Losmitoke denlz cvegaciacion
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Es lo que se negocia, o que esta en juego

El negociador conoce a fondo lo que es
objeto de negociacion:

A. Su caracteristica

B. Su valor
C. Su utilidad

SuUsisanala



Como se va a negociar

También se negocia el como: Se
establecen reglas para:

A. Comunicarse
B. Reunirse
C. Tomar decisiones

Praceso



Henry Martyn Robert(1837 11923) . Rober |
Rules of Order Revisado . 1915

Nacido en 1837 (mayo 2).

En 1867, siendo general del ejército de los Estados
Unidos, fue enviado a San Francisco, ciudad
turbulenta por la guerra civil y el auge del oro.

Su papel era controlar la construccion del ferrocarril
transcontinental.

EEmplio: Robert's Rutssbof orsEer



Cuando los miembros de una empresa
celebran una reunion, su proposito es
gestionar asuntos, recopilar informacion,
discutir sobre cuestiones y tomar decisiones
sobre coOmo se resolveran o abordaran estas
cuestiones.

Los metodos que las empresas eligen para
llevar a cabo estas funciones dependeran con
frecuencia del tipo y el tamafio de la reunidn.
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Un presidente

Una agenda

Un proceso para la toma de decisiones
Un debate bien dirigido y

Una instalacion fisica productiva.
Conmponentesshasicosde una
raudoncde socing, aopaomietarios
0 Acaoatstas



El presidente desempena las siguientes
funciones importantes:

Conoce a los asistentes . Determina las
aptitudes y capacidades y los motiva en

las actividades que les han sido

asignadas, controla su progreso y ofrece
orientacion y ayuda.



Il

Planea con anticipacion . Evalla los
asuntos que tienen que abordarse en la
reunion, decide entre las opciones
disponibles y luego elije la mejor opcion
para concluir la tarea.

Programa la agenda: con la ayuda del
secretario y otros directivos segun sea
necesario y verifica todos los preparativos
de la reunion.
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Il

Preside las reuniones: Presenta las
reglas para que sean aprobadas en la
reunion, sigue la agenda, da participacion
en el debate a los participantes y se
asegura de que se mantenga el orden.

Evalla las reuniones EvalGa cada
reunion para asegurar que se haya
cumplido con los objetivos
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Debido a la naturaleza del medio de
solucion del conflicto, el mediador y/o el
conciliador deben reunir ciertos requisitos
para involucrarse con las partes:

A.- Debe serun tercero : ajeno alos
Intereses de las partes y sobre todo libre
de relaciones juridicas o sentimentales.

Perfii del mediador-y:-ael, s« =

conciliador '« .



B.- Debe ser imparcial : Entodo momentoy
etapa del proceso debe respetar la neutralidad
hacia las partes, procurando mantener la
Igualdad en el trato hacia ellas.

C.- Debe conocer el conflicto . El mediador
debe informarse previamente con todos los
medios a su alcance sobre el conflicto que
Intenta mediar. Debe conocer asi mismo las
necesidades de las partes, sus peticiones y sus
metas.

Perfil del mediador y del
conciliador




D.- Debe ser orientador y dirigente . aunque
el mediador es un invitado de las partes y no

define el conflicto, debe dirigir siempre el

pProceso para que no se sufra tropiezos.

E.- Debe ser atento :Entodo momento, el
mediador debe escuchar a las partes y
propender por mantener una actitud que
promueva la comunicacion, mediante el uso del
lenguaje, los gestos y siendo directo con sus
Interlocutores.

Perfil del mediador-y: del &« (=1

conciliador « ;



F.- Debe ser eficiente : Debe tener los
conocimientos suficientes para reaccionar ante una
situacion que plantean las partes y buscar una
solucidon inmediata.

G.- Debe conocer a las partes: El conocimiento
debe trascender del plano personal, al plano
cultural, social y econémico para determinar los
caminos posibles de solucion, sin generar
reacciones negativas entre los actores del conflicto.

Perfil del mediador y del

conciliador



