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PREFACIO

Probablemente mis ancestros de Europa Oriental, prove­

nientes de pequeños pueblos en donde los conflictos familiares,

entre vecinos o de negocios eran resueltos por miembros influ­

yentes y confiables de esas comunidades, sumados a mi activi­

dad como notaria en la que también surgen disputas en ámbitos

familiares, empresariales y económicos, fueron determinantes en

mi interés y acercamiento a los medios alternativos de resolución

de conflictos, especialmente la mediación, proceso en el que con­

fio y creo, como forma de resolver disputas, y profesión que ejerzo

hace catorce años.

En la introducción del trabajo intento describir los cambios

sociales e ideológicos que se produjeron a partir de la segunda

mitad del siglo XX, los que pusieron en evidencia diferencias cul­

turales y étnicas, asi como la influencia de éstas en la generación

del conflicto y en las negociaciones tanto personales como multi­

nacionales, sin olvidar la importancia que las emociones tienen

en el desarrollo de los conflictos y en la posibilidad de resolverlos

a través de la mediación.

Es importante aclarar que, cuando dos o mas partes no pue­

den resolver un conflicto a través de una negociación interperso­

nal, pueden recurrir a un tercero neutral, el mediador, quien con

herramientas y habilidades propias de la profesión, manejará en­

tre ellos la negociación, que podrá llegar o no a un acuerdo.

Consideré oportuno incluir las nuevas formas de negociación

(comercio electrónico), consecuencias del avance de la tecnología

y la eventualidad de negociar o mediar las controversias que pue­

dan surgir de éstas.

En este sentido, sugíero una serie de habilidades y técnicas

que pueden ayudar a negociadoresy mediadores a obtener acuer­

dos exitosos, sin olvidar las normas éticas que deben estar pre­

sentes entre las partes y en el ejercicio profesional de la media­

ción.


