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Introducción


 Letrado, tiene la palabra…

Con esta frase empieza todo. Con ella, el Juez cede la palabra al Abogado que pide justicia ante los Tribunales. La pide, no la suplica.

La justicia se pide por derecho y no por piedad.

Esta precisión afecta a todo lo demás. El Abogado ha de ser claro en su petición, como clara y precisa su argumentación ante el Juez. El resultado de un juicio no está condicionado por la oratoria en Sala. Pero, casi seguro, una mala oratoria dificultará el camino.

En cuanto el Abogado empieza a hablar, lo hace convencido de que tiene razón. Aunque esto no basta para ganar un juicio. Además de tener razón, debe saber pedirla con buenos argumentos. Si se la dan o no, se verá en la sentencia.

El término habitual para referirse a la celebración de juicio tiene que ver con «agradar» al Juez. El vocablo pleito viene del antiguo placitum: «decisión, acuerdo». Es decir, lo que place decidir al Juez. Por el poder que se le otorga, el Juez «dicta justicia» (lat. iu-dicat) a partir de lo que ve y escucha.

Es bueno que sepamos que jueces y fiscales tienen bien tomado el pulso a los Abogados. Con un simple vistazo, un Juez sabe si el Abogado se cree de verdad lo que dice de su cliente. Un Juez sabe identificar, también, si la amabilidad de un Abogado es sincera o responde a simple afán de lisonja.

Libros que enseñan cómo ser buen Abogado y cómo alcanzar el éxito, hay muchos y muy buenos. No es nuestra intención repetir lo que otros ya han dicho, sino dar respuestas a preguntas surgidas de la experiencia del día a día.

Escribir y hablar claro, y defender bien al cliente, son los retos que se propone todo Abogado. Las respuestas que damos a lo largo de este libro, pretendemos que ayuden a resolver dudas habituales en el proceso de redacción de un texto jurídico y en la exposición de un informe oral. Para ello, nada mejor que utilizar escritos jurídicos y resoluciones judiciales reales donde podamos observar errores gramaticales que se repiten una y otra vez.

Un manual es un libro que se tiene a mano. Se utiliza para resolver dudas ante cuestiones concretas; quizás la cuestión más importante en la vida de un Abogado sea cómo afrontar el primer juicio o audiencia previa. Ese día, todo lo que aprendió en la universidad adquiere otra dimensión. Y tal vez se preguntará por qué ningún profesor le dijo que al entrar en Sala le temblarían manos y piernas.

Ni siquiera las mejores guías de comportamiento sirven para salir del paso de situaciones imprevistas. Hay algo que todo Abogado debería recordar: que él es como un puente entre el cliente y el Juez. Si ese puente de comunicación no es sólido, se derrumbará a mitad de camino.

Recuerde siempre el Abogado que al otro lado del puente está la meta de su profesión. Y esa meta no es otra que conseguir que el Juez le dé la razón. Para ello, tendrá que demostrar que dispone de lo necesario para andar todo el camino. Es decir, que lleva la mochila bien cargada de herramientas, de argumentos, y de lenguaje. Aun así, ha de tener muy presente que a veces no basta con tener razón para ganar un juicio.

Las herramientas, se las dará un buen conocimiento de las leyes. Los argumentos, su habilidad en exponer los razonamientos. Y el buen lenguaje surgirá de forma natural si el Abogado tiene las ideas claras y conoce bien su objetivo.

Primer objetivo: deleitar al Juez. Segundo objetivo: persuadir al Juez a través de las emociones, que seguro que las tiene. Y tercer objetivo: convencer al Juez con argumentos. Persuadir y convencer parecen sinónimos, pero no lo son. Un matiz fundamental los distingue. Se persuade con la emoción; se convence con las armas (de la argumentación). Cuando ambos van de la mano, el Juez sabe apreciarlo.

El camino a recorrer hasta llegar al final del puente es largo y complejo. Una buena muestra de ello es la diversidad de palabras con las que se denomina al Abogado en otras lenguas. Pongamos como ejemplo el inglés.

Attorney, lawyer, solicitor, barrister son vocablos que contienen una etimología individual y propia. Según sea el matiz de la actuación del Abogado, tal será el término utilizado. Attorney indica que el Abogado está «autorizado para actuar en nombre del cliente»; lawyer indica que el Abogado «se apoya en razonamientos»; solicitor refuerza la idea de que el Abogado «remueve, agita», y barrister tiene que ver con el lugar y categoría del Abogado que actúa en instancias superiores.

En castellano, Abogado significa «persona llamada para auxiliar», «que acude a la llamada de quien solicita su ayuda».

Sea cual sea la lengua con que se nombre al Abogado, en todas ellas hay un conflicto que resolver. Y quien acude a un Abogado para solucionarlo, lo primero que hace es «pedir» sus servicios. Quizás en esa petición encontremos la razón de por qué en Mallorca el Abogado recibe un nombre distinto a las demás lenguas: Misser, que significa «mi Señor». En algunos lugares del Mediterráneo, «Señor» significa mucho más que una cortesía en el trato.

O tempora! O mores!

La Abogacía es una profesión que está envuelta de boato y de solemnidad. Véase la toga. Véanse las puñetas. Véase la fachada del Tribunal Supremo, todo en ella es esplendor y homenaje a la justicia: la escalera flanqueada por Justiniano y Alfonso X; la vidriera que preside la diosa Themis; la Rotonda, casi tan majestuosa como la del Capitolio; la vitrina que protege la toga de Magistrados ilustres. Y hermosos frescos recuerdan que la Justicia vence sobre el Mal.

Todo eso está muy bien. Pero una cosa son los oropeles, y otra cosa es la realidad. Y la realidad la conocemos cuando nos topamos con ella. El día a día del Abogado no transcurre en salones de madera noble, ni los clientes suben por escaleras con moqueta. Las Salas de juicios tienen poco glamour. El único toque de solemnidad sigue siendo la bandera, a veces con poco lustre, y una fotografía del rey colocada con más o menos acierto.

Un pequeño detalle que descubrirá el Abogado al comienzo de su carrera profesional es que en España todo el mundo es Abogado. Todos saben de leyes, y saben de antemano cómo resolver su conflicto o el de su vecino; saben cuándo una sentencia es justa o injusta. Y en el momento en que deciden contratarlo, ya saben lo que tiene que hacer su Abogado.

O, por lo menos, creen saberlo.

No sólo en el despacho se va a encontrar con clientes que le dirán que han navegado por internet y han visto artículos, sentencias, doctrina, etc. y que saben cómo hay que proceder: quiero que denuncies por…, quiero que demandes por…, mi defensa es fácil, mira, yo lo que creo es que…, lo que tienes que decir es que...

Incluso en los Centros Penitenciarios, cuando el Abogado va a visitar a un cliente que ha ingresado para cumplir condena, tal vez le sorprenda ver con qué facilidad y rapidez ha aprendido Derecho y tiene la solución perfecta para su recurso; es más, a veces ocurre que manifiesta un cierto reproche con respecto a cómo su Abogado le está llevando, o ha llevado la defensa. Te dirá: «Mira, conozco a un compañero de chabolo que, por hechos más graves que el mío, le han caído menos años ¿Cómo es posible…?»

O, si la condena es firme, te dirá que vayas preparando los escritos para exigir cambio de clasificación como interno, o los permisos, o la libertad condicional… que ya le toca y la Junta de Tratamiento se la ha denegado.

Dicho claramente, el cliente va dando órdenes con la mejor intención. No dejes que ante esta situación la frustración te invada el ánimo. Más bien todo lo contrario. Enciende el piloto de la empatía, que nunca falla. Ponte en su lugar, tú quizás también actuarías igual.

Hace poco, un cliente fue condenado a cuatro años de prisión por un delito contra el patrimonio. Tan mísera era su situación personal, que no le preocupaba ingresar en el Centro Penitenciario. Decía: «…Mientras llegan los permisos, durante este gélido invierno tendré cobijo y comida caliente». Al cabo de un año estaba harto de permanecer en prisión, y pidió a su Abogado que se querellase contra quien le había metido en la cárcel.

La universidad otorga el título de Graduado en Derecho, no de Abogado. Aun sin pasar por la universidad, seguro que hay personas que saben mucho de leyes. Pero es el título universitario, con su correspondiente Máster de Abogacía, lo que permite ejercer la profesión y colegiarse en el Ilustre Colegio de Abogados. Una vez colegiado, se obtiene la cualificación de Abogado.

Esto es una obviedad. Cualquier Abogado lo sabe, aunque alguna vez le gustaría recordárselo al cliente que pretende saber más que él. Así que, ojo con la obviedad. Porque en España, todo el mundo es Abogado.

En este manual, pretendemos dar consejos que sean útiles al Abogado que inicia su carrera profesional. Desde el primer día, el Abogado trabajará con las palabras. Orales y escritas. Las palabras serán su aliado para ir forjando una marca personal. Nada es más personal que la forma en que nos comunicamos con los demás. El aspecto exterior puede ser imitado, el estatus social puede ser adquirido, incluso la riqueza puede depender de un golpe de suerte. Y la suerte es temporal, viene y va como en un juego de azar. Sin embargo, la forma de hablar y de escribir es única y personal, y es un tesoro que nos pertenece durante toda nuestra vida. El uso de la palabra, en cualquiera de sus formas, proporciona una marca individual que nos diferencia de los demás.

Busca tu estilo propio. Crea tu marca personal. Identifica tu prestigio con el buen uso de la palabra.

Nada es más personal que el modo en que hablas y escribes. Nada es más definitivo que el modo en que te comportas. Palabra y ética, binomio esencial de la Abogacía. Y con la toga puesta, el binomio se convierte en ley.

Letrado, tiene la palabra…

Así empieza el primer día para todo Abogado que ejerce ante los Tribunales. El Juez entenderá que seas joven e inexperto; también él tuvo una primera vez. Pero ningún Juez admitirá que, por ser joven e inexperto, no lleves bien estudiado el caso.

Plazos y pleitos son dos palabras habituales en Derecho. Ambas tienen un origen común: placitum, que en latín medieval era la aprobación o acuerdo expresado por el rey. Un plazo es un «día acordado por dos o más personas»; un pleito es la anteSala de la «decisión que complacerá tomar al Juez».

Para todo lo referente a plazos, pleitos, procesos, pruebas y pretensiones, la ley nos proporciona las armas necesarias con las que defender a nuestro cliente. Utilizar esas armas con habilidad, estrategia y pericia es un requisito fundamental para ser buen Abogado.

Y aunque en Derecho abunda el lenguaje de aire bélico, nada impide que la cortesía prevalezca en la arena judicial. Nada embrutece más la profesión del Abogado que una conducta desleal, juego sucio y malas artes.

Ir a juicio es emprender una batalla. Ganar o perder son opciones a las que nadie escapa. Pero en el proceso de la contienda, hay que respetar las reglas del juego.

La primera regla: utilizar bien el lenguaje, porque en él está la esencia de la Abogacía.

Empecemos por pedir justicia. No es lo mismo pedir, que suplicar. Una petición se hace bajo el amparo de la ley. Una súplica, por el contrario, suele hacerse en situaciones o lugares donde hay diferencia de altura, ya sea en el estrado o en el estatus. No es el caso de los Tribunales de justicia. El Juez, como garante del orden, tiene la función de guardar Sala y de no permitir faltas de respeto. Juez, Abogados y Fiscal están a la misma altura en su posición en Sala.

Siendo sus funciones distintas, a todos ellos los iguala el buen uso de la palabra.

Cedant arma togae, dijo Cicerón. Que viene a ser, en un contexto diferente, algo parecido a lo que dice el Juez cuando cede la palabra al Letrado…

Pelee usted con las armas. Con las armas procesales, exclusivamente.
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         I.  ANTE TI MISMO

1.  Acción, reacción

[image: ]

«He cometido adulterio separándome de mi mujer»

Todos reaccionaríamos igual. Con sorpresa, estupor, asombro. Si alguien nos dice que ha cometido adulterio separándose de su mujer, lo primero que pensaremos es que hemos entendido mal. Y pediremos que repita lo que ha dicho.

Que me separo…

Al decirlo por segunda vez, lo hará de forma más breve. Querrá asegurarse de que entendemos el mensaje. Ya no menciona el adulterio, para qué. Lo que importa es el resultado, la consecuencia de su acto.


	
—  Causa y consecuencia. Antes, después.

	
—  Primero: adulterio.

	
—  Segundo: me separo.



Para evitar confundir a nuestro interlocutor, usemos bien las herramientas que nos da el lenguaje:

He cometido adulterio, me separo de mi mujer.

Conviene que seamos claros. A un amigo podemos repetirle algo que no haya entendido. Pero un Juez no querrá perder el tiempo escuchando, o leyendo, las cosas dos veces. Con una sola ha de bastar.

[image: ]

«Me han despedido estando en el paro»

Si en lugar de trabajar toma copas en un bar, es normal que le despidan. Pero no es lo que está diciendo este joven. Tampoco está diciendo que le han despedido mientras está en el paro. Sería absurdo. Lo que quiere decir es:

Me han despedido, estoy en el paro.

Así de sencillo. Así de claro y directo puede ser el mensaje con sólo utilizar una coma que separa dos hechos: causa y consecuencia.

Nuestro interlocutor repetirá la frase si no le hemos entendido. Pero el Juez no perderá el tiempo buscando comas que no están y deberían estar.

Quizás en Sala, puede el Juez hacernos repetir una frase si no nos ha entendido bien. Pero ante un escrito, no nos citará para que hagamos de intérpretes.

Seamos prudentes con el uso del gerundio. Hemos querido iniciar el libro con un mal uso del gerundio, precisamente porque el gerundio es campo abonado para abusos sin control. Si le damos un multiuso, el gerundio perderá el poder que tiene y dejará de sernos útil.

Ser Abogado consiste en pedir justicia ante los Tribunales. El Abogado defiende los intereses de su cliente ante el Juez. Al hacerlo, el Abogado se enfrenta a otro Abogado que también pide justicia a favor de su propio cliente. En la defensa de una posición justa reside la lucha de contrarios.

La verdad no está de ningún lado. Como tampoco lo está el Juez. El Juez está esperando que el Abogado argumente por qué la verdad ha de quedarse en un lado y no en otro.

Además del conocimiento de las leyes, un buen Abogado debe reunir cualidades tales como: constancia, perseverancia, educación, cortesía, intuición, paciencia y respeto; tanto hacia su cliente y el Juez como ante el Abogado y el cliente contrarios.

Ser Abogado exige mantener un diálogo constante. Consigo mismo, con el cliente, con el papel, con el Tribunal. Pero, también, con el mundo. Los conflictos jurídicos surgen de la interacción en entornos sociales, familiares, económicos, empresariales, políticos, etc. Nunca un conflicto afecta a un solo individuo consigo mismo. Cuando es así, éste recurre a un psicólogo, a un psiquiatra, o a un sacerdote. Pero no a un Abogado.

Es importante que el Abogado sepa dar respuesta a las necesidades del momento, sea cual sea la predilección del área jurídica que tenga. Conviene que el espectro de conocimientos sea el más amplio posible, y esté al día de cuanto ocurre alrededor. La especialización, si es extrema, puede ser contraria a los intereses del bufete si las circunstancias son adversas.

En ese diálogo con uno mismo y con el exterior son necesarias habilidades que apenas se enseñan en la universidad. El autoconocimiento debería ser previo a cualquier otro conocimiento académico. Un Abogado, en el umbral de su carrera profesional, está preparado para redactar demandas, denuncias y querellas. Pero no siempre lo está para gestionar las emociones que surgen en un primer contacto con el cliente. Y antes de abrir la puerta, conviene saber dónde se tiene el escudo de protección.

Hay clientes que rápidamente dan por hecho que ellos tienen razón y que el caso será resuelto a su favor. Esto es así, porque así es la naturaleza humana. Pero también, porque hoy el cliente tiene acceso a mucha información. Hoy todo el mundo sabe de todo.

Dado que esto es una realidad, la primera función del Abogado consiste en escuchar. En el acto de escuchar intervienen muchos gestos; el más importante, el gesto de callar. Si uno calla mientras escucha, podrá ver y oír más allá de las palabras. Mientras calla y escucha, el Abogado obtendrá la información necesaria para identificar al cliente que tiene enfrente. Tan importante es conocer los hechos como la personalidad de quien los cuenta. Tenemos dos oídos y una boca para escuchar el doble de lo que hablamos.

En todo relato intervienen las emociones. Ya sea un matrimonio roto, o una sociedad mercantil quebrada, o un conflicto laboral, o una agresión vecinal, en todo conflicto intervienen emociones que provocan reacciones.

Un Abogado conoce las leyes. Un buen Abogado sabrá aplicarlas teniendo en cuenta el estado psicológico que forma parte del proceso jurídico; desde el Juez, hasta el último testigo. El buen Abogado combina conocimientos jurídicos con sensibilidad.

La relación entre Abogado y cliente durará más allá del tiempo que dure el proceso judicial propiamente dicho. Puesto que, cuando ya ha finalizado la relación profesional, empieza otra relación distinta que el Abogado no podrá controlar: qué opinión guarda el cliente de la actuación de su Letrado. Si el caso fue resuelto a favor del contrario, dirá que su Abogado perdió el caso. Si fue resuelto a su favor, lo ganó él. Naturalmente.

Éste y otro tipo de comportamientos son normales tratándose de personas convencidas de que la razón está de su lado. Pero una balanza no se inclina siempre hacia el lado que uno desea. Es importante saber afrontar la decepción o reproche que llegue de un cliente, o la presión de ganar que se impone de algún modo en el bufete donde se está trabajando.

Un Abogado debería aprender a gestionar la sensación de derrota, en cualquiera de sus formas. Y aprender a confiar en sí mismo. A veces una derrota bien gestionada es la clave para aprender de los errores cometidos y no siempre asimilados. Hay que saber ganar y hay que saber perder.

Por encima del contenido académico, que todo Abogado tiene bien adquirido, conviene prestar atención al aspecto humano; es decir, a la reacción que el cliente tenga con respecto a nuestra gestión. Pero, sobre todo, a la reacción que nosotros tengamos con nosotros mismos. Es importante hacer un ejercicio práctico que puede resultar muy beneficioso a la larga. Dicho ejercicio consiste en pruebas de resistencia frente al fracaso. Nuestro éxito será, precisamente, no considerar fracaso el no haber ganado un caso, o dos, o los que sean. También de los casos perdidos aprende un profesional.

El éxito de un Abogado se mide por muchos baremos. Necesariamente, por el baremo de la fortaleza y de la resistencia; pero también de la empatía. Ponerse en el lugar del otro, he aquí la clave de la grandeza de un Abogado. La empatía es de una fertilidad extraordinaria; da frutos constantemente, nos permite trazar puentes de comunicación con los demás que, sin empatía, no serían posibles.

La empatía es muy generosa. A veces, incluso demasiado. Es bueno empatizar con el cliente, pero sin involucrarse demasiado emocionalmente. Un exceso de empatía puede hacernos perder la objetividad, y quizás distorsionar nuestra percepción de la realidad.





APRENDE A CONFIAR EN TI

TAN IMPORTANTE ES CONOCER EL DERECHO COMO CONOCERTE A TI MISMO







2.  Inteligencia emocional: Conócete a ti mismo

Conócete a ti mismo

Conocerse a sí mismo es imprescindible para hacer las cosas bien. Ya sabemos que equivocarse es humano, forma parte de la condición más elemental del ser humano: la imperfección. Pero conociéndonos mejor, tal vez evitemos repetir ciertos errores.

Conócete a ti mismo: El consejo viene de lejos. Nada menos que del oráculo de Delfos, en el templo de Apolo. Esta enigmática frase ha sido utilizada con mucha frecuencia en el cine. La imagen que mejor recordamos seguramente es la de Neo, en el momento de consultar el oráculo en la película Matrix.

Saber reaccionar ante la persona con la que interactuamos es básico. Ello nos evita sufrir en vano. Por ejemplo, si tú eres una persona calmada, apaciguada, tranquila, tímida, reflexiva, y te viene un cliente que habla a gritos, nervioso, agresivo, autoritario, más vale que te plantees en serio si aceptas su caso.

Ante tu primer cliente, tu primera demanda, tu primer informe, tu primer juicio, confía en ti. Esto no significa que actúes confiado. Una excesiva confianza tiende trampas invisibles. No improvises. Piensa, relee, medita, reflexiona, calcula. La mejor improvisación es la que se lleva bien preparada.

Piensa en cómo te gustaría que fuese tu comienzo profesional, y hacia qué rumbo quisieras ir. Abogados hay miles. Clientes, también. Pregúntate qué clase de Abogado quieres ser.

Y, aún más importante, qué clase de Abogado no quieres ser.

A lo largo de tu carrera profesional te encontrarás con casos difíciles, incómodos, desagradables, dramáticos. Con un buen conocimiento del Derecho y una justa dosis de inteligencia emocional, sabrás resolverlos de modo satisfactorio.

Sin embargo, hay casos que vienen de la mano de clientes cuyo trato es difícil, y la gestión aún más. Otras veces, los casos vienen de la mano de clientes cuyo Abogado nos dificulta la labor. Insultos, trato humillante, palabras soeces, vulgaridad, provocaciones: términos que no deberían estar nunca presentes en la actuación entre compañeros. Los Abogados somos rivales en la pugna jurídica, y para combatir en esa pugna el Derecho nos da armas procesales. Entre ellas no están ni la vulgaridad ni la falta de respeto.

Trabajar con ilusión es clave para ejercer la Abogacía. Asumir cada caso con ganas y con ambición ayuda a alimentar el espíritu de lucha necesario para enfrentarse al combate. Cierto es que conviene tener bien claro que trabajar con ganas y con ambición no garantiza la victoria.

La ilusión, entendida como confianza en sí mismo, es un ingrediente fundamental. Y es un ingrediente de cosecha propia; si no lo encuentras en ti no te lo dará otra persona. Por ello es tan importante aplicarse el mandamiento del «conócete a ti mismo». Si te desmoronas con facilidad, poca fuerza podrás transmitir a tu cliente. Cómo vas a pedir a alguien que confíe en ti, si tú mismo no lo haces.

A lo largo de este libro veremos lo importante que es conocer bien el significado de las palabras, y saber ponerlas en el sitio correcto. El Abogado no trabaja con fórmulas matemáticas. El lenguaje no es exacto ni sigue un orden estricto. Sin embargo, esta libertad que es propia del lenguaje humano tiene sus consecuencias. Colocar mal determinadas palabras o hacer un uso incorrecto de formas gramaticales puede darle una ventaja al Abogado contrario.

El Abogado trabaja con argumentos, que expondrá ante el Juez mediante palabras. De ahí la importancia de utilizar bien el lenguaje y de ordenar bien las frases. De lo contrario, corremos el riesgo de enviar un mensaje equívoco. Naturalmente un Abogado está en posición privilegiada para enviar un mensaje equívoco. En ello consiste parte del diálogo jurídico: en jugar con el lenguaje. Pero es importante que sepamos cuándo queremos provocar equívoco, y cuándo lo provocamos sin saberlo. En este último caso, hemos perdido el control.

Hay distinto mensaje en estas frases:


	
—  El acusado pasó una noche solo en Madrid.


	
—  El acusado sólo pasó una noche en Madrid.


	
—  El acusado paso una noche en Madrid solo.




Con poner tilde a la palabra «sólo», eliminaríamos la confusión.

	
—  El acusado pasó una noche solo en Madrid.



Sin tilde, significa que pasó la noche solo y sin compañía.

	
—  El acusado pasó una noche sólo en Madrid.



Con tilde, significa que pasó una sola noche en Madrid.

Si lo que queremos es crear ambigüedad en beneficio nuestro, juguemos con la colocación de la palabra «solo» y no pongamos tilde en ningún caso. Por mucha gramática que hayamos estudiado, hay matices que no se enseñan en los libros. Ningún libro de los que se estudian durante la carrera universitaria enseña cómo abordar las pasiones de la vida. Y un cliente, cuando acude a un Abogado, viene cargado de pasiones.

Enfado, ira, rabia, soberbia, frustración… pertenecen al ámbito de lo invisible, al mundo de las sensaciones. Es deber del Abogado saber gestionarlas: las propias, y también las ajenas. Porque de su buena o mala gestión dependerá en gran parte su éxito o fracaso.

El Abogado conoce las leyes. El buen Abogado combina el conocimiento de las leyes con una eficaz gestión de las emociones. La primera gestión pasa por preguntarse qué siente el cliente al otro lado. Y aunque no debemos permitir que sus pasiones traspasen la toga, un Abogado ha de saber qué siente el cliente y cuál es su perspectiva.

Humani nihil a me alienum est, dijo Terencio hace dos mil años.

«Todo lo que afecta al ser humano me importa»


A un Abogado, todo cuanto afecta al cliente debe importarle. Y así debe hacérselo ver desde el momento en que el cliente entra por la puerta. Del relato del cliente extraerá unas razones, que serán la base de los razonamientos a defender ante el Juez. Para hacerlo bien, tendrá que desechar pasiones que enturbien la visión clara de la historia. Una vez construida la historia, deberá contarla con estrategia; es decir, con el apoyo de una estructura argumentativa eficaz.

Estrategia. Estructura. Eficacia: tres pilares de la oratoria forense.

En Sala, importa qué dice el Abogado ante el Juez. Importa tanto qué dice como la forma en que lo dice. Lo que quiere y espera el Juez es que el Abogado le convenza para cruzar el puente y ponerse de su lado. Es decir, el Juez quiere que el Abogado demuestre que sabe pedir lo que quiere.

En el despacho, al cliente se le admite que cuente los hechos de forma desordenada. Y es comprensible que la sombra de las emociones enturbie la claridad mientras habla. Pero al Abogado, ni en el despacho ni en Sala se le admite desorden en el relato ni argumentación pobre en razonamientos. Y mucho menos, que las sombras impidan al Juez ver el relato con nitidez.

Antes de entrar en Sala, el Abogado debería saber qué Juez dirigirá el caso. Puede ser de gran ayuda tener información sobre el carácter del Juez, sobre sus preferencias o manías, su simpatía o antipatía, su gusto por el lenguaje o todo lo contrario. Si el Juez tiene fama de ser parco en palabras, ahórrese el Abogado hacer extensos alegatos. Que averigüe si el Juez que le ha tocado es de los que suelen decir: «Letrado, vaya terminando…».





ESTRATEGIA. ESTRUCTURA. EFICACIA: PILARES DE LA ORATORIA FORENSE

El Juez desea comprobar que el Abogado sabe pedir lo que quiere







3.  Qué se espera de ti

Para aprender Derecho has tenido que estudiar. Para ejercer, debes aprender a pensar. El Derecho se aprende estudiando, y se aplica pensando.

De ti se espera que tengas en cuenta estas palabras que empiezan por P. Son necesarias para cualquier actuación en Sala:

[image: ]

Las exigencias en Sala son las mismas que en un bufete de Abogados al que acudes para una primera entrevista.

En esa entrevista, el departamento de Recursos Humanos te hará una rápida radiografía. Para eso se inventó tal departamento: para diagnosticar qué recursos puede aprovechar el bufete del nuevo Abogado que quiere contratar.

Los entrevistadores son sagaces. Uno, más que otro. Normalmente hay dos personas sentadas frente al candidato. Mientras uno pregunta, el otro observa. Mientras uno toma notas, el otro detecta errores. Y los valora sin pestañear.

La mejor entrevista es aquélla en la que el tiempo vuela sin que uno se dé cuenta. Conseguir que los entrevistadores se olviden del reloj, y por tanto se olviden de los otros candidatos que están en la Sala de espera, dependerá de ti exclusivamente. Y de poco sirve ensayar si no se tiene capacidad de reacción ante un imprevisto.

Acudes a la entrevista bien vestido con traje, camisa bien planchada y zapatos relucientes. O con vestido elegante, zapatos de tacones y suave maquillaje. Te lo sabes todo. Tienes un brillante expediente académico, y llevas una carta de recomendación que elogia tus virtudes y competencias personales. Nada puede fallar. Tienes confianza y seguridad en ti.

Al llegar y entrar en la Sala de espera, hay una docena de personas que acuden a la misma llamada que tú. Inevitablemente echas una mirada rápida, no sientes que la competitividad sea una amenaza. Te sientas. Cruzas las piernas y te apoyas en el respaldo del sofá. El silencio no te incomoda; las miradas de los otros, tampoco. Has ensayado este momento y tienes controlados los nervios.

Se abre la puerta. Llaman a un candidato. Al cabo de diez minutos, llaman a otro. No sabes dónde está el anterior candidato ni por dónde ha salido. Hay distinta puerta de entrada y de salida. Intuyes que las entrevistas son rápidas. Llega tu turno. Respiras profundamente, y te levantas con la certeza de que te van a contratar. Has preparado la respuesta a todo tipo de preguntas que puedan hacerte en una entrevista de trabajo en el bufete de Abogados que tiene fama de ser el mejor de la ciudad. No has dejado nada al azar. Tu vestimenta es tan perfecta como el dominio que tienes de la ley y de sus trampas.

Mientras avanzas dejando atrás a los candidatos que se quedan en la Sala de espera, hueles el aroma de tu perfume. Todo está bajo control. Es evidente que no te van a elegir por tu estatura o color de pelo. Tampoco te van a elegir porque les guste tu sonrisa, o tu seriedad si es que no sonríes. Pero sabes que la primera impresión marca el tono de un encuentro. Así que coordinas todos tus músculos para que tu entrada cause impacto. Pisas fuerte.

Antes de venir has dedicado un tiempo a indagar en su página web. Sabes qué tipo de Abogado buscan, cuál es su código ético y lo mucho que les importa su imagen corporativa. Todos hablan varios idiomas. Tú también. Todos dominan las nuevas tecnologías, y tienen disponibilidad para viajar al extranjero. Tú también. Te has preparado la entrevista a conciencia. Ni siquiera te sorprende que las dos personas que te reciben sean un hombre y una mujer. El hombre se levanta para darte la mano. La mujer te observa desde el extremo de la mesa.

	
—  Siéntese, por favor…


La educación, lo primero.

	
—  Gracias.



Silencio.


	
—  ¿Ha viajado usted fuera de España?


	
—  Sí, claro.




Ya es tarde para rectificar. Con decir «sí» era suficiente.


	
—  ¿Conoce Londres, París y Roma?


	
—  Conozco Londres.




Acompañas tu respuesta con una sonrisa. No dejas que París ni Roma te amarguen la entrevista.

	
—  ¿Sabe usted por qué la Capilla Sixtina se llama así?



Silencio. Te has quedado sin habla. El Vaticano no entraba en tus exámenes de la universidad. ¿Cómo respondes a esta pregunta absurda? Piensas que es absurda pero no lo puedes decir. Entonces piensas que, sencillamente, es una pregunta imprevista. Llevabas preparadas las respuestas a preguntas relacionadas con tus aspiraciones profesionales y aficiones personales. Y resulta que lo que quieren saber es algo que nada tiene que ver con el Derecho.

Te equivocas.

Todo lo que te pregunten en una entrevista laboral está relacionado con lo que esperan de ti en un bufete. Sea cual sea la pregunta que te hagan, toma aire y contesta. Jamás te quedes sin dar respuesta. Cualquier bufete espera de sus Abogados que sean resolutivos. Y ello pasa, ineludiblemente, por responder a cualquier pregunta. O, lo que es lo mismo, resolver cualquier conflicto.

En tu vida profesional, debes estar preparado para cualquier caso que te plantee un cliente. Y al decir «cualquier caso», queremos decir exactamente eso.

Si tu comienzo profesional no pasa por incorporarte a un bufete, sino que prefieres ejercer de forma individual, te conviene diseñar tu propio modelo de negocio. También para ello deberás saber responder a preguntas del tipo: qué nombre elegirás para el despacho, cómo gestionarás el día a día, qué estrategia seguirás para captar clientes, qué imagen quieres dar, en qué te diferencias de los demás bufetes… En resumen, gestionar tu agenda.

Gestionar tu agenda es una redundancia. Agenda es palabra latina que, a través del francés, llega al castellano con el significado de «cosas que deben ser hechas». Es decir, agenda y gestión son casi lo mismo. Uno se refiere a «qué cosas hay que hacer»; y otro se refiere a «cómo hay que hacerlas».

Sin una agenda bien ordenada, es imposible una buena gestión.

Tanto si montas tu despacho individual como si te asocias a otras personas, afronta tu primer día como si tuvieras que acudir a una entrevista laboral. Entrevístate y hazte preguntas. Lo que esperas de los demás, ofrécelo tú primero.

La Capilla Sixtina debe su nombre al Papa Sixto.

Me lo preguntaron en mi primera entrevista laboral, cuando apenas tenía veintitrés años. No supe contestar (1) .





DE TI SE ESPERA QUE SEAS RESOLUTIVO.

QUE AFRONTES LOS CONFLICTOS CON PENSAMIENTO INNOVADOR







4.  Tu primer juicio

Todo Abogado recuerda con nostalgia su primer juicio. Lo ganara o lo perdiera, ese día permanece en su memoria.

Si estás en los inicios de tu carrera profesional, es bueno que anotes en tu Agenda cómo ha sido tu primer juicio. Al cabo del tiempo, te gustará comprobar que a pesar de la experiencia sigues teniendo nervios el día previo a un juicio, pero has logrado controlar su efecto. No es malo que sintamos nervios al entrar en Sala. Los nervios nos obligan a estar atentos, mantienen a raya el exceso de confianza.

He aquí el testimonio de uno de los autores que suscriben este libro:


«Mi primer juicio

Recién incorporada al despacho de Rafael Burgos, en cuestión de dos o tres días me lanzó al ruedo y me encomendó asistir a una vista en la Sala Civil de la Audiencia Provincial de Madrid (¡nada menos!) para defender una demanda sobre cheques impagados.

Reconozco que la víspera estaba inquieta, con cosquilleo por todo el cuerpo, pero no lo definiría como miedo. Me preparé bien el fondo del asunto.

Cuestión distinta fue al llegar a la sede judicial: el Palacio de Justicia que entonces albergada la Audiencia Provincial. Un lugar con una fachada imponente, con las banderas ondeando, los guardias a la entrada, pasar el control de acceso…

Reconozco que mostrar en la puerta de entrada mi reluciente carnet de colegiada y el hecho de que se me franqueara el paso fue una sensación que recuerdo con nitidez. Me sentí una Abogada por primera vez.

Y eso fue solo el comienzo.

Entonces no tenía toga propia y vestí una de las que el Colegio de Abogados pone a disposición de los colegiados en todas las sedes judiciales.

El "toguero" recogió mi abrigo amablemente y escogió una toga que más o menos encajara en mi cuerpo, entonces mermado y encogido por los nervios.

Por aquel entonces las togas eran de tallas enormes, para varones, y por mucho que se buscara la más pequeña, a las chicas nos quedaban más que amplias (por los pies, las mangas ocultaban nuestras manos…).

Pero dio igual.

Me puse el vestido talar y me sentí orgullosa, contenta, grande.

Al mismo tiempo recayó sobre mis hombros la responsabilidad de "hacer una buena actuación".

La espera hasta que el Agente Judicial llamó a los Letrados de mi juicio, la recuerdo bien: una mezcla de impaciencia por empezar ya la vista y de temor ante lo desconocido.

Así fue el debut.

Es verdad que el día anterior había asistido como público a juicios en esa misma sede. Pero no es lo mismo…

Entré en la Sala, y nada más tomar asiento me permití presentarme al Tribunal y confesarles que era mi primera vista. Les agradecí de forma anticipada su comprensión.

Tras el informe, los Magistrados demostraron una gran sensibilidad y me felicitaron:

¡Ya nos veremos por aquí, Letrada!, me dijeron.

También el Abogado contrario fue muy amable.

¡Hecho!, pensé. Estaba contenta y eufórica.

Error: a los 10 minutos, devuelta la toga, me derrumbé. Las piernas me temblaban y el corazón me latía a mil por minuto. Bebí agua y me tranquilicé. Me dijeron que fue el efecto de la acumulación de adrenalina de las horas anteriores.

Al regresar al despacho, le conté la experiencia a Rafael que, con enorme cariño, me abrazó.

Me dijo: tu primer juicio y mírate, no ha pasado nada. Ante un juicio, nunca pierdas los nervios; la sensación de tener mariposas en el estómago no es mala señal. Si algún día la pierdes, habrás perdido el respeto a la profesión.

Confieso que, a día de hoy, sigo teniendo mariposas en el estómago antes de entrar en Sala, con independencia de la trascendencia del asunto.

Por cierto, gané el juicio.»







LOS NERVIOS, EN SU JUSTA MEDIDA,

SON BUENOS COMPAÑEROS DE VIAJE







II.  ANTE EL CLIENTE

1.  Primer contacto: telefónico

Un Abogado es como un jugador de ajedrez. Su éxito dependerá de la estrategia con que sepa mover las piezas. Nos referimos, en primer lugar, al cliente. Es bueno que el Abogado sepa que entre sus funciones está la de educar al cliente. Entendamos por «educar» lo que esta palabra significa en su raíz etimológica: llevar, conducir, guiar, enseñar a comportarse en Sala.

Desde el momento en que levanta el teléfono para escuchar un nuevo caso, el Abogado traza un camino invisible hacia un cliente que aún no lo es. Empieza la jugada. Como tal, tiene sus reglas.

Toda profesión dispone de herramientas. De su buen uso dependerá el éxito de cada profesional. En la profesión de Abogado, las herramientas son las palabras. Orales y escritas. En muchos casos, del acierto de un vocablo surge la solución de un conflicto. Es entonces cuando las palabras se convierten en algo más que en herramientas. Se convierten en armas.

Armas de ataque y armas de defensa. Saber usarlas en cada momento define la esencia del Derecho: la argumentación.

Argumentar procede de una etimología que significa «dejar claro». Las cosas quedan claras una vez discutidas con razonamientos; en esto precisamente consiste argumentar.

El Abogado comercia con las palabras. Vive de ellas. De las palabras obtiene beneficio económico, éxito y respeto profesional. Un Abogado que no habla bien merece poca confianza. Un Abogado que no escriba bien, difícilmente será considerado buen Abogado (2) .

Conocer bien el lenguaje es la base fundamental para ejercer la Abogacía. Utilizarlo correctamente, condición indispensable.

Al tratar con el cliente, el Abogado debe hablar de forma clara. Un Abogado no puede permitirse que el cliente no le entienda. Otra cosa distinta es lo que vendrá después: que el lenguaje jurídico utilizado en los escritos e informes no esté al alcance de todos. Esto es algo normal. Todas las profesiones tienen sus tecnicismos y hay que respetarlos. Pero es importante evitar que los tecnicismos se conviertan en trampa mortal. Hablar con el cliente exige naturalidad y sencillez.

Hablemos claro para entendernos. Es lo que el cliente desea, es lo que el Juez espera y es lo que agradece cualquier testigo cuando es interrogado. He aquí el primer mandamiento de un buen Abogado: hacerse entender. El verbo del Abogado ha de ser tan claro y diáfano que pueda ser asimilado por la persona más torpe o inculta. Si ésta nos entiende, malo será que no nos comprenda el Juez.

Un Abogado moderno no anda con levita por la calle, naturalmente. Un Abogado moderno se expresa con lenguaje del siglo XXI. Con tecnicismos, sí. Pero solo con aquellos que sean útiles y necesarios; cuando son excesivos, dejan de ser útiles.

¿Cuál es la función de un Abogado?

Interpretar la realidad que le cuenta su cliente. Por ello, en el primer contacto telefónico es muy importante escuchar. Y más importante aún es obtener información que permita al Abogado imaginar cómo es el cliente y qué elementos conforman su entorno. De todo ello dependerán muchas cosas; por ejemplo, cuánto puede pagar. No hay que hablar de dinero a través del teléfono. Los honorarios deben dejarse para el espacio entre cuatro paredes. Con el fin de conseguir que esa llamada telefónica se convierta en visita al despacho, hay que ofrecer algo nuevo, valioso, distinto, para que el cliente cuelgue el teléfono con una decisión tomada:

«Quiero que sea mi Abogado».



 CONFIANZA, TRANQUILIDAD, EMPATÍA: imprescindibles para tratar con el cliente




2.  Un Abogado moderno no huele a madera de caoba

No es mejor Abogado el más inteligente, sino el que mejor se adapte a los tiempos. No hay Abogados jóvenes que tengan en su despacho una mesa de madera noble. O quizás sí. Incluso puede ocurrir que un joven Abogado herede no solamente el despacho de su padre o abuelo, sino también su estilo personal de trabajar y de relacionarse con los clientes.

Pero aquí, nos referimos a la madera como metáfora de antigua tradición. Resulta imposible imaginar un despacho donde no haya ordenador, teléfono móvil, escáner y fax. Tal despacho no sería un despacho del siglo XXI.

De esta realidad se deriva un hecho cierto. El teléfono móvil suena a todas horas, el correo electrónico y el whatsapp funcionan sin horario. No hay excusas para no contestar casi de forma inmediata a las preguntas del cliente. El cliente exige, porque paga.

He aquí la primera habilidad que debe aprender a cultivar un Abogado eficaz: gestionar la exigencia del cliente. Con amabilidad, con astucia, con cortesía.

El cliente que necesita a un Abogado, lo busca entre un millón. La oferta es inmensa. Conviene que todo Abogado tenga esto muy presente. Entre la inmensidad de Abogados que anuncian sus servicios, habrá que ofrecer algunas cosas que marquen la diferencia.

El trato es, sin duda, una de ellas. La soberbia, desterrada. Que sepa hablar bien y muestre don de gentes, es fundamental. Que inspire confianza, el primer paso para captar al cliente.

Cuando el cliente acude por primera vez al despacho de un Abogado ha hecho ya dos cosas: consultar la página web, y encender el piloto espía.

En toda página web viene descrita la información que caracteriza a ese bufete: miembros del despacho, áreas jurídicas que abarca, código ético y dirección de contacto. Lo que no aparece descrito es, precisamente, lo que más interesa al cliente.

La primera impresión. Cómo es, cómo me recibirá, cómo me hará sentir, me entenderá, cuánto me cobrará. Estas preguntas revolotean en su cabeza durante los minutos de espera. Conseguir que esas preguntas reciban justa respuesta, dependerá de las dotes que el Abogado sea capaz de mostrar.

La primera impresión nunca se olvida. Es importante tenerlo en cuenta.

El recorrido que hace el cliente desde la Sala de espera hasta su entrada en el despacho es un tiempo que debe ser aprovechado por el Abogado, quien se levantará incluso antes de que el cliente haga su aparición. Es preferible que el Abogado se acerque a la Sala de espera y vaya personalmente a recibir al cliente y no le espere en sus dominios sentado y pertrechado detrás de su mesa repleta de expedientes y leyes.

El saludo será cordial, respetuoso, amable, cálido. Todo eso queda resumido en una sola palabra. Empatía. El cliente quiere sentir que su Abogado le entiende. Empatizar equivale a lanzar un mensaje: todo problema tiene solución. Esto no significa garantía de ganar el pleito. Más allá de ganar o perder, un Abogado tiene que ser capaz de transmitir a su cliente que su conflicto puede ser resuelto.

Puede que sí, puede que no. He aquí la clave de una buena comunicación entre ambos. El conflicto podría ser resuelto a tu favor, dependiendo del movimiento de piezas según las reglas del juego e intervención del azar. El cliente quiere sentir que el Abogado está de su parte, naturalmente.

Escuchar, escuchar, escuchar. Es la actitud obligada en un primer contacto.

Preguntar, será el siguiente paso. A partir de ahora, se establecerá entre ambos una dialéctica que durará mientras dure la relación profesional.

Un Abogado moderno no huele a madera de caoba. La madera de caoba es rígida y opaca. Hoy se requiere transparencia y acceso a la información. Así es un despacho moderno: de cristal y acero. Transparente como el cristal. Duro como el acero. Todo cliente espera de su Abogado firmeza en las decisiones, y agresividad en la actitud. Cuidado con la agresividad. Conviene no confundirla con la ira.

Un Abogado irascible es un mal Abogado.

Conviene dejar la ira fuera de escena. Dependiendo de cuál sea el conflicto que presente, el cliente suele venir cargado con más o menos rabia, ira, enfado, y muchísima necesidad de que le escuchen y, casi siempre, en el convencimiento de que tiene la razón. Calma y serenidad son imprescindibles para contrarrestar este choque de emociones. De hecho, un Abogado tiene mucho de consejero emocional.

Si ha sido exitoso o no este primer encuentro se verá en la conversación que el cliente tenga a continuación con un amigo, un vecino, un familiar.

«¡He encontrado a un Abogado fabuloso!»


Fabuloso o no, es deber de un Abogado respetar el código