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e are witnessing the start of what could be called the 
development phase of conciliation and arbitration 
in Venezuela. Those days in which alternative 

dispute-solving mechanisms were viewed as tools which 
in a probable and distant future could be implemented in 
Venezuela, have been left behind. Although there is still 
much to do regarding promotion, institutionalization and 
training, the use of conciliation and arbitration is, today, a full-
fledged reality in our nation. The growing number of labor, 
family and commerce

-related controversies solved through this modality, coupled 
to the inclusion of this discipline in professional and academic 
forums and a noticeable generalized interest in getting to 
know all aspects related to the process confirms this.

Nowadays almost nobody dares to doubt the unquestionable 
benefits of said mechanisms and probably the majority is 
familiar with some of their indisputable advantages: they 
are swift, efficient, reasonably priced and with the support 
of experts in this subject matter on the topic of the dispute. 
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stamos presenciando el comienzo de lo que podríamos 
denominar la fase de desarrollo de la conciliación y el 
arbitraje en Venezuela. Aquellos tiempos donde se veía 
a los medios alternativos de solución de disputas como 
herramientas que en un futuro probable y distante 

tendría cabida en Venezuela, han quedado atrás. Si bien aún hay 
mucho por hacer en materia de promoción, institucionalización 
y entrenamiento, la utilización de la conciliación y el arbitraje es 
hoy una realidad con plena vigencia en nuestro país. El creciente 
número de controversias tramitadas por esta vía en materia laboral, 
familiar y comercial, aunado a la inclusión de esta disciplina en los 
foros profesional y académico y a una notoria ansiedad generalizada 
por familiarizarse con todo lo relacionado al proceso no hace más 
que confirmar esta afirmación.

Hoy en día casi nadie se atreve a dudar de las incuestionables 
bondades de dichos mecanismos y probablemente la mayoría está 
familiarizada con algunas de las ventajas indiscutibles de ellos: son 
rápidos, eficiente, con costos razonables y cuenta con el apoyo de 
expertos en la materia sobre la que versa la disputa. 

Al tocar lo relativo a la conciliación comercial no podemos pasar 
por alto virtudes, quizás no tan divulgadas, pero sin duda tan 
importantes como las anteriores. En primer lugar, los gerentes no 
abogados tienen un rol protagónico y fundamental en el proceso 
conciliatorio. Éste requiere que el gerente, o persona que conoce 
la esencia del asunto en disputa y que tiene poder de decisión, 
participe activamente proponiendo alternativas, evaluando 
opciones y negociando acuerdos. De hecho, un buen conciliador 
debe exigir que los gerentes de lado y lado estén presentes durante 
el proceso conciliatorio. En otras palabras, la conciliación de disputas 
de naturaleza comercial interesa a los gerentes tanto como a los 
abogados. Sin pretender menospreciar el rol que los abogados 
jugamos en la mediación, actuando como facilitadores del proceso 
y velando por el respeto a los derechos de nuestros representados, 
en función de los resultados alcanzados en el proceso resulta fácil 
distinguir los procesos de conciliación en los que hubo presencia y 
participación activa del gerente de aquellos donde no la hubo.

Nuestras más recientes estadísticas revelan que el arbitraje es el 
mecanismo alternativo de solución de controversias más usado 
en el CEDCA (90%), vale destacar que el procedimiento arbitral del 
Reglamento del CEDCA contempla una fase previa  conciliatoria, 
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en la cual, muchas veces las partes logran resolver efectivamente 
sus conflictos comerciales. Pero adicionalmente, los interesados 
pueden intentar conciliaciones independientes (10%) sin que medie 
arbitraje alguno. 

Como es sabido por la comunidad de negocios del país, la filosofía 
del CEDCA es procurar acuerdos en la fase previa conciliatoria, 
básicamente  por una de las consecuencias prácticas más 
importantes del éxito conciliatorio en esta fase: el restablecimiento 
de las relaciones comerciales entre las partes. Los innumerables 
efectos de esa “reconciliación” entre las partes, fáciles de identificar en 
la mediación de disputas familiares o conyugales, son perfectamente 
trasladables a la conciliación que se produce en el ámbito comercial. 
Al mantenerse al margen de los procesos adjudicativos, y toda vez 
que el acuerdo al que se llegue no es impuesto por ningún tercero, 
sino que toca a las propias partes alcanzar un acuerdo satisfactorio 
bajo la fórmula ganar-ganar, el efecto o resultado inmediato es esa 
reconciliación entre las partes, quienes dejando atrás sus diferencias 
están dispuestas a concentrarse en sus verdaderos intereses y 
continuar con una relación comercial mutuamente productiva.

La experiencia del año 2012 nos indica que, una vez iniciado el 
proceso arbitral el 35% de los casos se resuelven en la fase previa 
conciliatoria, mientras que el 65% restante culminan en arbitraje. 
Estos números no hacen más que demostrar las innumerables 
ventajas que representa para las organizaciones y empresas resolver 
sus diputas comerciales, por ellos mismos y en poco tiempo, a través 
de la conciliación que ofrece el CEDCA.

Las numerosas bondades de los denominados medios alternativos 
de solución de disputas, y en especial de la conciliación, han llevado 
a las pequeñas, medianas y grandes empresas con visión progresista 
hacia un cambio de enfoque en lo que se refiere al adecuado 
manejo de los conflictos que puedan plantearse dentro de la 
organización. Dicho cambio de mentalidad pasa por reconocer que 
el éxito en el manejo de un conflicto no se mide necesariamente 
en función de una contundente victoria en los tribunales. Por el 
contrario, en la mayoría de los casos resulta mucho más beneficiosa 
y productiva la posibilidad de preservar una valiosa relación con 
clientes, proveedores, competidores, etc. En efecto, en muchos 
casos, para cualquier gerente resultaría irrelevante ganar o perder 
un litigio frente a la posibilidad cierta de dar por concluida la disputa 
y levantar, por ejemplo, la provisión que por tal concepto existe en 
los estados financieros de su empresa. 

Si vamos todavía más allá, las nuevas tendencias en materia de 
solución de conflictos comerciales están a la búsqueda de novedosos 
mecanismos para el manejo racional, no solo de las disputas que ya 
existen y que han de ser resueltas de inmediato, sino de aquellas que 
eventualmente pudieran plantearse en un futuro indeterminado. 
Bajo este nuevo enfoque gerencial para la solución de disputas, 
el cual tiene como objetivo primordial la adecuada identificación y 
tratamiento de los potenciales conflictos que pudieran plantearse 
en los distintos niveles de una organización, podemos agrupar a los 
gerentes en dos categorías bien diferenciadas: los que propician la 
inclusión de cláusulas arbitrales en algunas de sus contrataciones y 
los que no.  

Estas cifras se traducen en algunos de los numerosos beneficios 
de los medios alternativos de solución de conflictos, evidenciando 
que los gerentes que deciden utilizar la conciliación y el arbitraje, 
resuelven los problemas de las empresas que representan de 
manera más eficiente

Actualmente,  y a pesar del lento desarrollo que inicialmente tuvo 
la institución arbitral, los resultados obtenidos hasta la fecha en esta 
materia son exitosos, demostrando que la comunidad comercial 
venezolana ha aceptado el concepto. Y por ello, son cada vez 
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Regarding commercial conciliation we cannot set aside its 
virtues, perhaps not very disseminated, but undoubtedly as 
important as the abovementioned. In the first place, non-
attorney managers have a protagonic and fundamental 
role in the process of conciliation. This requires that the 
manager or person that knows the essence of the disputed 
affair and with decision power, participate actively by 
proposing alternatives, evaluating options and negotiating 
agreements. In fact, a good conciliator must request that the 
managers of both sides be present during the conciliation 
process. In other words, conciliation of disputes of a 
commercial nature is of as much interest to the managers as 
to the attorneys. Without pretending to undermine the role 
of the attorneys in mediation procedures, acting as process 
enablers and ensuring that the rights of our represented 
parties is respected, based on the results attained, it is easy 
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más los estudiantes, gerentes y profesionales del derecho que se 
especializan en el área y profundizan su experticia y estudio en la 
materia.  

to distinguish conciliation processes with the presence and 
active participation of the managers from those where this was 
not the case.

Our most recent statistics reveal that arbitration is the alternative 
mechanism for the solution of controversies most widely used 
at the CEDCA (90%). it is worthwhile mentioning that the 
arbitration procedure of the CEDCA´s regulations contemplates 
an early conciliatory phase, in which oftentimes the parties 
effectively resolve their commercial conflicts. But additionally, 
the interested parties can try out independent conciliations 
(10%) with no arbitration whatsoever. 

As is well known by the country´s business community, the 
philosophy at the CEDCA is to procure that agreements be made 
at the early conciliatory phase, basically due to one of the more 
important practical consequences of conciliation success at that 
stage: the reestablishment of commercial relations among the 
parties. The countless effects of that “reconciliation” among the 
parties, easily identified in the mediation of family- or spousal- 
disputes, are perfectly translatable to commercial conciliations. 
Remaining at the fringes of adjudication processes, and since 
any agreement reached is not imposed by any third party, and 
reaching a satisfactory agreement being in the hands of the 
parties as a win-win solution, the immediate effect or result 
is reconciliation among the parties, who leave behind their 

differences and are willing to focus on their true interests and 
continue with a mutually productive commercial relationship.

The experiences in 2012 have indicated that once the 
arbitration process has commenced, 35% of cases are resolved 
at the early conciliatory phase, whereas the remaining 65% end 
up in arbitration. These numbers underscore the innumerable 
advantages for organizations and companies in solving their 
commercial disputes among themselves and speedily, through 
the conciliation offered by the CEDCA.

The numerous positive aspects of the so-called alternative 
dispute-solving means, and especially conciliation, have led 
small, medium-sized and large companies with a progressive 
vision towards a change in approach regarding the proper 
handling of conflicts which could arise in an organization. 
Said mentality switch recognizes that the success in handling 
a conflict is not necessarily measured based on a resounding 
victory at the courts. On the contrary, in most cases it is 
much more beneficial and productive to preserve a valuable 
relationship with the clients, vendors, competitors, etc. In effect, 
in many cases, for any manager it would be irrelevant to win or 
lose a suit compared to the certain possibility  of concluding 
a dispute and for instance raise the provision that must be 
included in the company´s financial statements. 

Furthermore, the new commercial conflict solving trends are in 
the search for novel mechanisms for the rational management 
not only of existing disputes and which must be immediately 
resolved, but of those which could eventually arise in an 
undetermined future. Based on this new managerial approach 
for dispute solution, the main objective of which is the proper 
identification and treatment of potential conflicts at various 
levels within an organization, the managers can be grouped 
under two well differentiated categories: those who foster the 
inclusion of arbitration clauses in some of their contracts and 
those who do not.  

These figures translate into some of the numerous benefits 
offered by alternative dispute-solving means, evidencing that 
the managers who decide to use conciliation and arbitration 
resolve the problems of the companies they represent in a more 
efficient manner.

At present, in spite of the slow development the institution 
of arbitration initially presented, the results obtained so far 
are successful, thereby demonstrating that the Venezuelan 
commercial community has accepted the concept. And for that 
reason, there are increasingly more students, managers and 
law professionals specializing in this field and enhancing their 
expertise and studies on this subject matter.  
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