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			Prefacio

			Esta obra es el resultado de un trabajo realizado con el aporte y la colaboración incansable de profesionales y docentes que han ejercido y aún lo hacen, la ardua y compleja tarea de intentar enseñar no solo la oralidad forense en los claustros universitarios, sino también de retomar la enseñanza de la lógica y la comunicación, no a modo de disciplinas aisladas, sino como parte importante de un conjunto mucho mas abarcativo y complejo, pero a su vez enriquecedor,  del arte de hablar ante los estrados judiciales. 

			Ha sido un largo recorrido, desde el germen inicial de este proyecto, el cual nació de los sueños de algunos de nosotros y que  tuvo su punto inicial, primero en la Universidad Nacional de Lomas de Zamora en la materia Procesal Civil de la cátedra del Dr.  Osvaldo Gozaini y luego con la invalorable confianza y apoyo de la Universidad del Este de la Plata, que nos abrió sus puertas para permitirnos que la oralidad forense haga sus primeros pasos como materia académica integrante del plan de estudios de la carrera de abogacía.

			Hemos tratado humildemente, de abarcar la mayor proporción posible del espectro de la oralidad actuada de nuestro proceso judicial, teniendo como norte, no quedarnos solo en las explicaciones de la actuación oral y gestual, sino brindar la practicidad forense, la lógica y la argumentación, pasando por el refuerzo de las nociones básicas teóricas jurídicas con el agradado de preceptos que atañen al campo de la comunicación y la locuciòn.

			Hemos incluido aquí, pautas, gráficos, cuadros y guías orientativas para ayudar al estudiante, de derecho, al novel profesional, así como cualquier interesado en el tema, a entender e interpretar los contenidos incluidos en el presente y trabajo.

			También hemos ofrecido sugerencias y consejos, destinados a maximizar la actuación oral.

			Debemos tener en claro que, la oralidad, interpretada ella, como el intercambio verbal de ideas, constituye uno de los pilares esenciales de la labor jurisdiccional, como instrumento para permitir que la actuación del juez se adecue a los principios procesales de inmediación y contradicción realmente efectivos.

			Es que la oralidad, al decir de Rodriguez luna y Corezza Maiti, no es solo el conjunto de palabras, oraciones y frases que hacen a la idea expresada; es también la comunión del lenguaje anexo, como el cuerpo que habla. Y también en ella participan otras disciplinas, todo dentro de un marco Neuro-comunicacional, donde los cinco sentidos manifiestan sus predominios, que pendulan entre la lógica y la emocionalidad. 

			Estos predominios son los que generan estímulos que modifican el estatus de las necesidades prioritarias de quienes nos escuchan, que son, en definitiva, las que pesan a la hora de tomar decisiones, influida por la oralidad inteligente.

			Cuando decimos que la Oralidad sea parte integrante del Debido Proceso, estamos propugnando que la idea de la expresión directa y verbal de los argumentos y cuestionamientos de las partes, (con respecto a los acontecimientos del proceso), sea interpretada como el motor generatriz de las diligencias e incidencias establecidas la cual debe ser acompañada por nuevas formas de legislación y actuación, mucho más modernas y agiles que las actuales. 

			Mucho es el recorrido que aun falta desandar pero estamos convencidos que vamos en la dirección correcta.
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			CAPÍTULO I

			LA ENTREVISTA

			


			“Nunca tengas miedo de la ignorancia cuando intentes salir de ella. En tiempo de formación y aprendizaje, el error, la equivocación, la duda, la inseguridad, son síntomas de que el aprendizaje es una tarea de construcción en constante flujo y reflujo, no en permanente acto de fe en las palabras que oyes o lees”. 

			Juan Manuel Álvarez Méndez

			“El abogado que desde el primer coloquio garantice al cliente el éxito victorioso en el pleito, acaso sea un hábil profesional, pero no ciertamente un gran científico. Se parece más bien al escamoteador que asegura saber adivinar la carta que saldrá de la baraja, sin que en ello entre para nada la ciencia y sí tan solo la destreza de sus manos”.

			Piero Calamandrei

			Sumario: I. Concepto. II. Reglas de la Entrevista, III. Metas de la entrevista: a) Establecimiento de Comunicación y Confianza, b) Obtención de los hechos, c) Educar al cliente. IV. Orden para una correcta comunicación: Preguntar, escuchar activamente, comprender, mostrar reconocimiento y estimular la reflexión. V. Barreras en la Comunicación. VI. La primera entrevista. VII. El lenguaje (verbal-analógico). VIII. Las Preguntas: a) Abiertas, c) Cerradas y d) Circulares, IX. Interés y Voluntad del cliente. X. Asesoramiento al Cliente. XI. Honorarios y Gastos del Juicio. XII. Colofón.

			I. Concepto

			Existen muchas definiciones conceptuales sobre el tema, muchos autores se han ocupado por delimitar el tema en análisis, sosteniendo algunos de ellos, que la entrevista es una relación directa entre personas por la vía oral, que se plantea unos objetivos claros y prefijados, al menos por parte del entrevistador, con una asignación de papeles diferenciales, entre el entrevistador y el entrevistado, lo que supone una relación asimétrica1, otros en cambio, la consideran según los factores que recepta la entrevista como la comunicación -cara a cara-entre dos o más personas, que se lleva a cabo en un espacio temporal concreto y entre las que se da una determinada intervención verbal y no verbal con unos objetivos previamente establecidos2

			Así podemos encontrar que en términos puntuales, se caracteriza a la entrevista como un proceso de comunicación que se realiza normalmente entre dos personas; en este proceso el entrevistador obtiene información del entrevistado de forma directa. 

			La entrevista no se considera una conversación normal, sino una conversación formal, con una intencionalidad, que lleva implícitos unos objetivos englobados en una investigación3.

			Por otro lado podemos decir que el término en análisis, está vinculado al verbo “entrevistar” o sea, a la acción de desarrollar una charla con una o más personas con el objetivo de hablar sobre ciertos temas y con un fin determinado, de ello se desprende, que la entrevista resulta ser ni más ni menos -en términos acotados- como un proceso comunicacional que apunta a la recolección de datos.

			En el campo el derecho, este proceso se encuentra direccionado, a recabar información sobre el asunto jurídico que se nos presenta.

			Sin embargo, recuérdese que cada caso no es sólo un hecho concreto y central en bruto, es a su vez, una historia de vida, que nos relatan que si bien se ubican en una coordenada de espacio-tiempo determinada, han sido fruto de la existencia de otros hechos denominados antecedentes y consecuentes. 

			Es decir, todo caso tiene un antes, que indica cómo se llegó al hecho principal y posee un después, que indica cuáles fueron sus consecuencias4.

			En las ciencias jurídicas, la finalidad principal de la entrevista con clientes (o potenciales clientes) es básicamente recoger y transmitir información. 

			En todas estas definiciones se hace referencia, directa o indirectamente, a ciertos elementos comunes que participan del concepto y que podemos enumerar como: las personas; el acto comunicacional y el objetivo que se persigue. 

			Así, la relevancia de los asuntos que maneja el abogado exige una buena comunicación y la entrevista personal es uno de los medios más adecuados para lograrlo.

			Comunicarse bien facilita el entendimiento mutuo, contribuye a evitar que surjan malentendidos o a deshacerlos y disminuye la posibilidad de quejas o reclamos mientras que, por el contrario, la mala comunicación puede resultar en un cliente insatisfecho. 

			La entrevista bien hecha proporciona buena parte de la información que se necesita no ya para asesorar in situ al cliente, sino para dar los primeros pasos en la preparación de un caso judicial y que éstos vayan en la dirección adecuada.

			II. Reglas de la Entrevista

			Podemos decir que en la entrevista rigen ciertas reglas básicas de una situación comunicativa cuyo funcionamiento no es conversacional y por dicho motivo, encuentra tintes característicos que someramente podemos indicar de la siguiente forma:

			•	Tratar de mantener contacto visual con el entrevistado para crear una atmósfera propicia a la conversación. Si el entrevistado da respuestas ambiguas, insistir para obtener otras más concretas.

			•	Cuando el entrevistado conteste "no sé", hacer una pausa, porque en ocasiones la gente utiliza esa expresión como introducción inconsciente a una respuesta real (como cuando dice: "Ah, no sé..., pero me parece que...")

			•	Los roles de entrevistador-entrevistado no son intercambiables.

			•	Debe tener un objetivo prefijado, lo cual lo diferencia sustancialmente de una conversación.

			•	Existe un pacto de cooperación implícito entre entrevistador y entrevistado que implica que la entrevista contenga tanta información como sea necesario y que la misma sea veraz, que los dichos del entrevistado sean relevantes con la mayor claridad posible.

			•	Está regida por un funcionamiento de turnos como principio ordenador de las intervenciones que regulan los cambios de locutor y los tiempos de emisión.

			III. Metas de la entrevista

			Toda entrevista debe perseguir tres metas claras y bien definidas5:

			a)	Establecimiento de comunicación y confianza; 

			b)	Obtener los hechos y

			c)	Educar al cliente.

			a) Establecimiento de comunicación y confianza: El abogado debe utilizar sus recursos y técnicas para crear un clima adecuado al establecimiento de una buena comunicación fluida, directa y abierta con su cliente, que permita obtener de este, toda la información que posee y generar una actitud de cooperación hacia la labor profesional, direccionada a resguardar sus intereses y por el otro, darle a conocer, las estrategias de defensa o ataque, los costos y tiempo que demandará el litigio, los derechos y obligaciones involucrados, la posibilidad de solucionar el conflicto por medios alternativos de resolución de conflictos entre otros aspectos.

			A tal fin, resulta imperioso generar en el cliente, la sensación de ser atendido, escuchado y comprendido en lo que nos plantea. 

			No debemos nunca olvidar que los conflictos jurídicos siempre generan en las personas, confusión, angustia, temor, desconfianza, entre otras emociones6, lo cual las colocan, en una particular posición psicológica. 

			Esta carga emotiva es la que trae el cliente en su primera entrevista y es el abogado, quien debe ser capaz de contener y neutralizar esta emotividad, generando un clima de confianza o rapport7, dándole la sensación de interés por su problema, evitando las interrupciones telefónicas y dedicando al cliente el tiempo suficiente para que pueda relatar su problema; empleando un lenguaje adecuado al nivel social y cultural de su interlocutor y brindándole la oportunidad para hablar libremente, sintiéndose aceptado y comprendido evitando en todo momento emitir juicios de valor, descalificaciones u opiniones que le puedan generar la idea de ser descalificado o juzgado8. 

			¿Y cómo evitamos esos inconvenientes?, simple: Cuidando nuestro lenguaje oral, es decir, las palabras que utilizamos y nuestro lenguaje corporal y facial (expresiones gestuales del rostro), que pueda llegar a interpretarse por nuestro cliente como una descalificación, rechazo o juicio. 

			b) Obtención de los hechos: Es el fin central de toda entrevista jurídica que se encuentra encauzada-reiteramos a la recolección de toda la información del caso que sea posible. 

			¿Pero como llegamos a ese fin?: Precisamente mediante el empleo de las preguntas, entendidas estas como una interpelación que se realiza con la intención de obtener algún tipo de información. 

			Al pronunciar esta interrogación, se espera recibir una respuesta que incluya los datos buscados.

			Sin embargo, no se trata de formular cualquier pregunta, ni de cualquier modo, ni en cualquier momento de la conversación que tengamos. 

			La pregunta debe servir para permitimos indagar no sólo sobre la posición de nuestro cliente frente a un problema o conflicto determinado sino también respecto a los motivos o necesidades que desea satisfacer al buscar una solución a un problema determinado. Esto nos debe permitir contar con las herramientas necesarias a fin de organizar la información del caso, dándonos una idea general de la dirección que deberemos tomar y cuál será la posición que debemos asumir (ataque o defensa: demanda-contestación). 

			La entrevista permite al abogado percibir a través del cliente los hechos que han ocurrido y que forman parte del conflicto a resolver, es decir el hecho central o eje central litigioso. 

			Como no ha sido el abogado quien ha presenciado los hechos o vivido las situaciones, necesitamos que el entrevistado nos diga lo que ha ocurrido, nos entregue toda la información posible de los hechos objeto de la entrevista y que este ha percibido. Todo ello, nos permitirá interrogarnos mentalmente respecto a lo siguiente9: 

			•¿Qué sucedió?

			•¿Cuándo sucedió? 

			•¿Cómo sucedió? 

			•¿Dónde sucedió?

			•¿Por qué sucedió?

			•¿Quiénes lo protagonizaron?

			Y, una vez, respondidos estos interrogantes, podamos subsumirlos en nuevas y más profundas preguntas interiores: 

			•¿Es este un hecho jurídicamente relevante?

			•¿Qué normas jurídicas se encuentran involucradas?

			•¿Desde qué rama jurídica puede enfocarse el asunto?

			•¿Quiénes deberían sufrir las consecuencias jurídicas?

			Ello nos permitirá centrar el problema jurídico, definir el perfil jurídico del asunto y sus implicaciones, (un accidente de tránsito, un robo, un despido, un divorcio, etc.) e ir concretando poco a poco los hechos jurídicamente relevantes, haciéndole ver al entrevistado, una vez que hemos centrado el problema, cual es el criterio que define esa relevancia de los hechos del caso.

			Y he aquí que surge la pregunta: ¿Para qué debemos realizar ello?: 

			Pues bien, nada más ni nada menos para contar con los elementos esenciales que nos permitan realizar por ejemplo, una evaluación provisoria del reclamo (o lo que conocemos como demanda) o una evaluación provisoria de la defensa (o lo que se denomina contestación de demanda):

			c) Educar al cliente: Por educar al cliente debe ser entendido en el sentido de poner en su conocimiento, las diversas alternativas de solución al problema, los costos y beneficios que cada una de ellas tiene con el fin de permitirle libremente, y con pleno conocimiento de las alternativas a tomar, adoptar la decisión definitiva respecto de cómo encarar el conflicto que tiene ante sí.

			Para algunos autores, como Muñoz Sabaté, este tópico forma parte de la “sub-función terapéutica del jurista” y que se proyecta más allá del mero encuadre jurídico de los temas, atendiendo al dolor humano que suele generar el conflicto jurídico mediante la entrevista didáctica10, no significando de modo alguno, que el abogado no cumpla su función principal de asesorar en lo jurídico. Simplemente es un plus a su rol puramente técnico. 

			La entrevista se presenta aquí como un modo de “adaptar al medio” a la persona que “vivenció” un conflicto jurídico y que si no corrige su comportamiento podría vivirlo muchos más. 

			La entrevista sirve de este modo, como una manera de “reorientar culturalmente” al cliente.

			Podemos graficar las metas de la siguiente manera:

			[image: ]

			IV. Orden para una correcta comunicación

			Una correcta comunicación, deberá imperiosa y estrictamente seguir el siguiente orden11: 

			Primero, preguntar: Al interrogar al cliente sobre el problema que le afecta, el abogado debe considerar también cuáles son sus expectativas de solución, sus intereses, motivaciones, preocupaciones y sentimientos causados por la situación de conflicto que le afecta. 

			Segundo, escuchar activamente: Saber escuchar es un elemento primordial, pues permite obtener información útil de la persona que está hablando, además de hacerle sentir que se le está respetando, facilita el entendimiento y comprensión entre las partes. 

			El abogado debe efectuar una escucha activa12 y selectiva, filtrando de la información del caso y de su cliente, otros elementos y datos que pueden estar impregnados por un particular estado de ánimo, sea este por factores religiosos, culturales, políticos, entre otros.13

			La escucha activa significa escuchar y entender lo que nos comunican pero, desde el punto de vista del que lo expresa, y siempre teniendo en cuenta, que existentes grandes diferencias entre oír y escuchar.14 

			Tercero, comprender: El mostrar comprensión e interés supone utilizar no solo la empatía15 sino también, herramientas que permitan retroalimentar la información que ha proporcionado el cliente.

			Cuarto, mostrar reconocimiento: Esto no significa estar de acuerdo con lo planteado por el cliente, sino simplemente mostrar un grado de compresión acerca de lo relatado por este.

			Quinto, estimular la reflexión: Este punto, conforma el análisis sobre la interpretación que el cliente hace de los hechos del conflicto y de sus expectativas de solución. 

			Muchas veces, el cliente está alejado de los criterios de realidad y ¿porque se da ello?

			Por el simple motivo que existen supuestos en los que el cliente se sofoca tanto por el problema legal que no ve la verdadera realidad y trata de justificar su proceder, inventando en ocasiones justificaciones inciertas de su conducta, o bien reproches del proceder del contrario -que pueden estar justificados- o tal vez porque considera simplemente, de gran relevancia conductas del adversario que juzga de gran interés, porque le han molestado, pero que no tienen importancia jurídica en su asunto, por todo ello, es que resulta de vital importancia que el profesional sirva de guía coadyuvando en la construcción de una sincera y profunda reflexión que lo motorice hacia una realidad palpable y cierta.

			Recuerde: La entrevista es un arte difícil que requiere paciencia, conocimientos y habilidades humanas. Poder dominarlas hace a un buen entrevistador y resulta crucial en la práctica forense:

			[image: ]

			V. Barreras en la Comunicación

			En toda entrevista y más en lo jurídico, existen barreras comunicacionales que minan todo intento de intercambio entre partes. Estas vallas, muchas veces infranqueables, las podemos enumerar y definir de la siguiente forma: 

			Barrera semántica: Esta dada fundamentalmente por el ámbito sociocultural del entrevistado.

			Las palabras y los gestos con frecuencia se interpretan en un sentido distinto y hasta contrario al del emisor, si el núcleo al que pertenece el entrevistador difiere considerablemente del de su entrevistado16.

			Un impedimento que con frecuencia obstaculiza la comunicación es la incapacidad del transmisor para hacer llegar claramente su mensaje, expresando en palabras, la idea total del pensamiento.

			Durante la entrevista suele ocurrir que la comunicación se vea dificultada por la falta de comprensión de palabras y significados no compartidos. Ello se da por ejemplo en la que establece el abogado con su cliente, los significados atribuidos a ciertas palabras de la jerga especializada tienen diferente sentido para uno y otro interlocutor17. 

			Barrera psicológica: En toda entrevista existe un contrato implícito de comunicación, de acuerdo con las características de la situación concreta, se perfilarán expectativas, actitudes, comportamientos y resistencias, de aquí, podrán nacer barreras en la comunicación y en la interpretación de la información, bloqueando los resultados positivos de la entrevista18.

			La atención constante es fundamental para mantener el canal de la comunicación y si esta es modificada y el entrevistado no ve satisfechas las expectativas iniciales en el proceso de comunicación, el clima no será psicológicamente propicio para mantener una buena interacción en la conversación19.

			Barrera de Contexto: Son las denominadas físicas que configuran el entorno y la situación de la entrevista (Ej. Distancia entre los interlocutores) que pueden romper el clima psicológico de concentración comunicativa, generando perdidas de información entre entrevistado y entrevistador por el efecto no deseado de la distracción, siendo su influencia sobre el curso de la entrevista considerable20.

			VI. La Primera Entrevista

			La primera entrevista, va precedida de una toma de contacto en la que cliente y abogado, se forman recíprocamente una primera impresión uno del otro. 

			El objetivo principal es crear una buena relación que facilite la fluidez, el contacto y la transmisión correcta de la información, en ambos sentidos, desde un primer momento.

			Tras un saludo cordial y correcto, que busca crear esa buena relación, no está mal dedicar unos minutos a disminuir la tensión y a proporcionar cierto atisbo de fraternización al encuentro. 

			Por ejemplo a través de comentarios livianos de tipo meteorológico o incluso deportivo o sobre noticias de carácter general.

			En un ámbito más formal o en entornos poco amistosos puede comenzar con una simple presentación de uno mismo.

			En cualquier caso, un breve intercambio de información intrascendente sirve siempre para “romper el hielo” y favorecer la relación21.

			En la entrevista profesional se emplea el “Usted”, sólo con el tiempo y una relación de confianza suficiente se pasa al tuteo, aunque esta regla tiene excepciones si se crea pronto un ambiente cordial o de confianza o approch22.

			Esta fase inicial de contacto es necesariamente breve y una de sus finalidades es que el cliente se sienta cómodo y empiece a hablar con confianza. 

			No debe extenderse mucho ya que si se lo hace provoca perdida del tiempo tanto para el cliente, abogado y la impresión que se da es poco profesional.

			La actitud opuesta, puede hacer que el proceso de transmitir información se alargue más de lo necesario si el cliente no posee la suficiente confianza, entonces costará más obtener los datos necesarios para serle útil23.

			En una primera entrevista, lo habitual es que el cliente tenga un problema y sea quien haya ido a visitar al letrado, por lo tanto, en un momento dado, se le pide que exponga el asunto objeto de la consulta.

			El cliente le dice al abogado en qué temas necesita ayuda o requiere su opinión y es este quien debe tomar todas las notas oportunas, con precisión de forma esquemática ya que su interlocutor puede ponerse nervioso si usted no se para de escribir.

			Se le pide que repita, si es necesario y hasta donde sea posible, datos clave, fechas lugares y nombres exactos, esta información es la que se va utilizando para formular preguntas y para hacerse una idea lo más objetiva y detallada posible del caso. 

			Se le deja que se explique, incluso que emocionalmente se desahogue, para luego tomar el control y pasar a preguntar. 

			Puede ocurrir que el cliente empiece a dar rodeos y comience a contar su vida sin llegar a exponer cuál es su problema, en este caso, es el abogado quien debe aprovechar el momento oportuno para cortar y decirle, que concrete y le indique cual es el problema. 

			Una entrevista presupone una estructura mínima, a veces en forma de guión mental, que la oriente hacia sus fines.

			No se debe perder de vista, como se ha mencionado anteriormente y resulta oportuno reiterar, que la entrevista con el cliente cumple muchas funciones diferentes: es la mejor forma de saber cuáles son sus inquietudes, preocupaciones o temores, permite dar explicaciones claras y convincentes, ayuda a persuadir o convencer, sirve para dar una imagen directa e inmediata de profesionalidad, y puede ahorrar tiempo y, a la larga, dinero y esfuerzos tanto al abogado como al cliente. En la primera entrevista, y también en las sucesivas, se gana la confianza del cliente.

			Para asesorar jurídicamente en forma correcta, es necesario disponer de buena información y la primera fuente de la que se dispone es la que proporciona indudablemente el cliente. 

			Por ello, no debemos olvidar que en la técnica de entrevista suelen distinguirse dos componentes que resultan íntimamente ligadas a estructura de la misma: 

			El contenido vinculado con aquellos temas legales que se tratan y las preguntas que se formulan y la dirección u orientación, referidas a aspectos más de forma o estilo, como la escucha, la expresividad a través de la comunicación no verbal, la habilidad para tranquilizar al interlocutor y que se sienta cómodo, y la oportunidad de las interrupciones, pausas e intervenciones con el objeto de alcanzar los objetivos de la conversación24.

			No hay que demostrar ansiedad queriendo captar al cliente a la primera entrevista: Es nefasto transmitirle la necesidad de captarlo a toda costa, y esto se consigue si en la primera entrevista se ofrece con reiteración y ansiedad mal encubierta a redactar alguna carta documento, requerir algún informe registral, pedirle determinada documentación o comprometer otra reunión sin que el cliente lo pida. 

			Se debe ser prudente, hay que saber ofrecerse, ponerse a su disposición para lo que el cliente desee, pero lo que no podemos hacer es presionarlo y tratar de forzar una decisión que depende solo y exclusivamente del análisis que tendrá que realizar a posteriori. 

			VII. El lenguaje

			El ser humano comunica con todo su ser, se manifiesta de forma global, se afirma en cada gesto.

			Cada uno de sus actos, gestos y palabras son una manifestación de quién es y de qué necesita. 

			De hecho, recientes investigaciones demuestran que nuestros receptores neurológicos captan los siguientes matices emocionales en una conversación: tono de voz, palabras elegidas, detalles de la postura, gestos, ritmos, incluso aunque la información sea neutra.

			Se ha comprobado que dentro del proceso de comunicación solo el 7% de la información se atribuye a las palabras, al lenguaje verbal. El lenguaje no verbal supone el 93% restante, y se reparte entre: el 38% a la voz, y el 55% al lenguaje corporal o analógico, con “lo que no se dice con palabras”25. 

			Hay que saber y tener presente que cuando el cliente está frente a nosotros se nos comunica tanto en forma digital o verbal (su mensaje es en base a signos arbitrarios que se manejan de acuerdo con normas gramaticales del idioma) y en forma analógica (en este caso el mensaje es no verbal sino que se basa en semejanzas)26. 

			Así, en el arte de conversar, donde el leguaje no verbal va a ser  determinante para marcar quien tiene el predominio de la charla, entre otros aspectos. Por ejemplo el que lidera el encuentro hablará mas, puede ser que con un tono de voz de tipo imperativo, o tendrá el poder de decisión de interrumpir la charla, o dirá que lugar tendrá cada uno en el espacio del encuentro. 

			En el vínculo abogado cliente, este rol de líder lo tiene el profesional, el encuadre lo impone, pero ser líder profesional significa que debería tener la conducción del encuentro, pero no la anulación del la persona de su cliente. 

			En las entrevistas profesionales hay que posibilitar que el “campo de la entrevista “  lo configure el cliente. Es el momento que hay que dejar que éste comunique lo que quiera, con todo su “ arsenal del lenguaje “, hablado o no hablado, que el cliente sea él y de la mayor visibilidad posible al problema humano-jurídico que lo trae a la consulta27.

			Entonces, deberemos cuidar no solo lo que hemos de decir, sino como lo estamos diciendo. 

			Nos comunicamos con todo el cuerpo, y nuestro entrevistador va a saber reconocer nuestro lenguaje corporal, y si entra en contradicción con nuestro lenguaje verbal28.

			VIII. Las Preguntas

			Para asesorar bien, es preciso disponer de buena información y la primera fuente de la que se dispone es la que proporciona el cliente. 

			Como hemos dicho anteriormente, plantear las preguntas adecuadas en el momento oportuno es esencial, aunque no existe un cuestionario fijo o proforma, el cual nos sirva de guía al cual podamos acudir.

			La entrevista no es una charla libre, sino que la misma debe ser controlada por el profesional quien actúa de guía para conseguir el objetivo trazado.

			Las preguntas inteligentes y bien realizadas sirven para desentrañar y adquirir hechos o datos valiosos para construir una idea acabada y lo más completa posible del asunto a tratar.

			Los tipos principales de preguntas son las denominadas: Abiertas, Cerradas y Circulares. 

			[image: ]

			Preguntas abiertas: Son aquellas que permiten dar respuestas elaboradas y generalmente comienzan con frases como: Que?, Como?, Cuando?, Donde?, Como?, Cuanto?, Por qué?, etc. 

			Las preguntas abiertas no apuntan ni a un sí, ni a un no, son aquellas que hacen pensar a las personas, proporcionan mayor información y fomentan una narración amplia. Suelen predominar al comienzo de una entrevista.

			Preguntas cerradas: Estas, en cambio, permiten responder con un sí o un no, un tal vez o con una respuesta acotada. 

			Esta clase de interrogantes, más dirigidos, pueden ser de utilidad en el contexto de una entrevista, cuando el abogado desea precisar u obtener aspectos o datos puntuales de la información que ha recibido de su cliente y resultan buenas para centrar la cuestión, resumir y proporcionar hechos concretos. Suelen efectuarse al final de la entrevista y como limitan drásticamente una conversación, su uso principal se da en los interrogatorios de índole inquisitiva (Penal) o en la Absolución de Posiciones (Civil).

			Por ejemplo: “¿Le encargó Juan Pérez realizar ese trabajo?”, “¿Fue usted a retirar a su hija del domicilio de su ex. Esposa?”.

			A su vez, las cerradas, pueden subclasificarse según su propósito en: 

			i) De identificación: Las cuales buscan saber: ¿Cuáles?; ¿Quién?; ¿Cuánto?; ¿Dónde? 

				Ejemplos: “¿Dónde vive?”; “¿Cuánto tiempo trabajo para su empleador?”.

			ii) De selección: En las que se requiere al entrevistado que elija entre una o más alternativas que se le presentan.

				Ejemplos: “¿Usted trabajaba para Pedro o para Juan?”; “¿A quién le vendió su auto, a Rosa o María?”.

			iii) Definitivas: Son mejor conocidas como preguntas de SI o NO aunque puede aceptarse respuestas que impliquen un mínimo de duda.

				Ejemplos: “Creo que sí”; “más bien no”, “Puede que sea”.

			Preguntas circulares: Permiten hacer más visibles las relaciones de tiempo, lugar y personas. 

			Ayudan a que las personas puedan reflexionar acerca de su propia percepción del hecho, permitiéndoles ver las cosas desde otro lugar, desde otro tiempo o desde la visión de la contraparte e incluso desde la de un tercero (jueces, peritos, etc.).

			Por ejemplo: “¿Cómo vería usted la situación si se coloca en el lugar de la otra parte?”, “¿Qué cree usted que haría su empleador, si este estuviera en su lugar?”.

			Este tipo de preguntas también pueden ser utilizadas para crear circularidad en el tiempo. 

			Ejemplo se puede preguntar “¿Qué pasó antes de….?” “¿Qué cree que pasará después de….?”

			A lo largo de una entrevista se suele pasar de preguntas abiertas a cerradas. 

			IX. Interés y voluntad del cliente

			Conviene hacer una distinción entre el interés del cliente que el abogado debe patrocinar, la voluntad del cliente y lo que el abogado considera lo mejor para el cliente. 

			El abogado debe tener presente estos tres preceptos que están íntimamente relacionados y que en algunas circunstancias pueden generar confusión respecto de cómo proceder.

			El interés del cliente es objeto central del patrocinio letrado y al cual se debe el abogado. 

			Es necesario identiﬁcar con claridad qué pretende lograr en concreto el cliente, que busca cuando nos consulta, qué le importuna, qué desea cambiar, qué le preocupa.

			La voluntad del cliente se circunscribe al hecho de cómo llevar a cabo el patrocinio, cómo proteger su interés y con qué darse por satisfecho. 

			El cliente goza de absoluta autonomía para decidir sobre opciones que no le son provechosas e incluso que le pueden resultar perjudiciales. 

			El abogado debe informar ampliamente y persuadir al cliente acerca de la mejor manera de proteger su interés

			Aún cuando el abogado crea que la decisión del cliente no es adecuada para proteger sus intereses, incurriría en una grave infracción a la ética profesional si se conduce de manera contraria a la voluntad del cliente. 

			El letrado debe informarle acerca de los riesgos e implicancias de lo errado de su decisión, pero siempre debe atender a sus instrucciones. 

			El cliente tiene el derecho a tomar decisiones absurdas, irracionales o perjudiciales para sus intereses29

			X. Asesoramiento al cliente

			El abogado debe asesorar instruyéndolo de las consecuencias de diversos escenarios factibles en las cuales puede derivar su caso: 

			•	La posible victoria 

			•	La victoria parcial 

			•	La posible derrota con imposición de costas 

			•	La posible derrota parcial con distribución de costas a ambas partes.

			El abogado puede mostrar el vaso medio lleno o medio vacío, he aquí el dilema ético, el cual radica en cierto conflicto de intereses profundos ya que si se ofrece un escenario demasiado optimista y con altas probabilidades de victoria, contará con un cliente que le encomendará el caso, en cambio si le ofrece un escenario demasiado pesimista y con altas posibilidades de derrota, el cliente desistirá, pagará o no la consulta ( dependiendo si el profesional cobra por ello) y no tendrá ocasión de afrontar un proceso ni cobrar por ello. 

			Así, el buen abogado debería30:

			a) Esforzarse en frenar toda ofuscación y arrebato, ese que normalmente anida en muchos clientes que están dispuestos a litigar por litigar y enseñarle que la Justicia es cosa distinta de la venganza, de la soberbia y de desintegrar al contrario o al más débil.

			b) Rechazar el litigio si resulta manifiesto que no hay probabilidad mínima de victoria según el estado de la jurisprudencia y normativa aplicable.

			c) Dejar fuera de su propia argumentación hacia el cliente, el dato de sus intereses económicos profesionales, y que alza un doble imperativo ético: si hay posibilidad de solución amistosa o extrajudicial debe manifestarla antes que ir directamente al litigio; y si el balance razonable de un pleito largo y costoso es económicamente perjudicial, tendrá que mostrárselo al cliente.

			El abogado debe examinar desinteresadamente el litigio y ponerse en la situación del cliente, preguntándose qué haría él si tuviera que decidir por su propio interés si embarcarse o no en un litigio.

			Lo cierto es que el mayor error de un abogado novel es asegurar al cliente que el pleito está ganado o perdido con seguridad puesto que hay tres factores de interferencia entre el derecho invocado por el abogado y la Justicia que tuercen el rumbo del destino que resultaría en una aplicación del Derecho positivo.

			En primer lugar, la actividad procesal de la otra parte, en segundo lugar, la sensibilidad y psicología forense del juez  pues siempre hay un pequeño espacio para “el arbitrio judicial” (que no es lo mismo que “arbitrariedad” judicial) y en tercer lugar, la jurisprudencia oscilante o sorpresiva que puede aflorar en el curso del litigio.

			XI. Honorarios y Gastos del Juicio

			Sin pretender extendernos sobre este tema, el cual posee aristas complejas, las cuales excedería notablemente esta obra, debemos decir básicamente que el abogado, por su actuación en un proceso judicial, o incluso extrajudicial, puede recibir sus honorarios por dos causas distintas. 

			En primer lugar, recibe honorarios por haberlos acordado con el cliente como retribución por la labor encomendada, siendo éste el obligado al pago de los mismos. 

			Pero puede tener derecho a recibir también la suma de honorarios que el juez fije como correspondiente a su tarea según las pautas aportadas por la ley de arancel aplicable, ello incluso pese a la existencia de honorarios acordados con el cliente, siendo en este caso la causa de tal retribución la condena en costas31.

			El abogado basa sus honorarios32 en factores tales como el nivel de dificultad de un trabajo legal en particular, la cantidad de tiempo invertido, la experiencia y la habilidad en el área de especialidad legal y el costo comercial (gestiones administrativas, extrajudiciales, solicitud de información ante organismos de registración de titularidad dominial, etc.) y judicial33, aunque para el profesional, lo determinante para demandar debe ser que el caso sea viable jurídicamente.

			Los servicios del abogado normalmente incluyen el estudio del caso, la investigación y la preparación del caso. 

			La mayor parte del trabajo se hace después de que el cliente se va del estudio del abogado y puede llevar mucho tiempo, por lo tanto, el cliente a menudo desconoce la cantidad de tiempo que un asunto legal dado, tomará realmente.

			El cliente siempre debe discutir el posible costo en la primera reunión con el abogado. 

			En la reunión inicial, el abogado y el cliente deben discutir el tiempo probable y proyectivo previsto para resolver el caso, las dificultades que pueden aparecer y la complejidad de los asuntos legales del caso en particular y es necesario distinguir entre los honorarios que el cliente pactará con los profesionales que intervienen en un proceso judicial y las costas causídicas del juicio. 

			Un acuerdo inicial34 acerca de los honorarios puede evitar sorpresas inesperadas y malos entendidos, tanto para el cliente como para el abogado. 

			El cliente debe estar preparado para decidir cuánto dinero puede invertir para resolver el problema. 

			La relación entre el profesional y el cliente implica un compromiso recíproco. Ambas partes necesitan comprender este compromiso de manera íntegra y total desde el principio.

			XII. Colofón

			Coincido con algunos distinguidos profesionales del Derecho que en rigor, las facultades de derecho deben hacer posible el acceso del estudiante a la construcción básica e indispensable de información y formación sobre cada una de las disciplinas que conforman el Derecho y -nutridas además de otras especialidades ajenas a lo jurídico- y crear las competencias profesionales para que se procure, del inmenso universo que constituye la cultura jurídica, el método más idóneo para acceder a lo mejor de ella; en otras palabras: “enseñar a aprender”

			La transmisión de conocimientos normativos debe ser entonces instrumental respecto de la responsabilidad formativa principal: enseñar a encontrar soluciones a los conflictos que el derecho encuadra normativamente; esto es hallar “diferentes maneras creativas de resolver problemas, evaluar y valorar sus logros y dificultades35.

			Decía el filosofo John Locke, cuyas ideas representaban una reflexión profunda sobre las bondades, defectos y alcances del sistema educativo que el trabajo del Educador no consiste solo en enseñar todo lo aprendible, sino también producir estima por el conocimiento, y ponerlo en el camino correcto para aprender y mejorarse cuando así lo desee.

			Asimismo, Paulo Coelho, en su libro: “Relatos para enseñar”, nos trae un interesante diálogo respecto al aprendizaje de un texto atribuido al filosofo Confucio denominado:"Conversaciones familiares", en el, uno de los discípulos interrogando al maestro le pregunta: “-¿Qué es un buen profesor?- 

			El que examina todo lo que enseña. Las ideas antiguas no pueden esclavizar al hombre porque ellas se adaptan y adquieren nuevas formas. Entonces, tomemos la riqueza filosófica del pasado sin olvidar los desafíos que el mundo presente nos propone.

			-¿Qué es un buen alumno? -Aquel que escucha lo que yo le digo, pero adapta mis enseñanzas a su vida y nunca las sigue al pié de la letra. Aquel que no busca un empleo, sino un trabajo que lo dignifica. Aquel que no busca ser notado, sino hacer algo notable….”.

			El Derecho debe ser una constante renovación de conocimientos para ponerlos en práctica y en dicho derrotero, los buenos abogados contribuyen a hacer buenos jueces y a que estos hagan buenas sentencias y viceversa.

			Y es que el diálogo, el debate, ayuda para descubrir nuevos puntos de vista, matices muchas veces insospechados, aspectos del problema que de otro modo hubieran quedado en la penumbra, cuyo intercambio entre las partes contribuye decisivamente a afinar el razonamiento, a profundizar en el análisis de las implicaciones del problema y, por supuesto, a orientar la solución en un sentido determinado36.
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			CAPÍTULO II

			LINEAMIENTOS DEL PROCESO CONTENCIOSO CIVIL
(Nociones Básicas)

			


			I. Advertencia preliminar. II. El Proceso como unidad cultural dotada de sentido: a) alegoría de la fábrica; b) sujetos procesales: partes, terceros, órgano judicial, auxiliares, Defensor del Pueblo, Ministerio Público; c) actos procesales; d) Acción, pretensión, jurisdicción, proceso. III. El proceso como actividad final: a) Nacimiento del Proceso contencioso: Proceso y presupuestos procesales; b) Desarrollo del Proceso: dialéctico del Proceso, principios procesales. IV. Distintas clases de procesos. V. Estructura del Proceso de Conocimiento.; VI. Procesos incidentales, incidentes e incidencias de un proceso Civil. VII. Fin del proceso: Medio normal y medios anormales de finalización. 

			I. Advertencia Preliminar

			Como advertencia preliminar, resulta oportuno indicar que si bien el desarrollo del presente capitulo es netamente teórico, resulta muchas veces imprescindible, para adquirir nociones básicas del proceso civil para aquellos que carecen de conocimientos suficientes que permitan entender su funcionamiento.

			Estas nociones delineadas en los términos indicados, no pretenden más que mostrar al lector una idea panorámica, somera y por ello, necesariamente rudimentaria de la gestación, nacimiento, desarrollo y fin del proceso, como base para el análisis posterior y detallado de las diversas instituciones que lo componen.

			II. El Proceso como unidad cultural  dotada de sentido

			En ese sentido, la noción de Oskar Von Bülow37, quien concibió al proceso contencioso civil como una relación jurídica que se desarrolla progresivamente y por etapas bien contorneadas suministra, a nuestro juicio, un sólido punto de apoyo para quien se acerca por vez primera a esta disciplina.

			En síntesis, sólo aspiramos a que, previo abordar algunos de los institutos en que puede descomponerse el proceso, el lector cuente con un hilo de Adriadna38 que le permita seguir sus alternativas, entender y advertir como se ensamblan unas etapas con las otras en una continuidad dotada de sentido y finalidad totalizante. 

			El proceso contencioso civil es una de las tantas actividades culturales humanas dotadas de sentido y finalidad. 

			Es un método para obtener algo y, desde este punto de vista, no muy distinto de cualquier método que utilice el ser humano para arribar a un estado final “B” partiendo de un estado inicial “A”. 

			Como tal, es protagonizado por personas, que desarrollan una serie de actos finalmente orientados a obtener de otras personas aquello que desean.

			a) alegoría de la fábrica:  Hagamos un experimento mental: Imaginemos un plano; digamos, por ejemplo, el plano de un automóvil, conforme al cual se realizaran miles y miles de automóviles similares.

			Imaginemos ahora las distintas piezas que conformarán al automóvil: chasis, carrocería, motor, neumáticos, etc.

			Imaginemos, además a los operarios que trabajan en el montaje del automóvil. 

			Ellos trabajan en una línea de producción que sigue determinado método y determinado orden escrupulosamente establecidos: primero el chasis, después las ruedas, luego el motor y así sucesivamente, hasta conformar el automóvil. 

			Además, existen otros operarios, que se dedican a controlar que la actividad de los primeros sea bien realizada, que la calidad de las piezas sea la adecuada y que el resultado final sea satisfactorio. 

			El automóvil resultante no es el plano.

			Tampoco puede identificárselo con las piezas que lo integran: está integrado por esas piezas pero en una integración con sentido; no es un mero amontonamiento de cosas, sino una disposición funcional de elementos que dan por resultado un bien útil para cumplir un destino, destino que ninguna pieza aislada o agrupación arbitraria de piezas podría brindar. 

			Tampoco es igual a los operarios que trabajaron en su armado, ni a los que controlaron su calidad39. 

			Por último, tampoco es idéntico a los miles de otros autos que surgieron de la línea de producción: Cada uno presenta ciertas diferencias y, por sobre todo, presta utilidad a diferentes personas y tiende a satisfacer distintos propósitos humanos.

			El automóvil es, entonces, el resultado único e irrepetible de un procedimiento en el que intervinieron ideas, personas y cosas, pero no es ninguno de ellos.

			El proceso Contencioso Civil no dista demasiado de este ejemplo.

			Es más, como adelantamos, no es demasiado distinto de cualquier procedimiento humano, es un producto de la cultura humana que conjuga ideas, personas y cosas coordinadas en orden a obtener un resultado que, si bien es distinto de cada uno de los elementos del conjunto, no podría obtenerse sin la participación metódicamente ordenada de todos ellos. 

			El proceso, como actividad cultural humana, conjuga normas, protagonistas, actos y elementos en una unidad de sentido orientada hacia una finalidad.

			Así, el plano puede identificarse con el derecho de fondo, las piezas con las circunstancias del caso, los operadores con los sujetos procesales, la secuencia ordenada de actos que éstos realizan -la “cadena de producción”- con las normas procesales y finalmente, el automóvil terminado, con la sentencia de mérito, con el acto final que resuelve el pleito con carácter imperativo; con el acto que constituye, por antonomasia, el ejercicio de la jurisdicción.

			b) Sujetos Procesales: Partes, terceros, órgano judicial, auxiliares, Defensor del Pueblo, Ministerio Público:

			Descrito como actividad cultural humana dotada de sentido y orientada a una finalidad, es evidente que el proceso contencioso es llevado adelante por personas, quienes desempeñan en el mismo diversos roles.

			Piero Calamandrei diría: “Hemos comparado reiteradas veces el proceso a un drama: se puede continuar aquí la equiparación, diciendo que, antes de entrar en el enredo (es decir, antes de describir cómo se despliega el procedimiento), es necesario conocer cuales son los personajes que toman parte en la incidencia, y cual es el papel (en sentido, podríamos decir, teatral) que a cada uno de ellos le está encomendado en el drama judicial. 

			La clasificación de estas figuras o posiciones subjetivas se puede esquematizar, fundamentalmente, en esta división tripartita: órganos judiciales, auxiliares y partes”40.

			Las partes procesales son las personas que intervienen en un proceso judicial para reclamar una determinada pretensión o para resistirse a la pretensión formulada por otro sujeto. 

			A la persona que ejercita la acción se la llama “actor” (el que “actúa”), “parte actora”, o bien “demandante”. 

			A la persona que se resiste a una acción se la llama “parte demandada”, o, simplemente “demandado” y en virtud al principio de dualidad de partes-imperante como regla general, en todos los procesos -las partes ocupan siempre una de estas posiciones o roles: demandante o demandado. 

			Como se verá, puede haber más de dos partes en el proceso, pero en principio cada una de ellas debe situarse en una de estas posiciones (es decir, puede haber varios demandantes y/o varios demandados)

			En ocasiones, la posición de las partes puede cambiar a lo largo del proceso. Por ejemplo, alguien puede ser llamado a un proceso como demandado para darle la oportunidad de defender sus intereses y esta parte puede decidir asumir las pretensiones del demandante y defenderlas frente a otros demandados. También es posible que los papeles se inviertan, a través de la reconvención, que implica que el demandado reclama a su vez una determinada pretensión al demandante41.

			Sin perjuicio de ello, resulta a las claras que entre el universo de individuos que revisten el carácter de terceros respecto de un proceso dado (pues no son partes), cabe hacer una primera distinción, entre los que ninguna vinculación tienen con él, y aquellos otros que de un modo u otro participan en el juicio. Integran esta última especie de “terceros”, todos los que sin ser parte ocupan un papel o rol en la causa judicial, tales como los testigos, peritos, traductores. 

			Dentro de esta ultima categoría, corresponde separar los que intervienen en el proceso sin interés propio (testigos, peritos, intérpretes, etc.), de aquellos otros, que ostentan un interés en el resultado del pleito, razón por la cual se los denomina “terceros interesados” los cuales a veces por la complejidad de un proceso civil determinado, ven afectados sus derechos y por ende vinculados a un proceso – sea en forma obligatoria o espontanea- en el que no han intervenido y de cuya sentencia, no obstante, puede derivarles un perjuicio.

			Algunos de ellos lo hacen en defensa de un interés propio pero distinto de la relación jurídica substancial que las partes disputan: son los llamados terceros coadyuvantes o terceros adhesivos simples cuya intervención en el proceso es recortada y se limita a apoyar la posición de alguna de las dos partes, como sucede en los casos en que un legatario participa en un proceso en el que se discute frente al designado heredero, la validez de un testamento. 

			Otros, por el contrario, son titulares de la relación sustancial en disputa, del mismo modo y con los mismos alcances en que las partes lo son; se trata de los litisconsortes o terceros adhesivos litisconsorciales, cuyas facultades procesales son idénticas a las de las partes, como sucede, por ejemplo, en el caso de obligaciones civiles activa o pasivamente solidarias. 

			Una tercera categoría de terceros intervinientes está conformada por los terceros intervinientes cuasi-litisconsorciales42, quienes obran en defensa de un interés propio, pero dentro de una relación jurídica sustancial que los hace plenamente asimilables a las partes, como vg. La compañía de seguros citada en garantía. 

			En cuanto a los órganos judiciales son aquéllos representantes del Estado llamados a resolver la controversia con carácter imperativo y los auxiliares son funcionarios que prestan al órgano judicial su colaboración con el desarrollo del proceso, (vg. Secretarios, oficiales notificadores, oficiales de justicia y peritos). 

			En nuestro ordenamiento constitucional procesal existen otros dos roles importantes a considerar: el Defensor del Pueblo y el Ministerio Público, que por su carácter orgánico tienen una posición similar a la de la los órganos judiciales, pero por el contenido de sus funciones, se encuentran en un plano análogo al de las partes.

			c) Actos procesales: La actividad de todos los protagonistas del drama judicial se desarrolla y encadena en orden sucesivo mediante una especial categoría de actos jurídicos, a los que denominamos actos procesales.

			El acto procesal responde a la misma definición que suministra el artículo 259 del nuevo Código Civil y Comercial Argentino43, para el acto Jurídico; es decir aquel acto voluntario lícito que tiene por fin inmediato la adquisición, modificación o extinción de relaciones o situaciones jurídicas44, sólo que, en tanto realizados en un proceso, se los denomina Actos Procesales.

			Estos actos procesales pueden describirse como:

			•	Actos de petición: Sirven para que alguna de las partes solicite algo.

			•	Actos de transmisión: En estos, el juez pone a la contraria en condiciones de informarse de la petición realizada y resistirla.

			•	Actos de réplica o contestación: A través de ellos la parte contraria opone al pedido las razones de hecho y derecho que tenga para oponerle a la pretensión del reclamante.

			•	Actos probatorios: Por los cuales ambas partes acreditan, probando, la bondad de sus razones.

			•	Actos de decisión: el juez resuelve sobre la petición y la resistencia, dando o quitando razón a una u otra.

			•	Actos de revisión: Mediante los cuales, a través de los remedios y recursos procesales, se examina el acierto o error de lo decidido.

			d) Acción, Pretensión, Jurisdicción, Proceso:

			Volvamos ahora al proceso como unidad de sentido dotada de finalidad. Su actual fisonomía es el producto de un desarrollo cultural humano que comienza en los albores de la civilización. 

			Como todo derecho, el derecho procesal es cultura y se encuentra en perpetuo movimiento, hoy no es igual que ayer y mañana no será igual que hoy; nuevas necesidades y actores sociales, nuevos derechos, nuevas tecnologías, influyen permanentemente sobre el rostro del proceso, fijándole nuevas metas y nuevos modos. Sin embargo, algo permanece constante.

			La primigenia idea de que es mejor solucionar las fricciones que se producen entre las personas en el seno de la sociedad por intermedio de la razón de un tercero independiente e imparcial, que abandonarlas a la mera fuerza de los contendores, sigue siendo el motor profundo que activa la máquina del proceso contencioso civil.

			En suma, desde este punto de vista, el proceso contencioso civil es un método a través del cual se aspira a la resolución no violenta de conflictos y, en caso de no lograrlo, mediante un uso racional y controlado de la fuerza; método por el cual un tercero imparcial, el juez, es llamado, primero, a decidir con carácter imperativo, a través de un proceso, una contienda entre partes y, después, a hacer uso de la fuerza racional, proporcionada y necesaria, para hacer cumplir su mandato al renuente. 

			A partir de las teorías contractualistas de los siglos XVI y XVII se consideró que, al entrar a formar parte de la sociedad organizada en estado, el hombre resignaba algo de su primitiva libertad, resignaba el derecho a defenderse por sí mismo frente a una violación de sus derechos y, a cambio, obtenía algo de la sociedad, obtenía el derecho de solicitar la intervención estatal para proteger y restaurar el derecho violado.

			Las corrientes filosóficas liberales de aquellos siglos –contrabalanceando a las contractualistas- advertían la necesidad de limitar el poder del estado, dividiéndolo en las los tres grandes sectores que hoy conocemos: Poder Legislativo, Poder Ejecutivo y Poder Judicial, a quien se encomendó primero resolver -como tercero imparcial por medio de la ley y de la razón- los desacuerdos entre sujetos de derecho (a quienes llamamos partes) y después, poner la fuerza pública al servicio del cumplimiento de sus decisiones. 

			Por ello la justicia es representada como una dama que porta una balanza y una espada: Primero, la balanza del juzgador para sopesar las razones de los contendientes y luego, la espada del ejecutor, para hacer cumplir sus mandatos.

			Esta imagen simbólica de la justicia nos da una idea precisa de la diferencia que, entre los procesos contenciosos, existe entre los de conocimiento y de ejecución: Mediante los primeros, se trata de establecer si un derecho reclamado existe y, si existe, en qué medida lo hace. A través de los segundos, sólo se llevan a la práctica, la realización de un derecho declarado existente, cuando menos “prima facie”, para satisfacer al acreedor.

			Por otro lado, estas nociones elementales contienen los ladrillos básicos del derecho procesal: la jurisdicción, la acción, la pretensión y el proceso. 

			La Jurisdicción es, para el proceso contencioso de conocimiento, la potestad y el deber de los jueces de resolver, como tercero imparcial, los conflictos entre partes, de conformidad con la ley; Acción, es el derecho público subjetivo de solicitar el ejercicio de la Jurisdicción, que se concreta mediante la pretensión y, finalmente, proceso es el ligamen entre acción, pretensión y jurisdicción.

			Cuando ejercemos la acción ponemos en juego una pretensión, solicitamos que el interés jurídico de un tercero se subordine a nuestro propio interés jurídico. Cuando solicitamos a un Juez que condene a abonar a un tercero cierta cantidad de dinero que decimos nos debe, solicitamos que el Estado -a través del órgano jurisdiccional- nos dispense la tutela jurisdiccional prometida y, prestándonos el servicio de justicia, tramite un proceso y dicte sentencia. 

			Tramitado el proceso y dictada la sentencia, el Estado habrá cumplido el servicio que se le requirió, sin importar que la sentencia nos sea favorable o desfavorable. 

			Esta pretensión que se ejerce frente al Estado y se limita a solicitarle la actividad jurisdiccional, es denominada pretensión procesal45. 

			Aquella sentencia que solicitamos al juez constituye el objeto procesal de nuestra pretensión frente al Estado, pero además, y en tanto el proceso es un método de resolución de conflictos entre particulares, debe necesariamente poseer un contenido material, una disputa que gire en torno a un bien de la vida que se asume, en principio, debido al demandante y adeudado por el demandado. 

			La pretensión procesal no puede girar sobre el vacío, carece de toda finalidad solicitar en abstracto la tutela jurisdiccional sin que exista un derecho o interés material que se pide al Estado tutelar, sin un resultado práctico y concreto que se pide al Estado proveer. 

			Por ello, junto con la pretensión procesal, ejercemos otra pretensión, denominada pretensión material o sustancial. 

			Esta pretensión se ejerce frente nuestro adversario, a los efectos de que nos suministre aquél bien de la vida que le reclamamos, y trasunta también la subordinación del interés jurídico ajeno al nuestro. 

			Cuando requerimos al juez que obligue a nuestro adversario a entregarnos el bien vendido, solicitamos que el interés jurídico de ese tercero (no experimentar la merma patrimonial derivada de la entrega del bien) se subordine al nuestro (experimentar el aumento patrimonial que deriva de dicha entrega). 

			El bien de la vida que se reclama es el objeto material de la pretensión. Aquél de quien se reclama es denominado demandado y quien reclama es denominado actor.

			La pretensión procesal y la pretensión material formuladas por el actor se plasman en un acto jurídico procesal al que denominamos Demanda y como veremos en el capítulo respectivo, con la demanda, comienza el proceso civil contencioso.

			III. El proceso como actividad final

			Puestos a describir la finalidad más evidente y explícita del proceso contencioso de conocimiento, podemos decir que ésta consiste en producir un pronunciamiento estatal vinculante para las partes respecto de la existencia y alcances de la relación jurídica sustancial en disputa. 

			Este pronunciamiento estatal vinculante es la sentencia de mérito o de fondo; aquella sentencia que, al decir de la Corte Suprema de Justicia de la Nación, declara el derecho de las partes, termina con el pleito e impide su continuación.

			En síntesis, el proceso contencioso de conocimiento avanza desde su acto inaugural, la demanda, en pos de su conclusión final, la sentencia de mérito o de fondo, que reconocerá o desconocerá el derecho reclamado o el interés cuya tutela se solicita. 

			Como todo proceso humano, el proceso contencioso de conocimiento es un ir hacia algo determinado.

			a) Nacimiento del Proceso: Proceso y Presupuestos Procesales

			Cuando dijimos que el proceso es el ligamen entre la acción y la jurisdicción en verdad no dijimos mucho; dijimos que es un vínculo pero ¿en qué consiste ese vínculo?

			Para que el proceso pueda ligar acción y jurisdicción en orden a obtener una sentencia de mérito, es necesario que se establezca una relación, un vínculo jurídico que ligue a sus protagonistas y que sea lo suficientemente fuerte para permitirle nacer y desarrollarse; a este vínculo jurídico lo denominamos relación jurídica procesal o, sencillamente, relación procesal. 

			Pero ¿qué tipo de relación jurídica establece el proceso? y ¿cuáles son los requisitos para que esta relación jurídica nazca?

			Un estudio pormenorizado sobre el tipo de relación que establece el proceso excede los límites de estos lineamientos. 

			Basta decir para nuestros propósitos, que institucionalizados la prohibición de defensa por mano propia, el derecho público subjetivo de acción como garantía dada por el Estado a cambio de aquélla y el consiguiente deber del Estado de proveer efectivamente la tutela jurisdiccional reclamada, el proceso civil actual se concibe como generador de una relación jurídica de derecho público que liga al tribunal con las partes46. 

			Pero del mismo modo que el Derecho Civil somete al acto jurídico a una serie de requisitos para que éste se considere nacido y válido, relacionando obligatoriamente a quienes hayan concurrido a otorgarlo, también el Derecho Procesal establece una serie de requisitos a los que sujeta el nacimiento de la relación procesal.

			Esta distinción entre requisitos necesarios para la constitución de una relación de derecho sustancial válido, vinculante y requisitos (presupuestos) para la constitución de una relación de derecho procesal válida y vinculante, le es debida por nuestra disciplina a Oskar Von Bülow, quien la desarrollara con toda claridad en “La Teoría de las excepciones procesales y los Presupuestos Procesales”47:

			La exposición sobre una relación jurídica debe dar, ante todo una respuesta a la cuestión relacionada con los requisitos a que se sujeta el nacimiento de aquélla. Se precisa saber entre que personas puede tener lugar, a qué objeto se refiere, qué hecho o acto es necesario para su surgimiento, quien es capaz o está facultado para realizarlo. 

			Estos problemas deben también plantearse en la relación jurídica procesal y se muestran a su respecto no menos apropiados y fecundos que lo que se mostraron ya en las relaciones jurídicas privadas. También aquí ellos dirigen la mirada a una serie de importantes y estrechamente unidos preceptos legales. 

			En particular a las prescripciones sobre: 

			1) La competencia, capacidad e imparcialidad del tribunal, la capacidad procesal de las partes (persona legitima standi in iudicio48) y la legitimación de su representante, 

			2) Las condiciones necesarias para la existencia de un proceso civil,

			3) La redacción o comunicación (o notificación) de la demanda y la obligación del actor a las cauciones procesales, 

			4) El orden o prelación entre varios procesos. Estas prescripciones deben fijar –en clara contraposición con las reglas puramente relativas a la marcha del procedimiento ya determinadas- los requisitos de admisibilidad y las condiciones previas para la procedencia de toda relación procesal. 

			Ellas precisan entre qué personas, sobre qué materias, por medio de qué actos y en que tiempo se puede dar un proceso. 

			Un defecto cualquiera de las relaciones indicadas impediría el surgir de aquél. 

			En suma, esos principios encierran los elementos constitutivos de la relación jurídica procesal. Idea tan poco tenida en cuenta hasta hoy, que ni una vez ha sido designada con un nombre definido. Proponemos, como tal, la expresión presupuestos procesales”49

			Según Hugo Alsina, los presupuestos procesales son: 

			1) la capacidad de los sujetos para estar a en juicio o capacidad ad processum,

			2) la jurisdicción y competencia del órgano judicial y

			3) el cumplimiento de la demanda de aquellos requisitos formales exigidos para asegurar la regularidad del debate50. 

			La falta de un presupuesto procesal da lugar al planteamiento de excepciones, también procesales, que el Código Procesal Civil y Comercial de la Nación legisla a partir del artículo 346.

			A estos presupuestos procesales básicos los autores suelen agregar otros, tales como los referidos a la legitimación sustancial, o legitimidad ad causam, entendida ésta como la titularidad activa o pasiva del derecho subjetivo o interés jurídico en debate, la extinción de la posibilidad de ejercer la acción (vg. por prescripción o caducidad del derecho a solicitar la revisión judicial de un acto administrativo) la imposibilidad de renovar la litis o de plantear una segunda litis pendiente la primera (vg. cosa juzgada y litispendencia).

			Asimismo, modernamente tiende a verse a la proponibilidad objetiva de la demanda como un presupuesto de admisibilidad, cuya ausencia permite rechazar in limine litis demandas de objeto inmoral o ilícito y, por tanto, objetivamente improponibles51.

			En definitiva, y como bien señala Eduardo Couture, los requisitos a los que el derecho objetivo subordina el nacimiento y desarrollo de una relación procesal (los presupuestos procesales) serán aquéllos que cada ordenamiento jurídico fije en su particular formulación52.

			b) Desarrollo dialéctico del Proceso, principios procesales:

			Debemos advertir que nuestra analogía entre el proceso de fabricación de un automóvil y el proceso civil contencioso no es completa, pues el proceso contencioso civil actual -cuya base proviene del Derecho Romano- se estructura a través de un desarrollo dialéctico. 

			En su formulación más sencilla, este desarrollo dialéctico se produce entre dos partes antagonistas y consideradas en igualdad jurídica de condiciones frente a un tercero imparcial, que decidirá la controversia según los elementos de prueba a su disposición.

			El esquema básico de un proceso civil contencioso contiene, entonces, un actor o demandante, quien realiza una determinada petición; un Demandado, quien resiste dicha petición y, finalmente un Juez equidistante de ambos, que decidirá, en base a la prueba producida, cuál de los contendientes tiene razón, es decir, emitirá una decisión.

			Este esquema dialéctico es llamado relación procesal. En el centro se encuentra el juez, quien, en principio, no toma la iniciativa, sino que obra a pedido de parte y, ante dicha iniciativa, pone a la parte contraria en condiciones de defenderse, informándola de la petición que su contraria formuló.

			Así, el proceso se desarrolla mediante una serie de actos procesales gobernados por el principio dispositivo, que puede descomponerse, a su vez en: 

			•	Principio de la Demanda: el juez obra a pedido de parte.

			•	Principio Contradictorio: al encontrarse ambas partes en igualdad jurídica de condiciones es necesario que, ante el pedido de una de ellas, el juez coloque a la otra en condiciones de informarse del pedido y resistirlo.

			A su vez, los actos procesales se desarrollan dentro de etapas procesales, en una secuencia ordenada, de modo que sólo se pasa a la siguiente etapa cuando se agota la anterior. 

			Este desarrollo secuencialmente ordenado se encuentra regido por el principio de preclusión. 

			El principio de preclusión indica que las etapas en que se desarrolla un proceso no pueden retrogradar: una vez cerrada una etapa, ésta no puede reabrirse; salvo casos específicos, que analizaremos más adelante.

			IV. Distintas clases de procesos

			Tradicionalmente a los procesos se los divide según el grado de conocimiento que el juez tiene en la causa, así y siguiendo la clasificación de Lino Palacio53, podemos dividirlos por:

			La naturaleza del órgano: 

			•El proceso puede ser judicial o arbitral. El proceso judicial, a su vez, puede ser contencioso o voluntario, según su objeto sea la resolución de un conflicto o dar autenticidad o eficacia a una relación jurídica.

			•El proceso judicial contencioso puede, subclasificarse, según la finalidad de la pretensión en:

			•Procesos de declaración, de ejecución y cautelares y, de acuerdo con su estructura, en: Procesos ordinarios y especiales. 

			•Por último, los procesos pueden ser clasificados en universales y singulares.

			Procesos judiciales y arbitrales: Junto al proceso judicial, que es el proceso por antonomasia, la ley admite la posibilidad de que las partes sometan la decisión de sus conflictos a uno o más jueces privados llamados árbitros o amigables componedores.

			Procesos contenciosos y voluntarios: Se denomina contencioso al proceso que tiende a la obtención de un pronunciamiento que dirima un conflicto u oposición de intereses suscitados entre dos personas que revisten calidad de partes. Tiene por objeto una pretensión, siendo indiferente que el demandado se oponga a ella o que rehúya la discusión o la controversia, ya sea no compareciendo al proceso o a través del expreso reconocimiento de los hechos y del derecho invocados por el actor. 

			En el proceso voluntario los órganos judiciales cumplen la función consistente en integrar, constituir o acordar eficacia a ciertos estados o relaciones jurídicas privadas. 

			Su objeto se halla configurado por una o más peticiones extra-contenciosas  y sus sujetos se denominan Peticionarios o solicitantes. 

			De acuerdo a la finalidad de la pretensión pueden ser:

			Procesos de Declaración: También llamado de conocimiento o de cognición, en los cuales el juez se informa plenamente de la relación jurídica. Pueden ser: de conocimiento ordinario o de conocimiento sumario.

			Proceso de ejecución: Tienen por finalidad hacer efectiva la sanción impuesta por una anterior sentencia de condena que impone al vencido la realización de un acto, cuando éste no lo realiza voluntariamente, o hacer efectivo el cumplimiento de una obligación contenida en un título ejecutivo extrajudicial al que la ley le asigna efectos equivalentes a una sentencia de condena.

			Proceso cautelar: Estos procesos son complementarios de los demás procesos. Tienen por objeto asegurar el resultado práctico de la sentencia, de tal suerte que por el tiempo transcurrido entre la iniciación del proceso y su resolución no quede frustrado el derecho del actor.

			De acuerdo a su estructura y extensión en:

			Ordinarios y especiales: El primero es el proceso tipo de carácter general. Es el que ofrece mayores garantías para el ejercicio de los derechos en razón de que en él los plazos son más extensos, se permite un mayor debate, la prueba es amplia y es libre la impugnación de las resoluciones.

			Procesos especiales: Son los legislados para determinados asuntos que por la simplicidad de las cuestiones o por la urgencia que requiere su solución, tienen un trámite breve y sencillo, v.g.: rendición de cuentas, mensura, deslinde, división de cosas comunes, etc.

			Procesos sumarios: El conocimiento del juez se limita a la constatación de los requisitos exigidos por la ley para la procedencia de la acción, sin entrar al examen de la relación de derecho substancial en que se fundan. Es un conocimiento puramente procesal, v.g.: juicio ejecutivo, ejecución de sentencias, etc. El proceso o juicio sumario es un tipo dentro de los procesos especiales.

			En relación al contenido, se distinguen en:

			Procesos universales: Son aquellos en los que a un mismo tiempo se tratan diferentes acciones pertenecientes a diversas personas, a fin de obtener la liquidación y distribución de un patrimonio, v.g.: juicio sucesorio, juicio de quiebra, disolución de la comunidad conyugal.

			Procesos singulares: En estos procesos se debate la pretensión de una persona relativa a un objeto determinado, contra otra persona. La acumulación de acciones, por la existencia de varios actores o demandados (acumulación subjetiva) o de varias pretensiones (acumulación objetiva) no hace que el proceso deje de ser singular porque se lo considera como una unidad jurídica.

			V. Estructura del Proceso de Conocimiento 

			El Proceso de conocimiento ordinario es el proceso tipo de carácter general. Es el que ofrece mayores garantías para el ejercicio de los derechos en razón de que en él los plazos son más extensos, se permite un mayor debate, la prueba es amplia y es libre la impugnación de las resoluciones y presenta las siguientes etapas:

			•	Introductoria: durante la cual las partes exponen ante el juez sus respectivas posiciones. Comienza con la demanda, contestación de demanda o reconvención en su caso.

			•	Probatoria: durante la cual las partes producen las pruebas que hayan ofrecido en defensa de sus respectivas posiciones.

			•	Decisoria: durante la cual, el juez estudia las alegaciones de las partes, las pruebas producidas y el derecho aplicable, emitiendo su decisión final al respecto.

			•	Recursiva: durante la cual, es revisada la corrección de lo decidido por el juez.

			A su vez -y con ligeras variaciones- este esquema se repite dentro de cada una de dichas etapas. 

			Etapas del proceso ordinario

			[image: ]

			VI. Procesos incidentales, incidentes e incidencias
de un proceso Civil

			Durante la etapa introductoria pueden plantearse determinadas cuestiones que susciten, a su vez otra introducción, otra etapa de prueba, otra etapa de decisión y otra etapa recursiva. 

			A estas cuestiones, las llamamos cuestiones o procesos incidentales y se desarrollan mediante un trámite breve; el trámite de las Incidencias y de los Incidentes, gobernado también por el principio de preclusión. 

			Todas estas especies pertenecen al género incidente en sentido amplio.

			El proceso incidental no deja de ser un proceso, que tiene trámite específico de acuerdo a las normas específicas que lo reglamentan, pero resulta incidental por la relación que guarda con otro proceso al cual consideramos como el principal.

			El incidente es todo acontecimiento que sobreviene, accesoriamente durante el curso de la instancia, tanto en el juicio ordinario como en los especiales y tiene con él una vinculación inmediata54.

			Dicho de otro modo, es toda cuestión vinculada directa o indirectamente con el principal, las normas son supletorias porque tienen normas específicas, la cuestión se suscita una vez trabada la litis.

			La incidencia en cambio, es una controversia surgida en curso del incidente, por ejemplo: Oposición a formular determinada posición en una audiencia.

			Los procesos incidentales: Son procesos con un fin en sí mismos, que persiguen una pretensión y que muy bien en su caso, pueden tramitarse en forma independiente, sin embargo, por cuestiones de economía procesal, en ciertos supuestos se ven integrado a un proceso de mayor envergadura conceptual55.

			En otros términos, es el que tramita conexo al principal, por ejemplo: alimentos siendo el principal el proceso de divorcio.

			El incidente no suspende el principal salvo que se solicitare al juez por la naturaleza de la cuestión planteada.

			El principio es que se unen los incidentes y se resuelve, una vez presentado el escrito, se da traslado por cinco días a la contraparte y si es necesario se abre a prueba por el término de diez días, luego de ello se dicta sentencia.

			Para evitar, que un incidente de origen a otro especial, la sentencia que lo resuelve no es apelable, es decir, que el incidente carece de autonomía.

			VII. Fin del Proceso: Medio normal y medios anormales
de finalización

			El proceso civil de conocimiento culmina, como ya dijimos, con la sentencia de mérito emanada del último tribunal que haya sido llamado a intervenir. Ello es así desde que el sistema procesal nacional en materia civil prevé múltiples instancias; de modo que la sentencia del juez de primera instancia puede ser sometida a revisión por ante un tribunal colegiado superior (Cámara de Apelaciones) y la sentencia de éste, a la revisión de la Corte Suprema de Justicia de la Nación, por vía de recurso ordinario o extraordinario. 

			En síntesis, el proceso culmina allí donde cuente con una sentencia de mérito que no puede ser sometida a revisión (es decir, irrecurrible), ya provenga de un tribunal de primera instancia, de un tribunal de alzada (Cámara de Apelaciones) o de un tribunal superior de justicia (Cortes Supremas).

			Pero no siempre el proceso culmina de este modo. 

			Existen resortes procesales que ponen fin al proceso antes de que cuente con una sentencia de mérito irrecurrible. Se trata de los modos anormales de terminación del proceso del proceso.

			Frente a la sentencia definitiva que constituye el modo normal de terminación del proceso, e implica, el cumplimento del ciclo total del desarrollo procesal, existen diversos actos y situaciones ya sea por decisión de las partes o disposición de ley, que producen la extinción del proceso antes de la agotarse las etapas normales del proceso aunque algunos no afectan el derecho sustancial de las partes y posibilitan la reproducción de la pretensión en otro proceso posterior. 

			Cuatro de estos modos anormales de terminación del proceso constituyen manifestaciones expresas de voluntad de las partes: El allanamiento, el desistimiento, la transacción y la conciliación. Excepto el desistimiento de la pretensión (o del proceso), los restantes componen definitivamente el conflicto e impiden su ulterior replanteamiento.

			Otro modo anormal de terminación del proceso es la caducidad de la instancia, que no reviste el carácter de acto procesal y se funda en la voluntad presunta de abandono del proceso por parte del litigante a quien incumbe la carga de impulsar el proceso. No impide replantear la pretensión.

			

			
				
					37  OSKAR VON BÜLOW Nacido en (Breslavia, 11 de septiembre de 1837 –  falleció en Heidelberg, 19 de noviembre de 1907) fue un jurista alemán. Fue uno de los mayores expertos en Derecho procesal civil de su época. Desde 1867 fue profesor asociado en la Universidad de Giessen y obtuvo la cátedra de Derecho romano y Derecho procesal civil.

				

				
					38  El Hilo de Ariadna: Es un concepto que nace de la mitología griega y que se usara referirnos a una serie de observaciones, argumentos o deducciones que, una vez relacionados, nos llevan con mucha facilidad a la solución de un problema planteado que parecía no tener salida. En este caso, lo que quiso decir es que la investigación que se lleva a cabo para descifrar la misteriosa muerte del fiscal, podría desembocar en otra cosa, como quiénes fueron los responsables por la voladura de la mutual judía. Según el mito griego, Ariadna (hija de Minos) enamorada de Teseo, decidió ayudarlo a matar al Minotauro, monstruo con cabeza de toro que habitaba el laberinto de Creta y que cada nueve años devoraba a los siete muchachos y siete doncellas atenienses que le eran enviados como tributo. Es así que Ariadna le entregó a Teseo un ovillo de hilo mágico y una espada que le permitieron vencer al monstruo y hallar el camino de regreso, es decir, salir del laberinto y salvar a su ciudad del terrible tributo al que estaba sometida.

					No obstante, en Hesíodo y la mayoría de las demás fuentes, Teseo abandonó a Ariadna dejándola dormida en Naxos y Dioniso la redescubrió y se casó con ella. Con él fue madre de Enopión, la personificación del vino, y fue ascendida a los cielos como la constelación Corona Borealis. Ariadna permaneció fiel a Dioniso, pero más tarde Perseo la mató en el campo de batalla de Argos. En otros mitos Ariadna se ahorcó de un árbol, como Erígone y la Artemisa ahorcada, un tema mesopotámico. Sin embargo Dioniso descendió al Hades y la trajo de vuelta junto con su madre Sémele. Juntos se unieron entonces a los dioses del Olimpo. Algunos investigadores creen, debido a su asociación con el hilo y los giros, que era una diosa de la tejedura, como Aracne, y sostienen tal afirmación con el mitema de la ninfa ahorcada. Ariadna fue especialmente adorada en Naxos, Delos, Chipre y Atenas. Para los mitógrafos atenienses, Ariadna no es más que un trofeo.

				

				
					39  PROVENZANI CASARES, Ariel: “Trabajos y ensayos Universitarios”

				

				
					40  CALAMANDREI, Piero “Instituciones de Derecho Procesal Civil” Edición de Librería El Foro S.A., 1996, Volumen 2, pgs.17 y 18. Piero Calamandrei nació y murió en Florencia, Italia (1889 - 1956) fue uno de los padres de la Constitución italiana de 1948. Se recibió de abogado en Pisa en 1912; en 1915 fue nominado por concurso publico profesor de derecho procesal civil en la Universidad de Messina; en 1918 fue llamado a la Universidad de Modena, en 1920 a la de Siena y en 1924 a la nueva Facultad de derecho de Florencia. Junto con Francesco Carnelutti y Enrico Redenti fue uno de los principales inspiradores del Código de Procedimiento Civil de 1940, en el cual se plasmaron legislativamente las enseñanzas fundamentales de de la escuela de Giuseppe Chiovenda. Escritor de inspirada pluma, debe su fama tanto a su obra política como jurídica.

				

				
					41  ALVAREZ DEL CUBILLO, Antonio: “Apuntes del Derecho Procesal Laboral”.

				

				
					42  El término latino “cuasi” significa “cómo si fuera”. En el caso “cómo si fuera un litirconsorte”.

				

				
					43  El artículo 944 del anterior Código Civil de la Nación indicaba que el acto procesal es, entonces un acto voluntario lícito, que tiene por fin inmediato, establecer entre las personas relaciones jurídicas, crear, modificar, transferir, conservar o aniquilar derecho.

				

				
					44  Los actos jurídicos tienen un fin inmediato, querido por el sujeto en tanto expresión de su autonomía privada, de adquirir, modificar o extinguir relaciones o situaciones jurídicas. Los simples actos lícitos, por el contrario, carecen de este fin inmediato y sus efectos jurídicos se darán prescindiendo del querer del agente y por la simple circunstancia de haberse colocado en la situación prevista por la norma como supuesto de hecho (Nieto Blanc). 

				

				
					45  Para todo este tema: Osvaldo Gozaíni, “Tratado de Derecho Procesal Civil”, Tº I, p.110 y sig., La Ley S.A.E. e I, 2009.
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					49  Oskar Von Bülow, “La Teoría de las Excepciones Procesales y los Presupuestos Procesales” Traducción de Miguel Ángel Rosas Lichtshein, JA – 1957-II, Sección Doctrina, p.69 en adelante.

				

				
					50  Hugo Alsina, “Tratado Teórico Práctico de Derecho Procesal Civil y Comercial” 2da. Edición, Ediar, 1963 Tº I, pgs.430/432.

				

				
					51  Ver, vg. SCBA, 28/05/2010, causa L. 96.188, «Colombo, Ana M. contra Policía Bonaerense. Indemnización por enfermedad accidente, ley 24.028». Allí se dijo que “cuando el objetivo jurídico perseguido está excluido de plano por la ley, o cuando ésta impide explícitamente una decisión a su respecto, o cuando la improcedencia deriva de la inidoneidad -juzgada en abstracto- de los hechos en que el reclamo se sustenta para obtener, a partir de ellos, una sentencia favorable, entonces nos hallamos ante una petición que no pudo ni debió -al menos en esos términos- ser planteada; esto es: nos hallamos ante una demanda objetivamente improponible. El que un reclamo sea improponible significa, entonces, que un defecto congénito lo menoscaba de tal manera que no hay saneamiento posible que lo reencauce, ni convalidación sustancial o procedimental que resucite. Tal es el caso de autos: los hechos afirmados como sustento del reclamo lejos están de revelar aptitud para generar un derecho a favor de la peticionante, desde que el derecho mismo los repulsa y los califica como antijurídicos. Ni aún la suficiencia técnica del recurso extraordinario deducido (que, como he dicho, no se evidencia en el caso) hubiera corregido esa anomalía intrínseca, porque la pretensión resultaba -ab initio y definitivamente- inviable.

				

				
					52  Eduardo J. Couture, “Fundamentos del Derecho Procesal Civil”, 4ta. Edición, 2da. reimpresión, Editorial B de F, Montevideo-Buenos Aires, 2007, p.86. Eduardo Juan Couture Etcheverry (Montevideo, 24 de mayo de 1904 - 11 de mayo de 1956) fue un prestigioso abogado y profesor uruguayo. El 29 de diciembre de 1927, recibió el título de Doctor en Derecho y Ciencias Sociales. El 16 de junio de 1931 fue designado Profesor Agregado del Aula de Procedimiento Civil. Designado luego Profesor Encargado de Grupo, finalmente se le nombró Catedrático Titular de dicha asignatura en 1936, cargo que desempeño hasta el día de su muerte. En reiteradas ocasiones fue llamado al cargo de Consejero en la Dirección de la Facultad de Derecho de Montevideo y en 1953 fue elegido Decano, cargo en cual fue reelecto pocos meses antes de su muerte. Fue también miembro activo del Consejo Central Universitario, órgano rector de la Universidad de la República. Sin lugar a dudas uno de sus mayores aportes fue la redacción del Proyecto de Código de Procedimiento Civil para la República Oriental del Uruguay esto en virtud de la Ley n° 10.418 del 11 de marzo de 1943. Dicho proyecto fue publicado en 1945 y aceptado como ley en varios países del continente.

				

				
					53  PALACIO, Lino Enrique: “Manual de Derecho Procesal Civil”. Tomo I, edit. Abeledo-Perrot. Bs. As. 

				

				
					54  ALSINA, Hugo: “Tratado de Derecho Procesal Civil”. T IV, Ediar, Buenos Aires, pág. 140.

				

				
					55  GOZAINI, Osvaldo: “Elementos de Derecho Procesal Civil”
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