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			Imagination is more important than knowledge.
Albert Einstein
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			Prólogo


			¿Y cuál es el verbo?


		




		

			Me atrevería a decir que en la mayoría de las ocasiones hacemos cosas sin saber qué es lo que estamos haciendo, al menos de manera precisa. Conversamos, rogamos, seducimos, cantamos, reímos, divertimos, aburrimos, alentamos, pedimos, castigamos, soportamos, despreciamos, solicitamos, analizamos, rezamos, enseñamos, explicamos, y la lista es interminable comprendiendo todos los verbos del diccionario.


			Todas estas acciones las hacemos sin saber si nuestra conducta es realmente consistente con lo que estamos haciendo. Al menos en una inmensa cantidad de situaciones lo ignoramos o, al menos, no lo notamos. Desde factores biológicos o genéticos, hasta elementos psicológicos o culturales, condicionan el gesto, el uso de la voz, la mirada, la forma como nos paramos, el tono en el que hablamos, las inflexiones que hacemos. Muchos de estos elementos aparecen en nuestra conducta de manera involuntaria. No tenemos que pensar mucho para subir el volumen para reprender a un niño que hizo algo indebido, o para hablar con suavidad y mirando a los ojos a la persona que queremos enamorar. Los niños mueven las manos cuando declaman la poesía por el día de la madre quizás sin saber dónde aprendieron a hacerlo o qué significado tiene. 


			Lo curioso es que las acciones que desarrollamos pueden ser percibidas de manera diferente por quien nos observa si dichas acciones no están acompañadas de ciertos elementos. Una mirada percibida como agresiva a quien le estamos pidiendo perdón puede llevar a un resultado contrario al deseado. Subir el volumen cuando queremos calmar a alguien solo asegura una reacción más violenta. Y el resultado es que el verbo o la acción que pretendemos ejecutar puede ser percibido de manera diferente. Con ello, de manera consciente o inconsciente, el verbo no es el que debería ser porque la acción difiere de lo que se quiere. 


			Curiosamente (y lo digo por experiencia) uno toma más clara conciencia de cuál es el verbo o la acción que debe desarrollar cuando tiene que actuar en una obra de teatro, que cuando desarrolla una acción en la vida diaria. Allí la ficción de la historia te obliga a ser más consciente de tu acción. Pero ello no significa que uno no debería ser consciente de su acción en otras circunstancias.


			Si uno va a representar en una obra a un pescador, la acción de pescar, para ser convincente, implica entender qué hace un pescador real en esa circunstancia. No se puede representar una pelea de box sin entender cómo es que se desarrolla la acción de boxear y qué elementos la conforman. Y claramente ello no se limita a la acción de dar golpes, sino a cómo se habla, como se escucha, como se mira.


			Si el actor pretende enamorar a la protagonista, su forma de actuar es muy diferente a si solo pretende ser su amigo. Si el actor pretende agredir a su antagonista, usará un volumen, tono y gestos muy diferentes a los que usaría si lo que pretende es reconciliarse con él. Si el militar que el actor está representando pretende rendirse al enemigo, lo que hace se verá muy diferente a si su verbo es “enfrentar”. 


			Si los elementos que identificamos como parte de la acción no están presentes (el seductor grita en su esfuerzo de atraer a la heroína, mira al suelo cuando la acción es enfrentar valientemente a su antagonista) el resultado es que el actor no será creíble. Y la magia de la acción se perderá en una lectura ambigua del espectador de lo que se está haciendo en el escenario.


			La primera pregunta que hay que responder, a pesar de ser obvia, no solemos hacérnosla en el mundo real, aunque sí se la debe hacer un buen actor en el mundo ficticio: “¿Cuál es el verbo?”. O, en otras palabras: “¿Cuál es la acción?


			Si nuestra acción no coincide con el verbo, el resultado es que la acción puede terminar siendo otra muy distinta a la que deseamos o la que nos conviene llevar a cabo. Un actor pretendiendo enamorar puede terminar siendo visto como un acosador, o el héroe que tiene que reflejar que su acción es luchar puede en realidad transmitir que el verbo es temer.


			Cuando el actor logra su propósito recibirá como retribución dos palabras del director: “¡Tienes verdad!”. Y del público recibirá un aplauso convencido que lo que vio en el escenario pasó en la realidad.


			Notemos lo difícil que es “tener verdad” en un teatro. Por definición, el público sabe que lo que está pasando no está pasando en realidad. Sabe que son actores. La acción no puede duplicarse con el realismo de una acción en el mundo externo al teatro. Los utileros cargan y sacan muebles e instrumentos a vista y paciencia del público, que termina asumiendo que no están en realidad allí. Los actores tienen que moverse en un espacio artificialmente limitado. El director usa licencias para superar los límites que le impone el espacio y las circunstancias. Las luces se encienden y apagan de formas que no se parecen a la realidad, aunque la evocan. Y una tela puede caer para indicarnos que detrás de ella lo que estamos viendo en realidad no existe. 


			A pesar de ello, si los actores “tienen verdad” lloraremos al ver la muerte de la madre del protagonista o nos alegraremos cuando un personaje derrota a un malvado en un juicio. A pesar de que sabemos que todo es falso, lo vivimos como si fuera verdadero.


			Nos llegan a convencer que lo que esta pasando esta realmente pasando. A pesar de que es difícil, la magia del teatro convierte en verdad lo que obviamente no lo es.


			La primera vez que escuché la pregunta “¿Y cual es el verbo?” fue en un salón de clase en la Facultad de Derecho de la Pontificia Universidad Católica. Se la escuché a Roberto Ángeles, uno de los directores de teatro que más admiro y cuyo trabajo había visto antes sin saber que lo llegaría a conocer. Tampoco sabía que nos volveríamos tan amigos viviendo en mundos tan lejanos como el Derecho y el Teatro. Y menos aún imaginé que ambos mundos se acercarían tanto.


			Ya a inicios de los 2000, varios años antes de mi primer encuentro con Roberto, una profesora de Derecho Civil, Shoschana Zusman, se dio cuenta de que a los abogados nos faltaba algo que la gente de teatro tenía. Y es que, si hay que parecer reales cuando uno desarrolla una acción en la ficción, hay iguales razones para parecer reales cuando uno desarrolla una acción en la realidad.


			La mayoría de los abogados no somos conscientes del verbo que nos toca desarrollar. No somos conscientes de nuestra acción. Podemos enunciarla, pero no identificamos claramente los elementos de la conducta que le indican a nuestro interlocutor cuál es la acción. Así como el enamorado que pretende enamorar y no sabe cómo hacerlo está condenado a fracasar, la misma suerte puede correr el abogado litigante que pretende persuadir (sí, ese es nuestro verbo) si no incluye en su acción los elementos que la configuran.


			¿Y cómo se desarrolla la acción de persuadir?


			Muchos abogados confunden persuadir con otros verbos que pueden incluso generar la reacción contraria: gritar, atacar, explicar, rogar, criticar, asustar, insultar, ridiculizar, contestar, despreciar, impresionar, lucirse, etc. Quizás deformados por haber visto a otros hacer lo mismo, pierden la posibilidad de ayudar realmente a su cliente, desarrollando una acción inapropiada para los fines que persigue: presentar el mejor caso posible.


			Y entonces pierden verdad y la historia que cuentan no es creíble o es menos creíble que la de la contraparte. Finalmente, los abogados somos storytellers y si no sabemos contar la historia no cumplimos nuestro rol.


			La habilidad de persuadir con una historia quedaba confiada a la habilidad natural (casi genética) del abogado (había que ser un natural) o al proceso ensayo-error de la experiencia, con la esperanza de que luego de algunos años aprendiéramos a ejecutar la acción. Nada de lo que se te enseñaba en la universidad te servía para saber contar una historia y menos para hacerlo de manera persuasiva.


			Ello no significa que saber Derecho no sea importante. De hecho, es esencial para persuadir. No somos contadores de leyendas o fábulas. Reproducimos historias que han pasado en la realidad y nuestro esfuerzo pasa no solo por una realidad teatral, sino por persuadir en una “realidad real”.


			Pero el Derecho no es solo teoría. El Derecho es también retórica. No es solo decir algo, sino saberlo decir bien, de una manera que se entienda y persuada. Es entender cuál es tu verbo y cómo ejecutarlo. Es, a fin de cuentas, ciencia a la vez que arte. De nada sirve contar algo si a quién le hablas no le interesa escuchar tu historia.


			Y su parte retórica coloca al Derecho cerca de la literatura (y de sus variantes, el teatro y el cine). Por eso hoy no me sorprende que la primera vez que escuché de estas cosas fue a un director de teatro.


			El curso que fundó Shoschana Zusman se llama “Destrezas Legales”. Susy invitó a Roberto para co-dictar con ella. La idea era aprovechar las técnicas, manejadas por un director de teatro y por los actores en beneficio de los abogados. Enseñarles a contar su historia de manera diferente, entendiendo el verbo (la acción) que tenían que ejecutar.


			No era, como equivocadamente se suele decir, enseñar oratoria. Es mucho más que eso. Es enseñar, como podrán leer en este libro, a identificar y ejecutar una acción. Y la acción es distinta según las circunstancias. Como repite siempre Roberto “Con la palabra se hace”.


			Años después de la inauguración del curso de Destrezas, Walter Albán, en ese tiempo Decano de la Facultad, me invitó a ser entrenador del equipo de Moot de arbitraje de la Universidad. Un equipo de Moot está formado por estudiantes que compiten en un campeonato que simula escritos y audiencias reales (finalmente una suerte de obra teatral llena de improvisación). Allí conocí realmente a Roberto y descubrí todo lo que he descrito. 


			Lo que descubrí con Roberto es que la idea de “Con la palabra se hace” funcionaba. La capacidad de los estudiantes de mejorar su performance era real. Nos fue muy bien en las competencias e incluso llegamos a una final del Moot Madrid, una de las competencias más importantes en español. El entusiasmo nos llevó a fundar un curso que se llamó Seminario de Estrategia Procesal y Litigación Oral, el cual hasta hoy se dicta en la Facultad e incluso se ha “clonado” para seleccionar y preparar equipos para Moots en otras áreas. Aprendí muchísimo. Pero aún me faltaba aprender mucho más. Y ello ocurrió con la llegada de Malcolm Malca.


			En el año 2013, Roberto me comunicó su intención de retirarse del curso. Me sugirió a un joven director de teatro, Malcolm Malca, para reemplazarlo en el co-dictado.


			Contra lo que me imaginé en un inicio, Malcolm construyó sobre los aportes de Roberto algo que siguió creciendo. A la misma sensibilidad, visión y empuje de Roberto, Malcolm le sumó la idea clara de sistematizar y hacer más científico el trabajo. Profundizó la idea de que no se trataba solo de enseñar a actuar, sino de que el abogado tenía necesidades especiales que requerían adaptar lo que hacen los actores a una idiosincrasia particular. Puso especial énfasis en cómo desarrollar la empatía como mecanismo de persuasión, la necesidad de contemplar los elementos emocionales, el entender las diferencias entre un tribunal y el público en un teatro, y la importancia del argumento de fondo para poder desarrollar una comunicación eficaz y persuasiva, entre otros elementos. 


			No dejó de sorprenderme nunca con nuevas ideas: desde el uso de juegos para identificar mejor el rol del abogado, la construcción de elementos comunicativos distintos, el manejo del estrés, fueron siendo incorporados al trabajo. El uso de herramientas dejó de ser una adaptación de lo teatral para tomar elementos nuevos propios de la actividad del litigante.


			En paralelo, las participaciones de los equipos de Moot entrenados por Malcolm mostraron resultados aún más sorprendentes. Antes que los títulos de campeonatos (que siempre son secundarios), la capacidad persuasiva de los estudiantes mejoró aún más. El objetivo, hacer las cosas bien, se cumplió con creces, con estudiantes que crecían en lo profesional, pero además crecían en lo personal. El ser conscientes de sus acciones, de los verbos que ejecutaban y de las emociones que tenían los convirtió no solo en mejores abogados, sino en mejores personas.


			Y si uno hace las cosas bien suele obtener buenos resultados: durante el trabajo de Malcolm se obtuvieron cinco títulos de campeón (Moot Madrid 2014, 2015, 2017, 2018 y 2020), siendo el equipo que más veces ha ganado esta competencia, dos subcampeonatos (UBA-Rosario 2013 y 2014) y un tercer puesto (Moot Madrid 2016).


			En los últimos tiempos, Malcolm ha volcado su experiencia y conocimiento en la asesoría comunicativa profesional, especialmente para abogados. Lo he visto trabajar en casos de verdad, contribuyendo a la mejor manera de plantear el caso o ayudando en la preparación de testigos. Diría que hoy no me imagino poder litigar sin usar todas las herramientas que he aprendido de él, buena parte de las cuales están en las páginas de este libro.


			En medio de este proceso, Malcolm me comentó su intención de obtener una maestría de Derecho, para lo que tenía que preparar una tesis. Ese trabajo, a los pocos años, se sustentaría obteniendo la mención de sobresaliente y, luego, se convertiría en el libro que usted tiene ahora entre sus manos. 


			Este trabajo es quizás una de las expresiones más significativas de la simbiosis virtuosa generada entre el Derecho y el Teatro en estos años. 


			Este libro es una obra que se ha vuelto indispensable para el abogado. Cada vez la idea de que litigar no es solo usar argumentos legales y que persuadir es la acción del abogado ha ganado espacio y se ha convertido en parte de la caja de herramientas indispensables de un buen litigante. Confiar en la intuición ya no parece ser una opción. Hoy se requiere algo de ciencia para plasmar el arte de persuadir y este libro explica esa ciencia y ese arte.


			Como se desprende de la historia que he relatado, este libro es inusual. Es particularmente innovador e interesante. Y se ha elaborado de un modo muy poco convencional. No es la lectura usual a la que estamos acostumbrados los abogados. Pero, en un mundo cambiante como en el que vivimos, se ha vuelto inusualmente indispensable.


			Es un trabajo multidisciplinario que incluye no solo como ámbito de estudio al Derecho, sino también a las artes escénicas, la psicología y el sentido común. Está muy lejos de ser una aproximación meramente teórica (aunque tiene una muy buena base en la teoría). Lo que aquí se dice ha sido estudiado, investigado, aplicado y demostrado en la práctica. Pocos libros vinculados al Derecho tienen ese privilegio.


			En ese sentido, Malcolm ha sabido aprovechar su experiencia para aproximarse a una temática que es muy antigua y a la vez muy nueva para los abogados: como persuadir. Leer este libro permite apreciar que argumentar no se limita a la capacidad de formular teorías y argumentos jurídicos o enumerar hechos, sino al uso de la voz, del cuerpo y de las emociones para convertirlos en herramientas persuasivas que literalmente transforman el argumento jurídico en una historia y con ello lo refuerzan. Cuando uno termina de leerlo no puede dejar de sorprenderse de como asuntos tan importantes han sido relegados por tanto tiempo de la enseñanza del Derecho. Afortunadamente, gracias a trabajos como este, ello ira quedando en el pasado.


			El trabajo da cuenta de la evolución personal de Malcolm a través de su experiencia. Es muy valioso leer los distintos relatos que se hacen en el libro (que, en concordancia con lo que predica, usa muy bien la herramienta del storytelling, lo que lo hace además entretenido de leer) y que muestran el impacto que tiene la incorporación de elementos como los que propone Malcolm, quien inició su experiencia académica y profesional dentro del ámbito de las artes escénicas y se incorporó luego en el Derecho. De alguna manera, este libro es autobiográfico.


			No obstante basarse en estudios académicos, el libro se centra en lo práctico. Pero no se limita a lo descriptivo. Incluye ejercicios prácticos para ir entrenando y mejorando las destrezas del abogado, haciéndole consiente de todos los factores que son relevantes durante la comunicación. Puedo afirmar, por experiencia propia, que las herramientas que se recomiendan tienen un impacto sorprendente, lo que se acredita no solo por el éxito formativo de los equipos de Moot de la PUCP en las competencias de arbitraje (que a fin de cuentas son una experiencia académica estudiantil), sino con su aplicación real en el trabajo profesional de abogados en casos reales.


			Como dije en un inicio, este libro parte de la pregunta inicial que escuché de Roberto Ángeles: “¿Y cuál es el verbo?”. Pero va más allá. Aterriza en la respuesta a una pregunta más específica luego de responder que el verbo es persuadir: “¿Cómo pueden los abogados ser más persuasivos?”. La respuesta aborda todas sus dimensiones: voz, gesto, cuerpo, emociones. Bien entendidos y ejecutados, dan la “verdad” al abogado que el director del teatro pide al actor, pero reconociendo que los roles de actor y abogado se mueven en dimensiones y planos diferentes. 


			Sin perjuicio de que el contenido refleja un análisis profundo y reflexivo, la lectura es en extremo entretenida. Genera la empatía con el lector que el texto pregona debe tener la comunicación y lo engancha con la lectura. Y es que lo académico no está en contradicción con la simplicidad, claridad y la explicación fácil. Todo lo contrario. Hay que manejar muy bien los conceptos para explicarlos de manera entendible.


			El libro parte de una muy entretenida introducción, cuyo estilo se extiende al cuerpo del trabajo.


			Para efectuar el diagnóstico de lo que enfrentamos los abogados, el autor nos muestra, a través de experiencias concretas (y reales), las herramientas que permiten, de manera sorprendente, resolver problemas que, muy posiblemente el lector, levantada la venda que a veces cubre los ojos de los abogados, reconocerá en su propia experiencia.


			Luego, el autor nos explica la técnica y como usarla para (1) construir los elementos que definen el rol del abogado en una audiencia, (2) el manejo del cuerpo y la expresión física, (3) el manejo de la voz y la palabra, (4) el manejo emocional; y (5) lo que el autor denomina el estilo conversacional y que es quizás el aporte más destacable e interesante de su investigación.


			En cada uno de estos asuntos se incluyen ejercicios prácticos que ayudan a corregir deficiencias y potenciar capacidades comunicativas.


			Malcolm confirma lo mismo que escuché de Roberto Ángeles y que hoy es casi un axioma en mi vida profesional: el rol del abogado no es discutir, ni exigir, ni rogar, ni gritar, ni asustar, ni confundir. Su verbo es persuadir. Y la persuasión se configura por la sumatoria de diversos elementos que usualmente los abogados manejamos de manera inconexa e inconsciente. Este libro nos hace ser consiente de nuestro cuerpo, de nuestra voz, de nuestras emociones, y que esa conciencia nos permite controlar mejor como comunicamos mensajes y contamos historias. 


			El objetivo es convertir al abogado en alguien que conversa con el tribunal, que se comporta, como se dice en el trabajo, como quién se sienta a tomar un café con alguien que respeta. Sin esa empatía el abogado autolimita su capacidad de persuadir. Quien conversa busca ponerse en el lugar del otro e invitar al interlocutor (en este caso al tribunal o corte) en el lugar de uno mismo, o, mejor aún, en el lugar de nuestro cliente.


			Es por todo ello que he disfrutado sobre manera el escribir este prólogo. Refleja una experiencia de vida compartida en la que siento que Malcolm ha logrado no solo transformarme, sino convertirse en un excelente amigo al que aprecio y admiro. Me enseñó, junto con todos nuestros estudiantes, a ser más empático y hoy puedo disfrutar de todo lo que la empatía te regala y te ofrece. Ayudar a ganar un caso es algo que este libro te ofrece. Pero te ofrece, sin ninguna duda, mucho más que eso.


			Alfredo Bullard
Lima, setiembre de 2020


		




		

		


		

			Introducción


			You have to learn the rules of the game. And then you have to play better than anyone else.


			Albert Einstein


		




		

			UN DIRECTOR DE TEATRO ENTRE ABOGADOS


			Afines del 2012 tuve mi primer acercamiento con la Facultad de Derecho de la Pontificia Universidad Católica del Perú. Se pusieron en contacto conmigo, por recomendación del director de teatro Roberto Ángeles, para invitarme a trabajar en su primera experiencia de teatro universitario, un drama de temática legal: Doce hombres en pugna, del dramaturgo Reginald Rose. Experiencia que se ha prolongado hasta el día de hoy con la producción y estreno de una serie de montajes teatrales inéditos, inspirados en procesos judiciales que han ocurrido en la historia del Perú. Casi al mismo tiempo, el abogado Alfredo Bullard me invitó a co-dictar un curso de litigación y co-entrenar los equipos de estudiantes de derecho que asisten a competencias internacionales de arbitraje. El objetivo esencial de mi participación en estas experiencias era ayudar a estos estudiantes a litigar de manera persuasiva en audiencias en vivo ante los tribunales.


			En este último empeño, fui comprendiendo intuitiva y empíricamente que los abogados cuentan historias y que la técnica que un actor utiliza para contarlas sobre un escenario, poniendo al servicio de un personaje su cuerpo, su voz y sus emociones, le podía ser útil también a estudiantes de derecho y abogados en los litigios en los que se confrontan. Durante los últimos 7 años he tenido la oportunidad de intervenir, ensayar y contrastar la performance de estos profesionales en situaciones reales, con el propósito de ayudarles a ser más eficientes en su labor. He organizado herramientas que de forma concreta atiendan sus necesidades expresivas en el entorno físico y este 2020 en particular también en el entorno virtual. De esta forma, he podido ser espectador en primera fila de cómo la vieja frase que afirma que todos somos actores, cobra relevancia profesional para un oficio distinto al escénico; aunque sorprendentemente cercano a este. 


			Dimensionar los resultados de esta experiencia es complejo. Se trata de evaluar el desarrollo de competencias en una persona, para que pueda empoderar su práctica profesional. Corresponde, en principio, un análisis cualitativo antes que cuantitativo, para saber si las destrezas que tratamos de inculcarle le son útiles. Sin embargo, la práctica del derecho también puede medirse en resultados cuantificables: según la cantidad de litigios resueltos favorablemente hacia una u otra de las partes. En esta lógica, la experiencia con los equipos de arbitraje de la PUCP —que se renuevan año tras año— en competencias de litigación, ha podido proporcionarme datos interesantes. Desde el 2013 hasta la fecha, hemos llegado a 8 finales en 15 competencias de arbitraje entre Europa (Moot Madrid) y Latinoamérica (Moot UBA-U. Rosario). Hemos ganado la competencia en 5 ocasiones. Hemos conseguido el segundo lugar en 3 ocasiones. Obtuvimos el tercer puesto una vez. Y casi siempre hemos logrado menciones honrosas en el resto de oportunidades. Puedo dar fe de que no existe, en la actualidad, otra universidad hispanoamericana con una estadística cercana a la nuestra en competencias de arbitraje comercial. 


			Estos resultados permiten inferir que también en términos cualitativos es positivo el impacto del trabajo que hacemos con estudiantes de derecho y que asimismo he podido realizar con profesionales en consultorías privadas. Por un lado, estos resultados sustentan lo acertada que es la estrategia elegida: persuadir a los miembros del tribunal. Por otro lado, respaldan el trabajo enfocado en el desarrollo de habilidades teatrales para tener buenos “actores en escena” —iniciado por Roberto Ángeles y que yo he continuado desde el 2013—. Todo tiene como base fundamental una sólida teoría jurídica del caso, por supuesto. Sin la cuál sería imposible persuadir a ningún tribunal. Mérito del brillante trabajo de entrenamiento jurídico que Alfredo Bullard y un enorme grupo de abogados —entre quienes destacan Giovanni Priori, Milan Pejnovic, Nicolás de la Flor, Alejandra Flecha, Silvia Otárola, Carlos Ríos, Álvaro Cuba, Nicolás Hernández y Roberto Pérez-Prieto— han realizado. Lo que nos acerca nuevamente al teatro y nos recuerda que es tan importante poder construir una buena historia, como tener buenos actores para transmitirla e impactar a los espectadores. 
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