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A todos los abogados que con su trabajo

consiguen abrir nuevos caminos de eficacia

A Pilar, por su infinita comprensión, apoyo y cariño.

Te quiero.





¿Por qué la tercera edición?

En el momento que me pongo a escribir estas líneas, sé por mi editor que la segunda edición de El Abogado eficaz, publicada en marzo de 2009, se agotó hace casi tres meses. Mientras acometía la revisión para esta tercera edición que usted tiene ahora entre sus manos, se ha reimprimido una tirada reducida de la anterior que ha permitido abastecer los encargos más urgentes.

Decía en la introducción de aquella segunda edición que, debido a la ausencia en el mercado de libros de derecho con un enfoque de autoayuda, intuía que una obra de estas características podía resultar atractiva a ciertos lectores. No imaginaba, sin embargo, la aceptación que seguiría teniendo transcurridos más de seis años desde su primera edición, allá por noviembre de 2005. Si alguna virtud ha de concederse al libro es la recepción entusiasta que ha tenido entre los miles de profesionales que lo han leído; corresponde pues todo el mérito a esos lectores, a quienes agradezco enormemente su acogida.

Se entiende entonces que uno de los motivos que responden al porqué de esta tercera edición es la necesidad de abastecer la demanda existente de más ejemplares de El Abogado eficaz. El segundo de los motivos obedece a la revisión y ampliación de la anterior edición.

La segunda edición sufrió una revisión sustancial respecto a la primera. Se incluyó el test para evaluar la eficacia en los juicios (TEJ), se agregaron dos creencias, cuatro fuerzas motivadoras que caracterizan a los abogados eficaces, el simulador de juicios en 1 minuto y se incorporaron las Acciones de Mejora a cada capítulo; se simplificó el método The End y se ofreció otro capítulo y material de regalo que el lector puede descargarse en www.jordiestalella.com.

La revisión de la presente edición, aunque de menos calado que la anterior, tampoco ha sido baladí. Además de alguna corrección de estilo y la reescritura de algún párrafo, el libro se ha ampliado con material complementario: la Hoja de Planificación de Juicios, que pienso será de gran utilidad para los abogados procesalistas.

La Hoja de Planificación de Juicios es una guía que permitirá al abogado entrenar en cada juicio las competencias explicadas en el libro y medir sus progresos. Se trata pues de un verdadero programa de adiestramiento de habilidades procesales realmente novedoso en nuestro mercado. Las instrucciones concretas de uso con las que podrá extraer el máximo rendimiento a esta herramienta las encontrará en el Apéndice, al final del libro.

Por último, usted puede pertenecer a dos clases de lectores: los que no han leído ninguna de las ediciones anteriores de El Abogado eficaz y los que han podido leer alguna de ellas. Si está entre los primeros, le sugiero que responda el Test de Eficacia en los Juicios (TEJ) y luego empiece el libro por el principio siguiendo el orden de los capítulos y realizando las Acciones de Mejora que le propongo al final de cada uno. En el caso de que se encuentre entre el segundo grupo de lectores, entonces mi sugerencia es que empiece verificando qué recuerda contestando el test y comprobando cuál es su nivel de eficacia en cada competencia. Después haga una lectura de repaso de todos los capítulos y céntrese en practicar las Acciones de Mejora que según el test necesite mejorar.

Tanto si es la primera vez que se asoma a la lectura del libro, como si se trata de un lector habitual, le doy la bienvenida.

21 de enero de 2012 

Barcelona 





Agradecimientos a la primera edición

(octubre 2005)

Toda creación intelectual supone la transformación por el autor de ideas, creencias y sentimientos ajenos, a cuyos titulares debo agradecerles la existencia de este libro.

Debo agradecer a mis padres una infancia feliz que siempre me acompaña y el orgullo con el que viven la trayectoria de su hijo. Agradezco a mi mujer, Vanesa, su incansable empeño en conseguir el equilibrio en nuestro matrimonio y en la admiración y amor que me profesa, a veces sin merecerlos. Agradezco a Miquel BONET, abogado y escritor, la lectura desinteresada de las pruebas del libro y sus aportaciones, entre las que se encuentra el título definitivo. También agradezco a su mujer, María Ángeles, su apoyo y el tiempo hurtado para la lectura. Estoy agradecido a Noelia FURQUET, abogada y Doctora en derecho, por sus impecables revisiones del primer borrador. A Xavier JORDANA por el prólogo, fruto de su experiencia y de su perpetuo interés por mejorar. Agradezco la ayuda y asistencia de mis colaboradores en los cursos que imparto y a Ana FLORO su organización en Barcelona. A los Decanos de los colegios de Abogados, y a los numerosos responsables y colaboradores de éstas y otras instituciones públicas y privadas, les agradezco la oportunidad que me han brindado de comunicar mis ideas a un gran número de abogados. Mi agradecimiento para aquellos maestros que me han transmitido su experiencia, tanto a través de sus lecturas como con impagables conversaciones y lecciones personales. A los participantes de mis cursos les agradezco de manera especial sus aportaciones, que me han servido para no relajarme y superarme cada día. Agradezco a mi editor su apuesta por los temas innovadores sobre los que trata el libro, y a todos los componentes de la editorial involucrados el trato que me han dispensado y la profesionalidad que han demostrado. Por último, dedico mi agradecimiento a todos aquellos abogados y profesionales de distintos ámbitos que han creído en mi proyecto y me han animado a seguir adelante. 





Prólogo a la primera edición

En la vida de una persona suceden cada día pequeñas cosas que pueden cambiar poderosamente una realidad, una conducta o un hábito ante determinadas situaciones. Éste es el caso de mi relación con el compañero de Barcelona Jordi Estalella, que transformó radicalmente determinadas creencias y actitudes mías equivocadas y perjudiciales a la hora de preparar un juicio oral.

Tras una larga trayectoria como juez de primera instancia e instrucción en Andorra, y alguna que otra incursión política temporal, desemboqué en el ejercicio de la noble y abnegada función de la abogacía, y llevo siete de mis cuarenta y ocho años ejerciendo la profesión en este Principado.

En un inicio, me sorprendieron algunos aspectos de la práctica como abogado. De una parte, resultaba una experiencia y una ocupación edificante recibir las confidencias y consultas de las personas que acuden diariamente al despacho con sus proyectos o inquietudes personales y empresariales para darles la adecuada forma jurídica. De otra parte, resultaba muy positivo asistir a los clientes en el ámbito más íntimo de las relaciones de familia, muy en crisis en la sociedad actual (separaciones, divorcios, etc.), o en el de la organización de sus patrimonios familiares o empresariales (la empresa familiar es en Andorra un elemento básico del devenir social y de nuestra relativa prosperidad). También constaté que la asistencia del abogado es cru-

cial en el ámbito penal, que afecta al núcleo de los derechos fundamentales y puede ser causa de grandes trastornos en la vida de la persona que se ve sometida a esta jurisdicción.

No obstante, había en el ejercicio de la abogacía un ámbito de la actividad que provocaba en mí una reacción contradictoria y ambivalente: los juicios o vistas orales. Pues si de una parte la defensa del caso en el foro resultaba atrayente y motivadora, al mismo tiempo provocaba un desasosiego y una inquietud difícilmente comprensibles a nivel racional, pero muy reales y persistentes en el plano emocional, manifestándose en reacciones físicas a veces incontrolables.

Por rigor profesional y por la propia necesidad de procurar hacer bien las cosas y dar lo máximo de mí mismo en la defensa del patrocinado, dedicaba buena parte de mi energía a la preparación de los juicios. Pero el resultado no era satisfactorio. De hecho, resultaba más difícil de lo que parecía enfrentarse en el foro al Tribunal, al compañero, al fiscal en la jurisdicción penal, al público y esto siempre bajo la atenta mirada del cliente que asiste al juicio y que a menudo «se juega mucho»; hilvanar y rep roducir debidamente las ideas, los hechos, los argumentos, las consideraciones jurídicas y todo lo que comprende una vista oral, con la exigencia connatural del juicio de concentrar y transmitir en un momento todo el saber, toda la motivación y, además, resultar convincente y ganar el caso, tampoco resultaba nada fácil.

Entonces constaté que la abogacía de tradición latina adolece de un importante handicap. Porque con toda evidencia hemos sido preparados a conciencia para el estudio del caso y su razonamiento a nivel escrito, pero a diferencia de otros países no hemos sido preparados en absoluto -o muy poco- para su presentación o desarrollo verbal, en que confluyen e influyen poderosamente, además del estudio, del trabajo y de los conocimientos jurídicos siempre imprescindibles, reacciones emocionales difíciles de encauzar o de mantener a raya.

El esfuerzo previo de preparación del juicio no quedaba debidamente recompensado y no me sentía satisfecho; para mí, se convirtió en una tarea primordial conseguir asumir la vista oral (civil, administrativa o penal) con la actitud adecuada y con la confianza necesaria para que el trabajo previo e ignorado que el abogado, soldado desconocido de la jurisprudencia, tiene que realizar antes de las vistas, se viera suficientemente recompensado en mi interior y traducido en una actitud exterior eficaz. Estaba dispuesto a aceptar la necesaria y fecunda inquietud que para toda persona responsable comporta la preparación y defensa de un juicio (como dicen los ingleses, no pain no gain, o sea, no hay ganancia sin sufrimiento), pero sin la angustia que a menudo provoca la perspectiva de una vista oral en que nuestro trabajo será observado, analizado y juzgado con detalle e intensidad y que la mayoría afrontamos condicionados por algunas creencias erróneas como la que el juicio no depende de nosotros, que ganar el caso es únicamente conseguir una sentencia favorable o que un juicio perdido es un fracaso personal, como me mostró el compañero y ahora amigo Jordi Estalella.

Al principio centré mi esfuerzo en la preparación previa y concienzuda del juicio de forma íntegramente escrita. Pero esta preparación tampoco era satisfactoria por ser extremadamente laboriosa y pesada, por la dedicación en tiempo (horas) que requería -como dice Jordi el tiempo no es oro, sino que es más importante que el oro- y por la imposibilidad de transmitir en la Sala todo lo que previamente había escrito, cayendo a menudo en la simple lectura de lo que había preparado con anterioridad, perdiendo persuasión, capacidad de improvisación y de reacción en el juicio.

En esta coyuntura una compañera de Barcelona me recomendó los cursos y seminarios que impartía Jordi sobre cómo ser un abogado eficaz y cómo convencer y persuadir en los juicios, facilitándome los apuntes que constituyen el embrión del libro que ahora presenta el autor.

Y así fue como le conocí y me puse en sus manos para mi «preparación». Sólo puedo decir que la experiencia y el resultado no han podido ser mejores y más gratificantes, tanto en lo personal, por la dedicación, el entusiasmo e interés con que transmite sus ideas, como por los resultados, que me han abierto la puerta a una forma absolutamente nueva y distinta de preparar el juicio, mucho más eficaz y, si se me permite, mucho más amena e incluso divertida. Durante mi entrenamiento personal (coaching) con Jordi tomé conciencia y cambié muchas de las creencias negativas que se habían ido instalando en mí, y que se acumulan a lo largo de la vida en todos nosotros, liberando de forma efectiva la fuerza motivadora y energía que late en nuestro interior, y proporcionándome además un elenco de herramientas, como la Programación Neuro-Lingüística (PNL) o el uso de los Mapas Mentales, imágenes, dibujos y colores que, en contra de lo lineal de la escritura a que se nos ha acostumbrado, han dado paso a una nueva forma de preparar el juicio, de disfrutarlo y de conseguir mejores resultados, y todo ello con el adecuado estado emocional interior y una aceptable y suficiente inquietud creativa.

A diferencia de antes, donde la preparación era lineal y escrita, ahora preparo los juicios de forma más gráfica e imaginativa, menos pesada y más eficaz. Para ello, la PNL y el uso de los Mapas Mentales son básicos, previo entendimiento y superación de la creencia errónea en la que caemos con frecuencia los abogados, formados en la rama de letras de los estudios universitarios, de que la escritura es lo más serio y riguroso que existe para preparar el juicio y que las imágenes parecen más bien poco serias y más propias de otras disciplinas técnicas o artísticas, pero no para lo «profundo» del Derecho, cuando en realidad es todo lo contrario. Resulta que el cerebro y sus conexiones neuronales no se relacionan con los criterios lineales y rígidos a que en la rama del Derecho se nos forma y acostumbra, sino de manera mucho más libre y creativa, aprovechando mucho mejor las experiencias y conocimientos ya adquiridos si se le deja más libertad y suelto para responder, argumentar y crear ante el Tribunal.

En el libro que el lector tiene entre las manos Jordi ha plasmado buena parte de sus conocimientos, el cual recomiendo a todos los abogados, tanto a los que se inician en la profesión como a los más experimentados, pues nunca es tarde y todos pueden descubrir una nueva forma de preparar y disfrutar en la preparación y desarrollo de los juicios en el marco de la profesión y, como indica el subtítulo, convencer, persuadir e influir en ellos y -añado además- lograr una mayor satisfacción del cliente y nuestra propia realización profesional y personal. 

Me ha parecido que el honor de prologar este libro únicamente podía corresponderlo contando mi gratificante experiencia personal y, sobre todo, los mágicos resultados obtenidos. En definitiva, aconsejo vivamente la lectura, estudio y práctica del Abogado eficaz, y aún más conocer a Jordi Estalella y disfrutar en directo de sus cursos. 

Andorra la Vella, 15 de octubre de 2005 

Xavier Jordana Rossell 

Ex juez 

Abogado 





Las competencias del abogado eficaz 



La gloria de los hombres debe medirse siempre

por los medios que se emplearon para adquirirla

François DE LA ROCHEFOUCAULD

Era el mes de julio del cuarto año de Universidad y en la biblioteca de la Facultad de Derecho no había mucha gente. Me encontraba removiendo los estantes en busca de algún libro sobre el desarrollo de habilidades para abogados. Hasta entonces había acumulado una gran cantidad de conocimientos técnicos de escasa utilidad práctica. Derecho civil, Derecho penal o Derecho procesal eran materias sobre las que existía una cantidad ingente de literatura: manuales, tratados, tesis doctorales y monografías. 

En el momento que necesitara conocer una norma concreta o su interpretación bastaba con que consultara cualquiera de los libros o base de datos que se almacenaban allí. En cambio, en esos cuatro años nadie había conseguido responderme a las preguntas que me inquietaban. ¿Qué competencias se requieren para ganar los juicios? ¿Cómo se pueden desarrollar? Si quiero aportar a un testigo, ¿cómo lo debo seleccionar? O, ¿cuál es la mejor manera de preparar un informe final? Y para exponerlo, ¿cómo puedo hacerlo con convicción?

Todas estas preguntas quedaban en el aire. Tampoco existían en el mercado cursos o seminarios que enseñasen esas materias. Como al resto de estudiantes, la única solución que me quedaba era asistir a la celebración de juicios e intentar conocer las técnicas que aplicaban los distintos abogados. 

El resultado de mis visitas no fue muy consolador. En los numerosos juicios a los que asistí, los abogados no parecía que aplicaran métodos contrastados sobre los aspectos que me preocupaban. Cada uno desplegaba un comportamiento que era más bien fruto de su experiencia, de aprender de los errores cometidos e intentar rectificarlos en el siguiente juicio. 

Pero esto no me satisfacía en absoluto. El método de ensayo y error era un sistema demasiado costoso y que tampoco respondía a las cuestiones vitales, ya que ¿cómo podía estar seguro de que en el próximo juicio rectificaría mis errores? Es más, ¿cómo podía asegurarme de que estaba aplicando la técnica adecuada? Caminar por la senda del ensayo-error sin un objetivo claro era como andar a oscuras. La experiencia que hasta entonces había tenido en mi vida personal era que cambiar un hábito no resultaba tan fácil. Pronto me iba a demostrar a mí mismo que esta afirmación era falsa.

Una vez terminada la Universidad, al empezar el ejercicio profesional pude experimentar en los primeros juicios que celebré lo que hacia algo más de un año había observado en otros abogados: carecía de las competencias básicas para asegurarme un resultado en los juicios. A medida que celebraba más juicios y asistía como espectador a los de otros abogados, comprobé un hecho que me llamó la atención: algunos abogados, incluso jóvenes, actuaban con una seguridad y una eficacia que parecía natural, como si lo hubieran hecho siempre. Por el contrario, otros eran incapaces de comunicar con convicción el mensaje que pretendían y sus intervenciones eran vacilantes. Desde luego, esto afectaba al resultado del juicio y a la relación con sus clientes.

¿Por qué unos rozaban la excelencia y otros estaban tan lejos? ¿Cuáles eran las diferencias que permitían a unos pocos ganar los juicios y a la mayoría perderlos? Desde mucho antes había venido investigando todo lo relacionado con el desarrollo de las capacidades intelectuales y la mejora personal, pero ahora me interesaba encontrar respuestas en el ejercicio de la abogacía.

Mi investigación me condujo al que sería uno de los descubrimientos esenciales en mi vida y que se resume en el siguiente principio: Si alguien ha alcanzado el éxito en un determinado ámbito, cualquier otro también puede lograrlo. Aplicado al ámbito jurídico, esto significaba que si un abogado había logrado determinados resultados otro abogado también podía conseguir los mismos resultados aplicando las técnicas adecuadas.

Con este principio en la mente me puse a trabajar para descubrir qué tenían en común aquellos abogados que ganaban juicios, qué es lo que les diferenciaba del resto. Empecé a observar el comportamiento de cada uno con los que me enfrentaba, asistí a los juicios de los que se consideraban los mejores, me entrevisté con muchos de ellos y analicé la biografía y los métodos de los abogados consagrados, con especial atención a los litigantes norteamericanos, contrastando las conclusiones que obtenía con numerosos jueces. 

Fruto de todo este trabajo descubrí, mejoré y sinteticé las 3 competencias de los abogados que logran la eficacia en los juicios y que ahora pongo a su disposición en este libro. La eficacia es la capacidad de conseguir el efecto que se desea o espera en un juicio, y esto sólo es posible si el abogado domina estas 3 competencias:


	
1.Actitud. El abogado eficaz se caracteriza por una determinada actitud en la preparación de los casos y en los juicios que celebra. A nuestros efectos entenderemos por actitud la capacidad de crear realidades favorables a los objetivos que se persiguen. El abogado efectivo crea sus propias circunstancias, y no se deja arrastrar por ellas. Consigue navegar por encima de las adversidades y alinear las oportunidades con sus objetivos. La actitud del abogado que gana juicios se apoya en unas creencias firmes sobre sus capacidades. Posee una especial habilidad para modificar las creencias que le limitan por otras que potencien sus recursos. El motor de su actitud es una fuerza de motivación excepcional, con la que consigue entrar en el estado mental más favorable para afrontar un juicio. 



	
2.Herramientas de comunicación. Los mejores abogados se caracterizan por conocer las leyes de la memoria, aplicándolas para que el juez retenga los argumentos más importantes. Son capaces de recordar una lista completa de preguntas o de exponer el informe final sin ninguna nota delante. Son maestros también de una segunda herramienta: la comunicación, tanto verbal como no verbal. Transmiten sus ideas de una forma clara y con un lenguaje preciso, utilizando el tiempo estrictamente necesario. Construyen argumentos sólidos y poseen una gran habilidad para detectar y rebatir las falacias del abogado contrario. 

Utilizan el lenguaje no verbal en coherencia con el lenguaje verbal, introduciendo una pausa o un cambio de entonación en el informe para destacar las pruebas que son esenciales para su defensa. Conocen cómo sintonizar con el lenguaje del juez para persuadirle y saben cómo reaccionar si éste les interrumpe. 



	
3.Técnicas procesales. El abogado que logra los resultados que se propone es alguien que controla la técnica del interrogatorio y la del informe final.Selecciona al testigo más idóneo para su defensa teniendo en cuenta sus características personales y aplica la regla de oro: «En caso de duda no interrogar». Lo prepara mediante el autoaprendizaje, enseñándole a sortear las preguntas del abogado contrario. El interrogatorio a los testigos contrarios siempre tiene un objetivo definido y controla sus respuestas dirigiéndolos hacia donde pretende. 

Cuando elabora el informe final delimita de forma clara las ideas principales e introduce elementos de persuasión. Prepara un informe flexible, integrando en él todas aquellas pruebas o evidencias que se han practicado en el juicio y que le favorecen. Reacciona ágilmente a los recursos interpuestos por el contrario y es capaz de improvisar un informe final o un recurso con una sólida base legal. 

Estas tres grandes áreas de competencia son el denominador común de los abogados eficaces. Son las llaves que les abren las puertas de los juicios y el propósito de este libro es entregárselas a usted para que las utilice y los gane. Siguiendo el principio formulado antes, si estas técnicas han sido aplicadas con éxito por un abogado pueden ser utilizadas por otro para alcanzar los mismos resultados. 





Las tres competencias se integran y complementan unas con otras, de tal manera que sólo con el dominio de las tres se logra la eficacia en el juicio. Usted puede conocer la técnica procesal del interrogatorio, pero si afronta el juicio con una actitud basada en creencias negativas no alcanzará los resultados deseados. O puede que tenga una red de creencias positivas y una fuerza de motivación adecuada, aunque si no domina las técnicas de comunicación verbal y no verbal será improbable que pueda canalizar su motivación de forma productiva. Sería como si usted tuviera un coche muy potente y circulara a 10 km/h. Quizás sea usted un comunicador innato, pero si no controla las técnicas procesales esta comunicación no encontrará el cauce adecuado para expresarse.

La eficacia en los juicios (J) se define entonces como el área formada por la confluencia de las tres competencias (Figura 1). Cuanto más dominemos cada una de ellas, mayores serán las probabilidades de ganar el pleito.

[image: ]

Figura 1. Eficacia en los juicios 

Si el principio de complementariedad e integración entre competencias es importante (el dominio de una es requisito necesario para aplicar cualquiera de las otras dos), no lo es menos el de orden. Para el desarrollo completo de la excelencia en los juicios es imprescindible adquirir el dominio de las competencias en un orden establecido, siendo la Actitud la primera que debemos adquirir, la segunda las Herramientas de comunicación y la tercera las Técnicas procesales. 

No podemos pretender una buena comunicación verbal si nuestra actitud hacia los juicios es negativa, bien porque alberguemos creencias que nos limitan, o bien porque seamos incapaces de motivarnos lo suficiente, situándonos en un estado emocional que nos impide expresarnos con persuasión. Tampoco podemos dirigir un interrogatorio eficaz o exponer un informe final convincente si desconocemos las técnicas procesales de la tercera competencia. 

Es esencial que dominemos bien una competencia antes de pasar a la siguiente y que no saltemos ningún paso. Existen procesos en los que se hace necesario respetar todas las fases para obtener los efectos deseados. Antes de ser adultos hemos sido adolescentes y antes de todo niños. No podemos pretender pasar de ser un niño a un adulto saltándonos la fase intermedia de la adolescencia. Lo mismo que no podemos pretender recoger una fruta sin esperar a que esté madura, ya que si lo hacemos su calidad será ínfima. 

A lo largo del libro le muestro las técnicas y herramientas que me han ayudado a mí y a otros abogados con los que he tenido la oportunidad de compartirlas en mis cursos a ser eficaces en los juicios.

En la primera edición de ElAbogado eficaz, publicada a finales del año 2005, adelantaba que de manera intencionada había procurado que su contenido y formato se apartaran del tecnicismo habitual de los libros de Derecho, suprimiendo, por ejemplo, casi toda cita y referencia a leyes, artículos y jurisprudencia y se acercara más a un formato de libro de autoayuda, esencialmente práctico, esperando contribuir con ello a superar la creencia de que los temas de desarrollo de habilidades y mejora personal son ajenos a la profesión de abogado. 

Los hechos ocurridos desde entonces parecen haberme dado la razón. En este tiempo se han publicado otros libros y artículos dedicados al desarrollo de habilidades para abogados que profundizan en competencias tan diversas como la gestión del tiempo, la gestión de personas, la dirección de despachos y el arte de probar en los juicios, lo que demuestra el interés creciente que despiertan estas materias entre los abogados y la necesidad que se tiene de conocerlas y dominarlas para diferenciarse del resto de abogados en un mercado legal cada vez más competitivo (1) 

El interés creciente sobre las habilidades para abogados también se ha reflejado durante este tiempo en los programas de formación de las Escuelas de Práctica Jurídica, Facultades de Derecho y Escuelas de Negocio. Ya en la primera edición incluía una nota a pie de página con el siguiente texto: «Mientras escribo estas líneas, el Consejo General de la Abogacía Española ha publicado los Objetivos de las Prácticas de Iniciación a la Abogacía para las Escuelas de Práctica Jurídica, entre los que destacan de modo especial el conocimiento de las técnicas de informe oral, de interrogatorio y de argumentación jurídica».

Pues bien, más de tres años después de la publicación del libro se ha producido un avance sustancial en los planes de formación de los abogados, intensificándose el enfoque práctico en los programas docentes de las Escuelas de Práctica Jurídica impartidos en los Colegios de Abogados de toda España con la introducción de asignaturas obligatorias como la oratoria, la negociación y la argumentación jurídica (2)   Del mismo modo, Facultades de Derecho como la Pompeu Fabra en Barcelona y la de las Islas Baleares en Palma de Mallorca han introducido la asignatura de negociación. Tampoco son ajenas a esta tendencia, Escuelas de negocio de prestigio mundial como la de ESADE en Barcelona, donde desde el año 2007 se imparte un curso de Probática y Derecho de la Prueba  (3) 

Este interés por la adquisición de competencias que permitan a los abogados ganar más juicios es imparable y sigue las tendencias marcadas en su día en otros países como Estados Unidos de América e Inglaterra. El conocimiento y profundización en estas materias, como ya escribía en la primera edición de ElAbogado eficaz, estoy seguro de que reportará al abogado grandes beneficios profesionales y personales, además de garantizar una mejor defensa a sus clientes, lo cual a su vez repercutirá en un incremento de la calidad de la profesión en general.
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1. El abogado eficaz se caracteriza por el dominio de tres competencias: Actitud, Herramientas de comunicación y Técnicas procesales.

2.Las tres competencias se integran y complementan unas con otras, de tal manera que la eficacia en un juicio sólo se consigue con el pleno dominio de las tres.

3.El aprendizaje de las competencias ha de realizarse en un orden determinado, sin saltarse ningún paso y dominando bien una antes de pasar a la siguiente.
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Si es la primera vez que lee este libro, o ha leído la primera edición, antes de seguir con los capítulos siguientes realice el Test de Eficacia en los Juicios (TEJ) que encontrará a continuación. Si usted ya evaluó sus competencias haciendo el test incluido en la segunda edición de El Abogado eficaz, puede pasar directamente a la lectura de los capítulos, aunque es recomendable que vuelva a realizar el test y verifique qué competencias necesita mejorar.

[image: ]

Figura 2. Competencias del abogado eficaz 

Test de eficacia en los juicios (TEJ)

© Jordi ESTALELLA DEL PINO

Antes de seguir con la lectura de los capítulos siguientes realice este cuestionario que explora la eficacia en las tres competencias de un abogado sobre las que trata el libro: Actitud, Herramientas de comunicación y Técnicas procesales. Responda a cada una de las 30 preguntas sin dejar ninguna en blanco marcando la respuesta que más se aproxime a lo que piensa o hace la mayor parte del tiempo. Intente responder con sinceridad pensando no en lo que debería ser, sino en lo que realmente usted hace. Cuando termine evalúe su resultado siguiendo las instrucciones que encontrará después de la última pregunta el cual le indicará el nivel de habilidad que posee en cada competencia y le orientará acerca de cuáles podría mejorar. 

1) Por mucho que me esfuerce, el resultado del juicio no depende de mí:


	
A. Totalmente cierto. 

	
B. Parcialmente cierto. 

	
C. Sólo algo cierto. 

	
D. No es cierto. 



2) No es necesario memorizar el informe final ni las preguntas del interrogatorio ya que puedo llevarlas por escrito al juicio:


	
A. Totalmente cierto. 

	
B. Parcialmente cierto. 

	
C. Más o menos falso. 

	
D. Absolutamente falso. 



3) En el momento de entrar en la sala de vistas estoy pensando en lo que tengo que decir:


	
A. Siempre. 

	
B. A menudo. 

	
C. Sólo a veces. 

	
D. Nunca. 



4) Me pongo nervioso en los momentos previos al juicio y me gustaría que eso no ocurriera:


	
A. Es lo que más desearía. 

	
B. Me gustaría mucho. 

	
C. Me es indiferente, los nervios no me afectan. 

	
D. No quiero eliminar los nervios. 



5) En el caso de que el juez me interrumpa durante la exposición del informe no le contesto e intento terminar lo que tengo preparado:


	
A. Siempre. 

	
B. A menudo. 

	
C. A veces. 

	
D. Nunca. 



6) Lo primero que hago cuando contesto o redacto una demanda (denuncia o querella) es escribir el Suplico:


	
A. Nunca. 

	
B. Pocas veces. 

	
C. Muchas veces. 

	
D. Siempre. 



7) Preparar mucho los juicios me asegura un mejor resultado:


	
A. Siempre. 

	
B. A menudo. 

	
C. A veces. 

	
D. Casi nunca. 



8) Lo importante en un juicio es lo que yo siento y no cómo me perciben los demás:


	
A. Totalmente cierto. 

	
B. Más o menos cierto. 

	
C. No es del todo cierto. 

	
D. Falso. 



9) La prueba testifical, pienso que es importante y que los jueces la tienen muy en cuenta:


	
A. Totalmente cierto. 

	
B. Más o menos cierto. 

	
C. No del todo cierto. 

	
D. Falso. 



10) Antes de exponer una idea o argumento primero decido qué objetivo persigue mi mensaje y el efecto que quiero causar en el interlocutor y luego hablo:


	
A. Nunca. 

	
B. Pocas veces. 

	
C. La mayoría de veces. 

	
D. Siempre. 



11) Antes de un juicio me imagino cómo sucederá viéndome a mí mismo como en una película:


	
A. Nunca. 

	
B. Muchas veces. 

	
C. Pocas veces. 

	
D. Casi siempre. 



12) En la sala de vistas no es necesario sentarse en una postura determinada, siendo suficiente con sentarse guardando las formas delante del juez:


	
A. Totalmente cierto. 

	
B. Parcialmente cierto. 

	
C. No es cierto. 

	
D. Es absolutamente falso. 



13) Si me he preparado un juicio y justo antes de empezar me comunican que se suspende:


	
A. Siento alivio y pienso que podré prepararlo mejor. 

	
B. Me es indiferente. 

	
C. Me molesta pero lo acepto. 

	
D. Hablo con quien sea e intento buscar la manera de que se celebre. 



14) Preparo los juicios en torno a un máximo de cinco ideas o argumentos principales:


	
A. Nunca. 

	
B. Pocas veces. 

	
C. Muchas veces. 

	
D. Siempre. 



15) Para persuadir al juez con nuestro informe final hemos de mirarle durante todo el tiempo que dure la exposición:


	
A. Siempre le miraremos. 

	
B. No hemos de mirarle casi nunca. 

	
C. Le miraremos pocas veces. 

	
D. Le miraremos con frecuencia. 



16) En un juicio lo más importante es dejar satisfecho al cliente y no tanto buscar la verdad o la Justicia:


	
A. Totalmente en desacuerdo. 

	
B. Más o menos en desacuerdo. 

	
C. Estoy de acuerdo. 

	
D. Totalmente de acuerdo. 



17) Durante la exposición del informe final si veo que el juez no atiende:


	
A. No me afecta y sigo con mi exposición hasta el final. 

	
B. Intento exponer rápido lo que tengo preparado. 

	
C. Procuro captar su atención. 

	
D. Modifico el informe y termino con el resumen de lo más importante. 



18) Cuando tengo un informe pericial o un documento que acreditan un hecho prefiero completar la prueba con un testigo para mayor seguridad:


	
A. Siempre. 

	
B. Muchas veces. 

	
C. Pocas veces. 

	
D. Casi nunca. 



19) En la preparación de los clientes o testigos les digo lo que deben o no responder en el juicio:


	
A. Siempre. 

	
B. La mayoría de veces. 

	
C. Pocas veces. 

	
D. Casi nunca. 



20) Cuando desconozco las respuestas que puede darme un testigo no le pregunto:


	
A. Nunca. 

	
B. A veces. 

	
C. A menudo. 

	
D. Siempre. 



21) Durante la exposición del informe final soy consciente en cada momento de cómo muevo las manos y de hacia dónde miro:


	
A. Casi nunca. 

	
B. A veces. 

	
C. A menudo. 

	
D. Siempre. 



22) El objetivo de un informe final es ofrecer al juez muchos argumentos para que luego él decida entre los mejores:


	
A. Totalmente cierto 

	
B. Más o menos cierto. 

	
C. No es del todo cierto. 

	
D. Falso. 



23) Un juicio en el que se hayan practicado muchas pruebas complejas siempre requerirá un informe final más extenso:


	
A. Absolutamente de acuerdo. 

	
B. Parcialmente de acuerdo. 

	
C. Sólo un poco de acuerdo. 

	
D. No estoy en absoluto de acuerdo. 



24) Es muy importante preparar exhaustivamente el informe final y no dejar nada a la improvisación:


	
A. Absolutamente de acuerdo. 

	
B. De acuerdo. 

	
C. Sólo un poco de acuerdo. 

	
D. No estoy de acuerdo. 



25) Cuando termino un juicio pienso que podría haber dicho algo más:


	
A. Siempre. 

	
B. Muchas veces. 

	
C. Pocas veces. 

	
D. Nunca. 



26) En el interrogatorio lo más importante es tener claras las preguntas y no tanto las respuestas que ofrecen los interrogados:


	
A. Totalmente cierto. 

	
B. Más o menos cierto. 

	
C. No es del todo cierto. 

	
D. Falso. 



27) En un juicio me concentro más en el contenido de mi exposición que en la forma en que transmitiré mis ideas o argumentos:


	
A. Siempre. 

	
B. Con frecuencia. 

	
C. A veces. 

	
D. Casi nunca. 



28) En los juicios me pone nervioso la incertidumbre, no saber lo que me voy a encontrar:


	
A. Siempre. 

	
B. A menudo. 

	
C. A veces. 

	
D. Nunca. 



29) Normalmente, el juez tiene la sentencia dictada antes de que exponga mi informe final, por lo que éste no sirve para nada:


	
A. Totalmente de acuerdo. 

	
B. Más o menos de acuerdo. 

	
C. Estoy poco de acuerdo. 

	
D. No estoy de acuerdo en absoluto. 



30) Cuando tengo que celebrar un juicio no pienso los motivos de por qué lo hago; lo asumo como parte de mi trabajo y no le doy más vueltas:


	
A. Siempre. 

	
B. A menudo. 

	
C. A veces. 

	
D. Nunca. 



Evaluación

Anote en la tabla la puntuación obtenida en cada pregunta según la siguiente escala:


	
• 1 punto si ha señalado A 

	
• 2 puntos si ha señalado B 

	
• 3 puntos si ha señalado C 

	
• 4 puntos si ha escogido D 





	ACTITUD
	HERRAMIENTAS DE COMUNICACIÓN
	TÉCNICAS PROCESALES



	Núm. Pregunta
	Puntuación
	Núm. Pregunta
	Puntuación
	Núm. pregunta
	Puntuación



	1
	 
	2
	 
	5
	 



	4
	 
	3
	 
	9
	 



	7
	 
	6
	 
	15
	 



	8
	 
	10
	 
	18
	 



	11
	 
	12
	 
	19
	 



	13
	 
	14
	 
	20
	 



	16
	 
	17
	 
	23
	 



	25
	 
	21
	 
	24
	 



	28
	 
	22
	 
	26
	 



	30
	 
	27
	 
	29
	 



	TOTAL
	 
	TOTAL
	 
	TOTAL
	 




Sume el total de la puntuación obtenida en cada competencia y compárelo con el siguiente baremo de resultados:


	
- Si la puntuación se sitúa entre 30 y 40 usted posee unas habilidades excelentes en esa competencia. 

	
- Una puntuación entre 20 y 29 significa que sus habilidades son buenas pero le quedan aspectos por mejorar en esa competencia. Repase las preguntas en las que ha contestado con un 1 o un 2 y tendrá algunas claves de qué aspectos debe mejorar. Luego acuda a los capítulos que integran la competencia y realice las Acciones de Mejora propuestas al final de cada capítulo. 

	
- La puntuación entre 10 y 19 indica que sus habilidades en esa competencia están muy poco desarrolladas y necesita conocerlas y entrenarlas. Lea los capítulos correspondientes y practique con las Acciones de Mejora incluidas en cada uno. 








	 (1) 

	En www.jordiestalella.com he añadido una selección de los libros que más me han ayudado a obtener resultados favorables en los juicios y cuya lectura considero imprescindible para desarrollar las habilidades de un abogado.


	 Ver Texto 




	 (2) 

	El Reglamento para la Homolagación de las Escuelas de Práctica Jurídica y las Prácticas de Iniciación a la Abogacía (aprobado por el Pleno del CGAE de 24-09-2004 y modificado por el Pleno de 17-02-2006) incluye en su art. 18 como objetivos de formación «e) Conocer las técnicas de negociación; g) Argumentar, con corrección jurídica, tanto oralmente como por escrito». Puede encontrarse el texto completo en http://www.cgae.es/portalCGAE/archivos/ficheros/1172490357201.pdf


	 Ver Texto 




	 (3) 

	El programa del curso está disponible en la web de ESADE http://www.esade.edu/posderecho/esp/jornadas.


	 Ver Texto 








Creencias 



El éxito o el fracaso en los juicios dependen de las creencias

que tengamos. Si creemos que algo es imposible,

no lo conseguiremos. Si creemos que es

posible, lo alcanzaremos.

En 1909, Henry Ford, el inventor de los coches que llevan su nombre, diseñó un motor en forma de «T» que aún no existía en el mercado. Cuando ordenó a sus ingenieros que lo construyeran, le dijeron que era imposible que ese diseño funcionara en la práctica. En contra de la opinión de la mayoría, Ford insistió en que se montara. 

Se construyó y se probó el prototipo cientos de veces con resultados fallidos que parecían dar la razón a los empleados de Ford. Sin embargo, tras cada intento Ford alentaba a su equipo a averiguar qué había fallado para después modificarlo y seguir probando. Henry Ford estaba convencido de que tenía que funcionar.

Tras otras tantas veces de resultados no deseados, el prototipo funcionó para la sorpresa de todos menos de uno: el propio Ford. Hoy todos los automóviles de esta marca llevan un modelo evolucionado de aquel primer prototipo.

La creencia absoluta de Ford en su idea hizo que la convirtiera en realidad. En su mente había elaborado un conjunto de técnicas y leyes mecánicas que desafiaban al conocimiento de la época. Pero no sólo eso, sino que las había convertido en creencias, es decir, en verdades para él inmutables, de tal manera que confiaba ciegamente en que el motor funcionaría. 

Otro ejemplo de creencias que han cambiado el mundo lo encontramos en Albert Einstein. La concepción que se tenía del espacio-tiempo dio un vuelco cuando publicó su conocido tratado «Teoría de la Relatividad General». Empleado en una oficina de patentes, Einstein se dedicaba después del trabajo (¡a razón de 8 horas diarias!) a destripar los conceptos de la física clásica hasta que consiguió demostrar aquello en lo que creía. 

Las creencias son las que mueven el mundo. Los grandes cambios de la humanidad se han producido porque una persona o grupo de ellas han creído con convicción en su propósito. Estas personas no creían que las cosas pudieran ser distintas a como ellas se las representaban en su mente. Sólo cabía la opción de que la realidad fuera como se la habían imaginado. De hecho, podemos asimilar las creencias a la fe que alberga alguien hacia su religión.

Nuestras creencias son los filtros que utilizamos para interpretar las experiencias. Todo lo que nos ofrecen los sentidos, aquello que vemos, oímos y sentimos pasa por el tamiz de las creencias. Éstas suelen ser experiencias, opiniones, razonamientos, sentimientos o principios elevados a la categoría de verdad; es decir, jamás los ponemos en cuestión. Las creencias nos dan sentido a la vida e indican el rumbo a seguir. Como la fe, las creemos y ya está.

La red de creencias que hemos ido tejiendo a lo largo de la vida condiciona nuestras acciones, adoptando una actitud acorde a ellas. Las positivas ayudan a movilizar y optimizar los mejores recursos para alcanzar nuestros objetivos. Las negativas nos limitan e impiden el logro de resultados eficaces. 

Toda conducta que realizamos se apoya en un pensamiento o sentimiento previo, que a su vez tiene su origen en una o varias creencias. Cuando sonreímos o lloramos se debe a que previamente pensamos o sentimos algo alegre o triste. Si en algún momento le grito a un amigo mío o a mi pareja, es porque seguramente estaré enfadado. El efecto «grito», es decir, elevar el tono de voz, arrugar el entrecejo, etc., obedece a la causa «enfado». ¿Y qué es enfadarse? Pues un grupo concreto de pensamientos o emociones que tengo en mi mente y que vienen determinados por mis experiencias, o sea, por creencias.

A continuación le invito a realizar una simple experiencia que le descubrirá el poder de las creencias. Observe durante unos treinta segundos el dibujo que aparece aquí debajo. Ahora vaya a la página siguiente, mire con atención esa otra imagen, y describa lo que ve. ¿Es un hombre? ¿Cómo es su nariz? ¿Qué instrumento está tocando?

[image: ]

Lo más seguro es que haya respondido que se trata de un hombre de nariz grande, con tupé y tocando un saxofón. Pero, ¿y si le dijera que se trata del rostro de una mujer joven? ¿Me creería? Observe otra vez con detenimiento la segunda imagen. ¿Ve la cara de la mujer? Si aún no lo consigue vaya al final del capítulo, mire la imagen que hay allí y vuelva sobre la anterior. ¿Puede ver la cara ahora?

[image: ]

¿Qué ha ocurrido? Pues que he predeterminado sus creencias. Si usted ha visto al saxofonista en primer lugar es porque con anterioridad yo le he condicionado para que así fuera. Mostrándole a su cerebro el primer dibujo del saxofonista, éste ha retenido esa imagen que luego ha proyectado sobre el segundo dibujo. Al condicionarle previamente, su cerebro ha creído que esta segunda figura sólo podía ser la de un saxofonista, excluyendo cualquier otra representación posible. 

Descubra sus creencias

Ahora ya conoce el poder de las creencias y cómo pueden llegar a condicionar su comportamiento. La actitud con que afrontemos un juicio limitará o potenciará su eficacia en el interrogatorio y su persuasión en el informe final. 

El descubrimiento de cuáles son estas creencias, y el cambio de aquellas que limiten sus resultados, es el primer paso para lograr una actitud de éxito en los juicios. Antes de seguir leyendo, le ruego que indique lo que piensa acerca de las siguientes afirmaciones respondiendo al lado de cada una con un «Sí», si está de acuerdo con su enunciado, o con un «No» si no lo está. No invierta mucho tiempo en pensar las respuestas, indicando la primera idea que le venga a la mente.


	
1. El resultado de un juicio depende de los testigos, los peritos y del juez [.../...] 

	
2. Hay casos que desde el principio están perdidos y el juicio no sirve para nada [.../...] 

	
3. Lo peor de los juicios es la incertidumbre [.../...] 

	
4. Cuando en un juicio algo no sucede como había previsto me siento mal [.../...] 

	
5. Ganar un caso es obtener una sentencia favorable [.../...] 

	
6. Una preparación exhaustiva del juicio garantiza mejores resultados [.../...] 

	
7. Los nervios en un juicio son perjudiciales y tengo que eliminarlos [.../...] 



En los años que llevo ejerciendo en los juzgados y exponiendo mis ideas en cursos y seminarios, pocas veces he encontrado a un abogado que visualice con intensidad el resultado que desea para el juicio. No se ven a ellos mismos ganándolo ni proyectan imágenes motivadoras de éxito. ¿Por qué? Pues porque existe la creencia arraigada de que el resultado del juicio no depende de nosotros, sino del juez, de los testigos o de los peritos.

¿Qué ha respondido a la primera afirmación? En el caso de que haya respondido con un «Sí», usted debe desprenderse de una creencia que está limitando su potencial e influyendo negativamente en la actitud con la que celebra los juicios. Albergar esta creencia sería lo mismo que pensar que el resultado de la captura para un pescador depende del número de peces o del estado del mar. O que el resultado de un partido de tenis depende del árbitro o de los vítores de los espectadores.

Desde luego, determinados aspectos de aquello que nos proponemos escapan a nuestro control. La incertidumbre del resultado de nuestras decisiones ya fue tratada en el siglo II a.C. por el filósofo Carneades, y en el nuestro, por Carl Popper, o por economistas como Ludwing von Mises o Hayek, entre otros. Estos filósofos partieron de una realidad inexorable: el desconocimiento del resultado de nuestras acciones. Dada esta realidad, la solución más inteligente pasa por actuar mediante un cálculo de probabilidades. Es decir, cuando nos enfrentemos a una decisión compararemos las probabilidades de éxito y de fracaso de cada una de las opciones que se despliega ante nosotros.

Queda claro, pues, que es inevitable la existencia de determinadas circunstancias ajenas a nuestra área de influencia. Pero, ante cada acción que emprendemos debemos procurar ampliar al máximo las probabilidades de éxito de esa acción, no mermando ya de entrada con creencias limitativas o negativas el resultado deseado. El corredor de fondo que en la línea de meta pensara «no he entrenado suficiente», «no creo que pueda aguantar el ritmo», está disminuyendo sus probabilidades de éxito. Su cuerpo actuará en coherencia con sus pensamientos. ¿Y cómo puede un simple pensamiento influir en nuestros resultados? Veámoslo.

Hemos dicho que las creencias actúan como filtros a través de los cuales interpretamos la realidad. Es decir, ante una misma realidad cada uno la interpretará en función de sus creencias. Así se explica que dos personas que estén observando un mismo hecho puedan responder con una actitud muy diferente.

Imaginemos que nos encontramos celebrando un juicio. En el momento en que comenzamos la exposición del informe final, el juez adopta un gesto de hastío, inclina la cabeza hacia delante y baja su mirada. Este hecho lo podemos interpretar diciéndonos que el juez no escucha y que «le da igual» lo que digamos. Si pensamos así es que nuestra mente contiene creencias cómo éstas: «Los jueces nunca escuchan», «antes del informe ya tienen su decisión tomada» o «el informe final no influye demasiado en el resultado del juicio». Necesariamente de estas creencias negativas se derivarán actitudes o comportamientos de comunicación muy perniciosos.
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