UNIVERSIDAD PANAMERICANA
CAMPUS GUADALAJARA

ALDO BECERRA CRUZ

HERRAMIENTAS DE LA COMUNICACION EN EL
EJERCICIO PROFESIONAL DEL ABOGADO

Tesis presentada para optar por el titulo de Licenciado en
Derecho con Reconocimiento de Validez j
Oficial de Estudios de 1a SECRETARIA DE EDUCACION PUBLICA,
segin acuerdo niimero 86809 con fecha 13-VIII-86.

Zapopan, Jal., Octubre de 2005.










UNIVERSIDAD PANAMERICANA

CAMPUS GUADALAJARA

UNIVERSIDAD PANAMERICANA
CAMPLU'S GUADALAJARA
BIBLIOTECA

-

ALDO BECERRA CRUZ

HERRAMIENTAS DE LA COMUNICACION EN EL
EJERCICIO PROFESIONAL DEL ABOGADO

Tesis presentada para optar por el titulo de Licenciado en
Derecho con Reconocimiento de Validez
Oficial de Estudios de la SECRETARIA DE EDUCACION PUBLICA,
segun acuerdo nimero 86809 con fecha 13-VIII-86.

Zapopan, Jal., Octubre de 2005.




E_D=y 2000

—
28 [0

)DE___




UNIVERSIDAD PANAMERICANA

CAMPUS GUADALAJARA

EscueLA pE DerecHO

DICTAMEN DEL TRABAJO DE TITULACION

C. ALDO BECERRA CRUZ
Presente.

En mi calidad de Presidente de la Comision de Examenes Profesionales y
despueés de haber analizado el trabajo de fitulacion en la opcion TESIS
titulado: “HERRAMIENTAS DE LA COMUNICACION EN EL EJERCICIO
PROFESIONAL DEL ABOGADO” presentado por usted, le manifiesto que
reune los requisitos a que obligan los reglamentos para ser presentado ante el
H. Jurado del Examen Profesional, por lo que debera entregar ocho ejemplares
como parte de su expediente al solicitar el examen.

Atentamente

EL PRESIDENTE DE LA COMISION

LIC. ALBERTO JOSE ALARCON MENCHACA

PROL. CALZADA CIRCUNVALACION PONIENTE N® 49, CD. GRANJA. 45010 ZAPOPAN. JALISCO. MEXICO. = 36.79.07.08 FAX 36.79.07.09



a GAIT CORONA

Y ABOGADOS ASOCIADOS,; S.C.

GUILLERMO ALEJANDRO GATT CORONA
CLAUDIA PATRICIA ARTEAGA ARRONIZ
CESAR DANIEL PEREZ CAZAREZ )
DIANA CRISTINA ONTIVEROS BALCAZAR
LUCIA NAVARRO DORANTES

JUAN CARLOS SAUZA MANCILLA

ERIK SOSA PALLARES

ALVARO VALLE RAMOS

JESUS ARMANDO ZULOAGA ELIAS

Guadalajara, Jalisco. Mayo 16, 2005

Lic. Alberto Alarcon Menchaca
Director de la Escuela de Derecho
UNIVERSIDAD PANAMERICANA
Campus Guadalajara
Presente,

r

Estimado Lic. Alarcon,

He leido cuidadosamente en mi caracter de Asesor de tesis, el
documento titulado “Herramientas de la Comunicacién en el
Ejercicio Profesional del Abogado”, que como trabajo de
recepcion profesional presenta el pasante en derecho ALDO
BECERRA CRUZ, tesis que en mi concepto y en los términos
establecidos por la institucion, retne los requisitos de un trabajo de
caracter recepcional.

Por ello otorgo a dicha tesis mi voto aprobatorio.

Sin mas por el momento, me despido poniéndome como
siempre a sus amables 6rdenes.

Aftr‘enta;l\ent.é,';
;] f / |

(1 [
h%} hﬂ KL/
“Guillermo A. Gatt Corona

LOPEZ COTILLA #1809 FRACC. ARCOS SUR C.P 44140 GUADALAJARA, JALISCO, MEXICO TEL.-: (32) (33) 3616 63 48 Y (52) (33) 3615 60 54 FAX: (52) (38) 3615 17 26



“HERRAMIENTAS AUXILIARES DE LA COMUNICACION EN EL EJERCICIO
PROFESIONAL DEL ABOGADO”

PAGINA

INTRODUCCION . . ... aeewdcomnabirssmsnas essgononsnbuss o ds sl 1

CAPITULO I. LA COMUNICACION EN EL AMBITO PROFESIONAL DE LA

ABOGRCIA .| o\ oo cumessisssm s oiandomns sk aif 55 5805 8 51 ¥ wislin kool wce o 4
1 IMPORTANCIA DE LA COMUNICACION EN EL ABOGADO . . ............... 4
2 LENGUAJEVERBALYNOVERBAL . .....coiiiiiiiiiiiiiiiii e 9
3. SISTEMAS REPRESENTACIONALES . ... ... .o 13

3.1. Apuntamientos sobre el sistema de representacion analdgico visual
(pistas d@ 8CCOSO OCUIAN). . . .. ... ccuvevmmnansteaerre e aannanaeeens: 16
3. ACUDEZASENSORIAL . <« vjsssis s ars s awe dom vamnaninniaisaiss sRgs e« 23
5 IGUALACION Y CONDUCCION . . ..o ottii i niin e s 26

CAPITULO Il. ENTENDIMIENTO DE LA COMUNICACION EN EL ABOGADO . .35

4 JUSTIEICACION . . v ccvebinmmn s sl asia ain e s s 2068 wiw s m win v misle s Ko 008 2 35
2 FLEXIBILIDAD EN EL ACTUAR DEL ABOGADO .. ... 39
3. FASES SUGERIDAS EN LA COMUNICACION DEL ABOGADO . . ........... 40
3.1. PrecomuniCaCiON . . . .. ..o oo sscenisssessaasanenencanesaiesss 41

3.1.1. Prestaratencion fisita . . . ... .. ... 42

3.1.2. Prestar atencion psicologica . . . .. ... 44

3.2. |nicio de la comunicacion y entendimiento al interactuar con diversas
partes en el ejercicio PROPOSIONGL . < s o« v o s oonx i b 68 50 4 5 E S B g e w35 45



3.3. Empatia exacta a nivel primario . . ..............ooeeeaieeees 45

3.3.1. Aparentarentendimiento . . .............. i 46
3.3.2. Detectar y evitar divagaciones delotro . . .................. 47
G 33 AAOrICIIRE . o i 5 516 e i s s muen s v wn e mon wmuie nor niabE e dib 7 7 a 49
B3HM ROSPBIO s 5 o x5 vs o m oo a o x o i 8 A B e 49
3.3.4.1. Formas de manifestar el respeto (conceptos) .. ........... 50

3.3.4.1.1 .Expres:'én 77y o | SR T A . 50
3.3.4.2. Considerar al cliente como Unico . . ... ............c.ou.. 52
4. Suspender juicios Criticos . ... ... 52
B CONICFBIOZ . & 4o s 555 ook s v wv s mis s mwn i s p e s s A CAR AR B R s 54
B CORBAITE . .\ o ro e o mom nn 558 570 58 B8 6 6k BB N o ¢ w s s s s 56
 COnEOIRRTION .« i s s s 8 win e B e n b i n e i 4 ofR @5 B 3 57
8. Poniendo en marcha la confrontacion . ...................... 61

CAPITULO Ill. BUSCANDO LA ESTRUTURA PROFUNDA EN EL LENGUAJE DEL

ABOGARDO! .. too s T b s s e o e w8 905 63 o 5 e s @ ity B o oo 8 63
§. JUSTIFICACHON - & oo v s o b micnn o dmom n womin » mow 0 s 5 G 5.3 50 5 8 10l byl e ¢ 20w o 1 63
1.1, EEInGehonIas . . . olvoo.s s spils siv s i e bid 55w e 8w w x skin w188 ol 17 el it v 68

1.1.1 Sustantivos inespecificos . . . .......... ... 68

1.1.2.Verbos inespeclficos . . . ««cviavevvacvvanvuponnss . 68

1.1.3.Uso de comparativos y superlativos . . .. ............ 69

1.1.4. Adverbios seguidos con la palabra mente . . .. ....... 70

1.1.4.17. NominalizZaclones . . . « . « vix « sov s lic s alm s vom s = 508 71



1.2 GeneralizZaCiONes . . . . . oot e 72

1.2.1. Operadores modales de necesidad y operadores modales de

DOSIDUIGAE . ...+« o tfewiv e as e hmcnvnnssasscdissinnesmnvmssssosansmsszsind 72
1.2.2. Cuantificadores universales . . . . ......... .. ...t 73

1.2.3, Inclices rafetenelales . . . ... .o s scismiaesswasss v gk 74

1.24. Ausenciade evaluador . . .. «.; v iociasiansvsnsnscmany 76

1.8, DISIOISIONOR . .o v s wmrnnis v a Brgamasamsansssenmnn o mns Wl nls 76
1.3.1. Equivalenciacompleja. . ... ........c... i 76

1.3.2. ProsuposiCIon®s. . . . .. .covivianssiveraisninneanansey i

183 COUSH Y OIOCID : . oo v oo ot nuwmsnmes s onmsawnslonss2ifn gl 78

1.3.4. Lectura de pensamiento (lectura de mente) . ............... 79

1.3.5. Usodel porque ydelpero............................. 80

CAPITULO IV. RETORICA INFLUYENTE (LENGUAJE DE INFLUENCIA). . . . . .. 90
1. JUSTIFICACION . . o v ol e s o o ofvne 5 5 51 G886 E 5 65 5 9086 avs o 3 Hi 5 6in v wran S L i 90
2 LENGUAJE DE INFLUENCIAENACCION .. ...t 93
2.1. Secuenciadel i (Setsi) .. ... ...t 95

2.2. Buscando la vaguedad o sentidos imprecisos en la comunicacion con
miras a buscar algun acuerdo enfrepartes . .. ... 97
2.2.1. Verbos inespecificos . . . .. .. oo oo 97

2.2.2. Uso de nominaﬁzacic_)nes .............................. 98

2.2.3. Operadores de mo.do ................................. 98

2.2.4. Lecturade pensamiento . . ... 98

298 Cousayefectd .| .. cianiionvamas o me i m sl 4 99



2.9 8 Atisancia do eValHador ... . . . v v iv e ow s soaasssivssss ol s 100

2.2.7. Postulados conversacionales . . .........coceiiivnncesss 100

2.2.8. Presuposiciones conductuales . . . .. ..........ccovuuiu.s 100

220 CIIeneE BRCHDIBIAS i« .+ v 5« wv s 2w w ¢ 50l Bon wals e SilEs SLuAL 101

2.210. OrdonasNOQatiVas . . ... ..o vvuvevomesshninssssmait 101

2211 Enrecopilliadts . ... 5095000 00w a5 5 5 s o el 4 102

2.2.12. Preguntas encubierta; .............................. 102

3. PresuposiCIoles : 5 x o s o # vie i 5% & 506 5 & Rion e Pams & w0 v o8 5 o % bk (RRde bt 102
3.1. Palabras en estado de consciencia . . . ....................o..... 103

3.2 Palabras de orden temporal.. . . .. sc i vassmsasssmusssan e ool 103

3.3 AdBIVOS Y BOVEHNDS - ;5 : ¢ s5 4v e snmeamnnmevnmy s oo o o Bated sl 103

3.4. llusibnde alternativas . . . ... ... e 103

BB OPGIIRIBE . . . v 3o s nom s d v 3 0o s 6 5xls v omse BB B ® 5.5 s & s w8t b 55 & AGalGEALIR 103

4. TOCHIOHS BOICIONMION . . ..o sp w555 55 5 Rah§ B amuIE 5 0@ L [0 0.5 5 2 5.5 s o 104
4.1. Pregunias en Senlido nogativg . . . . . ... s ws vov s ams oms s won ath o e Al 104

4.2 Empleodemelaforas . .. .......covvevemerncennensnesassnsans 104

4.3, AmBIGUOTE .. . «.c i vaisfoin 2 il 2w 8 508 0 B v 3 i 5 3 e w e & ol ool 105

4.3.1. Ambigliedad sintactica . . . ............ .. ... ... .. ... 105

CAPITULO V. INTERVENCION PROPUESTA. . . ... ...t 106
e JUSTIFTCAGHIN -« - v ol i siac e s o b o se wmwmim = 302 Rosgh s st e sl el 106
2. VERIFICAR EL LENGUAJE CORPORALYNOVERBAL .................. 111

3. UBICAR EL SISTEMA REPRESENTACIONAL . . ...t 111



4. INTERVENIR CON LAS PISTAS DE ACCESO OCULAR Y DESARROLLO DE
AGUDEZA SENSORIAL . . «v i svis siss aans s sawassmsmes wosmasnsbasifoss 112

5 OBTENER Y CONSERVAR EMPATIA . . .ottt 112

6. IGUALAR Y CONDUCR LA COMUNICACION VERBAL Y NO VERBAL DE LA
T RA P ARTEL . s e s e v dr s a8 5 6 Wi 6§04 8 % S e s w s o IR ik ) s 112

7. ESPECIFICACION DE OBJETIVOS (PREPARACION ADECUADA DE

o3 Y N e R T AP | Sp— 1 EVE 113
8. UTILIZACION DEL METAMODELO DEL LENGUAJE JURIDICO . . ......... 115
9. UTILIZACION DEL LENGUAJE INFLUYENTE . . oo v o oo v vussvwaagls s s de s 115
10, INTERVENCIDON DIREGTA . . . 5o s nhessson s amn s sow om0 nra o pos =80 o £ 5505 115
10.1. Observarsinevaluar. . . ... .. ......cc.ovoervesssosonnaneinsss 115
10.2. Reconocer valores noexpresados . . ... ... 116
10.3 Responsabilizarnos de lo que decimos y hacemos .. .............. 117
10.4. Buscar la claridad para enriquecer las negociaciones . . .. ......... 118
10.5. Manejar cierres condicionales . . . ................. .. ... ... 118

10.6. Realizar un encuadre de acuerdo para obtener un objetivo comun . . .119

10.7. Recurrir a encuadres si es conveniente para la negociacion . . . ... .. 119

10.7.1. Reencuadres de COMBXIO . . ... . ouslvs vsamw o alknioticamnn 120

10.7. 2. Reencuadres de significados . . ... .................... 120
10.8. No negociar desde una posSiCion . .. ................outuion. 120
10.9. Separar a las personas delproblema . .. ....................... 121
10.10. El centro de atencion deben serlos intereses . . ................ 121
10.11. Ser enérgico con el problema pero suave conlagente ........... 122
10.12. Generar alternativas de beneficiocomun . . ................... 122

10.13. Utilizar criterios objetivos . . . . .. oo vvini it 123



10.14. Alternativas para acuerdos negociados . .. ... ................. 123

10.14. 1. Ponemos limites flexibles . . . . . . ... ... v ivne. 123

10.14.2. Buscar nuestro acuerdo negociado . .. .. .............. 123

10.15. Qué hacersilaotrapartenoactia. ......................... 124

10.16. Manejo de trucoS SUCIOS . . . .. .. .. ccov v v vsnsocsnranasossns 124
10.18.1. Engafo deliberado .+ .« . ..v- s v saacssanasnimhesh's aes 124

10.16.2. GUOTa PSICOIOQICA . . o -xv cvmnse s wmu v wm s vv bintnid a M ens 124

10.16.3. Tacticas para presionar la posicion . . ................. 125
CONMELUSBIONES /. . . ovim ofmoee o ol s o v 8 58 85 8 8 000 5 5 008 6 506 & 5 woaati s ofe.s ks 128
PROPUESTAR . .. ... i cdisesimahaes yoss swas v o ks on s el o o 132

BIBLIOGRAFIA 136



INTRODUCCION.

La comunicacion es una de las principales herramientas con las que cuenta el
hombre para su supervivencia. Los Abogados se comunican y la comunicacion en
consecuencia cobra vital importancia en el ejercicio profesional de la Abogacia.
Quiza a algunos Abogados les parecera extrafo o poco creible el tema, sin embargo,
todos nos comunicamos.

En el ejercicio profesional un Abogado que se comunica con excelencia, es
sobresaliente en su medio, en su profesion y, precisamente alli es donde pretendo
aterrizar las propuestas sefaladas en este trabajo. Los Abogados se comunican, sin
embargo, creo que cada tipo de comunicacion en su ejercicio profesional es variante,
ya que trabajan con personas y cada una de ellas tiene una concepcion muy especial

de analizar el mundo.

Existen multiples herramientas que pueden mejorar la comunicacion en los
Abogados, separando éste en diversos tipos de lenguaje dependiendo de la
intervencion profesional que los Abogados tengan, ya sea en un juicio, en una

negociacion o como distincién con otros profesionistas como excelente comunicador.

No toda la comunicacion del Abogado recae en el lenguaje escrito, sino por el
contrario, al tratar con personas, debe entender mas la comunicacion no verbal para
mejorar su comunicacion escrita y verbal. Puede parecer un poco raro el tema, pero
existen planteles educativos en nuestro pais que se enfocan a esto y han creado
materias relacionadas a la comunicacion para perfeccionar la intervencion de los

profesionales del Derecho.

En la sociedad, la gente reconoce a un Licenciado en Derecho que sea
excelente comunicador, incluso en ocasiones la sociedad considera que la buena

comunicacion debe ser una herramienta primordial en todo Abogado, sin embargo a
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veces la buena comunicacion parece reservada para profesionistas con mucho

tiempo de ejercicio formal.

En ese sentido, pretendo utilizar herramientas ya empleadas exitosamente en
otras profesiones que trabajan con personas como la psicologia debido precisamente
a resultados notorios, pero con una aplicacién dedicada a los Abogados o
Licenciados en Derecho. La cultura del Derecho abarca el ambito mas extenso en el

campo de las humanidades. Ninguna otra gisciplina tiene mayor amplitud.

Quien solo aprende la legislacion y aplica con mas o menos habilidad en el
mundo real de los casos concretos, cuando mucho sera un legista, nunca un jurista
verdadero. Luego entonces, que el Abogado se cultive de otras ciencias para lograr
una mejor comunicacién en su actuar, sin lugar a dudas, lo convierte mas en

Abogado y no en un técnico legal.

El presente trabajo se divide en cuatro capitulos seccionados a su vez en
varios subtitulos. El primer capitulo se enfoca al lenguaje verbal y no verbal, su
importancia y lo destacable que puede ser entender el lenguaje no verbal apreciando
sefiales minimas en los demas, lo cual sin duda y aunque parezca raro, se puede
aplicar directamente en el desahogo de audiencias, al contacto con los clientes, al

tener interaccion con las autoridades, en la practica docente, entre otras.

El segundo de los capitulos analiza a manera de propuesta, diversas fases
que se sugieren para que los Abogados interactiuen con los demas, es decir, se
destacan aspectos fisicos y psicologicos de la comunicacion de forma genérica para
la interaccion de los Abogados, la cual se divide a su vez en etapas o fases de la

comunicacion.

El tercer capitulo, busca conocer un tipo de lenguaje profundo, atacando las
formas lingliisticas para obtener mayor informacion partiendo de las mismas

respuestas de los demas. Lo anterior se puede aplicar en el desahogo de pruebas



particulares como lo es a manera de ejemplo la testimonial en donde, partiendo de
las mismas respuestas del testigo, proponemos formas linguisticas para obtener

mayor informacion.

El Gltimo de los capitulos se divide en dos apartados; el primero de ellos se
enfoca a un leguaje influyente ya utilizado en otras profesiones humanisticas como la
psicologia, en donde podemos influir en la comunicacién, lo cual puede ayudar al
momento de negociaciones o conciliaciones. La segunda parte del Gltimo capitulo se
refiere a un procedimiento propuesto en la comunicacion del Abogado en donde se
combinan las herramientas propuestas con otras particulares enfocadas a la
negociacion, evento juridico que dia a dia cobra mayor fuerza en nuestro pais y en
legislaciones modernas, en donde se contempla con mayor fundamento los medios

alternativos de resolucion de conflictos como lo es la conciliacion.
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CAPITULO I. LA COMUNICACION EN EL AMBITO PROFESIONAL DE LA
ABOGACIA.

1. IMPORTANCIA DE LA COMUNICACION EN EL ABOGADO.

Sin lugar a dudas una de las principales herramientas con las que cuenta un
Abogado o profesionista en el ambito de la Abogacia (profesidn cuyo titulo busco
obtener con esta tesis), en su actuar diario es el lenguaje, independientemente del
area a la que se dedique de manera ordinaria, teniendo en cuenta al lenguaje no solo
con lo que se puede comunicar con palabras sino cualquier idea expresada por
cualquier medio y que comunique algo a los demas, ya que “después de la
supervivencia fisica, la comunicacion es la mas basica y vital de nuestras
necesidades. Incluso para conseguir nuestro sustento, los hombres hemos
necesitado ya desde tiempos prehistéricos entendernos y cooperar los unos con los

otros por medio de la comunicacién interpersonal.”

Para algunos la comunicacion, es esencial y la definen como el
desplazamiento de una particula de una parte del espacio a otra parte del espacio.
Una particula es lo que se estd comunicando. Puede ser un objeto, un mensaje
escrito, la palabra hablada o una idea. En su definicion mas burda, esto es
comunicacién.” Es sabido que las personas interpretan la informacion de una manera
y en ocasiones la expresan de manera muy distinta a como les es mostrada, ademas
cada persona, interpreta el mundo de manera distinta. En otras palabras, sea como
sea el mundo exterior, usamos los sentidos para explorarlo y delimitarlo. La parte que
recibimos del mundo, la interpretamos o le damos un sentido tomando en cuenta
nuestra experiencia unica, cultura, lenguaje, creencias, valores, intereses vy

suposiciones. O sea, cada quien tenemos nuestro modelo de mundo.?

' RIBEIRO, Lair. La comunicacién eficaz, 1. ed; Urano, Barcelona, Espafia. 2001, p.13.
2 http:/fwww.scientology.org/helpspn/sh5_1.htm, ;Qué es la comunicacion? , Pagina consultada el 06 de junio de 2004.
’ O’ CONNOR, Joseph. Introduccién a la Programacion Neuro Linguistica . 8. ed., Urano, Barcelona, Espafa, 1995, p. 31
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Es clara entonces la necesidad de los hombres en general de comunicarnos y

de buscar la mejor manera de hacerlo por cualquier medio dejando en claro que
existen mdaltiples formas como se ahondard mas adelante y, en ocasiones la
definicion comun del lenguaje encontrada en un diccionario de uso comun puede ser
limitante cuando se traslada al ejercicio del Abogado ya que el lenguaje es util y
necesario para todos los hombres y destacado como herramienta para los Abogados.
De acuerdo a los diccionarios de uso comun el lenguaje es “cualquiera de los
sistemas que emplea el hombre para comunicar sus sentimientos o ideas.™, lo cual
es cierto pero no se definen cuales son esos sistemas, como entenderlos mejor o
incluso como poder mejorarlos para un mejor actuar diario de los Abogados usando

como principal herramienta el lenguaje.

Por todos es sabido que el Derecho ademas de ser considerado una ciencia,
también es considerado un arte por todo lo que conlleva el ejercicio de esta
profesion, toda vez que por arte entendemos ‘“cualquier actividad practica humana
que implica elecciones valoradas en funcién del perfeccionamiento del hombre" y el
Derecho se encuentra reservado para los hombres como género sexual, > muy por
encima del area que como Abogados estemos gestionando, litigando o negociando,
es por ello que en el actuar diario de nuestra profesién o sobre la cual busquemos
obtener un titulo profesional, debemos contar con otros recursos inherentes al
conocimiento de la profesion pero que en ocasiones no se conocen del todo o
simplemente, se obtienen resultados sin saber qué es lo que hacemos de manera
consciente. Para Javier Hervada, el Derecho se inserta en el sistema racional de

relaciones interpersonales; por eso el sujeto de Derecho es el hombre.®

Los Abogados son también factores de cambio y creativos, quienes deben
hacer del Derecho un instrumento util -para el progreso y desenvolvimiento de la
humanidad; recoger las situaciones cambiantes, estar atentos a las nuevas

necesidades; a las nuevas convicciones; a los nuevos datos morales y sociales que

* LAUROUSSE, Diccionario de la lengua espaiiola esencial, Larousse, México, 1999.
* VILLORO TORANZO, Miguel, Introduccion al estudio del Derecho. 11%. ed., México, Porrua, 1994, p.135.
* HERVADA, Javier. Introduccién critica al Derecho natural, 32, ed., México, Minos, 1994, p.115.
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se despiertan en la conciencia colectiva. * Si bien es cierto que los profesionales de

la ciencia del Derecho no cuentan Gnicamente con el lenguaje con todo su alcance
para conseguir sus metas, también lo es que precisamente la manera de
comunicarse es lo que puede considerarse como una herramienta muy poderosa en
su actuar profesional, ya que los licenciados en Derecho necesitan comunicar lo que
consideran como fundado en Derecho si la intencion es que le quede claro al
juzgador lo que se pretende, que le quede claro a las partes lo que desean conseguir
en una negociacion o que simplemente hq.gan participe a sus clientes de su manera
de ejercer la profesién mediante una buena comunicacion, la cual a la postre trae
como beneficio, el alcanzar el objeto de la ciencia del Derecho, la justicia, la cual se
consigue en el plano social, con la plena voluntad de cada ser humano de dar a cada
uno lo suyo, de lo contrario, cualquier sociedad sin justicia y sin Derecho se

desmoronaria.®

Con este trabajo pretendo implementar algunas técnicas ya estudiadas por
otras ciencias sociales o humanisticas como la psicologia con la intencion de facilitar
el trabajo profesional de los Abogados asi como sus procesos de comunicacion y
hacer notar con qué recursos cuentan conociéndolos de antemano y sabiendo que
es lo que hacen diariamente, ya que el lenguaje es utilizado para comunicar
pensamientos o ideas por lo que no es sorprendente que las palabras que
empleamos los seres humanos reflejen nuestra forma de pensar. Lo mismo sucede
en los profesionistas, sin embargo destaco para este trabajo la profesionalidad de las

personas que utilizan al Derecho como medio de subsistencia o estilo de vida. °

El profesional de la Abogacia o el que se considere jurista, es el profesional
que se consagra al servicio de la ciencia del Derecho que él cultiva con un ideal que

es el triunfo de la justicia y en este sentido el Abogado debe hacerse llegar de todos

"CAMPILLO SAINZ, José. Dignidad del Abogado. 6°. ed., México, 1996, p.11.
* VILLORO TORANZO, Op. cit; p. .207.
® 0" CONNOR, Joseph. Op. cit; p. 31.



,
los recursos propios para buscar este fin'®, entendiendo a la justicia como ‘“la

voluntad firme y constante de dar a cada quien lo suyo”."’

Los Abogados litigan en disputas, intervienen directa o indirectamente en
conciliaciones, procedimientos arbitrales, hacen las veces de juzgador, son
investigadores, tedricos o docentes y en esta miultiple faceta que todo jurista puede
escoger, es preciso establecer relaciones con personas, ya sean colaboradores,
autoridades, clientes y contrapartes y por todos es sabido que cada persona percibe
las cosas de manera Unica asimismo de manera Unica las comunica. Debido a la
interaccion de los Abogados con personas es que el conocer el potencial del
lenguaje propio y ajeno puede ser una herramienta bastante Gtil en el actuar del
Abogado y quizas més remarcada en esta profesion que con cualquier otra, ya que la
busqueda de la justicia no es facil y las palabras pueden comenzar o romper
relaciones personales o profesionales, terminar con relaciones diplomaticas,

provocar peleas, desavenencias o incluso guerras.'?

Lo anteriormente citado forma parte de los matices tan singulares de la
profesion de la Abogacia en su multiples areas y es claro que sin orden y sin
seguridad no es posible la convivencia de una sociedad y existen muchas maneras
de alcanzar este orden y seguridad social, pero en este trabajo me ocupare del
lenguaje, una herramienta inherente a todos los hombres y bastante recurrida por los
Abogados quienes intervienen de manera directa y activa para tratar de buscar y
conseguir la seguridad social ya que en opinién de O'Connor en su obra multicitada
‘el lenguaje es una herramienta de comunicacion y, como tal, las palabras significan
lo que la gente acuerde que signifiquen; es una forma compartida de comunicar
experiencias sensoriales. Sin él, la sociedad no podria estar organizada de la forma

que conocemos”. "

"VILLORO TORANZO, p. 269.

" ULPIANO, Apud. MORINEAU IDUARTE Marta et IGLESIAS GONZALEZ, Reman Derecho Romano, 3. ed: Harla, México,
1997, p. 30

' 0" CONNOR, Joseph. Op. cit; p.138

" bidem. pp. 138 y 139.
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El presente trabajo no trata unicamente del lenguaje en palabras como ya lo

mencioné anteriormente sino de todas las formas en que los Abogados pueden
comunicarse de mejor manera y también entender de mejor manera lo que le desea
transmitir al cliente, la autoridad o las contrapartes; en litigio o en intervenciones de
mediacién y negociacion, ademas de analizar los diversos tipos de lenguaje y lo que
cada uno significa para poder entenderlo mejor y tenerlo como una herramienta
perfeccionada, la cual sin duda es conocida por la gran mayoria de los profesionistas
dedicados a la Abogacia pero en ocasiones sin tener en claro lo que puede significar
para los actores del Derecho.

Cada dia aparecen términos que se vuelven cotidianos al acceder a la ciencia
del Derecho en las diversas areas; la argumentacion e interpretacion juridica,
conceptos que se estudian ya por los cientificos en la Abogacia al nivel de teorias, de
las cuales anotaremos los elementos mas esenciales a lo largo de este trabajo. Lo
anterior confirma que la comunicacion también en el campo de la profesion de la cual
deseo obtener el titulo comienza a ser parte de una fuente con caracteristicas de
ciencia.

Una definicion cientifica de comunicacion es la consideracion y accion de
impeler un impulso o particula desde el punto fuente, a través de una distancia, hasta
el punto receptor; con la intencion de hacer que exista en el punto receptor, una
duplicacion y comprension de lo que emané del punto fuente™. A su vez, como
lenguaje comprendemos al conjunto de sonidos articulados o de palabras que
expresan ideas o sentimientos y a la manera de expresarse que es inteligible,

aunque no sea fonética, '° es decir, no necesariamente hablado.

He mencionado también que la ciencia del Derecho es muy amplia, y las areas
de accion lo son también. En cada una de sus areas Derecho busca establecer una

relacion entre partes armoénica y congruente. Los litigantes en sus escritos de

" http://www.scientology.org/spn/sh5_1.htm, México, P4gina consultada el 06 de junio de 2004
' CABANELLAS, Guillermo, Diccionario enciclopédico de Derecho usual, 15° ed., Tomo V, Ed. Heliasta, S.R.L, Buenos Aires,
1982, p. 126
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demanda y contestacién y demas comparecencias, pretenden que sus ideas, las

cuales generalmente son discrepantes entre si, alcancen su fin propuesto, ya sea
para acreditar o legitimar una accion o hacer valer excepciones y defensas, lo que en
ocasiones trae como consecuencia que obtenga una sentencia favorable quien mejor
exprese sus argumentos sobre quien tenga la razon juridica. Asimismo, el legislador
pretende la creacién de normas adecuadas a la sociedad, el conciliador intenta
obtener una resultado adecuado en su intervencion, la autoridad, al fundar y motivar,
debe convencer de hecho y de Derecho al justiciable, razones por las que sostengo

la importancia de la comunicacion en todas sus facetas, hablada, escrita, no verbal y
conductual.

2. LENGUAJE VERBAL Y NO VERBAL .

He tratado de establecer la importancia del lenguaje reconociendo su valor como una
de las principales herramientas auxiliares en el Abogado sin dejar de lado a otras
como el conocimiento de la materia y la propia experiencia, pero ademas establecer
la diferencia entre los tipos de lenguaje principales: El lenguaje verbal y el lenguaje
no verbal y aunque puede resultar simple la division la importancia de ella estriba en
que las palabras constituyen el elemento méas evidente de cualquier conversacion v,

no obstante, sélo representan un punto en la comunicacion."

Por otro lado, se ha demostrado que, si las palabras y el lenguaje corporal se
contravienen, casi siempre concedemos mas verosimilitud al mensaje no verbal que
al verbal, a pesar que prestamos la mayor parte de nuestra atencion consciente a
las palabras. Luego entonces, podemos decir que el lenguaje verbal es todo lo que
una persona pueda comunicar a otra por medio de palabras,
independientemente del significado es decir usando predicados para

exteriorizar una idea y, lenguaje no verbal es todo lo que una persona puede

'® O' CONNOR, Joseph. El lenguaje corporal, 22 ed., México, Ed. Plaza Janes, 2002 p. 31
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comunicar a otra por medio de movimientos, gestos o cualquier sefal externa

que no se refiera al uso de predicados.

Dentro de la Abogacia existen momentos claves en los que es necesario
tomar en cuenta estas sefiales del lenguaje,"’ tal es el caso de una negociaciéon
dentro o fuera de juicio o al desahogar una prueba testimonial o confesional, y
aunque la legislacion de nuestro pais no da mucho margen en cuanto a las
posiciones que se formulan,'® mas adelante trataremos de identificar algunas
técnicas auxiliares en los interrogatorios que pueden ayudar a un mejor desarrollo
de los mismos. Sin lugar a dudas es importante conocer el lenguaje no verbal de las
personas que interactuan con los Abogados para analizar si esta acorde con lo que
se dice con palabras, ya que las palabras sean habladas o escritas sistematizan la
expresion de ideas generales y juridicas dentro del Abogado, dejando en claro que
por ningin motivo estas herramientas sustituyen el conocimiento de la técnica

juridica, sino que simplemente son herramientas auxiliares.

Lo anterior justifica las técnicas propuestas en este capitulo y posteriores,
ademas estimo necesario que los Abogados, ya sean del sector publico o privado,
reciban capacitacién para comprender toda la informacién que se transmite no solo
con palabras, sino con todos los sentidos que expresen una idea por los siguientes
presupuestos:

a) un Abogado puede llevar muy bien su litigio, sin embargo, su cliente no lo sabe por
la falta de fluidez y claridad en la comunicacion verbal y no verbal y le produce una
sensacion de intranquilidad, lo que a la postre puede traducirse en desconfianza por
parte del cliente.

' El Articulo 173 del Codigo Federal de Procedimientos Civiles, sefiala que "Para el examen de los testigos, no se presentaran
interrogatorios escritos. Las repreguntas seran formuladas verbal y directamente, por las partes o sus Abogados, al testigo”,
COMPILA I1X, Suprema Corte de Justicia de la Nacién, 2004, Cédigo Federal de Procedimientos Civiles.

' Nuestra legislacion Procesal Civil Federal, aplicable en diversos procesos analogos y supletoria en otros, sefiala Gnicamente
en cuanto a la forma que "Las posiciones deben articularse en términos claros y precisos; no han de ser insidiosas; deben ser
afirmativas, procurandose que cada una no contenga mas de un hecho, y éste ha de ser propio del que declara”, COMPILA IX,
Suprema Corte de Justicia de la Nacion, 2004, Cédigo Federal de Procedimientos Civiles.



b) Dos Abogados contrapartes no llegan a un acuerdo mediante medios alternos de
solucion como lo son la negociacion, mediacién, conciliacion o cualquier otro medio
alternativo de solucion de conflictos no por falta de posibilidades materiales, sino de
capacidades de negociacion, transmision y recepcion de ideas.

c) Un Abogado puede obtener un resultado adverso pese a tener la razon, debido a
que tuvo enfrente a un Abogado con mayores conocimientos en el manejo del
lenguaje.

d) Un Abogado puede perder un litigio no por la falta de razon juridica, sino por la
carencia de conocimientos para darse cuenta que el contenido de alguna resolucion
es deficiente ya sea en cuanto al fondo o con carencias en la redaccion en lo que se
refiere ala forma.

e) Un Abogado puede obtener un resultado desfavorable en un litigio por promover
recursos faltos de elementos en la transmisién de ideas aun a pesar de tener la
razon.

f) En virtud de que la justicia es ciega y el juzgador no conoce a las partes y solo
conoce los hechos que se plantean, puede conceder la razén a quien no la tiene

porque éste hizo gala del manejo de mejores argumentos de fondo y de forma.

Las herramientas auxiliares que propongo tienen cabida en la forma en que un
Abogado puede conducirse en su actuar diario, sin embargo, creo que pueden tener
un tratamiento especial en nuestro sistema probatorio, y en ese punto creo que las
legislaciones, en lo que respecta a la valoracion de las pruebas, debe modificarse en
el sentido de otorgar mas valores y elementos a los juzgadores para allegarse de
otros datos cientificos y de analisis para dictar resoluciones coherentes, ya que un
juez puede tener certeza de que alguna de las partes tiene o no tiene la razén y no
puede reconocer esto por la falta de posibilidades en la legislacion, es decir, la
valoracion de las pruebas en el lado humano puede traducirse en un analisis mas
profundo en lo que se refiere a la presuncional, la que debe admitir el empleo de
mayores recursos tanto humanos como psicolégicos para que el juez decida sus
fallos tomando en cuenta toda la informacién rendida en juicio y no enfocarse

Unicamente a la escrita o a la hablada. A su vez, los criterios para dictar sentencias

11



12
por parte de los juzgadores, deben ser mas flexibles y pueden tomar en cuenta no
solo la comunicacion verbal sino también la comunicacion no verbal vertida en las
actuaciones del juicio, las cuales pueden referirse al comportamiento de las partes en
las audiencias entre otras y a su vez, imponiendo la obligacion al juzgador para que
en dichas resoluciones, sefiale los motivos de manera explicita del porqué resolvio
de tal o cual manera, utilizando ademas datos cientificos enfocados a la
comunicacion no verbal, conductual y psicolégica que apoyen su dicho, incluso, con
el empleo de pruebas psicoldgicas en caso de estimarse conveniente, sobre lo que

se abundara mas adelante.

El manejo de las palabras es importante en cualquier area y en la de los
Abogados no es la excepcion y hay que tener en cuenta el conocimiento del
vocabulario técnico y forense, ya que es una manera de establecer toda credibilidad
profesional ademas que en ocasiones las personas suelen enfatizar las palabras vy

frases que juzgan importantes.'®

Es por eso necesario comprender que si importa el lenguaje tanto verbal como
no verbal puesto que el lenguaje verbal es en primera instancia el primer canal de
expresion, sin embargo segun autores estudiosos del tema de entre los que destacan
Joseph O' CONNOR y Robert Dilts, el lenguaje corporal expresa el 55% de la
comunicacion, el tono de voz el 38% y las palabras tan soélo constituye el 7% de la

comunicacion total, 2°

En ese sentido, aunque el grueso de las actuaciones en los juicios que se realizan en
Meéxico, salvo excepciones, se llevan al cabo de manera escrita, existen momentos
claves en los diversos procesos entre en los que es preciso atender toda la informacion
ya sea verbal y no verbal, como sucede en el desahogo de determinadas pruebas como
lo son la testimonial y confesional sobre las cuales indagaremos mas adelante y en las
etapas de negociacion ya sean previstas o no en las distintas legislaciones, tal y como

sucede en la audiencia prevista en el Articulo 873 de la Ley Federal del Trabajo,

" O’ CONNOR, Joseph. El lenguaje corporal. Op. cit; p.37
® RIBEIRO, Lair. Op. cit; p 75
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denominada como de “conciliacién, demanda y excepciones, ofrecimiento y admisién de

pruebas’, y como su nombre lo indica, existe en dicha audiencia una etapa especial para

N i
la conciliacion®'

La comparecencia es personal, las partes deben acudir sin
Abogados ni asesores, sin embargo esa intervencion es clave en esta
etapa ya que en la practica si se permite la presencia de los Abogados por
tener en la mayoria de los casos mejores elementos de negociacion que
sus clientes ya sea en intervencion directa o en sugerencias o incluso, los
Abogados pueden contar con mejores herramientas auxiliares que la

autoridad encargada de dirigir esta etapa.

3. SISTEMAS REPRESENTACIONALES.

Los sistemas representacionales o sistemas de representacion se constituyen en el
medio natural en como de manera fisiologica expresamos nuestros pensamientos,
enviamos comunicacién a nuestros interlocutores y como recibimos de ellos la
informacion, sistemas que pueden y deben dividirse en dos vertientes: por un lado,
las formas de representacion analogicas (sensoriales; no verbales)® y por otro lado
un sistema de representacion digital (linglistico, verba|)23, lo que quiere decir que los
dos sistemas de representacion con que contamos son por una parte, todo lo que
expresamos con nuestro cuerpo y por la otras todo lo que decimos con palabras

estructuradas.

Sin lugar a dudas, para el campo profesional de los Abogados, es mas
utilizado el lenguaje hablado y el escrito y en la aplicacion practica estoy de acuerdo
con ello, ya que cuando un profesional del Derecho se encuentra en la redaccion de

escritos es casi imposible determinar los mensajes corporales de sus contrarios o de

*' SUPREMA CORTE DE JUSTICIA DE LA NACION, Manual del Justiciable Materia Laboral, México, 2003, p. 53
* WEERTH, Rupprecht. La pnl y la imaginacién. Tr.: Javier Fernandez Retenaga. Buenos Aires, Ed. Sirio, 1998, p. 75.
3 1dem.
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las autoridades mismas, pero como se ha mencionado anteriormente la Abogacia ya
no se limita a un ambito litigioso Gnicamente, sino que debido a la globalizacion y a
otros factores externos, va surgiendo la necesidad de crear procedimientos paralelos
a los judiciales como son los conciliatorios, la mediacién o los procedimientos
arbitrales los cuales todavia son regulados de una manera incompleta en nuestro
pais en lo referente a cuestiones de legalidad, lo que sucede también en cuestiones
de forma que sin duda corresponde a cada parte la informacion y manejo que tengan
cuando se encuentren en la necesidad dc:; ejercer su profesion en un procedimiento
alternativo de solucién dentro de juicio o dentro de una negociacion con un cliente,
con un contrario o con las autoridades mismas, recordando que existen cada dia mas
Abogados que se dedican a un area corporativa en la que en ocasiones es necesario

acceder a mecanismos de negociacion, los cuales son aprendidos o perfeccionados
con la practica.

Relativo al parrafo anterior, es notoria la falta de regulacion en nuestro pais
respecto al desarrollo formal de las conciliaciones, por ejemplo, en el Caodigo Federal
de Procedimientos Civiles, nada se menciona respecto a una etapa de conciliacion.
Por su parte el Cédigo de Procedimientos Civiles del Estado de Jalisco, en el Articulo
282 Bis, establece la posibilidad de recurrir a procedimientos alternativos de
solucion, en concreto al conciliatorio de la siguiente manera: Articulo 282 bis.-
“Contestada que sea la demanda y en su caso, la reconvencion, el juez de oficio
debera citar a las partes a una audiencia conciliatoria que se verificara dentro de los
quince dias siguientes, sin que se suspenda el procedimiento ni los términos que
estén corriendo.?* Pese a sefialar una audiencia especial para la conciliacién, en
cuanto a la forma, en el parrafo tercero del numeral en cita, establece que “La
audiencia la presidira el Secretario Conciliador o quien haga sus veces, el que

debera cuidar siempre que se mantenga el buen orden y previa identificacién de los

#CODIGO DE PROCEDIMIENTOS CIVILES DEL ESTADO DE JALISCO,
hitp://www.congresojal.gob.mx/busquedas/Codigos/Codigo%20de%2020Procedimientos % 20civiles.doc Pagina consultada, el
09 de agosto de 2004.
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comparecientes, exhortara a las partes a conciliar sus intereses y llegar a un

convenio”. % '

Es claro que el anterior precepto se ocupa de establecer un mecanismo
alterno para la solucion de conflictos, sin embargo, para poder llegar a un acuerdo
favorable adecuado para las partes, se necesita mas que la voluntad para conciliar,
es decir, en ocasiones un Abogado puede tener el deseo pleno para solucionar un
conflicto mediante una conciliacién pero §i se encuentra frente a otro con intereses
contrarios y que se encuentre en una posicion cerrada, sin lugar a dudas le sera mas
dificil el convenir. En ese sentido, creo que con las herramientas auxiliares que
propongo los licenciados en Derecho pueden allegarse de mas recursos extralegales
como lo es el conocimiento de apartados especiales de la comunicacién para
intervenir en las conciliaciones, dado que la comunicacién que propongo como se
detalla mas adelante muestra herramientas auxiliares para la comunicacion dividida

en fases o etapas.

A su vez, el Cédigo de Procedimientos Civiles para el Estado de Nayarit, en el
Articulo 272, previene una etapa de conciliacién pero permitiendo el desahogo de
ésta, dentro de otra audiencia como es la de pruebas, segin el texto de dicho
arabigo que se transcribe a continuacién: Articulo 272.- “En todo juicio cuya
naturaleza asi lo permita, la autoridad judicial, en la audiencia de pruebas y antes del

desahogo de éstas, procurara la conciliacion entre las partes™®®

En cuanto a la forma,
el mismo Articulo en los parrafos |- y Il.-, en cuanto a la forma constrifien el
desahogo de la audiencia de conciliacion de la siguiente manera: /.- Las partes
compareceran ante el 6rgano jurisdiccional, sin Abogados patronos ni asesores. Solo
podran intervenir apoderados en el caso de personas morales, siempre que tengan
facultades suficientes para transigir; Il.- El juez o funcionario legalmente facultado

exhortara a las partes para que procuren un arreglo conciliatorio. ¥’ Estimo

25
Idem.

* PERIODICO OFICIAL DEL DIA 09 DE DICIEMBRE DE 2000, Decreto No. 8297, Cédigo de Procedimientos Civiles para el

!Estado de Nayarit.

" idem.
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conveniente que la intervencion de los Abogados debe permitirse si las partes asi lo

prefieren, ya sea porque el Abogado les brinde confianza o sienten que tiene mejores
argumentos juridicos y de hecho para entablar una adecuada conciliacién, tal y como
sucede en las audiencia de demanda, excepciones, ofrecimiento y admision de
pruebas en materia laboral, en donde la etapa de conciliacién debe desarrollarse sin
Abogados, pero en la realidad, son los mismos Abogados quienes buscan encontrar
puntos favorables para llegar a un acuerdo conciliatorio, el que en ocasiones no se

consigue por falta de elementos basicos de la comunicacion.
>

En este trabajo me enfocaré en mayor proporcién al manejo del lenguaje mas
usado en la Abogacia y a algunas técnicas auxiliares de negociacion ademas del
matiz que le daremos a algunas vias de acceso y salida de la informacion dentro de
los sistemas de representacion analdgica, cuyos sistemas de representacion
analbgicos o sensoriales se corresponden a las cinco modalidades de percepcion
sensorial (vista, oido, tacto, olfato y gusto). A través de ellos y en ellos, todos los
sucesos externos e internos son captados como informaciones analégicamente
codificadas, almacenadas y en parte la colaboracion con el sistema de
representacion digital, transformados en modelos o un cimulo de informacion
importante.?® Debido al campo profesional del Abogado, dentro de los sistemas de
representacion analdgicos o sensoriales me centraré en mayor porcentaje al

conocimiento y tratamiento de los visuales, auditivos y cinestésicos.

3.1. APUNTAMIENTOS SOBRE EL SISTEMA DE REPRESENTACION
ANALOGICO VISUAL (PISTAS DE ACCESO OCULAR).

La forma como cada persona piensa afecta a su entorno corporal y como usa su
cuerpo afecta la forma en como piensa y ambas situaciones afectan la forma en que
cada una se comunica y la manera en que sus interlocutores reciben la informacién

de cada uno de ellos, la que a veces es contraria a la que en realidad desea

* WEERTH, Rupprecht. Op. cit; p. 75
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comunicar o en ocasiones puede parecer para sus receptores un poco confusa. Se

dice que los ojos son las ventanas del alma, aseveracion que puede 0 no creerse
pero considero que los ojos pueden indicar en ocasiones si lo que se dice con
palabras resulta ser congruente con Io-que nuestra fisiologia o la de los demas
expresa, aspectos que sin duda son tomados en cantidad minima y que pueden
resultar de gran utilidad en alguna prueba confesional o testimonial para poder
cambiar el rumbo de las preguntas al haberse un Abogado reservado el Derecho

para articular mas posiciones o en un campo de negociacion judicial o extrajudicial.

Es facil saber si una persona piensa o recibe la comunicacion mediante
imagenes, sonidos o sensaciones. Hay cambios visibles en nuestro cuerpo segun la
manera que estemos pensando.” En este sentido, la forma o lugares hacia donde
se dirige nuestra mirada o la de nuestros interlocutores, indica qué sistema de
representacion se esta procesando internamente; si nosotros o los demas evocamos
imagenes, sonidos o sensaciones para captar la informaciéon o expresar, lo que en
determinado momento puede servir para lograr una buena sintonia con los demas,

sobre lo que abundaremos como es debido en capitulos posteriores.

Lo anterior resulta importante porque considero que los medios mas basicos
con que los seres humanos cuentan para entender la realidad y expresar lo que
entienden de ella son los sentidos en su concepcidon mas organica. El sentido
natural que indica un gran porcentaje de la informacion que recibimos recae en la
vista; en los ojos y a este canal denomino como visual. Al escuchar la palabra canal
debe entenderse como el acceso o medio por el cual una persona tenga acceso a la
informacion y, en este caso, todo lo que percibe, con los ojos, debera denominarse

como canal visual.*°

La percepcion por medio de la vista, es aquella que puede entenderse de los

demas dependiendo del posicionamiento de los ojos y precisamente del

¥ O' CONNOR, Joseph. Op. cit; p. 70
* MOHL, Alexa. El aprendiz del brujo, Sirio, Barcelona, 2000, p. 25.
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posicionamiento de los ojos al expresar una idea, dependera la informacion que

recibimos, por ello menciono las siguientes conceptos para posteriormente otorgar

una explicacion practica y ejemplificativa:

1. Ubicacion Visual recordada: (imagenes recordadas visualmente).- ver
imagenes de cosas vistas anteriormente, de la misma forma que fueron vistas
antes.’’ Podemos usar preguntas como ¢ De qué color es el edificio del Supremo
Tribunal Superior de Justicia de tu estado?, (Como es tu despacho?. Desde luego,
para que nuestro interlocutor, ubique sus ojos en esta direccién (arriba a su izquierda
o arriba a nuestra derecha, segun el angulo), debera conocer exactamente la
respuesta.

En otras palabras, el ubicar la vista en esta posicion significa que se esta
recordando algo de lo cual ya se tenia conocimiento, lo que nos permite saber si las
personas recuerdan o “inventan” algo. Una persona que no haya vista algo antes, no
generalmente no ubicaria la vista arriba y a su izquierda al momento de recurrir a

alguna imagen.

2. Ubicacion visual construida:(Imagenes construidas-elaboradas visualmente)
Ver imagenes de cosas que no se ha visto nunca hasta entonces, o ver cosas de
forma diferente de como se han visto hasta entonces.*” Preguntas que pueden
hacerse desde esta ubicacion visual (ojos posicionados arriba y a nuestra izquierda o
derecha de nuestro interlocutor): ; Qué aspecto tendria tu despacho pintado de color

rojo? ¢ Como te verias vestido de policia judicial?

De forma contraria a la posicion visual recordada, cuando una persona ubica
su vista hacia arriba y a su derecha, es que estd construyendo una imagen o

escenificando un evento. En otras palabras, es el proceso mental que se utiliza

*' GRINDER, John y BANDLER, Richard Trance-férmate Curso préctico de hipnosis y comunicacion eficaz, 4°. ed., Ed. Gaia,
l\gadrid, 2000, p. 316. Checar el titulo del libro.
* Idem
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cuando una persona en su mente esta disefiando algo que anteriormente no ha visto

o presenciado, al menos no de la manera en que desea transmitirlo.

3. Ubicacion auditiva recordada: (imagenes recordadas auditivamente)
Recordar sonidos oidos anteriormente. ** Preguntas que pueden hacerse desde esta
ubicacién visual (ojos posicionados en medio o en el centro del rostro y hacia nuestra
derecha o izquierda de nuestro interlocutor): ¢ Qué es lo ultimo que he dicho? ;Qué
sonido tiene tu despertador ?

En esta posicion, nosotros o los demas recordamos cosas ya escuchadas, es
decir, es volver a escuchar algo como ya lo habiamos escuchado anteriormente. En
este supuesto cabe el recordar la letra de una cancion, algunas frases escuchadas

en una conferencia.

4. Ubicacién auditiva construida: (imagenes construidas-elaboradas
auditivamente) Oir sonidos que no se han escuchado hasta entonces. ¥ Los ojos se
mueven horizontalmente hacia la derecha para construir sonidos o frases no
escuchadas hasta entonces. ** Preguntas que pueden hacerse desde esta ubicacion
visual (ojos posicionados en medio o en el centro del rostro y hacia nuestra izquierda
o derecha de nuestro interlocutor): ,Coémo seria tu voz si estuvieras enojado?

¢ Como se escucharia tu nombre al revés?

De forma contraria al posicionamiento “auditivo recordado”, en esta ubicacion
nosotros o los demas, construimos sonidos o nos imaginamos como se escucharia
algo que no se ha escuchado antes, por ejemplo, el intentar componer una cancion,

construir una respuesta verbal de otra persona.

* 1dem
’: Idem
¥ O' CONNOR, Joseph. Op. cit; p. 71
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5. Ubicacién en dialogo interno: Significa hablar con uno mismo.® Las preguntas

que pueden hacerse desde esta ubicacion visual (ojos posicionados hacia abajo y a
la izquierda de nosotros o a la derecha de nuestro interlocutor): ¢ Qué te dices a ti
mismo cuando las cosas van a mal?

Esta ubicacion nos permite detectar el proceso que hace el otro, cuando esta
recurriendo a preguntas y respuestas de forma simultanea. A veces nosotros mismos
nos preguntamos y respondemos. La aplicacién practica de esta ubicacion depende
de como se torne nuestra intervenci(’)r}. con los demas y dependiendo lo que

deseemos conseguir.

6. Ubicacién en cinestésia: Cinestesia es el canal en donde percibimos cosas o
recordamos experiencias introducidas a nuestra memoria mediante sensaciones o,
simplemente, recordamos sensaciones en nuestro interior, o sea cinestésia es sentir
emociones y sensaciones tactiles. *" Preguntas que pueden utilizarse sin dificultad
son similares a las siguientes: ;Qué sientes al ganar un juicio? ;,Coémo se siente tu

mano al tocar un expediente muy grueso?

De igual manera, el ubicar que nuestro interlocutor esta recordando alguna
sensacion especifica, puede ayudarnos dependiendo del fin que deseemos obtener
en nuestras intervenciones, pero el detectar con que frecuencia el otro recurre a este
tipo de experiencias, nos permite conocer de manera mas amplia la forma en como
piensa, lo que sin lugar a dudas nos puede ayudar en cualquier negociacién por
ejemplo

Con la finalidad de tener de manera mas clara lo ya explicado, a continuacion
se muestra una grafica de como se veria cualquier persona frente a nosotros,
evocando estados de animo segln la- ubicacion de sus ojos y dependiendo del

estado mental que estén llevando a cabo en conversacion con nosotros:

16
ldem

" GRINDER, John y BANDLER, Richard Op. cit; p. 47
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Entonces, de acuerdo a la gréafica anterior, las letras sefialadas en ella deberan
concebirse como los siguientes conceptos:

Vc.- Visual construido.

Vr.- Visual recordado.

Ac.- Auditivo construido.

Ar.- Auditivo recordado.

C.- Cinestésia.

Ad.- Auditivo digital o dialogo interno. *°

La anterior grafica puede ayudar a cualquier persona para identificar que

proceso estan realizando los demas o los interlocutores en turno.

La grafica mostrada anteriormente indica que el sistema visual utilizado nos
puede indicar que estad pensando el otro, o al menos permite que tengamos un
acercamiento a sus pensamientos, lo que a la postre nos puede acarrear un control
sobre cada intervenciéon que tengamos. El sistema visual forma parte de los
sistemas representacionales, y por consecuencia de ello creo que uno de los
sistemas que mas informacién puede proporcionar. Existen diversos apoyos
cientificos que demuestran lo anterior, mismos que rebasan el objetivo de este

trabajo, sin embargo sin necesidad de datos cientificos, sabemos que la

* Idem
* DILTS, Robert et al. Programacién Neurolingiiistica Volumen |, KHAOS, tr. Emilio Karam, México, 2003, p. 43.
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comunicacion comienza con nuestros pensamientos, luego usamos las palabras,
tono y el lenguaje corporal para transmitirlos a la otra persona. Cuando pensamos
en lo que vemos, oimos y sentimos, recreamos estas vistas, sonidos y sentimientos
internamente. Reexperimentamos informacion en la forma sensorial en la que fue
percibida por nosotros la primera vez, eso es pensar y eso es también lo que los

sentidos hacen en nuestro cerebro al pensar. *°

0" CONNOR, Joseph. Op. cit; pp. 58 y 59.
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4. AGUDEZA SENSORIAL.

La libre expresion de las ideas es un Derecho universal, reconocido por casi todos
los pueblos como lo hace la Declaracion Universal de Derechos Humanos en su
Articulo 19, mismo que se transcribe a continuacion: “ Todo individuo tiene Derecho a
la libertad de opinién y de expresion; este Derecho incluye el no ser molestado a
causa de sus opiniones, el de investigar y recibir informaciones y opiniones, y el de
difundirlas, sin limitacién de fronteras, por cualquier medio de expresién”.*" Nuestro
pais no es la excepcion a esta proteccion,* sin embargo, la libertad para expresar
sin limitantes nuestras ideas, pensamientos o sentimientos no hace que de manera
magica nuestras ideas o las de los demas sean entendidas de la manera en que se
conciben. Este trabajo de Derecho atendiendo a los Derechos humanos
fundamentales como la expresion de ideas, pretende reconocer elementos ya
existentes para facilitar de mejor manera la comunicacion de nuestro gremio, lo que a
la postre dignifica el actuar diario. En ese sentido creo que la agudeza sensorial es el

medio primario para el correcto manejo de nuestras ideas y las de los demas.

Un Abogado que siente que trata primero con personas y después con leyes,
debe mostrarse atento a los cambios en la comunicacién que le presente su
interlocutor en turno y los cambios propios. Una comunicacion integral es la que se
ocupa de la comunicacion verbal, de la no verbal y de las claves de acceso ocular.
Los cambios mas significativos que debemos cuidar en el otro y con nosotros

mismos de manera geneérica son los siguientes:

‘"  ORGANIZACION DE LAS NACIONES UNIDAS, Declaracién Universal de los Derechos Humanos,
http://www.un.org./spanish/aboutun/hrights.htm Pagina consultada el poner fecha de consulta.

** Dicha proteccion se traduce en el Derecho de todo individuo de exteriorizar sus ideas por cualquier medio, no sélo verbal o
escrito, sino por todo aquel que |a ciencia y la tecnologia proporcionan, con la tnica limitante de que quien emita su opinién no
provoque situaciones antijuridicas como el ataque a la moral, a los Derechos de terceros, cometa un delito o perturbe el orden
publico, Semanario Judicial de la Federacion y su Gaceta, Novena Epoca, t. XI, junio de 2000, tesis P. LXXXVII/2000, p. 29;
CDROM IUS: 191692, citada en la obra Coleccién de Garantias Individuales, Toma 4, Las Garantias de Libertad, Suprema
Corte de Justicia de la Nacion, México, 2004, p. 105
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Visuales.- Direccion de la mirada, postura corporal, cambio de tono en la piel,
pequefios movimientos en el rostro o en otras partes del cuerpo. +*
Auditivos.- Cambios en el tono de voz, ritmo, modulacion, intensidad del sonido,
pausas, palabras que emplea (ademas de la atencién que debera prestarse como
lenguaje verbal). **
Cinestésicos-kinestésicos. Cambios en el tono muscular, temperatura,
movimiento.*®

El catalogo anterior sefiala los puntos en la comunicaciéon que debemos cuidar
en el otro y en nosotros mismos. Asimismo, existen maneras para determinar la
forma en que nuestro interlocutor se encuentra construyendo un pensamiento, una
idea o porque, analizando un escrito de demanda, de contestacion de demanda o de
alguna promocion de tramite, analizando las palabras mas usadas por nuestro
contrario podemos deducir cual canal es el que mas usa. Considero que saber el
canal que esta usando nuestro interlocutor permite en primer lugar, establecer una
comunicacion armoénica con él, el terminar una comunicacion, el definir el sentido en

el que deseamos se torne la comunicacion.

Para reconocer el canal usado por el otro, ya sea adversario, igual en una
negociacion, autoridad o cualquier rol que use, existen palabras que evocan a cada

sistema de representacion, mismas que sefialo a continuacion:

“ WEERTH, Rupprecht. La pnl y la imaginacién. Tr. Javier Fernandez Retenaga. Buenos Aires, Sirio, 1998, p. 112.
* rdem
“ O’ CONNOR, Joseph. Introduccion a la PNL. 8%, ed., Barcelona, Urano, 1995, p. 80



VISUAL *° AUDITIVO CINESTESICO*
Fotografia, brillo, ver, Tono, timbre, armonia, | Sentir, calor, tocar,
relampago, perspectivé, sonar, escuchar, sordo, | manejar, suave,
claro, color, luz, movimiento, agudo, chillante, ruido, | terso, textura,
enfoque, claridad, obscuridad, murmullo, silbido, bajo, | tosco, rugoso,
figura, fondo, textura, vistazo, voz, afinar, desafinado, | aspero, relajado,
borroso, lucir, dimensioén, tamano, talll'arear, entre otros. sentir, templado,
entre otros. temperatura,

entre otros
" Ibidem. p. 84
" Idem.

“ Idem
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Palabras como fragancia, perfume, olor, rancio, penetrante, dulce, salado,
picante, agrio, son palabras que pertenecen al sentido del gusto y olfato y otras
pueden ser inespecificas, tales como creer, pensar, darse cuenta, percibir, conocer,
saber, tener idea, mismas que englobaremos dentro del canal cinestésico. Si
cuidamos primeramente las sefales del otro reflejadas con su cuerpo vy
posteriormente las palabras empleadas, podremos obtener una agudeza sensorial
notable, al identificar el canal o sistema representacional que es mas usado por el
otro. *°

5. IGUALACION Y CONDUCCION.

Todos sabemos lo dificil que es tratar un problema sin que las personas lo
malinterpreten, se enojen o tomen las cosas en forma personal. *° En el punto
anterior senalé la importancia de reconocer las sefiales minimas que permitan
conocer la forma en que el otro piensa o construye sus pensamientos. Considero que
una relacién siempre debe ser arménica, aun con independencia que en ocasiones
nos encontremos frente a intereses contrarios, dicha comunicacion de alcanzar un
grado armoénico y de sintonia, deberd entenderse como una comunicacién con
Rapport.”’ Este dltimo concepto lo entenderemos como aquélla comunicacion
caracterizada por el respeto y por la confianza mutuas. * En otras palabras, rapport

es sintonia, confianza y respeto.

Una forma de obtener rapport es mediante la igualacién verbal y no verbal, a
lo que otros llaman calibracion. La igualacién no verbal se puede dividir de la

siguiente manera:

** MOHL, Alexa. Op. cit: p. 25
* FISHER, Roger, et. al. Obtenga el si, el arte de negociar sin ceder, 2°. ed., CECSA, México 2002, p. 17.
*' Como rapport, entendemos aquélla relacion entre dos individuos, caracterizada por el respeto y por la confianza mutuas,
MOHL, Alexa. Op. cit; p. 61, sin embargo, creo que el rapport puede extenderse a dos 0 mds individuos, es decir, existen
gzelaciones basadas en el respeto y por la confianza entre varios individuos.

Idem
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1. Espejeo directo. Igualacion con la misma respuesta o postura del otro. Por

ejemplo, en platicas con nuestra contraparte, él cruza los brazos y posteriormente
nosotros hacemos lo mismo.
2. Espejeo cruzado. Igualacién utilizando otra respuesta distinta a la empleada por
nuestro interlocutor. Por ejemplo, en una negociacion, el otro negociante cruza los
brazos y nosotros cruzamos una pierna.
Ambos tipos de espejeo pueden ser simultaneos o secuenciales.

En lo que respecta en primer orden a la igualacion, se atender principalmente
a las palabras usadas por el otro, para identificar el canal que usa. Dependiendo de
la manera en que se torne nuestro interactuar con el otro, conduciremos dicha
intervencion. El igualar nos permitira ajustar la comunicacion a una sintonia exacta y
la conduccién marcara el nuevo rumbo, es decir, podremos transformar la conducta
del otro, al menos podremos lograr cambios en la forma que pretendamos. A
continuacion muestro ejemplos de como igualar en los distintos canales y a su vez,
mostraré ejemplos de conduccién, la cual dependera si el otro expresa sus
pensamientos de manera limitativa (evocando a un solo canal) o si por el bien del

rapport, decidimos variar su forma de expresion>:

Visual:

A. Expresion: Esté litigio se ve muy dificil.

B. Contestaciéon a manera de igualacién: Las pruebas ofrecidas por nuestra
contraparte se observan muy contundentes.

A. Conduccion: Las pruebas ofrecidas por nuestra contraparte no hacen ruido a
nuestras excepciones, ademas siento tener la razéon de nuestro lado. ; Como
percibes tu la sentencia definitiva?

En este ejemplo, igualamos primeramente el canal visual y posteriormente lo

cambiamos al auditivo y cinestésico.

¥ Procesos de Intervencion | Apuntes de la Maestria de Programacién Neurolingdistica. Centro Mexicano de PNL. México
2003. p. 9.
* O’ CONNOR, Joseph. Op. cit; p. 53.



Auditivo:

A. Expresion: He escuchado que el juez va a renunciar.

B. Contestacion a manera de igualacién: Yo he escuchado que lo van a destituir.
A. Conduccion: ;Qué has visto en el juzgado? ; Cémo has percibido el ambiente?
En este ejemplo, igualamos primeramente el canal visual y posteriormente lo

cambiamos al visual y cinestésico.

Cinestésico: )

A. Expresién: Siento que nuestras pruebas no son suficientes.

B. Contestacién a manera de igualacién: Yo siento lo mismo.

A. Conduccioén: Creo que podemos salir adelante, he leido las excepciones hechas
valer por nuestra contraria y no son suficientes.

En este ejemplo, igualamos primeramente el canal cinestésico y posteriormente lo

cambiamos al visual.

Lo anterior son ejemplos sencillos de como igualar y si se requiere como
conducir o dirigir al otro. Las variaciones hacen que el otro piense de manera que no
estd muy acostumbrado, obtengamos otra informaciéon o manejemos nuestras
intervenciones como sea prudente. En esta parte, para la continuidad en el rapport,
sugiero utilizar un retrorastreo constante, el cual se traduce en preguntar
directamente al otro o resumirle todo lo que ha dicho con menos palabras de las que
ha usado pero usando las palabras claves de su informacion. *® A continuacion

sefalo un ejemplo:

A. " SE NOS impone también, como deber, mantener el honor y la dignidad
profesionales y combatir por todos los medios licitos la conducta reprobable de

jueces, funcionarios publicos y compaferos de profesion. “*®

% Apuntes de la Maestria de Programacién Neurolingiistica. Op. cit; p. 10.
* CAMPILLO SAINZ, José. Op. cit: p.11.
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B. Quieres decir que: ¢Debemos mantener el honor y dignidad para combatir la

conducta reprobable de jueces, funcionarios y comparieros?

El presente trabajo trata de construir con apoyo algunos elementos que
pueden servir para la comunicacion en el Abogado, el presente estudio pretende
evadir cuestiones para aplicarse en sentido negativo, sin embargo, si en el algun

contexto creemos conveniente desigualar al otro, podemos realizar lo siguiente:

1. Desigualar postura corporal. Por ejemplo, mantener una postura erguida todo el
tiempo, o los brazos cruzados sin movimiento.”” También podemos usar un tono de
voz distinto al de nuestro interlocutor, ya sea un tono mas o menos elevado en

relacion al del otro.

2. Desigualar el contexto.- Podemos también usar palabras notoriamente distintas a
las usadas por el otro, lo que puede traer como consecuencia que precisamente el
otro se sienta como que no se ha explicado bien o que ni remotamente hemos
captado la idea.

3. Uso del “porque”.- Existen estudios que escapan al objeto de este trabajo, en
donde la palabra “porque” puede desarmar al cerebro, al menos en su forma de
construccion. La palabra “porque” puede desigualar, sin embargo, en otro contexto
que explicaremos mas adelante puede usarse en el desarrollo del lenguaje de
influencia. Lo que sigue a la palabra “porque” no es lo mas importante, no por la
razébn que se exponga, sino por la palabra “porque”. *® Por ejemplo, un Abogado le
pregunta a otro ¢ por qué ofreciste esas pruebas?, el otro le responde, Porque lo
crei atinado. Sin lugar a dudas el segundo Abogado tiene sus razones por las que

ofrecid determinadas pruebas, sin embargo el primer Abogado no identifica cuales

" RIBEIRO, Lair. Op. cit; p.14
* |bidem. p.179.
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son esas razones y el hecho de que el segundo “lo considerara atinado”, no le

proporciona una respuesta verdadera.

4. Uso del “pero”.- Esta palabra tiene un significado fuerte para el cerebro también.
Creemos que las oraciones seguidas de la palabra “pero”, significan la verdadera
razon de nuestras exposiciones, es una manera decente de decir no Y, €s una
manera en como el otro puede recibir una negativa indirecta. Por ejemplo, un
Abogado le dice a otro “ La universidad panamericana es un poco cara”, y el otro le

responde : “si pero la calidad de estudios y los servicios que presta son de buen

nivel ",

Las anteriores sefales de desigualacion son indirectas, desde luego puede
romperse cualquier comunicacion de manera directa, confrontativa y sin elementos,
sin embargo, los puntos ya descritos, consideramos que constituyen una manera de

desigualar de una manera sutil.

Lo anterior puede ser de gran utilidad en diversas areas del Derecho para los
Abogados o para los que ejerzan esta profesion, por ejemplo, en cualquier
negociacion de contratos, sin lugar a dudas, los acuerdos contraidos son materia de
obligaciones y, un argumento mal planteado en un contrato, puede acarrear un
resultado desfavorable y en ocasiones contrario al propuesto, basta recordar que en
materia de obligaciones y referente al consentimiento, existe una figura denominada
policitacion de contrato, la cual es /a oferta o proposicién que hace una persona a
otra para celebrar un contrato determinado. *° Por consentimiento como elemento de
existencia (o de validez en algunas legislaciones como es el caso del Estado de
Jalisco)®, de cualquier contrato, entendemos como el acuerdo de dos o mas
voluntades sobre la produccién de efectos de Derecho y es necesario que ese

acuerdo tenga una manifestacion exterior. ®' Por ejemplo, el Codigo Civil para el

* DE LA PEZA, José Luis, De fas obligaciones, Mac Graw Hill, México, 1997, p. 40.

®Codigo Civil de Jalisco,

http://www.congresojal.gob.mx/busquedas/codigos.cfm

* GUTIERREZ Y GONZALEZ, Emesto, Derecho de las Obligaciones, 12°. ed., Porrua, México, 1999, p. 249
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Distrito Federal en Materia Comun y para toda la Republica en Materia Federal, en el
Articulo 1794 “para la existencia de un contrato se requiere: .- Consentimiento; II.-

Objeto que pueda ser materia del contrato™

A su vez, la legislacion civil sustantiva
en el Estado de Jalisco, establece que “ para la validez de un contrato se requiere:

.- Consentimiento; y Il.- Objeto que pueda ser materia de contrato.”’

En toda policitacion, existe una oferta y una aceptacion, * y la oferta es
expresa o tacita. En ese sentido considero que una oferta mal planteada, puede
derivar en un contrato con obligaciones distintas a las que una parte en su voluntad
intentd plasmar. La policitacién de contrato, segun criterio de algunos doctrinistas,
tiene como elemento primordial que es una declaracion unilateral de voluntad®, es
recepticia, es expresa o tacita, es hecha a persona presente o no presente, es hecha
a persona determinada o indeterminada, debe enunciar los elementos esenciales de
un contrato que se desee celebrar y debe hacerse un forma seria y con el animo de

cumplir en su oportunidad. *

El entender las formas de comunicacién nos permite ser mas claros en
nuestros pensamientos e ideas y permiten que los demas a su vez entiendan con
mayor claridad lo que les deseamos transmitir. Tal y como sucede en los contratos,
la ausencia de vicios en el consentimiento puede derivarse de contar con
herramientas que hagan posible el manejar una buena comunicacion en todos sus
ordenes. En este apartado he sostenido que el elemento de existencia o de validez
de los contratos (llamados de manera genérica como acuerdo de voluntades), es el
consentimiento y si éste se encuentra viciado, sin lugar a dudas, el contrato y por

ende su trascendencia juridica, puede ser invalidado, tal y como sostiene el Articulo

* INSTITUTO DE INVESTIGACIONES JURIDICAS DE LA UNAM, Cédigo Civil Comentado, Tomo VI, Ed. Miguel Angel Porrua,
México, 2003, p. 2 '
n Cadigo Civil de Jalisco, hitp://www.congresojal.gob.mx/busquedas/codigos.cfm
* BORJA SORIANO, Manuel, Teoria General de las Obligaciones, 16% ed., Porria, México, 1998, p. 122
* Para Ernesto Gutiérrez y Gonzalez, en su obra ya recurrida, por Declaracion Unilateral de la Voluntad se entiende "La
exteriorizacién de voluntad sancionada por la ley: A. Que implica para su autor la necesidad juridica de conservarse en aptitud
de cumplir, voluntariamente, una prestacion de caracter patrimonial, pecuniario o moral, a favor de una persona que
eventualmente puede llegar a existir, 0 si ya existe, aceptar la prestacién ofrecida, o B. Con la cual hace nacer a favor de uan
persona determinada un Derecho, sin necesidad de que esta acepte, o finaimente C. Con la cual extingue para si, un Derecho
ya creado a su favor", GUTIERREZ Y GONZALEZ, Ernesto, Op. cit; p. 492

Ibidem. pp. 251 y 252.
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1795 del Cédigo Civil para el Distrito Federal en Materia Comdn y para toda la
Republica en Materia Federal, precepto que transcribo a continuacién: Articulo 1795.-
“El Contrato puede ser invalidado: I.- Por incapacidad legal de las partes o de una de
ellas; Il.- Por vicios del consentimiento: Il].- Porque su objeto; o su motivo o fin sea
ilicito; IV.- Porque el consentimiento no se haya manifestado en la forma que la ley
establece.”” El numeral correlativo de este precepto impuesto en el Cadigo de Civil
para el Estado de Jalisco, es idéntico en cuanto a su redaccion.

.

Ha quedado claro que los contratos como un acuerdo de voluntades de
manera genérica, pueden ser invalidados por vicios del consentimiento y al respecto,
definiremos como consentimiento para la celebracion de contratos, convenio o
incluso para acuerdos extra-contractuales obtenidos en una negociacion, de manera
genérica como el “acuerdo de dos o mas voluntades sobre la produccion o
transmision de las obligaciones y Derechos, siendo necesario que estas voluntades
tengan una manifestacion exterior”.®® Al respecto el Caodigo Civil para el Distrito
Federal en Materia Comin y para toda la Republica en Materia Federal, en el
Articulo 1803, no define que es el consentimiento y solamente sefiala que este puede
ser expreso o tacito. " A contrario sensu, el Codigo Civil de Jalisco, se aventura y
proporciona un concepto de consentimiento en su Articulo 1271, arabigo que en su
primera parte a la letra dice. “El consentimiento existe cuando las partes convienen en
un mismo objeto y unas mismas condiciones; y ademés en la conducta de ellas existe

un principio de ejecucioén del negocio...”"

Desde luego, una buena comunicacion con apoyo en las herramientas auxiliares
que he propuesto a lo largo de este trabajo permite que los Abogados puedan alejarse
lo mas posible de los vicios del consentimiento a los cuales entendemos como todas

aquellas circunstancias externas que impiden que el consentimiento sea otorgado en

% INSTITUTO DE INVESTIGACIONES JURIDICAS DE LA UNAM, Op. cit; p.3
** Codigo Civil de Jalisco, http://www.congresojal.gob.mx/busquedas/codigos.cfm
* BORJA SORIANO, Manuel, Op. cit; p. 121.

" INSTITUTO DE INVESTIGACIONES JURIDICAS DE LA UNAM. Op. cit; p. 9

! Caodigo Civil de Jalisco, http://www.congresojal.gob.mx/busquedas/codigos.cfm
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forma consciente, libre y en igualdad de circunstancias. # Los vicios del consentimiento
segun la doctrina con fundamento en la misma legislacién civil, los divide en error, dolo,

violencia o intimidacién y lesion. 7

En lo que se refiere a los Abogados o las partes, estimo que el error es la
principal circunstancia en la que podemos incurrir por carecer de elementos en una
buena negociacién, ya sea por no expresar claramente lo que deseamos O por no
entender al detalle lo que el otro pretende y, en ese sentido, el error se define como una
‘creencia sobre algo del mundo exterior o interior fisico de un ser humano, que esta en
discrepancia con la realidad, o bien es un falsa o incompleta consideracién de la
realidad. Pero siempre, aunque se esté en error, se tiene un conocimiento, equivocado,
pero un conocimiento al fin y al cabo. '* Lo anterior justifica la necesidad de buscar una
comunicacion adecuada en el medio profesional que envuelve a los Abogados y se
sostiene con el reconocimiento que hace la legislacion en cuanto a un acuerdo viciado
bajo la premisa del error, tal y como establece el Articulo 1812 del Codigo Civil para el
Distrito Federal en Materia Comun y para toda la Republica en Materia Federal,
precepto que se transcribe en seguida: Articulo 1812.- E/ consentimiento no es valido si
ha sido dado por error, arrancado por violencia o somprendido por dolo. 7> Asimismo, el
error no solo pueden invalidar los actos juridicos viciados sino que puede traer

consecuencias economicas a los contratantes.

Por todo lo anterior sostengo que una buena comunicacién en el Abogado,
permite evitar cometer errores o comprender que un acuerdo puede estar viciado de
origen y dado que los Abogados somos los que mas intervenimos en la creacion de
acuerdos con tintes de legalidad, somos los primeros que debemos cuidar el sentido de

nuestra comunicacion.

"2 DE LA PEZA, Jose Luis, Op. cit; p. 27

™ [bidem, pp- 27,30

" GUTIERREZ Y GONZALEZ, Emesto, Op. cit; p. 329.

" INSTITUTO DE INVESTIGACIONES JURIDICAS DE LA UNAM, Op. cit; p. 13
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El presente capitulo y los demas apartados de este trabajo hacen

hincapié en los elementos consistentes en hacer la policitacién expresa o tacita y en
enunciar los elementos esenciales de un contrato, dado que considero que la
comunicacion juega un papel importante en la forma en que las partes constituyen el
consentimiento en los contratos. Por otro lado, creo que existen Abogados o
profesionales del Derecho que tienen mayor facilidad para expresarse y comunicarse
de manera clara y acorde a sus propios fines, ademas que logran captar con mayor
facilidad las intenciones de los demas cqlegas, por lo que intentaremos analizar las
herramientas auxiliares que creemos son mas utilizadas por profesionistas talentosos
e intentaremos obtener un modelo de Ia practica de la Abogacia que permita obtener
resultados optimos en nuestro trabajo, ya que los seres humanos hemos

desarrollado muchos sistemas o modelos para entender el universo en que vivimos.

Estos modelos para organizar y codificar las interacciones de personas en su
entorno, han recibido el nombre de cultura, religion, arte, psicologia, filosofia, politica,
industria y ciencia. "® Por tanto, en la ciencia del Derecho, existen elementos que
escapan a la ensefianza acostumbrada y los sistemas representacionales, las pistas
de acceso ocular y la agudeza sensorial, unos de los elementos claves en un modelo

juridico exitoso.

" DILTS, Robert et. al. Op. cit: p. 27
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CAPITULO Il. ENTENDIMIENTO DE LA COMUNICACION EN EL ABOGADO .

1. JUSTIFICACION.

Ningtin hombre es él solo. Cada uno de nosotros somos con otros. Cierto que mi yo
es algo mio. Es lo mas mio, pero no por obra toda mia”’...manifiesta Juan Iglesias en
su obra de Derecho romano, afirmacién a la que me apego ya que sin duda alguna el
Derecho como arte o como ciencia nace, se desarrolla y extingue en el ambito social,
en la interaccion humana, en donde las personas convivimos diariamente dentro de
un orden legal que protege y tutela nuestra individualidad, pero reconociendo que
pensamos y actuamos de manera distinta y en ocasiones discrepante, lo que origina
la existencia y pertinencia de la ciencia juridica denominada Derecho, ya que si
todos pensaramos igual, estaria por demas su existencia y las leyes serian un simple
catalogo de urbanidad.

El Derecho hace posible la sociedad, la vida en comun, la convivencia, al
disciplinar los sentimientos, los quereres, los impulsos de los sujetos. En definitiva,
la actuacion de éstos, si se quiere afianzar la comunién social, sélo puede producirse
desde determinadas posiciones. ® Es entonces claro que el hombre es un ser
eminentemente social y dentro de esta caracteristica ineludible del hombre también
existe una individualidad que al ser distinta a la de los demas puede ocasionar
conflictos que estan custodiados dentro de la ley. Sin embargo considero que el
Abogado como un ser operante del Derecho como ciencia pero principalmente como
arte, debe tener una serie de conocimientos sobre la comunicacion en si, que
permita que seamos no solo practicantes de Derecho sino verdaderos rectores de la

armonia social dentro de los limites que las leyes nos sefalan.

La individualidad personal se encuentra regulada de manera indirecta en

nuestra constitucion en los Articulos 6 y 7 en tratandose de la manifestacion de las

" |GLESIAS, Juan. Derecho Romano, Historia e Instituciones, Ariel Derecho, 212 ed. Barcelona, 1993, p. 3.
" Idem
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ideas y de la libertad de imprenta, sin embargo a mi juicio esa regulacion es un poco

{ PN

limitante, ya que se regula la libertad de pensamiento y libertad de imprenta
constriiéndolas Unicamente a la palabra ya sea verbal o escrita y como lo he
manifestado en este trabajo, las palabras constituyen una parte minima de la
comunicacion. Por otro lado, existen en la actualidad muchos medios de
comunicacion que no solo transmiten las ideas por medio de la palabra, por ejemplo,
los gestos y las sefias pueden significar aprobacién de reproche; " a su vez un actor
teatral puede insultar a una autoridad 0 burlarse de sus disposiciones, mediante
sefias despectivas o francamente insultantes®®, conductas que a la postre puede
desencadenar conflictos o choques entre diversos grupos de la sociedad, lo que
significa reconocer que el Abogado con una serie de conocimientos como los que se
proponen en este trabajo, puede ser un verdadero supervisor de la armonia social o
puede tener a su alcance los medios para acrecentar conflictos, los cuales pueden
ser desde una rina de palabras en una audiencia conciliatoria antes de juicio en
negociaciones diplomaticas que pueden significar el futuro econémico o social de
una nacion.

A su vez, otras legislaciones como el Caédigo Civil para el Estado de Jalisco,
aterrizan los principios constitucionales referentes a la individualidad de las personas;
su respeto y proteccion, dado que esta legislacion en su Articulo 24, establece que
los Derechos de personalidad, tutelan y protegen el disfrute que tiene el ser humano,
como integrante de un contexto social, en sus distintos atributos, esencia y
cualidades, con motivo de sus interrelaciones con otras personas y frente al
Estado®'. Los Derechos de personalidad pueden ser atacados cuando sin darnos
cuenta ofendemos con nuestro actuar a otras personas, ya sea en el ejercicio
profesional o en cualquier contexto, agraviando de manera directa a la esencia de
cada persona. Lo anterior también tiene cabida en el Codigo Civil para el Estado de

Jalisco, ya que en el Articulo 26 de dicho ordenamiento, los Derechos de la

¥ \. CASTRO, Juventino, Garantias y Amparo, 92. ed; Porria, México, 1996. p. 114.

By Idem.

#' Cédigo Civil de Jalisco,

http://www.congresojal.geb.mx/busquedas/codigos.cfm Pagina consultada el 07 de agosto de 2004.
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personalidad son : Esenciales, en cuanto que garantizan el desarrollo individual y

social, asi como la existencia digna y reconocida del ser humano®. La forma en
como nos comunicamos sin lugar a dudas es la manera externa que refleja nuestra
individualidad, nuestras ideas y creencias, atributos que constituyen también los
Derechos de la personalidad como sigue reconociendo la legislacion civil sustantiva
en el Estado de Jalisco® y la violacién a la individualidad de cada persona se
sanciona como indemnizacién pecuniaria en via de dafio moral®.

Debemos recordar que el Abogado como tal no debe ser un simple técnico en
Derecho, lo que significaria el aplicar unicamente lo que establecen las leyes, sin
embargo, el que en los diversos planteles educativos en nuestro pais en donde se
imparte la licenciatura en Derecho se ensefien otras materias eminentemente
humanisticas, se traduce en el reconocimiento que el Abogado es un ser integral,
tanto en su estudio como en su actuar, como litigante, como asesor, como
funcionario puablico o como conciliador, mediador o arbitro siendo ésta ultima
categoria una tendencia nacional e internacional que a la postre disminuira el trabajo
judicial y los costos que ello conlleva® y permitiria una mayor capacitacion para
jueces y funcionarios. Por ello la importancia que considero reviste el conocimiento
de otras técnicas que si bien es cierto no son de origen juridico, perfectamente
pueden ser de aplicacién directa, ya sea en un proceso judicial, ante los clientes o

en cualquier medio alterno de solucion de controversias.

Como he venido manifestando, las pautas que en este trabajo se proponen no

son supletorias al conocimiento de la ley, de hecho debe imperar el conocimiento de

% |dem.

# Segun el Cédigo Civil de Jalisco, en su Articulo 28 fraccién 11l sefiala que toda persona tiene Derecho a que se respete: IIl.
Sus afectos, sentimientos y creencias. Codigo Civil de Jalisco, hitp://www.congresojal.gob.mx/busquedas/codigos.cfm Pagina
consultada el 08 de agosto de 2004 -

* pPor otro lado el Articulo 1391 sefiala que la violacion de cualesquiera de los Derechos de la personalidad produce dafic moral,
que es independiente del dafo material y el responsable del mismo tendra la obligacion de repararlo mediante una
indemnizacién pecuniaria. http://www.congresajal.gob.mx/busguedas/codigos.cfm

% para Dyala Jiménez, encargada de la difusién y promocion del arbitraje y la resolucién de disputas en América Latina para la
Corte de Comercio Internacional y profesora de la Universidad de Georgetown, en el Articulo titulado Los arbitros podrian
desplazar a los jueces, el arbitraje como medio alterno de solucién de controversias, la utilizacién del mismo puede aligerar las
cargas de trabajo de los tribunales, lo que traeria como consecuencia inmediata la facilidad de tiempo para que los jueces ¥
funcionarios se capaciten y especialicen adecuadamente y las resoluciones judiciales sean mas confiables. E/ mundo del
Abogado, Ao 7, Numero 64, Agosto de 2004, México, p. 46.
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la ley para que un Abogado sea pleno de pensamiento y accién, pero ello no implica
que este conocimiento legal, tenga que ser exclusivo, puesto que la sabiduria del
Derecho no se constrifie al conocimiento de los ordenamientos legales positivos que

son tan soélo una fuente juridica.®

El actuar del Abogado incluye el conocimiento de la ley pero también el
humano, ya que trabaja con seres humanos buscando la consecucion del bien
comun® y la realizacién de cada uno, por ello la justificacion del entendimiento de la
comunicacién en el Abogado en los términos propuestos en este capitulo, esta por
demas justificada, reconocida de manera parcial pero al fin reconocida en nuestra
constitucion politica, por existir la individualidad de pensamiento, de accion y de
percepcion que nos diferencia de los demas en un ambiente social como seres
unicos y pensantes, siendo las personas el objetivo en si mismo del Derecho como

un ser sui juris, duefio de su propio ser®® pero dentro de los limites de otro igual®®,

La persona, tiene un sefiorio propio, el cual se refleja primeramente en su
capacidad de decision libre, de decidirse y autogobernarse en la accion de actuar
libremente, lo que en ocasiones en apariencia denota la incapacidad del hombre en
ser una pieza de la colectividad, la que no se le impone fatalmente sino que apela a
su inteligencia y obediencia en pleno uso de la libertad.*

% BURGOA O., lgnacio., £l jurista y el simulador del Derecho., 82, ed., Ed. Porria, México, 1999,

Por bien comin debemos entender "la relacién arménica en la que cada uno recibe aquello que le es debido en justicia, es
decir, en donde |a justicia da a cada uno lo que le corresponde en verdad. ASPE HINOJOSA Roberto, Los fines del Derecho,
Porrua, México, 2003, pp. 129 y 130.

* HERVADA, Javier., Introduccién critica al Derecho natural., 3 ed., Minos, México, 1994, p. 64

® En este sentido sefialamos que la igualdad se refiere en cuanto a personas aunque en el desarrollo personal los individuos
en sociedad no obtengamos lo mismo en lo que se refiere al bien comun, ya que el bien comun no es el estricto equilibrio
cuantitativo de ciertas condiciones sociales ni el calculo aritmético de lo que le corresponde a cada uno ni Ia igualdad donde
todos poseen lo mismo. ASPE HINOJOSA, Roberto, Op. cit; p. 42

" HERVADA, Javier., Op. cit; p.6l
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2. FLEXIBILIDAD EN EL ACTUAR DEL ABOGADO.

El Abogado como ser pensante y versatil en el cimulo de actividades profesionales
en potencia, requiere de flexibilidad en su actuar, ya que es muy comdn que se
encuentre en posiciones distintas, de lo que seria una arbitrariedad natural el que se
comportara y entendiera los conceptos juridicos y sociales siempre en un mismo
sentido. En este punto, en tratandose a lo que se refiere a la comunicacién con
personas de manera directa se propone el manejo del término empatia®' que si bien
no es juridico puede comenzar a incluirse en las leyes como un mecanismo inicial y
de fondo para alcanzar una buena marcha en las conciliaciones, negociaciones o
mediaciones, pugnando los juzgadores o quien haga las veces de conciliador®,
mediador, negociador o arbitro, incluyendo a las mismas partes el crear este
supuesto, que aunque no garantiza la resolucion de los asuntos, si puede ser un
puente para el mejor logro de resultados satisfactorios para las partes, aunque en
nuestro pais, aparentemente, la conciliacion en los procesos judiciales no es un
medio muy recurrido por las partes®, ya sea por la falta de regulacién en cuanto a las
formas de manejar los medios alternos de solucién de controversias o simplemente,
por el desconocimiento de las partes en el uso de herramientas auxiliares necesarias

para manejar algun medio alternativo de solucién de conflictos.

La empatia a grandes rasgos es la comunicacion de respeto, es el ponerse en

la posicién del otro, saber lo que siente el otro®. En este trabajo la relacion con el

* De manera genérica, entendemos por empatia La comprensién respetuosa de lo que los demas experimentan.

ROSENBERG, Marshall B., Comunicacion no violenta. Ed. Urano, Barcelona 2000, p. 107. Sin embargo, a este concepto en
este trabajo le he dado diversas connotaciones.

* En este sentido debemos recordar que las partes tambien pueden ser conciliadores, ya que esta funcion no es exclusiva para
los jueces. En el caso del Estado de Nayarit, el Articulo 272 del Codigo de Procedimientos Civiles, existe la posibilidad de la
conciliacion pero recayendo casi de manera exclusiva al juzgador, ya que del texto del este numeral se desprende que En todo
juicio cuya naturaleza asi lo permita, la autoridad judicial, en la audiencias de pruebas y antes del desahogo de estas procurara
la conciliacion entre las partes. PERIODICO OFICIAL DEL DIA 09 DE DICIEMBRE DE 2000, Decreto No. 8297, Cédigo de
Procedimientos Civiles para el Estado de Nayarit.

* En el Poder Judicial de la Federacion no existe un dato relevante de asuntos resueltos en conciliacion, por ejemplo, en el afio
2003, en materia civil ingresaron a juzgados de distrito un total de 67, 661 asuntos del orden civil y 23, 750 en material del
trabajo, pero no hay datos estadisticos que revelen la resolucién de conflictos via conciliatoria. PODER JUDICIAL DE LA
FEDERACION, Informe Anual de Labores, Anexo Estadistico, p. 17, México, 1° de marzo de 2004.

* GOLEMAN, Daniel., La inteligencia emocional., 33%. ed., Javier Vergara Editor, México, 2002, p. 123



40
otro sera indeterminada y sera con relacién a nuestro interlocutor, ya que como he

sostenido en lineas precedentes, a veces el profesional del Derecho sera litigante,
ofras asesor o incluso se relacionara con las autoridades y contrapartes y algunas
veces tendra posiciones distintas, de ventaja o desventaja y a manera de
reforzamiento sefialamos que en mi concepto ni siquiera la empatia suple al
conocimiento de la ley, pero el manejo de esta definicién en las formas que se

proponen, puede resolver mas rapido los problemas o evitan el enfrascamiento en
otros mayores.

Toda interaccion humana, se puede conceptuar desde el punto de vista del
proceso de influencia social. * Todos los hombres, influenciamos y nos dejamos
influenciar, por ello la importancia de la regulacion por la ciencia del Derecho de las
relaciones de influencia social en un marco legal sin que sea necesario el estar de

acuerdo con las ideas de los demas pero si aceptandolas y respetandolas.®

En resumen debemos entender de manera genérica el concepto de empatia
que consiste en una comprension respetuosa de lo que los demas experimentan®’
recordando que las emociones de la gente rara vez se expresan en palabras; con
mucho mayor frecuencia se manifiestan a través de otras sefales. La clave para
intuir los sentimientos de otro esta en la habilidad para interpretar los canales no

verbales; el tono de voz, los ademanes, la expresion facial y cosas por el estilo.?®

3. FASES SUGERIDAS EN LA COMUNICACION DEL ABOGADO.-

Sin lugar a dudas la versatilidad profesional en la Abogacia hace que sea una ciencia
muy recurrida por todos aquellos que deseamos tener un desarrollo personal basado

en nuestra profesion, ya que existen infinidad de ramas y actividades para aquél que

* EGAN, Gerard. El orientador experto. Grupo Editorial Iberoamérica, México, 1992, p. 4
* 0, CONNOR, Joseph. El lenguaje corporal. 2°. ed., Plaza Janes, México, 2002, p. 31

" ROSENBERG, Marshall B., Op. cit; p. 56

* GOLEMAN, Daniel., Op. cit: p.81



3.1.1. PRESTAR ATENCION FiSICA.

El “estar” con el otro es imposible sin prestar atencion. "2 Al prestar atencién
debemos hacerlo en dos sentidos, la primera forma corresponde a la atencioén fisica,
que significa de manera interactiva, el hacer ciertas cosas y no hacer otras.
Positivamente hablando, la atencion fisica significa que los interactuantes deben
adoptar una postura de envolvimiento uno con el otro.'® En este sentido se propone
entonces que independientemente del motivo o finalidad de la entrevista conlos
demas, debe haber un entendimiento sin importar el resultado, ya sea para llegar a

un arreglo o fin o comun o para entender mas rapido que a lo mejor no lo hay.

El prestar atencion como fin inmediato que significa “estar con el otro”, en mi
opinién soportada con otros autores reconocidos del tema, debe tener en un principio

los siguientes elementos de interaccion a considerar:

a) Mirar a la cara al otro directamente. Es una postura basica de
envolvimiento, es como estar con el otro. Es recomendable esto en un primer paso
dentro de la comunicacion, ya que la flexibilidad otorga a los Abogados una ventaja
competitiva, es decir, no siempre hay que mirar a la cara, sino cuando sea lo mejor
para la comunicacion que estamos teniendo con nuestro interlocutor. El voltearse de

lado a lado, puede disminuir la cercania y proximidad con el otro. '

b) Mantener buen contacto ocular. En realidad nos referimos a tener un buen
trabajo con los ojos, ya que en mi concepto no es lo mismo ver fijamente a una
persona que tener una comunicacién ocular ecolégica, por ejemplo hay personas que
no acostumbran a fijar la vista directamente sobre los demas y el que lo hagamos
nosotros puede incomodar, lo que si recomendamos que nuestros movimientos

oculares sirvan para que nuestro interlocutor se sienta en armonia debido los ojos de

' Ibidem. p. 61
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desea hacer de la Abogacia su modo de vida y en tal sentido, también existe una

versatilidad en el como el Abogado ejerce su profesién la cual es libre, pero en
ocasiones puede ser dependiente de todo lo que ha aprendido en la escuela y en la
practica, sin embargo, existen métodos, técnicas o etapas auxiliares que se sugieren
para que sean aplicadas por el Abogado con la finalidad de obtener una flexibilidad
en su actuar y en el como se comunica con los demas colegas, clientes, autoridades
o incluso en su vida personal cuando deja de ser un poco Abogado.

En el presente trabajo y en especifico en este rubro se sugieren como fases

en la comunicacién del Abogado las siguientes:

3.1. PRECOMUNICACION.

Esta primera fase es el preambulo para poder llegar a una comunicacion bilateral
cordial y de trabajo profundo, en otras palabras, en esta fase me enfocare en primer
lugar a nosotros mismos® y posteriormente segun los avances que tengamos, la
atencion se dirigira a nuestro cliente o interlocutor. Es decir, en esta etapa la postura
que debemos asumir sera aquella que refleje a nuestro interlocutor que estamos con
el'® comenzando con la atencién fisica.”®" En esta fase también debemos mostrar
principal atencion en los mensajes verbales — en donde tenemos que escuchar las
palabras de los deméas sin importar lo confusas que puedan ser éstas- y en los
mensajes no verbales —prestando atencién al tono de voz, en los silencios, las

pausas, los gestos y las expresiones de su cara y su postura-.

A su vez sugiero las siguientes variaciones o alternativas:

* EGAN, Gerard. Op. cit; p. 32

'™ Al respecto, el estar con nuestro interlocutor en esta etapa, significa el acercarnos el concepto genérico de empatia, en
donde al menos de manera respetuosa, observamos al otro, independientemente de Ia relacién que guarde con nosotros.

"' EGAN, Gerard, Op. cit; p. 32.
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una persona delatan el plano perceptivo, o sistema de representacion en el que esta
moviéndose mentalmente en un momento determinado’® lo que nos permite con un
buen movimiento ocular el detectar informacion y sentimientos de nuestros
interlocutores, lo que en ocasiones enfocan los Abogados en un sentido menor y se

concretan mas a obtener informacion textual proporcionada mediante el lenguaje
hablado.

¢) Mantener una postura abierta. La postura abierta a mi parecer es una
postura no defensiva. En ocasiones algunos Abogados integrantes de la autoridad en
cualquier esfera o incluso aquellos a los que son visitados en sus despachos para
negociar, pueden tener una postura con los brazos cerrados a lo mejor por
manifestar poder, sin embargo, creo que existen otras maneras para sefialar algun
tipo de poderio. Considero, que una postura abierta por parte del Abogado es signo
de que esta abierto a lo que los demas quieren decir. ' Es conveniente recordar
que estamos todavia en la etapa de precomunicacién y se hace este sefialamiento
puesto que creo que es mejor establecer con el otro una relacién de comunicacion a
lo largo de ella siguiendo una igualacion permanente y posteriormente una de

conduccidn, términos de los que ya se ha hablado y sobre los que se abundara mas
adelante.

d) Mantenerse relativamente relajado. El relajamiento del cuerpo puede
mostrarle al otro, ya sea cliente, autoridad, contraparte o simplemente cualquier
interlocutor, que se esta a gusto con el, lo que hace que se le pueda escuchar y
responder completamente'’. En esta etapa propuesta de la precomunicacion, el

mostrar cierta postura de relajamiento permite crear un ambiente de sintonia, un

8

ambiente de respeto y confianza mutuas'® en donde exista una sincronizacién

armonica de movimientos y contexto.'%®"

'% MOHL, Alexa. Op. cit; p. 55

' EGAN, Gerard. Op. cit; p. 62

7 1dem,

" MOHL, Alexa. Op. cit; p. 61

" KRUSCH, Helmut. La rana sobre la mantequilla, Sirio, Barcelona, 2000, p. 84
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3.1.2. PRESTAR ATENCION PSICOLOGICA.

En este sentido, el preambulo para prestar una adecuada atencién psicologica se
traduce en escuchar mientras se presta atencion. "' Es indudable que el cuerpo y la
cara son extremadamente comunicativos y en ocasiones inclusive en silencio, es
normal que se transmitan mensajes, por esta razén es imprescindible prestar
atencion psicologica centrandonos en escuchar ya que escuchando es un medio en
como podemos obtener gran parte de la informacion, principalmente verbal,
recordando que los Abogados es comun que se centren mas al contenido que a las
formas.

El escuchar al prestar atencion psicoldgica, debemos entender que se refiere
en el como prestar atencion escuchando la conducta no verbal del otro y
escuchando la conducta verbal. La conducta no verbal que comprende los
movimientos corporales, gestos, expresiones faciales, tonos de voz, énfasis, pausas,
velocidad del habla; contiene signos que deben ser escuchados por nosotros en
cualquier intervencion sin restar importancia, ya que para los Abogados puede
considerarse normal el centrarse en el contenido, en ocasiones las claves no
verbales y paralingliisticas pueden contradecir abiertamente a lo expresado con

palabras. "

Por otro lado, la conducta verbal debe ser escuchada por nosotros
independientemente de la calidad de interlocutor que tengamos enfrente nuestro
haciendo énfasis en prestar atencion en las palabras en particular que nos dicen, el
tono en que nos las dicen, las pausas, la velocidad, la repeticion de palabras, y
aunque estamos de acuerdo que en ocasiones las claves verbales como las palabras
representan una minima parte en la comunicacién éstas pueden estar en
contradiccion con lo que nuestro interlocutor nos mostro con sus claves nos verbales

después de haber escuchado con atencién este tipo de signos, lo que sin duda nos

" EGAN, Gerard. Op. cif; p. 64.
""" Ibidem. p. 65
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da una mayor ventaja en el inicio, desarrollo y conclusion de cualquier interaccion de

comunicacién con otros.

El prestar atencion tanto fisica como psicolégicamente no es una simple
proposicion sino un hecho demostrable y es en la actualidad sabido que la capacidad
de hablar —claves verbales- vy comprender el lenguaje —claves verbales Yy no
verbales- depende del cerebro y por lo tanto es, en la actualidad, lugar coman. ''2 de

conocimiento en la comunicacion humana.

3.2. INICIO DE LA COMUNICACION Y ENTENDIMIENTO AL INTERACTUAR CON
DIVERSAS PARTES EN EL EJERCICIO PROFESIONAL.

He tomado en cuenta algunos aspectos que a mi juicio son importantes desde que se
tiene el primer contacto con el otro, ya sea hablando o comunicando ideas en sus
diversas formas, por lo que el inicio de la comunicacién puede marcar la pauta de
todo el proceso en el que se desea transmitir algo a los demas o deseamos captar
la idea esencial de lo que nuestro interlocutor nos presenta. En este sentido es que
de manera rapida sugiero algunos puntos en cualquier comunicacién, sea para

obtener el fin especifico o para no alargarla mas de lo necesario:

3.3. Empatia exacta a nivel primario.
Ya estableci que el fin de la empatia es meterse en la otra persona, mirar al mundo
a traves de la perspectiva o marco de referencia de la otra persona y tener el
sentimiento de por qué el mundo del otro es asi, por lo que en esta etapa el fin
inmediato es comunicar el entendimiento basico inicial de lo que el otro esta
sintiendo y las experiencias que yacen bajo estos sentimientos. '™ Esta clase de

empatia, considero, puede ser el puente para establecer con el otro una armonia de

"2 DE LA FUENTE, Ramoén. Biologia de la mente. Fondo de cultura econémica de México, México, 1999, p. 257
'"EGAN, Gerard. Op. cit; p. 73.
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confianza y de apertura''®, que segun criterios de otros autores a los que me apego,

es preciso cuidar lo siguiente:

3.3.1. Aparentar entendimiento.
En ocasiones, el igualar a una persona, tanto en lo que dice de forma verbal como
corporal, ayuda a tener una comunicacién de apertura, sin embargo, en ocasiones, lo
que se esta buscando es el contenido de lo que el otro quiere comunicar y el igualar
sus conductas puede perder a ambosl_en la intervencion que se tenga, ya que
debemos tomar en cuenta que los humanos no siempre nos encontramos en el
mismo estado emocional Yy, @ veces nuestro interlocutor se encuentra confundido,
distraido, en un estado emocional distinto al de nosotros, lo que puede afectar a lo
que nos esta diciendo."® En este sentido, es claro entonces que no es lo mas
recomendable el aparentar entendimiento, sino lo contrario, podemos abordar al otro
y le podemos decir “Podriamos repasario un poco mas lentamente”, o “lo siento. No
creo que haya entendido completamente lo que usted haya dicho”, creemos que esto
es mas adecuado si queremos tener confianza, apertura y sobre todo entendimiento
con el otro, es preferible usar estas frases que son ejemplificativas a usar palabras o
clichés como “mmmm", ‘entiendo”, “ya veo”, las que sin duda alguna en ocasiones
usamos, sin embargo, esto puede romper con toda la comunicaciéon creada con el
otro, principalmente si detecta con nuestra fisonomia que en realidad no entendemos

lo que nos dice y piensa en términos comunes “que le estamos dando el avion”.

Lo anterior es claro si tomamos un ejemplo comun, en donde los Abogados

que se dediquen al litigio reciben a un cliente al que lo acaban de emplazar dentro de

" La comunicacién en el Abogado en ocasiones puede presentar un panorama complejo, ya que cuando nos encontramos con

estra contraparte, atendemos a intereses en ocasiones distintos, a pretensiones diversas cuando nos encontramos en juicio,
entendiendo como pretension un Querer, una voluntad, ung intencién exteriorizada para someter un interés ajeno al interés
propio. GOMEZ LARA, Cipriano, Teoria General da/ Proteso, 9°. ed., Oxford, México, 2001, p. 3. Asimismo Ia comunicacion
hacia nuestros clientes y autoridad debe transmitir confianza, debe ser respetuosa y humanista, pero no solo de nosotros como

estos conceptos en el Capitulo V denominado EXCELENCIA, sefialando que el juzgador entre otras, debe tener las virtudes de
humanismo, justicia, prudencia, respeto, humildad, etc. COMPROMISO, Organo Informativo del Poder Judicial de la
Federacién, Afo 3, Numero 37, Julio de 2004, pags. 710.

" EGAN, Gerard. Op. cit: p. 77.
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un juicio de cualquier naturaleza en donde el término esta por fenecer vy, el cliente se

encuentra un poco nervioso por estar demandado; sin duda alguna, es mejor
preguntar directamente al cliente y pedirle que nos hable con mas detenimiento,
haciendo nuestro trabajo con las interrogantes legales precisas, ya que de ello
dependera la estrategia legal a seguir, maxime si nos encontramos en un juicio
mercantil ejecutivo acorde a las reformas en donde segun el Articulo 1401 parrafo
primero En los escritos de demanda, contestacion y desahogo de vista de ésta,
las partes ofreceran sus pruebas, relaciondndolas con los puntos
controvertidos, proporcionando el nombre, apellidos y domicilio de los

testigos... '

, 0 si nos encontramos en un juicio de desocupacion en el Estado de
Jalisco, en donde el Codigo Civil Adjetivo, en su Articulo 685, establece que “...el
actor debera acompanar a su escrito inicial de demanda, los documentos
tendientes a la justificacion de su accion y ofrecer los medios de conviccion
que considere oportunos. De la misma manera, al momento de la contestacion
de la demanda, la contraparte debera aportas los medio de conviccién

pertinentes'!’”

, con lo que se concluye que por aparentar entendimiento, podemos
dejar de lado elementos que pueden ser probatorios y pueden cambiar el rumbo de
la estrategia, sefialando que éste es sélo un punto que debemos cuidar, es decir, el

éxito de un Abogado no se constituye Unicamente con el cuidado de este apartado.

3.3.2.- Detectar y evitar divagaciones del otro.-
Por otro lado creo que las divagaciones no representan informacién de calidad, por
lo que recomendamos en primer lugar detectar las divagaciones de nuestro
interlocutor, ello cuando de verdad queremos encontrar el fondo de la informacion
que se nos presenta, ya que las divagaciones son el punto contrario del ser concreto
de lo que a veces podemos carecer al ejercitar esta profesion. Esto debe traducirse
segun mi criterio, de la siguiente manera; en primer orden, en la primera informacion
de contenido debemos mostrar atencién a todo lo que el otro nos dice,

repreguntando en caso de ser necesario pero buscando los temas mas

""" CODIGO DE COMERCIO DE 1887 REFORMADO, 7° ed. Mc Graw Hill, México, 2001, p. 84
Hr Codigo de Procedimientos Civiles del Estado de Jalisco, http://www.congresojal.gob.mx/busquedas/codigos.cfm
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sobresalientes del otro y, una vez detectados los temas mas importantes los que

generalmente se constituyen en los que mas repite el otro, abordar cada uno de ellos
y, en caso de que el interlocutor en turne se salga o desvie del tema, podemos

entonces introducirlo de nueva cuenta tépico en cuestion.

Es preferible evitar las divagaciones y refuerza lo que dijimos en el punto
anterior, es preferible preguntar y solicitar de nueva cuenta que se repita lo que se
nos ha dicho a aparentar un falso entendimiento. En una buena intervencién del
Abogado, eéste prestara atencion de la mejor manera, tanto fisica como mentalmente,
ademas tomaréa en consideracion cuales son los temas méas importantes para poder
adentrarse en ellos.""® Lo importante es establecer una serie de preguntas internas
en donde el cuestionamiento principal sea el de saber que es lo que esta
experimentando realmente el otro.

Un ejemplo puede suscitarse en cualquier negociacion o intervencion usando
cualquier medio alterno de solucion de controversias en donde, independientemente
de las tecnicas para negociar que se empleen, a veces es conveniente no alargar
este tipo de intervenciones, ya sea con un acuerdo conciliatorio o con el seguimiento
de un litigio en caso que lo haya, por ejemplo en los juicios laborales en donde la
autoridad laboral tiene como imperativo el intentar conciliar a las partes en cualquier
etapa procesal en que se encuentren los mismos, tal y como lo establece el Articulo
591 de la Ley Federal del Trabajo que establece que las autoridades trabajo y
servicios sociales tendra entre sus facultades la de actuar como instancia
conciliatoria potestativa para los trabajadores y los patrones’'®, puede decirse que el
Abogado se encuentra “obligado” a negociar, aunque en principio a lo mejor no existe
tal disposicion por parte del trabajador vy, el alargar este tipo de intervenciones puede
ser engorroso y puede desgastar la buena relacion entre las partes y puede limitar el

actuar de los Abogados en otro momento en que si existan bases para negociar'®.

"'"® EGAN, Gerard. Op. cit; p. 79. )
" SCUN, LEY FEDERAL DEL TRABAJO Y SU INTERPRETACION JURIDICA, Versién 2001, Articulo 591, México, 2001

" Aunado a lo anterior, el Cdédigo de Procedimientos Civiles en referencia al Juicio Ordinario, en
el Articulo 282 bis, impone la obligacién al juzgado, una vez contestada la demanda y en su caso , la reconvencion, citar a las
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3.3.3. Autenticidad.
Considero que el ser auténtico es un inicio fundamental para que el otro también sea
autentico hacia nosotros y, muchas veces a los Abogados les interesa no solo
resolver un asunto, sino conservar a un cliente, lo que puede conseguirse sin duda si
otorga confianza a los demas, independientemente de la funcién que como
profesionistas estén realizando. La persona autentica es aquélla que es genuina y es
genuina aquella que en su interaccion es basicamente ella misma. Esta a gusto con

ella misma y por tanto puede comodamente ser ella misma. 2!

Considero que un Abogado “confiable” para cualquier asunto, en primer lugar,
es aquél que sin duda tiene conocimiento en la ciencia del Derecho, sin embargo,
otro aspecto fundamental para ser confiable ante los demas es siendo auténtico la
confiabilidad se construye a lo largo del tiempo y con resultados, la gente confia en
alguien cuando lo pone a prueba y descubre que es de fiar y no solo esta poniéndole
buena cara,'”® y no sélo para conservar un cliente del cual ni confiamos y ni el confia
en nosotros'?,

3.3.4. Respeto.
La ciencia del Derecho como ya lo hemos indicado, se sitia en la sociedad, en
donde interactuamos los seres humanos y donde todos o casi todos los eventos
juridicos son hechos sociales: hay gentes que dictan leyes, reglamentos, sentencias,

hombres que conciertan sus voluntades para determinar de ese modo las normas

partes a una audiencia conciliatoria que se verificara dentro de los quince dias siguientes. Cédigo de Procedimientos Civiles
del Estado de Jalisco, http:l.’www.congreso]al.gob.mx!busquedas!codigos.cfrn.

"' EGAN, Gerard. Op. ¢it; p. 73.

' O'CONNOR, Joseph, PNL ¥ Relaciones Humanas, Ed. Piados, Barcelona, 2001, p. 229

' Hemos venido sosteniendo a lo largo del presente documento, que las herramientas propuestas no son exclusivas para los
Abogados como litigantes, sino para la concepcién genérica de Abogado, ya sea autoridad o particular. En ese sentido, La
Asociacion de Abogados del Estado de Nayarit, ha propuesto al Poder Judicial del Estado, la creacién de mesas de trabajo para
unificar criterios de resolucién Yy para mejorar la "imagen”, del poder judicial, misma que se encuentra muy deteriorada hacia al
exterior, ya sea para el foro de litigantes como para los particulares. REVISTA INFORMATIVA DEL PODER JUDICIAL DEL
ESTADO DE NAYARIT, Afio 2, Nimero 14, Enero 2003, Tepic, Nayarit. A su vez, el Poder Judicial de Ia Federacion, siguiendo
la misma ténica, en el Cédigo de Etica del Poder Judicial de la Federacion, en el Capitulo V, denominado excelencia, en el
punto 5.7., sefiala como virtud del juzgador a perfeccionar cada dia, el compromiso social, sefialando que el juzgador "tiene
presentes las condiciones de iniquidad que han afectado a una gran parte de la sociedad a lo largo de nuestra historia, y
advierte que la confianza y el respeto sociales que merezca seran el resultado de un trabajo dedicado, responsable y honesto.
COMPROMISO, Organo Informativo del Poder Judicial de la Federacion, Afio 3, Nimero 44, Noviembre de 2004,p. 9
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que han de regir su conducta reciproca mediante contratos'?* En este sentido

entonces, al relacionarnos con otros iguales a nosotros, debemos entender como
concepto de respeto el apreciar a otra persona simplemente porque es un ser
humano.'® Sin respeto cualquier relacion de trabajo o personal no tiene bases para
evolucionar, lo que puede traer como consecuencia no tener respeto por los clientes
en cualquier escala o que éste no visualice a su Abogado como un profesionista
respetable y los resultados profesionales no pueden ser los méas adecuados, ya que
como es sabido por todos, la imagen del Abogado como profesionista no es de lo
mas decorosa ni la mas envidiable pori cualquier otro profesionista, sin embargo,
creemos que el respeto aun a pesar de la imagen que se tenga de los Abogados, se
puede conseguir con el trato y con los resultados.

3.3.4.1. Formas de manifestar el respeto (conceptos).
El respeto no es automatico, se gana, se demuestra y se corresponde, por lo que
consideramos que en ocasiones es un poco complicado tener contacto con los
demas de manera respetuosa, ya que para faltarle el respeto a alguien o para hacer
que alguien no se sienta respetado no se considera hacer mucho, por lo que
sugerimos independientemente de |a experiencia y concepcion del respeto de cada

quien, cuidar los siguientes conceptos:

3.3.4.1.1. Expresién verbal.
Ya he mencionado la importancia que tiene en una verdadera comunicacion la
expresion verbal y en este sentido, considero que es necesario cuidar el respeto al
otro con nuestra conducta no verbal, es decir, no cuidar sélo las palabras, ya que
podemos darle la razén al otro utilizando un tono sarcastico que puede molestarle y
sin duda alguna estaremos siendo respetuosos en el contexto verbal pero dejando de

lado el no verbal, el que puede romper |la buena marcha de una interaccién.

" RECASENS SICHES, Luis, Sociologia, Porrua, 29%.ed; México, 2002, p. 582.
"** EGAN, Gerard. Op. cit; p. 89.
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Es por ello que respetando al otro en su conducta no verbal podemos aspirar a

una buena comunicacién en general. En este punto he insistido en las diversas
posiciones en que podemos comunicarnos de manera no verbal con el otro
estableciendo una identidad plena y he sugerido también la igualacién en primer
lugar y posteriormente la conduccién, sobre l}a que abundaremos mas adelante. Para
la igualacion y por ende, para la comunicacion no verbal de respeto debemos cuidar
la postura corporal, posicién de la cabeza, los movimientos oculares, los movimientos
corporales, la forma de respirar'®® y otros aspectos que tienen que ver con la

fisiologia y no en el contenido verbal.

La igualacion no verbal es una parte medular en la comunicacion, sin
embargo, la igualacién verbal también cumple con su funcion, pero en este apartado
nos referiremos brevemente a la igualacion no verbal para obtener una reciprocidad
en una comunicacion reSpetuosa. La igualacion no verbal puede darse de dos
maneras: refleja o indirecta. Es refleja la igualacion en la que se imita la postura
corporal del otro o su respiracién.'” En este sentido queremos aclarar que la
“imitacion” debe pasar inadvertida, de lo contrario el otro lo puede considerar como
irrespetuoso y contraria el fin de este apartado. Es indirecta la igualacion cuando se
iguala con otra parte del cuerpo de nosotros una posicion del otro, '®por ejemplo, si
nuestro interlocutor cruza una pierna, nosotros podemos cruzar un brazo, o podemos
igualar su ritmo y velocidad de la voz con el ritmo y velocidad de nuestra respiracion.
A la igualacion indirecta la podemos denominar también como igualacion cruzada o

reflejo cruzado.

En sintesis, podemos decir que la igualacién verbal y no verbal, tendiente al
respeto en expresiones verbales, se traduce en igualar fisicamente como espejo que
refleje sus posturas, sus gestos, su respiracion y sus movimientos oculares, y en el

plano verbal procurando mantenernos dentro del sistema perceptivo favorito de

'* WEERTH, Rupprecht, La PNL y la imaginacién, Sirio, Barcelona 1998, p. 194.
T MOHL, Alexa, Op. cit; p. 64.

128
Idem.
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nuestro interlocutor, es decir, estar en su misma frecuencia. '** Sobre la igualacién

verbal, es conveniente recordar que es importante para conseguir una relacion
respetuosa con el cliente, con colegas, los cuales en ocasiones por el simple hecho
de ser egresados de diversas casas de estudio, aparecen formas diferentes de
pensar, con la autoridad y en general con cualquier persona y ante cualquier evento
que tenga relacion con la Abogacia; sin embargo, la comunicacién no debe quedarse
unicamente en la igualacion ya sea no verbal o verbal, todo depende del objetivo
primario y, con lo que respecta a la iguglacic’m verbal, ya abundamos en capitulos
anteriores y, el uso de nuestro lenguaje para conseguir fines mas concretos por
encima de la igualacion, se detallaran en capitulos posteriores.

3.3.4.2. Considerar al otro (cliente) como tnico.
En mi concepto en cada intervencion el otro debe sentirse respetado siendo Unico
para nosotros. Es comln que algunos clientes piensen que su Abogado pueda
‘venderse” o que no les dedique la atencidn necesaria, en ocasiones, por negarse a
recibirlo, por negativas a contestar llamadas o no devolverlas, situaciones que son
una falta de respeto para el cliente, pero que a la postre pueden desembocar en
desconfianza. Un primer paso para tener una relacion respetuosa que desemboque
en confianza y por ende en resultados positivos es considerar al cliente como unico,
ya que lo es. Cada asunto es Gnico y merece atencion Gnica y no se trata de imponer

criterios sino de respetar al cliente en toda su individualidad.

4. Suspender juicios criticos.

El respeto es y debe ser Ginico para el cliente. Para seguir con una buena interaccion
con el otro, es conveniente evitar y suspender los juicios criticos, ya que los
Abogados no son sacerdotes ni psicoanalistas. Los Abogados deben comunicar
compresion al cliente la que no necesariamente significa aprobacién'®. Todos
sabemos que los Abogados, ya sea como litigantes, asesores o como autoridad

pueden tener contacto con asuntos que tienen cuestiones morales que no son

"** KRUSCHE, Helmut, Op. cit; p. 87.
" EGAN, Gerard. Op. cit; p. 92.
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faciles dejar de lado. Existen autores de la materia familiar que no estan de acuerdo
con el divorcio, sin embargo, no dejan de estudiarla puesto que es una figura

instituida en nuestro sistema juridico.

Existen delitos en nuestra sociedad que sin duda son mal vistos por casi todos
los sectores de la sociedad, ya sean por la modalidad, por la gravedad del mismo o
por sus autores, de los cuales podemos sefalar el delito de secuestro, pero que hace
poco se torné un asunto nacional cu{ando un delincuente, conocido como el
‘mochaorejas”, escandaliz6 a nuestra sociedad por la forma de operar de este sujeto,
0 en el plano internacional los delitos cometidos por Ossama Bin Laden o Sadam
Hussein, sin embargo, la ley no puede dejar de lado que se busque una correcta
defensa y proteger los Derechos que tenga el inculpado. Es criterio del profesional
del Derecho el decidir tomar un asunto o no, intervenir como mediador en &l o no,
pero si el profesional decide tomar un caso, debe buscar que se aplique el Derecho
como es debido y, en ocasiones, imprescindible resulta conocer situaciones no tan
gratas pero que nos permiten llegar a una verdad y como consecuencia lograr una
defensa adecuada, lo que por obvio que es de resultar, no podria llegarse a obtener
de hacer como propios juicios criticos de la conducta de nuestros clientes cuando
estemos como particulares, pero este extremo se hace extensivo a la autoridad,
quien debe juzgar los hechos como son sin manejar los sentimientos personales, lo

que puede conseguirse si suspendemos los juicios criticos.

En este sentido propongo la observacién sin evaluacion. En mi punto de vista
el observar sin evaluar consiste en observar al otro en sus dos lenguajes, el corporal
y el verbal pero con la reserva a hacer juicios criticos''. Si se mezcla la observacion
con juicios criticos, se reduciran las posibilidades de que la otra persona entienda lo
que se le desea transmitir. En lugar de ello, recogera la critica y opondra resistencia

a cuanto se le diga. '** Cuando observamos e inmediatamente evaluamos, el otro

"' Al menos debemos evitar que al momento de confrontar, nuestras palabras suenen a ofensa. Podemos decir la verdad sin

oner tantos adjetivos calificativos a nuestras craciones.
** ROSENBERG, Marshall, Comunicacién no violenta, Urano, Barcelona 2001, p. 40
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puede pensar que le estamos criticando y automaticamente puede también oponer

resistencia. Sobre este punto abundaremos mas adelante, sin embargo, podemos
resumir a manera de preambulo, que suprimiendo adjetivos es posible observar sin
evaluar y evitando las generalizaciones estaticas, es decir, las observaciones tienen

que ser especificas del momento y el contexto, '3

Podemos un ejemplo sencillo que permita ilustrar lo que hemos dicho en este
apartado refiriéndonos a los colegas o alguna autoridad, situacion en la que segun la
gente los Abogados no se expresan bien de los demas colegas como hacen otros
gremios pertenecientes a otra profesion:

Una expresién correcta siguiendo esta tonica es: “ El Abogado x no ha ganado
un asunto desde el afio pasado “ esa es una expresion correcta, que puede ser
calificada de verdad y sin ofender a nadie, por el contrario seria una expresion
incorrecta el manifestar “ E/ Abogado x es mal Abogado “ Otro ejemplo seria
expresar de manera correcta “E/ juez x en todo el afio ha dictado sentencia en casi
todos los asuntos fuera de término “ y por el contrario siguiendo el mismo tenor
seria incorrecto o poco preciso manifestar “E/ juez x es lento e irresponsable “
Cabe recordar que los conceptos no siempre son asimilados por todos nosotros de la
misma manera y palabras que para alguien significan una metéafora para otros
pueden ser una ofensa y, en ocasiones por hacer un juicio critico de manera sana el

otro lo puede tomar como una ofensa.

5. Concretez.

En términos comunes o en el lenguaje cotidiano a veces se dice que los Abogados
pueden ser muy convincentes cuando se lo proponen, que para todos tienen
respuesta o que es muy dificil ganarles en un punto de vista. En realidad quien hace
estas aseveraciones generalmente son las personas que no tienen formacion

académica jurista. Lo anterior considero se debe a que en ocasiones, por la cultura

Bibidem. p. 47.
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cotidiana profesional o por la formacion misma, los profesionales del Derecho tienen

muchos argumentos, ya sea a favor o en contra de determinado punto, sin embargo
creo, que a veces resulta innecesario dar argumentos sobrados a planteamientos
que por si solos tienen una respuesta concreta. Es claro entonces que propongo ser
concretos en dos situaciones, cuando se requiera una respuesta concreta segun la
informacion solicitada o cuando nuestro interlocutor segun su lenguaje o sefas
corporales asi lo requieran.

En este sentido el ser concreto significa buscar las soluciones mas adecuadas
a cada punto tomando la informacién proporcionada por los demas, ya que
soluciones vagas a problemas vagos nunca nos conducen a una solucion efectiva,
muchas veces por no entender a nuestros clientes o viceversa cuando a lo mejor las
respuestas se encuentran a nuestro alcance. Sin duda la concretez no es un fin en si
mismo sino un medio para resolver problemas mas faciimente. A mi juicio, la
concretez puede relacionarse con otros términos comunes como sencillez, claridad,
precision, exactitud, entre otros, lo cuales el obtener todos estos elementos en una
intervencion es dificil, ya que cada persona puede tener una concepcion de la
realidad muy distinta. Es claro entonces la necesidad de la concretez cuando se
requiera en cualquier ambito de la Abogacia incluyendo al Abogado litigante ya que
una tercera persona ajena a los hechos y a las partes como lo es el juez, resolvera
del asunto y en ocasiones por no decir que siempre, es necesario que los demas
entiendan claramente nuestros puntos de vista; basta con observar lo establecido en

cuanto a los requisitos de los escritos de demanda en materia civil federal:

ARTICULO 322.- La demanda expresara:'

|.- El tribunal ante el cual se promueva,

.- El nombre del actor y el del demandado.

Si se ejercita accion real, o de vacancia, o sobre demolicion de obra peligrosa o

suspension y demolicién de obra nueva, o sobre danos y perjuicios ocasionados por

1 COMPILACION VIII, Suprema Corte de Justicia de la Nacion, 2004, Codigo Federal de Procedimientos Civiles, Articuio 322.
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una propiedad sobre otra, y se ignora quién sea la persona contra la que deba

enderezarse la demanda, no sera necesario indicar su nombre, sino que bastara con
la designacion inconfundible del inmueble, para que se tenga por sefalado al
demandado. Lo mismo se observara en casos analogos, y el emplazamiento se hara
como lo manda el Articulo 315;

lll.- Los hechos en que el actor funde su peticion, narrandolos sucintamente, con
claridad y precision, de tal manera que el demandado pueda producir su contestacion
y defensa;

IV.- Los fundamentos de Derecho, y

V.- Lo que se pida, designandolo con toda exactitud, en términos claros Yy precisos.

En el mismo sentido, la Ley del Notariado del Estado de Jalisco, en su

Articulo 84, seiala que :

“Los instrumentos publico solo contendran las declaraciones y clausulas propias
del acto o actos que en ella se consignen y las estipulaciones de las partes
redactadas con claridad y concisién, evitando toda palabra o férmulas inutiles y
limitandose a expresar, con precisién, el contrato que se celebre o el acto que se
autorice. Los bienes que sean materia de la disposicion o convencién, se

puntualizaran de modo que no puedan ser confundidos con otros'®’.

6. Confianza.

Existen profesiones en las que los prestadores de servicios son dignos de confianza
hasta que se demuestre lo contrario, sin embargo, en ocasiones esta regla parece no
ser extendible los Abogados, debido a creencias a veces fundadas de la falta de
honestidad de alguien del gremio'®. La confianza nos permitira tener una relacion

auténtica con nuestros clientes o con cualquiera que tenga una relacion profesional

" Ley del Notariado del Estado de Jalisco, http://www.congresojal.gob.mx/busquedas/leyes.cfm Pagina consultada el poner

fecha de consulta.

P8 E| gremio de los Abogados en ocasiones ha sigo prejuzgado, ya sea como particulares o como autoridades, toda vez que en
ocasiones el actuar de los Abogados parece ser deshonesto. En ese sentide, se manifesté el entonces ministro presidente de
la Suprema Corte de Justicia de la Nacién, Licenciado Mariano Azuela Giitrén, en el marco del dia del Abogado en el afio 2004,
que es inadmisible desacreditar a juzgadores sin pruebas, y que es igual de grave el desacreditar a un juez cuando se obtiene
una sentencia adversa sin recurrir a los medios legales pravistos en las leyes. COMPROMISO, Organo Informativo del Poder
Judicial de la Federacién, Afio 3, Namero 37, Julio de 2004, p. 10
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con nosotros y viceversa. Proponemos actuar y esperar respuesta con los siguientes

puntos concretos en relacion con los demas:

- Mantener la confidencialidad con el otro. No revelar los secretos profesionales no
circunstancias de hecho mientras no se tenga el Derecho para ello,'¥ tal y como lo
obliga la Ley del Notariado del Estado de Jalisco, en donde el Articulo 37 impone que
“El notario y sus dependientes, estan estrictamente obligados a guardar el secreto
profesional sobre actos que autorice el primeo y aln sobre la existencia de ellos,
salvo cuando, por orden judicial fundada y motivada, les ordenen revelar tales actos,
Tanto el notario como sus dependientes, quedan sujetos, en su caso a las
disposiciones del Cédigo Penal del Estado, sobre el secreto profesional'.

- Mostrar autenticidad, sinceridad y apertura en las formas conductuales
discutidas.'®

- Demostrar respeto por medio de una calidez apropiada, un interés, una
disponibilidad y un trabajo duro con el cliente.'*°

- Mantener un punto de vista realista, con la verdad de hecho y juridica pero
optimista.'™"

- Evitar conductas, comentarios que puedan indicar la presencia de motivos ulteriores

tales como egoismo, beneficio personal, falta de lealtad o comentarios referentes a

una conducta ilegal.'*?

Siento que las personas en lo personal o en seno familiar se relacionan con
profesionistas de confianza como los doctores, dentistas, entre otros y los Abogados

no deben ser la excepcion.

7. Confrontacién. Puede sonar como un término fuerte para algunos, y este término

no dista mucho de ser aplicado de manera cotidiana en el medio en el que los

" EGAN, Gerard. Op. cit; p. 105.

"** | ey del Notariado del Estado de Jalisco, http://www.congresojal.gob.mx/busquedas/leyes.cfm, pagina consultada el dia 22
de marzo de 2005.

"** EGAN, Gerard. Op. cit; p. 105.

"% idem.

Idem.

Idem.

141
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Abogados se manejan. Para Rafael de Pina Vara, en su diccionario de Derecho, el

término confrontacion se reduce al procedimiento penal, como medio de
identificacion de una persona.'*® Este término aunque no es lo suficientemente
completo para el fin que persigo en este trabajo, nos indica de alguna manera que la
confrontacion nos puede conducir a que nos identifiquemos en el contexto con una
persona; con la que tenemos frente a nosotros. Por otro lado, el Instituto de
Investigaciones Juridicas de Ia UNAM, amplia de manera sustantiva este concepto,
manifestando que la confrontacién comormedio de prueba, debe realizarse cuidando
que la persona que sea objeto de ella no se disfrace, ni se desfigure ni borre las
huellas o sefiales que pueden servir al que tiene que designarla.’ Este concepto
tampoco es limitativo para los efectos de esta tesis, ya que la confrontaciéon puede
ayudarnos para quitarle las mascaras o disfraces a nuestro interlocutor, cuando trata
de enganarnos, tomar ventaja o intenta parecer indiferente.

Considero que la confrontacién sistematica es un medio inutil para la
proximidad con el otro, puede parecer un ataque punitivo. En ese sentido creo que la
confrontacion debe utilizarse unicamente cuando intentemos desenmascarar alguna
distorsién y siempre y cuando hayamos conseguido una empatia a nivel avanzado
con el otro.’* La confrontacion para nosotros debe ser tomada como un camino para
ayudar al otro a explorar areas que hubiese estado renuente a mostrar, como ocultar
informacion en un asunto u otra situaciones de falta de apertura y confianza hacia
nosotros.

Creemos que el Abogado diariamente confronta, con los clientes en lo
personal, al contestar una demanda, al iniciar un litigio, al elaborar un pliego de
posiciones, por lo que consideramos que la confrontacion de una manera sana
puede usarse también en Ia intervencion escrita del Abogado, como en una

contestacion de demanda, elaboracién de una declaracién ministerial y en general

143

DE PINA, Rafael, Diccionario de Derecho, 27’. ed; Porria, México, 1999, p. 181

" INSTITUTO DE INVESTIGACIONES JURIDICAS DE LA UNAM, Diccionario Juridico Mexicano, Porrua, México, 1991, p.
625. .

"*EGAN, Gerard. Op. cit: p. 150.
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cuando necesita obtener informacion mas clara con miras de conseguir un fin
especifico.

En ese sentido, sugiero como situaciones necesarias de confrontar las siguientes:

7.1. Discrepancias.

En ocasiones existe en nosotros o en el otro, una gran diferencia entre lo que
pensamos y hacemos, entre lo que podgmos conseguir con lo que pretendemos. El
lenguaje corporal nos indica en un porcentaje muy alto lo que el otro esta sintiendo,
por ejemplo, un cliente que pretende ser defendido por su Abogado, dice algo de
manera afirmativa pero su cuerpo indica que hay algo negativo en el que es
necesario indagar y este momento es posible usar la confrontacion de manera
adecuada seguida de las demas herramientas auxiliares que se han propuesto y
sobre las que dentro del capitulo Ill, abundaré mas por tratarse de un lenguaje
especializado para obtener informacién, ello por la contradiccion notoria entre lo que

muestra fisicamente con lo que habla.

7.2. Distorsiones.

En ocasiones, las personas o incluso nosotros mismos, no vemos la realidad como
es, es decir, distorsionamos la misma, en ocasiones porque lo que vemos o
interpretamos depende de las necesidades propias."®En ocasiones los colitigantes
O negociantes contrarios, aprecian la realidad o intentan hacerlo de acuerdo a las
necesidades mismas del caso, por ejemplo, un mismo criterio judicial puede
distorsionarse depende de la posicion que adoptemos o del lado en que nos
encontremos, en este caso considero oportuna la confrontacién. Una confrontacién
adecuada en las distorsiones puede sugerir al contrario, autoridad o cliente, una
alternativa distinta, tomando como referencia otros marcos distintos a los ya

pensados previamente.

“ibidem. p. 152.
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7.3. Evasiones.

Esto puede suceder cuando nuestro interlocutor oculta informacién que puede ser
crucial para una negociacién o para un litigio, por ejemplo, en cualquier controversia
judicial en la que se defiendan los intereses de cualquiera de las partes, sin lugar a
dudas, la intervencién del Abogado sera mas eficiente si cuenta con toda la

informacién necesaria a nuestro alcance o al menos con las mas posible.

Toda confrontacion debe ser abordada con cuidado, con la intencion de
obtener informacion precisa, la cual permitira que juntos con la autoridad, cliente o
inclusive con los contrarios, los Abogados logren un resultado favorable para el fin

que se persigue o al menos para obtener un justo medio, nunca la confrontacién
debe usarse para tener la razén nada mas. ¥’

En casi toda la legislacion que regule controversias judiciales, concede al juez
una intervencion libre, facultad concedida para conseguir la verdad, como pueden ser
las diligencias para mejor proveer, o la intervencién directa del juzgador en el
desahogo de una prueba confesional, ademas de la libertad que tiene las partes para
interrogar libremente a los testigos y, considero que la confrontacion puede ayudar
en base a las respuestas que los testigos otorguen, un medio para allegarsede la
verdad, situacion que se hace mas notoria en ordenamientos juridicos en donde
existe un procedimiento o etapa procesal en donde intervenga la el talento oral de las
partes, ya que tenemos de frente nuestro interlocutor en cuestion, como por ejemplo
lo establece la ley federal del trabajo en su Articulo 781 que establece que /as partes
podran interrogar libremente a las personas que intervengan en el desahogo de las
pruebas sobre los hechos controvertidos, hacerse mutuamente las preguntas que

Juzguen convenientes, y examinar los documentos y objetos que se exhiban'®.

"I Ibidem. p. 158.
" SUPREMA CORTE DE JUSTICIA DE LA NACION, Legislacion laboral y su interpretacion por el poder judicial de la
federacion. Disco compacto, México, 2004.
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8. Poniendo en marcha la confrontacion.

El problema de la confrontacion no es tanto el definir si se debe o no confrontar, sino
la manera en que ha de hacerse. Proponemos que la confrontacién sea de la

siguiente manera:

Cuidadosamente.- Con respeto basico, atendiendo la preservacion y crecimiento de
éste.
En busqueda de envolvimiento.- La confrontacién debe intentarse en aras de que

el Abogado se envuelva con su interlocutor. ™°

Con motivacion.- La motivacion debe entenderse como busqueda de la verdad, con
la intencion de obtener una informacion precisa, ya sea para definir una estrategia
legal o para definir la gestoria a prestar.

Gradual.- La confrontacion debe irse desenvolviendo poco a poco, si la
confrontacion ocurre de inmediato, el Abogado puede crear resistencias en sus
clientes o contrarios. Desde luego, si deseamos terminar drasticamente con una

intervencion de comunicacion, podemos confrontar de inmediato.

Lo tratado en este capitulo debe sumarse para su aplicacién conjunta con lo
explicado en el capitulo I, ya que es conveniente el tener en nuestras manos en
potencia un trabajo integral. Es decir, debemos cuidar las sefiales fisiolégicas del
otro, ya sea con su lenguaje corporal y no verbal y con el verbal mismo. Con relacién
a los cambios profundos en el lenguaje verbal, mas alld de la igualacion y
conduccion, reitero que seran explicados para trabajarse en conjunto, pero, el

lenguaje verbal, entendido y comprendido en dos vertientes importantes para el

"" EGAN, Gerard, Op. cit: p. 158.
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Abogado, como lo son un modelo profundo y un lenguaje de influencia, seran temas

abordados en el capitulo siguiente.
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CAPITULO IIl. BUSCANDO LA ESTRUCTURA PROFUNDA EN EL LENGUAJE
DEL ABOGADO.

1. JUSTIFICACION.

Todo Abogado se encuentra en la imperiosa necesidad de argumentar o de
entender los argumentos de otro. La argumentacion juridica es un tema estudiado de
manera abundante en nuestros dias por parte de juristas, quienes han creado
diversas teorias sobre el tema y en la actualidad, todos solemos convenir en que la
cualidad que mejor define lo que se entiende por jurista tal vez sea la capacidad para
idear y manejar argumentos con habilidad. '%°

El Derecho como ciencia es vastago, sin embargo como técnica, es usado
para resolver cierto tipo de problemas dentro de los cuales han de utilizarse ademas
de normas vigentes, una serie de procedimientos conceptuales y de técnicas de
argumentacion caracteristicas que en el fondo de cada caso juridico que no sea
puramente rutinario, suele esconderse una cuestion moral, social'®’ y/o politica de

envergadura. %2

Existen multiples teorias analizadas desde diversos angulos sobre la
interpretacion y argumentacion juridica, ya que un sistema juridico es abierto sobre
todo por la vaguedad del lenguaje, a la posibilidad de conflictos entre normas y la
existencia de casos no regulados. En el presente trabajo me enfocaré en buscar un
medio para comprender y obtener informacién mas profunda acerca de Io que el otro
nos diga, ya sea en lo personal y sobre todo en la practica de la profesion

correspondiente a la Abogacia. Para Robert Alexy, autor con autoridad en el tema de

"*" ATIENZA, Manuel, Las razones del Derecho, UNAM, Instituto de Investigaciones Juridicas de la UNAM, México, 2002, p. 115
' Es conveniente sefialar que en la actualidad los Derechos sociales se consideran como Derechos publicos que asisten a
grupes de personas caracterizados por una situacion socioeconémica especifica, y cuya satisfaccion depende de acciones
tomadas por el Estado, a quien le corresponden obligaciones de hacer, con tal de equilibrar el nivel de vida de todas las clases
de la poblacién. SUPREMA CORTE DE JU STICIA DE LA NACION, Las garantias sociales, México 2004, pp. 38 v 39,

"*2 ATIENZA, Manuel, Tras /a justicia, Ariel, Barcelona, 1993, p. 11
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lainterpretaciéon y argumentacion juridica, puede existir un codigo de la razon

practica con aplicacion de cuatro reglas fundamentales;

1.- Ningtin hablante puede contradecirse; 2.- Todo hablante sélo puede afirmar solamente
aquello que él mismo cree; 3.- Todo hablante que aplique un predicado F a un objeto a
debe estar dispuesto a aplicar F también a cualquier otro objeto igual a a en todos los
aspectos relevantes y 4 - Distintos hablantes no pueden emplear la misma expresién con
distintos significados. '**

Intentaré abordar la argumentacion juridica en este trabajo, dejando de lado
las actuales teorias de interpretacion y argumentacién puesto que seria un trabajo
que rebasaria las primeras expectativas planteadas en este esfuerzo. Partiré de la
premisa de que cada persona es un mundo y dentro de ese mundo, cada quien
razona y piensa de manera Gnica, aunque nos encontremos en la necesidad de

unificar criterios al momento de interpretar, razonar y argumentar alguna ley.

En general texto ya sea escrito o hablado, es una unidad linguistica,
comunicativa, cuya interpretacion y produccion depende de un contexto sociocultural
y de situaciones concretas.’™ Para algunos autores, el texto a fin de que sea
transmitido de manera eficaz, debe tener adecuacion (debe buscar el contexto y la
intencion comunicativa), coherencia (logica tematica en el fondo del mensaje) y
cohesion (el texto debe ser fluido y agil). 1%

Cada uno de nosotros crea un sistema de representacion del mundo en que
vivimos, es decir, un Mmapa o un modelo que nos sirve para generar nuestra
conducta. En gran medida, nuestra representacion del mundo determinara lo que
serd nuestra experiencia de él, el modo de percibirlo y las opciones que estaran a
nuestra disposicién al vivir el mundo. "% En el ambito de |a Abogacia sucede lo

mismo, sin lugar a dudas, el actuar de los Abogados, dependera en gran medida de

""" ALEXY, Robert, Teoria de Ja argumentacion juridica, Centro de estudios constitucionales, Madrid, 1989, p. 185

' DEHESA Davila, Gerardo, Introduccién a la retorica y la argumentacién, Suprema Corte de Justicia de Ia Nacion, México
2004, p.235.

S Ibidem. p. 236.

"*® BANDLER Richard ¥ GRINDER, John, La estructura de /a magia, 11°. ed., Cuatro Vientos, Santiago, 199, p. 27.
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la educacion que recibieron, de la materia que generalmente practiquen, de la ciudad
en la que laboren™, puesto que estos elementos definiran Ia forma de ver, entender
y expresar el Derecho, sobre todo si tomamos en consideracion que el Derecho es
eminentemente social o cumple con una funcién trascendente en la sociedad y no
hay reglas preestablecidas en la forma en la que cada Abogado debe desenvolverse
siempre y cuando sea siguiendo las normas establecidas juridicamente y las

éticas'?,

La forma en como recibimos el mundo puede ser determinada por tres
limitantes que son neurolégicas, sociales e individuales. Las neuroldgicas se refieren
a los cinco sentidos receptores que son la visién, oido, tacto, gusto y olfato y es
sabido que hay experiencias que estan fuera del alcance de estos sentidos. "% Las
limitantes sociales son aquellas que se refieren principalmente a nuestro idioma y a
las pautas sociales que cominmente consideramos como vélidas en relacion al lugar
donde habitamos'®', en ese sentido, debemos tener en cuenta que en nuestros dias,
el Derecho Comparado se ocupa del estudio de los diversos sistemas juridicos en el
mundo y, precisamente la comparacién de los diferentes sistemas legales en el

mundo es lo que conocemos en la actualidad como Derecho Comparado'®?.

En otras palabras, el Derecho Comparado, debe resolver los desacuerdos y
diferencias accidentales en las leyes de personas con similares niveles de cultura y

desarrollo econdémico y reducir el nimero de divergencias en Derecho atribuibles a

"' En otras palabras debemos aceptar que la forma en como se desarrolla la Abogacia es distinta y se ordena de manera

diversa segun el lugar de aplicacién, sin embargo, la pluralidad de drdenes juridicos existentes ests afectada por la existencia y
desenvolvimiento de los demas érdenes. PIZZO PUSSO, Alejandro, Curso de Derecho Comparado, Ariel Derecho, Barcelona
1982, p. 85.
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su estudio, Abeledo Perrot, Buenos Aires, 1989, p.17.

" Para Ignacio Burgoa Orihuela, el jurista en todas sus modalidades como de entre las que destacan el jurisconsulto, el
Abogado, el maestro de Derecho y el juez, todos deben luchar por los valores humarios en  sus respectivas tareas y, sobre
todo, combatir por la Justicia y el Bien, con amor y fe, impulsados por la vocacién juridica. BURGOA ORIHUELA, Ignacio., E/
Jurista y el simulador del Derecho.,, 8%, ed., Porraa, 1999, p. 84

'% BANDLER Richard y GRINDER, John, Op. cit; p. 28.

! Ihidem; p. 30

" KONRAD ZWEIGERT AND HEIN KOTZ, An Introduction to comparative law, tr. Tony Weir, Clarendon Papperbacks, Oxford,
New York, 1992, p. 2
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circunstancias contingentes o accidentes historicos.'® La ciencia del Derecho no se

encuentra excluida de las formas individuales de cada persona en como se recibe y
por lo tanto, aln a pesar de que los Abogados se enccuentren en alguna
intervencion frente a Abogados de distintas partes del pais o del mundo, con la
salvedad del lenguaje, las reglas de comunicacion son universales y, el Derecho
comparado puede ayudarnos a adentrarnos mas a las formas, con ayuda de algunas
otras técnicas, de manera ejemplificativa las que he referido en este trabajo.

Por ultimo, las limitantes individuales se refieren a las pautas que nosotros mismos

creamos por nuestra historia personal "%,

Otras ciencias distintas a la juridica, establecen que por las limitantes que he
mencionado en los parrafos antecedentes, lo que decimos o lo que el otro nos dice,
es distinto a la verdadera intencion. En otras palabras, existe un metamodelo del
lenguaje, el cual consiste en un nivel ubicado por encima del lenguaje tradicional, es
decir, hay un nivel de lenguaje que puede desembocar en claridad o precision,

principalmente cuando buscamos obtener informacién. '8

Es necesaria la bisqueda del nivel meta del lenguaje, puesto que junto a las
limitantes neurolégicas, sociales e individuales, en ocasiones nuestro cerebro comete
errores al desarrollar una idea o al expresarla al confundir una parte de la realidad

con la realidad misma. %8

Continuando con esta idea, segun linglistas
transformacionales, existen tres mecanismos usados cominmente para expresarnos

y que pueden ser erréneos, los cuales son los que se sefialan a continuacion:

1.- Generalizacion.- Es el proceso mediante el cual algunos elementos o piezas del

modelo de la persona se desprenden de la experiencia original y llegan a representar

'™} KONRAD ZWEIGERT AND HEIN KOTZ, Op.cit;p. 3

'™ Ibidem; p-33

"** 0’ CONNOR, Joseph. Introduccion a la PNL. 8°. ed., Barcelona, Ed. Urano, 1995, p. 141
'* BANDLER Richard y GRINDER, John, Op. cit; p. 31.
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la categoria total de la cual la experiencia es s6lo un caso en particular. ' La

generalizacion, sin lugar a dudas debe valorarse en el contexto, es decir, segun el

lugar y la ocasion de que se trate.

2.- Eliminacién.- Es un proceso mediante el cual prestamos atencion selectivamente

a ciertas dimensiones de nuestra experiencia, al mismo tiempo que excluimos otras.
168

3.- Distorsion.- Es el proceso que nos permite hacer cambios en nuestra experiencia
de los datos sensoriales que recibimos. La imaginacion, en ocasiones nos permite
trasladarnos a experiencias antes de que éstas ocurran'®® y como consecuencia

podemos distorsionar la informacién.

El lenguaje tiene una estructura superficial y una profunda, la superficial es lo
que se dice y la estructura profunda es la intencion de lo que se dijo, ya sea de
manera hablada o escrita. El lenguaje es solo una aproximacién a la realidad, es
decir, nunca podré equiparse a la realidad misma' y la estructura profunda del
lenguaje que se pretende lograr, ocasiona que las ideas que transmitimos se

apeguen lo mas posible a la realidad.

A continuaciéon propongo un catalogo de técnicas basadas en preguntas y
respuestas que permitiran una aproximacion a la estructura profunda del lenguaje

atendiendo a las generalizaciones, eliminaciones y distorsiones cuando se refieren a:

™" Ibidem. p. 35.

'8 Idem.

% 1dem.

"7° 0" CONNOR, Joseph. Op. cit: p. 142.
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1. 1. Eliminaciones:

1.1.1. (sustantivos inespecificos):

“Ganaron el juicio” preguntar :

¢ Quién? ;Quiénes?

“Ya lo terminaron” . preguntar:

3

¢Qué? ;Quiénes? Es decir ; Qué terminaron?, ; Quiénes lo terminaron?

“ Los juicios son tediosos” preguntar:

¢ Qué juicios? ; Qué clase de juicios?

“ Si alguien se duerme en juicio, alguien lo gana” preguntar:
¢ Qué alguien? ;Qué gana?

En otras palabras, las preguntas claves en una eliminacién donde existan sustantivos
inespecificos pueden reducirse a preguntas clave como: ¢Que? ;Que

especificamente? ; Quién? ;Quién especificamente? '’

1.1.2. (Verbos inespecificados):

“ Se traslad¢ al juzgado” preguntar:

¢Como? ;Coémo se ftrasladd al juzgado? ;Cémo especificamente se
traslado al juzgado?

“ Se inconformo” preguntar:

¢Como? ;Cémo se inconformé? ; Cémo especificamente se inconformé?

7

BANDLER Richard y GRINDER, John, Op. cit; p. 27.
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“Estoy intentando actualizarme” preguntar:
¢Cémo? ;Como estas intentando actualizarte? ; Como estas especificamente

estas intentando actualizarte?

En la eliminacion referida a verbos inespecificos, nos centramos principalmente en
como se realiza la accion que se describe, para lo cual sugiero como pregunta clave
¢cémo?, con las variaciones ya sefialagas.'’? En este caso por tratarse de una
eliminacion puede combinarse con las preguntas claves propuestas para los
sustantivos inespecificos, lo que dependera de la informacién que deseemos obtener
o del verbo que encontremos en las oraciones, por ejemplo, en la Gltima oracién
“Estoy intentando actualizarme”, el verbo actualizar puede emplearse en multiples
sentidos y, dependera del sentido que busquemos, ya que podemos responder
preguntando * ;Como? cuando nos interesa mas la accién que realice el sujeto que
esta tratando actualizarse, o bien, podemos preguntar ;De qué estas tratando
actualizarte?, cuando nos interesa encontrar informacién referente a la materia de

que se trate.

1.1.3. ( Comparaciones) Uso de comparativos y superlativos:

“ El es mejor Abogado” preguntar:
¢ Comparado con quién?

“ Es el peor juicio” preguntar:

¢ Comparado con qué otro? ;Comparado con cual?

‘“ Este asunto me parece mas interesante” preguntar:

¢Mas interesante en relacion con cual otro?

' O0' CONNOR, Joseph. Op. cit; p. 146.
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“ El mejor juicio es el mas tardado” preguntar:

¢ El mejor juicio en comparacién con cual?, ¢El mas tardado en comparacion a
que?

La eliminacién de informacién a menudo se muestra de manera expresa o tacita en
forma de comparaciones, tal y como se ha mostrado en los ejemplos anteriores.
Debemos notar que en ocasiones las comparaciones forman parte del elemento
eliminado en una oracién, o bien, precisamente el comparativo o superlativo es el

elemento de mayor realce en la oracién,'”?

1.1.4. (Juicios) Adverbios seguido con la palabra mente.

“Obviamente el juez no me aprecia” preguntar:

¢A quién le es obvio?

“Desafortunadamente olvidaste recordarme de la audiencia” preguntar:

¢A quién le es desafortunado?

“ Claramente opuse mis excepciones” preguntar:

¢A quién le es-fue claro?

“Evidentemente él es el magistrado ideal” preguntar:

¢Para quién es evidente?

Existen oraciones en las que los adverbios terminados con la palabra mente se

refieren a un juicio o a una opinion muy personal'’*. En dichos casos es claro para

""" BANDLER Richard y GRINDER, John, Op. cit: p. 2.
"™ O' CONNOR, Joseph. Op. cit; p. 147.



“ No puedo descansar” preguntar:
¢ Qué pasaria si usted descansara?

¢ Qué le impide descansar?

“ Siempre debo poner a mis clientes delante” preguntar:
¢ Qué pasaria si no lo hiciera?
“ No debo hablar en el juzgado”? preguntar:

¢ Qué pasaria si lo hiciera?

“ No deberia hablar con mi contrario? preguntar;

¢ Qué pasaria si lo hiciera?

Como lo he sostenido en multiples apartados que el Derecho es un instrumento
cientifico que sirve para regir el orden, en ese sentido creemos que en todas las
sociedades hay reglas, mismas que deben seguirse por el bienestar de la sociedad
misma, sin embargo, las oraciones que tienen implicitas los operadores modales de
necesidad o los operadores modales de posibilidad pueden ponernos limites, los que

en ocasiones van mas alla de las posibilidades y necesidades mismas.

1.2.2. (Cuantificadores universales)

Previo a analizar el catalogo de preguntas propuestas para atacar esta modalidad de
generalizacion, es conveniente que expliquemos que los cuantificadores universales
son usados cuando utilizamos generalizaciones que hacemos sobre algun evento
como el ejemplo universal al referirmos a experiencias similares y los cuantificadores
mas usados suelen ser: todo, cada, siempre, nunca, jamas, ningun, ninguno. Este
tipo de generalizaciones, segin criterios de diversos autores a los que nos

apegamos, senalan que podemos atacarlas usando las preguntas ¢Ha habido alguna

o |
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efectos de este trabajo que los juicios son hechos por alguien, razdon por la cual

proponemos como preguntas claves las siguientes ¢ A quién...?, ; Para quién es...?
1.1.4.1. (Nominalizaciones)

“ Nuestro litigio es angustiante” preguntar:
¢Como se hace angustiante? ;Cémo es angustiante?
“Mi inconformidad es abrumadora” preguntar:

¢ Como se hace abrumadora? ;Cémo es abrumadora? ¢A quién le abruma?

“ La ensefanza y la equidad, aplicadas con respeto y firmeza, son

esenciales en el proceso de instruccién” preguntar:

¢ Quién instruye a quién? ;Quién respeta a quién? ¢ Como lo hacen?

“Tengo mala memoria” preguntar:

¢ Qué le hace pensar que usted tiene mala memoria?

“El juicio de divorcio es doloroso” preguntar:

¢ Cbémo es doloroso?

Para el uso de nominalizaciones en la comunicacién existen muchas
preguntas claves aunadas a las citadas como ejemplos en este punto, sin embargo,
debemos dejar en claro que las nominalizaciones por lo general existen cuando un
verbo que indica un proceso se convierte en sustantivo. '’ E| localizar las
nominalizaciones nos puede ayudar ‘a que nuestro interlocutor se percate que
aquello que él habia considerado un acontecimiento concluido, es en efecto un

proceso en transcurso que puede ser modificado. '"® En otras palabras, los verbos en

5 1dem.

""" BANDLER Richard y GRINDER, John, Op. cit: p.100.
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ocasiones los tomamos como algo estético, no propiamente como un proceso de lo

que resulta que queden fuera de nuestro control las oraciones. '’

A diferencia de otros tipos de eliminacion, las nominalizaciones cuando las
atacamos es debido a que el verbo usado como sustantivo identifica algin proceso,
es decir, para algunas nominalizaciones podemos usar preguntas claves utilizadas
en otros modelos de eliminaciones también, lo que dependera del grado de
informacién que deseemos obtener, por ejemplo, en la oracion “El juicio de divorcio
es doloroso”, ademas de poder preguntar : ;Cémo es doloroso? Para referirnos al
proceso del juicio de divorcio, podemos preguntar también ;A quién le es doloroso?
¢ Qué le hace sentir como doloroso? ;A que se refiere con doloroso? , pero volvemos
a insistir, debido a la recurrente utilizacion de nominalizaciones en nuestra
comunicacion, el uso de las preguntas claves dependera del tipo de informacién que

queramos obtener.

1.2. Generalizaciones:

1.2.1. (Operadores modales de necesidad y operadores modales de posibilidad)

Tanto los operadores modales de necesidad y los operadores modales de
posibilidad, denotan la manera en que el otro cree que han de ser las cosas, o sea
son reglas mas alla de la conducta y no precisadas con las cuales las personas

solemos creer que no podemos ir '®

, refiriendonos a nuestras propias posibilidades
y, existen otro tipo de oraciones que indican una necesidad, tal y como se muestra a

continuacion:

“ No puedo ganar” preguntar:
;Qué le impide?

""" Apuntes de la Maestria de Programacion Neurolingistica. Op. cit.
" 0’ CONNOR, Joseph. Op. cit; p. 149
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vez en que....?, es decir, usando un contraejemplo de la pregunta'’®y otra manera
es respondiendo con el cuantificador universal de manera exagerada tanto en tono
de voz y con algunos ademanes marcados, como mostramos en los ejemplos

siguientes:

“ Todos los ultimos criterios son erréneos” preguntar:
¢ Todos? ;Todos los criterios son erréneos? ;Hay algun criterio que sea

correcto?

“Nunca he sentado precedentes” preguntar:
¢Nunca? ;Nunca ha sentado precedentes? ;Hay-recuerda alguna ocasion en

la que haya sentado precedentes?

“ Siempre se sale con la suya” preguntar:
¢Siempre? ;Siempre se sale con la suya?  ;Recuerda alguna vez en la

que no se haya salido con la suya?
“ Jamas ha perdido un juicio” preguntar:
¢Jamas? ;Jamas ha perdido un juicio? ;Recuerda alguna vez en la que haya
perdido un juicio?
“Cada vez que negocio con él, el acuerdo se termina” preguntar:
¢Cada vez? ;Recuerda alguna vez en la que haya tenido un acuerdo?

1.2.3. (Indices referenciales)

Los indices referenciales aparecen cuando en las oraciones no tienen una referencia

clara respecto de personas o cosa determinada. '® Los indices referenciales en este

" Ibidem. p. 154.
"* BANDLER Richard y GRINDER, John, Op. cit: p. 107.
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trabajo los he separado de los cuantificadores universales vistos en el punto anterior,

los cuales también son indices referenciales pero que indican una universalidad o un
todo. Las preguntas auxiliares que propongo tratandose de los indices referenciales

se muestran a continuacion:

“ Nadie presta atencioén a lo que escribo” preguntar:

¢ Quién especificamente? ;Qué es lo que especificamente escribe?
En estas preguntas podemos apreciar gue buscamos un indice de referencia en
quién realiza la accion y ademas buscamos mas informacion sobre la accion misma.
A diferencia de los cuantificadores universales, en este apartado buscamos la
referencia concreta, lo que quiere decir que a nuestro juicio en esta misma oracién
podemos preguntar. ;Nadie?, ;Nadie presta atencion a lo que escribe?, sin
embargo, la informacién que obtendremos serda mas enfocada a experiencias

universales que el otro utiliza para ejemplificar alguna experiencia concreta.

“ Siempre evito negociaciones en las que me sienta incémodo”
preguntar:
¢ Especificamente en cuales situaciones? ;Cuando especificamente?
Siguiendo el ejemplo y tematica de los cuantificadores universales pudiéramos
preguntar también en este ejemplo: ;Siempre?, ;Recuerda alguna vez en que haya

negociado en situaciones incbmodas?

“ Todo el foro se siente alguna vez asi” preguntar:

¢ Quién especificamente? ;De que manera? ;Cuando especificamente?

“Nos es doloroso verlo asi” preguntar:
¢ Quiénes, especificamente’ somos nosotros? (A  quién-quienes,

especificamente le duele? ;De qué modo especificamente?
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1.2.4. (Ausencia de evaluador)

La ausencia de evaluador es una generalizacién a manera de evaluaciones que
hacemos en las oraciones sin atribuirnos propiamente la responsabilidad de las
mismas. '®' Consideramos adecuadas las preguntas para hacerse en las oraciones

tal y como se muestran enseguida:

“ Esta bien” preguntar:

:Segun quién...? ;Para quién esta bien eso?
é é

“Eso es lo correcto” preguntar:

¢Segun quien...? ;Para quién es lo correcto? ;Correcto de acuerdo a
quién?

En este apartado para el catdlogo de respuestas que expongo y propongo, pueden
ser similares a la forma de operar de los operadores modales de necesidad y de
posibilidad, sin embargo, la utilizacién de una u otra forma de preguntas, dependera

del contexto y de lo que verdaderamente busquemos de informacién.

1.3. Distorsiones:

1.3.1. (Equivalencia compleja)

181

Apuntes de la Maestria de Programacion Neurolingiistica. Op. cit.
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Las equivalencias complejas usadas en oraciones, por lo regular tienen una
construccion sintactica y de manera muy frecuente, se utilizan dos frases con una
pequefa pausa una seguida de la otra. ' Es conveniente aclarar, que no
necesariamente existe una relacion cierta entre las dos frases que se utilizan en las

oraciones que utilizan equivalencias complejas, tal y como sefalo a continuacion:

“No esta sonriendo...no le gusta mi proyecto” preguntar:

¢Como es que el no sonreir significa que no me gusta su proyecto?
-

“Si no me contesta cuando le llame, quiere decir que no desea que le
lleve su caso” preguntar:

¢Coémo es que el que no conteste, quiere decir que no desea que le lleve su
caso?

El hecho de que no conteste, ¢significa que desea que no lleve su caso?

1.3.2. (Presuposiciones)

Las presuposiciones son oraciones que contienen suposiciones tomadas de nuestra
experiencia personal y, generalmente denotan una creencia que no mostramos
claramente en este tipo de oraciones, sino de manera incubierta'®®, por ejemplo en la
oracion : ¢No me ira a dar garrotazo otra vez el juez?, podemos apreciar que de
manera incubierta el hablante estd manifestando que “En otra ocasion el juez le dio
garrotazo, es decir, que no le concedi6 la razén” . En estas oraciones ya sean
realizadas como afirmaciones o como interrogantes, proponemos preguntar o

repreguntar lo siguiente:

“ Eres mal Abogado” preguntar:

¢ Qué te hace pensar que soy mal Abogado?

"** BANDLER Richard y GRINDER, John, Op. cit; p. 115.
'™ O’ CONNOR, Joseph. Op. cit; p. 155.
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“ De nueva cuenta va a perder” preguntar:

¢ Qué te hace pensar que va a perder?

Como ya he mencionado en multiples parrafos, las preguntas deben ser utilizadas de
acuerdo al tipo de informacién que queremos ampliar u obtener, por ejemplo, en la
primera oracion ejemplificada en este apartado y que dice: * Eres mal Abogado” ,
podemos preguntar ademas de las interrggantes senaladas ;Como especificamente

soy mal Abogado? .

“ Si mi cliente va a ser tan mentiroso como la Gltima vez que hablamos,
entonces no llevaré su caso”. preguntar:
¢Qué especificamente te parece tan mentiroso de tu cliente? ;Cémo

especificamente, te parecié mentiroso tu cliente?

1.3.3. (Causa y efecto)

Las oraciones que utilizan una distorsién en la modalidad de causa y efecto, refieren
a las creencias de parte del que habla, que una persona puede efectuar una accion
que necesariamente provoca en otra persona una emocion o un determinado estado
interior. Lo evidente en este tipo de distorsion es que la persona que experimenta la
emocion o estado interior es representada como no teniendo alguna opcioén de
responder de otra forma. '®* Como ejemplo muestro algunas preguntas que pueden
ser utilizadas para obtener informacién a pesar de los elementos causa y efecto que

se presenten:

“Me hace perder clientes cuando habla” preguntar:

¢De qué manera exactamente te hace perder clientes cuando él habla?

' BANDLER Richard y GRINDER, John, Op. cit; p. 122.
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“No me gusta ser aguerrido, pero mi trabajo me lo exige” preguntar:
¢De qué manera exactamente tu trabajo te exige ser aguerrido? ;Qué

deberia pasar para que tu trabajo no te exigiera ser aguerrido?

“Quisiera terminar el juicio, pero no quiero enemigos” preguntar:;
¢De qué manera exactamente tendrias enemigos de terminar el juicio?

¢ Qué tendria que pasar para que no tuvieras enemigos?

1.3.4. (Lectura de pensamiento, lectura de mente)

La lectura de mente es una distorsion en donde el que habla sin tener referencia
cierta, basado en creencias, supone una situacién o un estado de animo concreto. O
sea, sin evidencia directa, pretendemos saber lo que otra persona esta sintiendo o
pensando.'® Propongo las siguientes interrogantes para cuando nos encontremos

ante lecturas de pensamiento en oraciones:

“Mi cliente se siente seguro” preguntar:

¢ Cémo sabes exactamente que tu cliente se siente sequro?

“ Sé qué es lo que lo motiva a interponer recursos innecesarios”
preguntar:
¢Como sabes exactamente qué es lo que lo motiva a interponer recursos

innecesarios?

“Estaba agobiado, pero no lo iba a soportar” preguntar:

¢ C6émo sabes exactamente que estaba agobiado?

"™ O' CONNOR, Joseph. Op. cit; p. 158.
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He terminado con las modalidades basicas de un metamodelo en el lenguaje juridico
segun las cuales son las mas aceptadas por autores de este tema y, con la finalidad
de ampliar un poco mas las vertientes dadas, sugiero incluir a nuestra lista las

siguientes modalidades:

1.3.5. ( Uso del porque y del pero)

Los usos cotidianos del porque y pero, pueden ser notorios en una distorsién. Ya
hemos manifestado que el uso de la palabra porque puede desarmar una oracién ya
que esta palabra es una razon en si misma. '®Por otro lado, es muy com(n que al
texto seguido de la palabra pero le mostremos mas credibilidad que a la primera
parte, o sea, el pero puede desacreditar la primera parte de la oracién otorgandole
mas valor a la segunda. A continuacién proponemos los siguientes ejemplos para

atacar el uso de estas dos palabras'®’:

“ Me siento muy débil porque mi colega no esta” preguntar:
¢Siempre te sientes débil cuando tu colega no esta?, ;Si tu colega

estuviera, entonces no te sentirias débil?

“ Yo no deseo enojarme, pero el secretario me provoca” preguntar:

¢ Siempre que el secretario lo provoca, usted se enoja?, ;No se enojaria si el
secretario no lo provocara?, ;Quiere decir con ello, que su provacacion le obliga a
enojarse?

Las herramientas auxiliares -que he explicado en este capitulo, pueden
aplicarse de multiples maneras, pero para efectos de esta tesis profesional,

describimos las clasificaciones efectuadas a lo largo de este apartado. Las preguntas

"™ RIBEIRO, Lair. Op. cit; p. 179.
"' MOHL, Alexa. Op. cit; pp. 110y 111.
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pueden realizarse por los Abogados de frente en una negociacion, o de manera

interna al contestar una demanda, al preparar una demanda o un recurso vy,
considero que puede ayudar también a tener mas claridad o a buscarla cuando la
informacién no provenga directamente de ellos sino de los contrarios. Algunos
autores sefialan que para mejorar la argumentacion, es conveniente la utilizacion del
conocimiento, disposicién y habilidad para organizar una discusién, apoyar con
razones lo que se diga, saber cuando y qué preguntar, clarificar el discurso, tomar en
cuenta el contexto de la discusion, reconocer la estructura de un argumento, saber
cuando la evidencia es insuficiente y buscar alternativas. '®® El metamodelo juridico
que hemos propuesto, puede emplearse para saber cuando y qué preguntar (cuando
busquemos claridad o intentemos buscar una estructura profunda de lo que nos
dicen de manera verbal y escrita), tomar en cuenta el contexto ( al buscar la
pertinencia de preguntar o no preguntar y escoger la técnica adecuada), al
reconocer la estructura de un argumento (no tanto enfocandonos a la tematica o

gramatica del argumento, sino en busca del sentido mismo).

El presente trabajo como he indicado a lo largo de todo su contenido puede
aplicarse en distintas areas del ejercicio profesional del Abogado, y en el plano
litigioso no debemos dejar de lado la importancia que tienen algunas de estas
herramientas auxiliares en el plano probatorio, ya sean los medios probatorios
propios o los ofrecidos por la parte contraria, debido a que por prueba debemos
entender como el medio de convencimiento, actualizado de diversas formas, que
emplean las partes para que el Juez se cerciore de que los hechos y Derechos
sometidos a su consideracién en el proceso son veridicos’®. En otras palabras, el
Juzgador debera sefalar en su momento, el valor probatorio de los elementos
ofrecidos por las partes y por tal razén considero que la prueba testimonial y
confesional, revisten una gran importancia ya que de manera directa podemos

establecer el objetivo probatorio que cada una debe tener.

1% DEHESA Davila, Gerardo, Introduccion a la retérica y la argumentacién, Suprema Corte de Justicia de la Nacién, México
2004, p. 175.

'* SUPREMA CORTE DE JUSTICIA DE LA NACION, Manual del Justiciable, Elementos de Teoria General del Proceso, Poder
Judicial de la Federacion, México 2003, p. 83
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Las pruebas testimonial y confesional principalmente, son aquellas que nos
permiten generalmente tener un contacto directo con quienes han de articular
posiciones o quienes han de responder ante un interrogatorio, por lo que se hace
mas latente la idoneidad de aplicar algunas de las técnicas que en este capitulo se
han propuesto, ya que si bien es cierto, que la ley impone reglas para el ofrecimiento,
preparacion, desahogo y su posterior valorizacién, también lo es que los preceptos
legales aplicables al caso pueden ser ambiguos y en ocasiones las buena marcha de
esta clase pruebas dependera del talento del Abogado en turno.

El' Juzgador deberd tomar en cuenta todos los elementos probatorios
ofrecidos y desahogados en proceso para resolverlo, con base en una vinculacién
directa entre los medios de prueba y los motivos de prueba, siendo los primeros
aquellos elementos que pueden producir conviccién en el énimo del Jjuzgador acerca
de los hechos controvertidos y dudosos™ y los segundos se refieren a las
especiales razones o fundamentos por los que el juez cree en su resultado™’.
Nuestro sistema juridico, cuenta con un sistema probatorio mixto'®?, es decir, por una
parte acepta el sistema de la prueba libre o legal o tasado'® en donde el juzgador
debe sujetarse estrictamente a los valores o tasas establecidos, en otras palabras el
juzgador se limita a revisar si las pruebas se practicaron respetando las exigencias
legales y un sistema de libre apreciacion razonada'* en donde el juez de manera
libre valora las pruebas pero ajustandose a reglas de coherencia logica y de forma

razonada, los motivos de su valoracion.

Entonces el metamodelo juridico también puede intentarse en el desahogo
de alguna prueba testimonial o confesional, principalmente cuando nos hemos
reservado el Derecho para formular ‘mas preguntas o posiciones debido a que el

articulante, nos marcara la pauta de que técnicas emplear dependiendo de sus

"* BANUELOS SANCHEZ, Froylan, Nueva Practica Civil Forense, Tomo |, 11°. ed: Sista, México, p. 857.
191
Idem
' |bidem, p. 868
"> OVALLE Favela, José, Derecho Procesal Civil, 8. ed., Ed. Oxford, México 2001, p. 175.
194
Idem.
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respuestas, tal y como lo permiten los Articulos 99 y 110 del Cédigo Federal de

Procedimientos Civiles, en lo referente al desahogo de la prueba confesional y, los
Articulos 173 y 175 del mismo ordenamiento en lo que respecta al desahogo de la

prueba testimonial, segun la explicacion que se hace a continuacién a lo citado:

ARTICULO 99.- Las posiciones deben articularse en términos claros y precisos; no
han de ser insidiosas; deben ser afirmativas, procurandose que cada una no

contenga més de un hecho, y éste ha de ser propio del que declara.’®®

El anterior Articulo refuerza lo dicho a lo largo de este capitulo, ya que
teniendo en mente las técnicas descritas, podemos observar precisamente si hay

claridad en las posiciones que se articulen en el desahogo de la prueba confesional.

ARTICULO 110.- Terminado el interrogatorio, la parte que lo formulé puede articular
oral y directamente, en el mismo acto y previo permiso del tribunal, nuevas
posiciones al absolvente. En este caso, cuando, al acabar de hacerse una pregunta,
advierta el tribunal que no se ajusta a lo dispuesto en el Articulo 99, la reprobara, y
declarara que no tiene el absolvente obligacion de contestarla; pero se asentara

literalmente en autos.®®

En este precepto, como parte receptora de las posiciones respondidas por el
articulante, de acuerdo a las técnicas propuestas, podremos buscar que clase de
pregunta o que modalidad debemos usar para articular nuevas posiciones en caso
de que la informacion expresada no sea lo suficientemente clara para nuestros
intereses.

ARTICULO 173.- Para el examen de los testigos, no se presentaran interrogatorios
escritos. Las repreguntas seran formuladas verbal y directamente, por las partes o

sus Abogados, al testigo. Primero interrogara el promovente de la prueba, y, a

* COMPILA IX, Suprema Corte de Justicia de la Nacion, 2004, Codigo Federal de Procedimientos Civiles.
196
Idem.
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continuacion, las demas partes, pudiendo el tribunal, en casos en que la demora
puede perjudicar el resultado de la investigacion, a su juicio, permitir que, a raiz de
una respuesta, hagan las demas partes las repreguntas relativas a ella, o formularlas
el propio tribunal.’®’

Con relacion a este Articulo, estimo que ademas de hacer uso de lo
senalado en el capitulo | y II, referente al manejo del lenguaje corporal, de acuerdo a
las respuestas dadas por el testigo, el Abogado se encontrara con la posibilidad
inmediata de repreguntar si aprecia una eliminacion, generalizacion o distorsion y, en
ese sentido las repreguntas seran efectuadas de acuerdo a lo que pretenda acreditar
o desacreditar en el desahogo de esta prueba, siguiendo los limites que impone la
misma ley. '

ARTICULO 175.- Las preguntas y repreguntas deben estar concebidas en términos
claros y precisos; han de ser conducentes a la cuestion debatida; se procurara que
en una sola no se comprenda mas de un hecho y no hechos o circunstancias
diferentes, y pueden ser en forma afirmativa o inquisitiva. Las que no satisfagan
estos requisitos, serdn desechadas de plano, sin que proceda recurso alguno; pero

se asentaran literalmente en autos.’®®

De nueva cuenta, en este otro Articulo del Codigo Adjetivo Federal, el
juzgador busca la claridad en las preguntas y repreguntas y, nosotros también
estamos en la posibilidad de buscar la claridad en las respuestas usando preguntas

tendientes a ampliar |a informacién en caso de que nos sea necesario.

Asimismo las legislaciones estatales tienen reglas similares en cuanto al
ofrecimiento, preparacion, desahogo y valoracion de las pruebas con relacion a la
legislacion procesal federal, sobre todo en materia civil, por lo que referente a la

prueba testimonial sefialo lo siguiente:

"7 Idem.

"% Idem.
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El Cédigo de Procedimientos Civiles para el Estado de Nayarit, en primer
lugar en su Articulo 169, establece que el juzgador para conocer la verdad puede
valerse de personas o de cualquier otro medio de prueba, ya sea que pertenezca a
las partes o a un tercero, sin mas limitaciones que las de que las pruebas no estén
prohibidas por la Ley ni sean contrarias a la moral'®®. A su vez, el correlativo del
Codigo de Procedimientos Civiles del Estado de Jalisco en su Articulo 283, tiene su
redaccion idéntica al texto del Codige Civil adjetivo del Estado de Nayarit,
previamente citado. O sea ambas legislaciones sefialan que tipos de prueba pueden

ofrecerse y en apariencia cualquiera que sea acorde ala Ley y ala moral®®.

El Codigo Adjetivo para el Estado de Nayarit, no establece un analisis por
separado para cada prueba, solo sefala categoricamente los medios de prueba
cominmente aceptados®®'. Asimismo, las reglas para su desahogo se indican en
diversos Articulos referentes a la Audiencia de Recepcion dentro de la Seccion

Quinta, Capitulo II, de entre los que destacan los siguientes Articulos :

ARTICULO 206°% - Las posiciones deberan reunir los siguientes requisitos:

|.- Articularse en términos precisos;

II.- Concretarse a hechos que sean objeto del debate,

Ill.- No han de ser insidiosas. Se tendran por insidiosas las que se dirijan a ofuscar la
inteligencia del absolvente con el objeto de inducirlo a error y obtener una
declaracion contraria a la verdad;

IV.- No ha de contener cada una mas que un solo hecho, salvo cuando esta sea
complejo, compuesto de dos o méas actos, podra comprenderse en una sola, si por la
intima relacion que exista entre ellos, no puede afirmarse o negarse uno sin afirmar o

negar el otro; y

'% SUPREMA CORTE DE JUSTICIA DE LA NACION, Poder Judicial de la Federacion, Legislacién de Nayarit 2004, Cédigo de
Procedimientos Civiles del Estado de Nayarit.

™ 3OBIERNO DEL ESTADO DE JALISCO, Secretaria General de Gobierno Unidad Editorial Guadalajara, Jalisco, Codigo de
Procedimientos Civiles, Guadalajara 2000, p. 73

201 cadigo Civil para el Estado de Nayarit. Articulo 175.

2 |bidem. Articulo 206.
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V.- El hechos ha de ser propio del absolvente, excepto cuando éste sea procurador

cesionario o subrogatario.

ARTICULO 224*® . Los testigos primero declararan espontaneamente sobre los
hechos, pudiendo el Juez interrogarlos ampliamente y luego las partes, limitdndose a
los puntos dudosos, obscuros u omitidos. El Juez impedira estrictamente preguntas
ociosas e impertinentes.

.

De los anteriores Articulos se deduce que el Juzgador puede y debe producir
sentencias con una valoracion de pruebas mixta y el ofrecimiento de pruebas no esta
limitado salvo que éstas vayan contra la moral y buenas costumbres. El Articulo 206
ya referido, sefiala en la fraccion |ll.- que las posiciones no han de ser insidiosas y
las técnicas del metamodelo indican como es posible repreguntar o formular
posiciones con base en las mismas respuestas del absolvente con miras de obtener

mas informacion.

Por otro lado, el Codigo de Procedimientos Civiles para el Estado de Jalisco,
en sus Articulos 312 y 366, referentes a las reglas basicas para el desarrollo y

formulacién de posiciones y preguntas a los testigos, se constrifie en lo siguiente:

ARTICULO 312 % - Las posiciones deberan articularse en términos precisos, no han
de ser insidiosas, debera contener cada una un solo hecho y éste ha de ser propio
del que declara. Un hecho complejo puede comprenderse en una posicion cuando
por la intima relacion que exista entre sus elementos, no pueda afirmarse o negarse
uno sin afirmar o negar el otro. Se tendran por insidiosas las preguntas que se dirijan
a ofuscar la inteligencia del que ha de responder, con el objeto de obtener una
confesion contraria a la verdad. Cada’ parte podra articular a la contraria hasta

cuarenta posiciones en cada instancia.

** Ibidem. Articulo 224,
** Ibidem. Articulo 312.



87
ARTICULO 366 .- Para el examen de los testigos los interrogatorios se formularan

en el momento de la audiencia por el oferente de la prueba y no podran exceder de
cuarenta preguntas que tendran relacion directa con los puntos controvertidos y no
seran contrarias al Derecho o a la moral; deberan estar concebidas en términos
claros y precisos, procurando que en una solo no se comprenda mas de un hecho,
salvo que se trate de hechos complejos. El juez debera cuidar que se cumplan estas
condiciones no admitiendo preguntas que las contrarien. Lo mismo se observara en
las repreguntas que se formulen. La resolucion que apruebe o repruebe las

preguntas contenidas en un interrogatorio no admite recurso.

De ambas legislaciones estatales se desprende que las reglas para el
desahogo de las pruebas confesional y testimonial en apariencia son simples, sin
embargo, deben cuidarse para que el juzgador pueda intervenir en el desahogo de

dichas pruebas y para que también conceda esta facultad a las partes.

Con relacion a la regla general en el desahogo de las pruebas confesional y
testimonial consistente en el hecho de que el juzgador vele que las posiciones y
preguntas estén concebidas en términos claros y precisos, y que cada una de ellas
comprenda un solo hecho, y no hechos y circunstancias deferentes, algunos autores
sefalan que esta regla nace con la intencién de que los absolventes o testigos no
afirmen la existencia de hechos falsos o nieguen la de aquellos que son

verdaderos®®, a lo cual nos apegamos pero con la vinculacion final de otras pruebas.

El actuar de los Abogados es imprescindible para el desahogo de una prueba
confesional o testimonial, ya sea en representaciéon del absolvente o del oferente,
toda vez que las posiciones insidiosas o al menos las que notoriamente lo sean, son
causales de nulidad y para el desahogo de estas pruebas, el Abogado con

independencia de las partes que represente, debe mostrar seguridad y aplomo y si

5 Ibidem. Articulo 366
#® MATEOS ALARCON, Manuel, Las pruebas en Materia Civil, Mercantil y Federal, 6°. ed., Cardenas Editor Distribuidor,
México, 2003, p.330.
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como Abogados notamos que nuestro representado se encuentra nervioso, debemos

allegarnos de todos los medios fisicos y psicoldgicos para buscar como objetivos de
estas pruebas, una claridad mental. 27 Por otro lado y cuando la preparacién previa
al desahogo de las pruebas testimonial y confesional corresponda a conseguir un fin
especifico, el Abogado representante de acuerdo a sus intereses, debe platicar con
antelacion con su representado, no con la intencion de preparar algun dicho, sino con
la premisa de obtener una informacion clara evitando la ofuscacion mental*®®,

pudiendo utilizar desde estos momentos las técnicas del metamodelo propuesto en
este capitulo.

A manera de conclusion y propuesta, creemos que el metamodelo nos ayuda
a obtener claridad en nuestra comunicacién y en la de los demas, con independencia
del area en la que intervengamos como Abogados y, en el plano procesal, el
metamodelo puede servir para el buen desarrollo de las pruebas confesional y
testimonial, sin embargo, creemos que no es suficiente para que en todos los
procesos litigiosos las resoluciones sean completamente fundadas y motivadas, es

decir, consideramos que el juez debe valorar todo lo acontecido en el proceso.

En el plano probatorio, la prueba presuncional debe revestir mayor fuerza y
si previo a dictar sentencia en primera instancia en un procedimiento en donde se
hayan ofrecido y desahogado pruebas testimoniales y/o confesionales, si el juez
haciendo gala de presunciones se percata que algun testimonio o confesién puede
tener un peso definitivo en la sentencia a pesar de existir elementos de duda, previo
a dictar sentencia, de manera razonada y motivada puede solicitar una prueba
pericial en psicologia para analizar las constancias procesales o incluso solicitar de
nueva cuenta el desarrollo de estas pruebas con la presencia e intervencion de un

perito con preparacion especial.

2071

MAR, Nereo, Guia del Procedimiento Civil para el Distrito Federal, 5*.ed., Porria, México 2003, p. 285.
8 VALDIVIA VAZQUEZ, Roberto, Praxiologia Juridica, 2°. ed. Trillas, México 2001, p. 42
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Desde luego, los juzgadores y demas personal judicial, asi como de los

Abogados en general requieren de mas preparacion no solo doctrinaria y referente al
conocimiento del Derecho sustantivo y adjetivo, sino que debe intentarse buscar en
el actuar aspectos mas humanos, y considero que una caracteristica trascendente
para valorar a la ciencia del Derecho como eminentemente humana y social en

busca de la justicia, sin lugar a dudas, es la comunicacion.
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CAPITULO IV. RETORICA INFLUYENTE ( LENGUAJE DE INFLUENCIA).

1. JUSTIFICACION.

En el capitulo anterior propuse algunas herramientas auxiliares tendientes a
buscar informacion clara cuando un Abogado en el ejercicio cotidiano de su profesion
se encuentre nos frente a sus clientes, contrapartes, autoridades o en una
negociacion dentro de algin procedimiento alterno de solucién de controversias en
cualquiera de sus variantes. También ‘he dicho que el actuar del Abogado es
diverso, muy amplio y a veces contradictorio, segun las pretensiones buscadas en
sus intervenciones como profesionistas. En algunos puntos de la ciencia del Derecho
es preciso que ésta se apoye de otras ramas para mayor conocimiento juridico y
cumplimiento de las exigencias propias de la ciencia que nos ocupa.”® A Io largo de
este trabajo le he dedicado especial importancia al lenguaje, ya sea verbal y no
verbal y hemos manifestado también, el papel que juega para un Abogado el

lenguaje escrito o hablado, es decir, expresado en papel o en palabras.

Dentro del lenguaje verbal ya sea oral o escrito existen lenguajes
especializados, los cuales son operantes para la practica de determinada profesion
para transmitir informacion en el sentido que se pretende.?’® En este capitulo me
centrare en la explicacion referente a un tipo de lenguaje que rompe un poco con el
esquema presentado para la propuesta de un metamodelo del lenguaje juridico, pero
creo pertinente la incursion de otras técnicas u otros tipos de lenguaje especializado
para utilizarlas como herramientas en el actuar diario de los profesionales dentro de
la ciencia del Derecho.

Me he aventurado en esta tesis profesional en proponer dentro del camulo de
herramientas auxiliares para los Abogédos, un tipo de lenguaje de influencia usado y

estudiado por los psicoterapeutas, en donde para cada intervencién de algun

*" DEHESA DAVILA, Gerardo, Introduccidn a la retérica y la argumentacién, Suprema Corte de Justicia de la Nacién, México
2004, p.131.
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Abogado éste se centre principalmente en el lenguaje del otro, ya sea contrario,

negociante, cliente o autoridad.?’’ Sin embargo, lo anteriormente propuesto no es
algo nuevo en cuanto a la importancia del lenguaje se refiere, cabe recordar que en
la Antigua Grecia, existian filosofos que manejaban y estudiaban la retérica. Estos
filbsofos mejor conocidos como sofistas no sélo se preocupaban por convencer a
sus escuchas, sino que tenian un profundo interés por las formas linguisticas lo que
a la postre les permiti6 analizar el lenguaje, las figuras retoricas, penetrar en los

problemas de la logica y preparar las vias,del pensamiento l6gico.?™

En la actualidad muchos sistemas juridicos, buscan de diversas maneras el
incluir en sus legislaciones medios alternativos para la solucion de controversias, ya
sea con procedimientos llevados por particulares, custodiados por la misma
autoridad jurisdiccional o encomendados a un érgano privado. Sin lugar a dudas,
creo que los medios alternativos para la solucion de conflictos legales, deben ser una
tarea casi exclusiva para los Abogados, sin embargo, aun en nuestros dias por lo
general la preparacion en las universidades se dirige a otro rumbo sin profundizar en
las maneras en como manejar o tratar la solucion de conflictos de manera alternativa.
Por ejemplo, en algunas instituciones educativas del pais como el Instituto
Tecnologico de Estudios Superiores de Occidente (ITESO), dentro de sus planes de
estudio imparten materias tendientes a la busqueda de opciones alternativas en la

resolucion de conflictos como son la mediacion, conciliacion , negociacion y arbitraje.

Para algunos, un mediador en busca de la solucion de conflictos, debe tener
cualidades notorias para el desempefio de esta funcion y, para efectos de este
trabajo destaco la creatividad en la creacion de ideas, facilidad en la comunicacion y
para poder estimularla entre las partes, capacidad para generar confianza, saber

213

escuchar y empatia. En el presente capitulo propondré un tipo de lenguaje

referente a una posibilidad de influencia en el otro, el cual puede ser utilizado por el

2 WATZLAWICK, Paul, El lenguaje del cambio, Editorial Herder, Barcelona 1994, p. 124.
212 \|RAU, Ramén, Introduccién a la historia de la filosofia, 12%. ed., Universidad Nacional Autonoma de México, México 1995,

Bl X
B ABZ, Informacion y andlisis juridicos, Afio 7, México, Noviembre de 2001, p. 38.
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Abogado directamente con su cliente o contrario o cuando intervenga como tercero,

ya sea como conciliador, mediador o incluso arbitro en algtin procedimiento vigilado
por organos jurisdiccionales o por particulares. Ademas toda secuencia en la
comunicacion aun las que se dan en una negociacion puede variar, y en ocasiones la
resolucion de alguna de ellas puede estribar en la utilizacion de un lenguaje técnico
especializado, el cual sin lugar a dudas los Abogados son los que mejor pueden
manejarlo tratandose situaciones juridicas®™*, o de formalidades gramaticales que
aunque no encuentran una definicion en la ley, dentro de ella aparecen un sinfin de
conceptos propios de los Abogados, tal es el caso de palabras especializadas como
rubro, rescision, terminacion, novacién, entre otras, las cuales no significan lo mismo
y tienen un sentido y sdlo uno. Ese tipo de lenguaje, técnico y utilizado dentro de la
argumentacion a partir de principios generales del Derecho?'®, es un lenguaje que se
aprende en la escuela en cada materia, sin embargo, precisamente este trabajo se

enfoca al lenguaje que no se aprende o no se ensefia de manera formal en las
escuelas.

Para justificar mas aun el presente trabajo y sobre todo el presente capitulo,
debo mencionar que para algunos autores, las principales etapas en una conciliacién
son: La convocatoria (lograr que las partes acudan a negociar o acepten una
posibilidad alterna de solucién de controversias)*'®, negociacion o fase principal (A
partir del didlogo y del concenso deben ir alcanzandose paulatinamente acuerdos

precisos) 2'7

, entre otras etapas como la creacion del escenario (consistente en
buscar que el espacio fisico en donde se realice la mediacion sea agradable)?'® | I1a
bdsqueda de informacion relevante (en la busqueda de informacion que aflora
facilmente a la superficie como la que se consigue a traveés de diversas técnicas)?'?,

etapas a las que he propuesto como apoyo lo contenido a lo largo de este proyecto.

*'* ARELLANO GARCIA, Carlos, Teoria general del proceso, 8° ed., Porria, México 1999, p. 71.
*'* Argumentacién basada en buscar el elemento fundamental de una cosa. DEHESA DAVILA, Gerardo, Op. cit: p. 403.
j"_’ ABZ, Op. cit; p. 39.
" Idem.
28 dem.
° 1dem.
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Otros conocedores del tema sefialan que existen otras fases en toda

negociacion como son preparacion y analisis, discusion, cierre, acuerdo, resultados y
seguimiento®™. Sin embargo, hemos hecho énfasis de las bondades de la
negociacion en la vida y como una util herramienta en el desarrollo profesional de los
Abogados, lo cual nos trae como consecuencia a evitar tomar a la negociacion como
un fin en si mismo, por lo que trataré en este capitulo algunas fases en las

negociaciones y tacticas para el empleo practico de estas herramientas.

2. LENGUAJE DE INFLUENCIA EN ACCION.

Al referirnos al lenguaje de influencia nos referiremos a aquel tipo de lenguaje que
busca inducir a otra persona o nos permite encontrar intentos de induccion del otro,
lo que lograremos enfocandonos principalmente en las experiencias de nuestro
interlocutor.  El lenguaje nos permite comunicarnos con los demas y dentro del
lenguaje las palabras tienen el poder persuadir y disuadir. Y tanto la capacidad de
persuadir como la de disuadir por medio de las palabras nacen en un argumento
inteligente que se dirige a otra inteligencia. Tanto la persuasién como la disuasion se
basan en frases y en razonamientos, apelan al intelecto y a la deduccién personal.
Pero todos los psicologos saben que cualquier intento de persuasién provoca
resistencia. Por pequefia que parezca, siempre se produce una desconfianza ante
los intentos persuasivos, reaccion que hara mayor o menor el segun el caracter de la
persona. *' Con el modelo que propongo en este capitulo, precisamente desafiaré

las resistencias que pueden presentar los demas.

Para muchos Abogados puede parecer extrafio o poco creible pero el
lenguaje de influencia que propongo ‘'se encuentra fundado en algunos patrones
usados en la hipnosis, principalmente en la hipnosis como psicoterapia. Al respecto

debo sefalar que consideramos que algunas técnicas de la hipnosis pueden

#° TRUJILLO José Ramoén y GARCIA GABALDON, Jesus Negociacion, Comunicacion y cortesia verbal, teorfa y técnicas,
Limusa, Mexico, 2004, p. 3245 y ss.
I GRIJELMO, Alex. La seduccion de las palabras, Taurus, México, 2002, p. 31
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emplearse en un area determinada en el actuar del Abogado, para lo cual senalo a la
hipnosis no como algo “méagico” sino como un estado de atencién focalizada o
centrada en un punto o como algunos autores de manera tajante sefialan a la
hipnosis como un estado de inconsciencia inducido artificialmente, caracterizado por
una sugestionabilidad muy elevada respecto del hipnotizador?®?. E| presente proyecto
evita el ver a la hipnosis como terapia psicoterapeuta sino que intenta buscar los
elementos méas convenientes que generalmente se usan en esta técnica para
trasladarlos al campo de la Abogacia como una herramienta mas del lenguaje. En
ese sentido debemos entender a las técnicas de hipnosis que sefalo a continuacion
como un medio para centralizar la atencion de nuestro interlocutor hacia un nivel que
nosotros deseemos. De nueva cuenta repetimos que lo anterior puede sonar extrafio,
sin embargo, el Derecho debe evolucionar y en otras areas profesionales que
trabajan con personas, como lo es la psicologia, la utilizacion de este tipo de
lenguaje se viene empleando desde hace mucho tiempo, por ejemplo, dentro de la

psicologia, Paul Watzlawick, un notorio psicélogo contemporaneo refiere que:

“ En la hipnosis se viene empleando, en cambio, desde hace mucho tiempo, el
procedimiento radicalmente contrario: “el hipnotizador aprende y utiliza el lenguaje del
cliente (entendiendo aqui el concepto metaférico y literal). Es decir, el terapeuta no solo
se esfuerza por comprender con la mayor rapidez y amplitud posible las expectativas,
temores, esperanzas, prejuicios, en una palabra, la concepcion del mundo de su
paciente, sino que ademas presta atencién a su lenguaje en el mas estricto sentido de la

palabra y lo utiliza para expresar con él sus propias comunicaciones”, %%

De los diversos patrones que se utilizan para atraer la atencién de una
persona a un nivel de focalizacién, es decir, a un pequefio trance?®*, para efectos de
este trabajo, me referiré Unicamente a los que requieren del uso del lenguaje

exclusivamente ya sea del propio o de nuestro interlocutor.

*? ESCOBAR, Raul Tomas, E interrogatorio en la investigacién criminal, 3°, ed; Universidad, Buenos Aires, 1996.

3 WATZLAWICK Paul, £l lenguaje del cambio, 6° ed., Herder, Barcelona 1994, p. 124.

% Por trance entendemos un "estado alterado con un foco de atencién dirigido al interior mediante estimulos. O’ CONNOR,
Joseph. Op. cit; p. 344.
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Enseguida sefialo las herramientas auxiliares de intervencion que sugiero para
un Abogado respecto de los patrones de lenguaje hipnotico que considero mas

apropiadas o de mas facilidad en su empleo:

2.1. Secuencia del si (Set si). Esta técnica choca con la nuestra legislacion civil en
lo que concierne a las reglas particulares para el desarrollo de las audiencias en
donde se desahogue una prueba confesional®® o testimonial®?®, ya que por lo regular
nuestra legislacion prohibe los cuestionamientos inducidos o preguntar sobre temas
ya contestados o que no tengan relacion con la litis plateada, sin embargo, puede
intentarse la secuencia del si para buscar una respuesta afirmativa o cuando nos
encontremos ante una situacion en donde queremos que lo que estemos diciendo
adquiera aceptacion de manera mas rapida. Esta secuencia consiste en mostrarle al
otro, dos o tres verdades notorias para él sobre algun hecho y de manera casi
automatica, su cerebro se dispondra a aceptar la siguiente aseveraciéon sin
necesidad de verificar la informacion a fondo,?”’ logrando en el otro una tendencia

hacia el si**®, por ejemplo:

Aseveraciones ciertas y comprobables para el otro:
¢ Recuerdas al Magistrado Gonzalez?
Aquél que fungia como ponente en la sala penal...

El mismo que después busco la candidatura para presidente municipal...

Aseveracion poco comprobable para el otro:
Resulta que ese personaje buscara la precandidatura para gobemador como

candidato independiente...

%% L a confesién es la declaracién judicial o extrajudicial, con la cual una parte, capaz de obligarse, con el animo de suministrar a
la otra una prueba en perjuicio suyo, reconoce toal o parcialmente la verdad de una obligacion o de un hecho, que es
susceptible de efectos juridicos. MATEOS ALARCON, Manuel, Op. cit; p. 84.

 Los testigos son (prueba testimonial), las personas que han percibido directamente por sus propios sentidos el hecho
controvertido. MATEOS ALARCON, Manuel, Op. cit; p. 313.

7 Apuntes de la Maestria de Programacién Neurolinglistica. Op. cit.

228 HUDSON O’ HANLON, Willian, Raices profundas, Paidos, México, 2001.
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La aceptacion de nuestro interlocutor a nuestra afirmacion puede o no darse,

sin embargo, se le estd induciendo para que acepte mas facimente lo que le
estamos diciendo al reconocer previamente otras situaciones que le son ciertas y
comprobables, pese que esta técnica contrarie lo establecido por el Articulo 99 del
Codigo Federal de Procedimientos Civiles en lo concerniente al desahogo de la

prueba confesional y la forma de articular posiciones como se refiere a continuacién:

ARTICULO 99.- Las posiciones deben articularse en términos claros y precisos; no
han de ser insidiosas; deben ser afirmativas, procurandose que cada una no

contenga mas de un hecho, y éste ha de ser propio del que declara®®’.

Por otro lado, el Cédigo Civil Adjetivo del Estado de Jalisco sefiala en su
Articulo 312, parrafo primero que "las posiciones deberén articularse en términos
precisos, no han de ser insidiosas, deberéd contener cada una un solo hecho y este
ha de ser propio del que declara”, asimismo, en el parrafo segundo, este mismo
ordinal establece que “Se tendran por insidiosas las preguntas que se dirijan a
ofuscar la inteligencia del que ha de responder, con el objeto de tener una confesion
contraria a la verdad”. El similar arabigo del Cédigo de Procedimientos Civiles para
el Estado de Nayarit y que se refiere al Articulo 206, sefiala que las posiciones
deberan reunir los siguientes requisitos: |.- Articularse en términos precisos; |l.-
Concretarse a hechos que sean objetos del debate; I1l.- No han de ser insidiosas: V.-
No ha de contener cada una mas que un solo hecho, salvo cuando éste sea
complejo, compuesto de dos 0 mas actos, podra comprenderse en una sola si por la
intima relacion que exista entre ellos, no puede afirmarseo negarse sin afirmar o
negar el otro; y V.- El hecho ha de ser propio del absolvente, excepto cuando éste

sea procurador, cesionario o subrogatario.

Luego entonces, en la utilizacion de esta herramienta para buscar el no

formular posiciones insidiosas, es necesario que al secuencia del si se refiera a

2 COMPILA IX, Suprema Corte de Justicia de la Nacién, 2004, Codigo Federal de Procedimientos Civiles.
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situaciones ciertas y palpables a primera vista por el absolvente, tratandose de las

posiciones en el desahogo de prueba confesional, pero hay que recordar, que tan
solo es una parte de las muchas en las que estas técnicas pueden usarse ya que
también pueden emplearse en la comunicacion ordinaria con clientes, colitigantes,

autoridades o en una negociacion.

2.2. Buscando la vaguedad o sentidos imprecisos en la comunicacién con

miras a buscar algin acuerdo entre partes:

El metamodelo de lenguaje juridico que propongo, pretende buscar o ampliar el
obtener informacion, sin embargo, en este capitulo se buscara el sentido opuesto a
algunas técnicas propias del metamodelo, para usarlas como herramientas en

intervenciones tendientes a la negociacion o a la busqueda de comunicacion eficaz y
en ocasiones no violenta:

2.2.1. Verbos inespecificos.

Ningun verbo es completamente especifico. La utilizacién de verbos especificos en
este tipo de lenguaje de influencia, el otro estara obligado a aportar el significado a la
frase en la manera que a él le convenga23°, sin embargo, en esta modalidad a quien
la utilice no le interesa encontrar el significado del verbo sino la forma en la que el
otro reciba la informacién y la respuesta que deseemos obtener.

Ejemplo:  “ Puede seguir sintiendo eso...”, En este ejemplo utilizado es el verbo
ser como referencia principal, sin embargo no definimos el significado concreto del

verbo.

#% GRINDER John y BANDLER, Richard Op. cit; p. 321.
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2.2.2. Uso de nominalizaciones.

Al igual que los verbos inespecificos, el uso de nominalizaciones hacen que el
oyente busque dentro de su experiencia el significado que les es méas adecuado. %’
Es la clase de lenguaje mas utilizado por los politicos, vendedores, negociadores,
Abogados, etcétera.

Ejemplo:  “ E/ magistrado Gonzélez tiene muchos conocimientos”, En este

ejemplo, la nominalizacion es la palabra “conocimientos” y en esta frase se aprecia
que el hablante no ha descrito con precision que conocimientos tiene el Magistrado
Gonzélez y quiza, si éste es integrante de una sala penal, el oyente se enfoque vy
entienda como “conocimientos”, los referentes al &rea penal y, puede ser que el
hablante, se haya referido a conocimientos en algun deporte, por ejemplo un

futbolista al momento de ejecutar un tiro “penal”.

2.2.3. Operadores de modo.

El empleo de operadores de modo o palabras que indican un deber, tales como
deberia, debe, tiene que, no puede, no hara que, limitan las opciones del oyente,*? a
diferencia del metamodelo, en donde intentamos desafiar y buscar opciones ante una

imposicion.

Ejemplo:  “; Has observado que no puedes despreocuparte de tu asunto?” . En
este ejemplo, nuestro contrario o colega de negociacién puede ser que si tengas
opciones para despreocuparse de algin asunto, sin embargo pretendemos que
precisamente, le cuesta mas trabajo el despreocuparse de su asunto para buscar
algan punto de acuerdo.

2.2.4. Lectura de pensamiento.
La lectura de pensamiento en el lenguaje de pensamiento la utilizaremos para captar

mas aun la atencion del oyente.

B bidem. p. 320
2)9em.
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Ejemplo:  “Te has de estar prequntando qué te voy a proponer “. Este ejemplo

nos permite que nuestro oyente preste atencion a nuestras propuestas.

2.2.5. Causay efecto.

Para efectos del lenguaje de influencia que propongo, debemos utilizar palabras que
impliquen una relacién de causa-efecto entre algo que esta ocurriendo y algo que
pretendemos que ocurra.”” Las palabras mas usadas en esta modalidad son 'y,

durante, conforme, mientras, entretanto, r;.aré provocara, causara.

Ejemplos: “ Esta escuchando mi exposiciéon y puede comenzar a sentirse
tranquilo”. El citado ejemplo, puede usarse con algun cliente nuestro el cual

pretendemos que se relaje ante la peticion de alguna asesoria a su favor.

“ Mientras esté ahi sentado, puede comenzar a sentirse tranquilo” Este
ejemplo puede usarse después de haber platicado por un rato con algin cliente
nuestro y ya en nuestra oficina, le hacemos saber que por haber acudido a nuestro
lugar de trabajo, debe sentirse mas tranquilo por tener la capacidad para darle una

correcta asesoria.

“ A medida que cruza los brazos, notara que todo le quedara mas
claro”. Siguiendo la tonica del ejemplo anterior, pretendemos que nuestro cliente se
sienta tranquilo pero en esta ocasion hacemos referencia a la comunicacion no

verbal de él al referirnos al momento en que éste cruza los brazos.

“ El balanceo de su cabeza, hace que entienda mas rapido” . En esta

ocasion, este ejemplo puede referirse a un movimiento no verbal de nuestro cliente
el cual nos puede distraer pero nuestra intencion es que nos ponga atencion y nos

entienda claramente.

3 Ibidem. p. 322.

I

{1
a

N
Vol AN

T SNdWVD YNVOIIANVYNY Y VST 07



100

2.2.6.- Ausencia de evaluador.
Se utilizan como afirmaciones en las que no se especifica la persona que hace

determinada evaluacién. *** Las afirmaciones con ausencia de evaluador permiten

que facilmente comuniquemos presuposiciones.?*®

Ejemplo:  “ Es bueno que pueda tranquilizarse facilmente” . Este ejemplo no
sefnala quien indica que “es bueno” tranquilizarse Yy a su vez nos permite comunicar

la presuposicion facilmente.

2.2.7. Postulados conversacionales.

En esta categoria podemos encontrar formas de solicitarle a nuestro interlocutor que
realice una accion de forma indirecta. En ocasiones la relacion que guardamos frente
los demas nos impide que solicitemos cosas de manera directa y esta opcién puede
facilitarnos el camino. La segunda intencién de los postulados conversacionales es

obtener del otra una respuesta inmediata y no una contestacién literal.

Ejemplo comun de postulado conversacional:
“¢Tiene la hora?” La respuesta correcta y literal deberia ser si é no, sin
embargo es comun que al preguntar algo similar, las personas nos respondan con la

consecuencia directa de la pregunta, que en este caso seria proporcionarnos la hora.

Para plantear un postulado conversacional, en primer orden hay que pensar

en la respuesta que queremos obtener. 2%

2.2.8. Presuposiciones conductuales.
Como lo he venido manifestando en todo este trabajo, el lenguaje del cuerpo en

ocasiones tiene mas del 75 % de importancia en la comunicacién y haciendo gala de

24 Apuntes de la Maestria de Programacion Neurolingtiistica. Op. cit.

2 GRINDER John y BANDLER, Richard Op. cit: p. 324
8 Ibidem. p. 329.
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ello, podemos hacer que nuestro interlocutor haga algo que nosotros deseemos sin

darle una orden directa y mostrandole el camino con una actividad similar.

Ejemplo:  “;Podemos sentarnos?, al tiempo que nos sentamos, asi mostraremos

lo que deseemos sin dar una orden directa.

2.2.9. Ordenes encubiertas.

Esta es una gran herramienta a mi juicio, en donde nos es complicado ordenarle al
otro por la relacion personal o profesional que guardamos con él para que haga
algo. Esta técnica consiste en una pequefa oraciéon en donde la orden se encuentra
encubierta. Es recomendable referirnos al otro usando su nombre y después encubrir

la orden que deseamos, tal y como se muestra en el siguiente:

Ejemplo: " Aldo recuerda que la gente aprende rapidamente como trabajar
mejor”. En el citado ejemplo, la orden encubierta es “aprende radpidamente como
trabajar mejor” , sin embargo, al agregar a la oracion la frase “ que la gente”, distrae

al otro de una orden directa.

2.2.10. Ordenes negativas.
La orden planteada en sentido negativo es otra modalidad de ordenar algo
indirectamente, sobre todo cuando nos encontramos ante una fuerte resistencia. La

orden se constituye en la oracién que va seguida de la palabra no.

Ejemplo: “No pienses en que tenemos que trabajar mas” . En este ejemplo, el
oyente necesariamente tiene que pensar en ‘trabajar mas para comprender la frase”.
Esta técnica de ordenamiento puede ser utilizada cuando hay una gran resistencia
del otro. 7

BT WATZLAWICK, Paul, El lenguaje del cambio, Paidds, Barcelona 1994, p. 131.
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2.2.11. Entrecomillado.

Es una forma de solicitarle a una persona algo pero no deseamos hacerlo
directamente. También ésta es una forma de ordenar negativamente algo, lo cual nos
puede ser (til cuando queramos decir lo que pretendamos de forma directa.?®® Las

frases por lo general son mas largas que una simple oracién.

Ejemplo:  “ En una ocasion en la que fui demandado, antes de ser Abogado, el
Abogado director del despacho lo pn’merg que me dijo fue “jtranquilicese;” . En este

ejemplo, podemos variar el tono de voz como simulando una orden.

2.2.12. Preguntas encubiertas.
En esta modalidad usamos preguntas de cortesia, que tiene implicita el que la
persona ha de hacer algo a fin de responder a nuestras preguntas. Sin embargo la
pregunta en realidad no se hace.

Ejemplo:  “;Me pregunto que preferirias obtener?”

“¢Tengo curiosidad por saber que te gustaria obtener de esta
asesoria”?

En esta modalidad podemos obtener informacién de manera muy elegante sin que el
otro se niegue a responder por la creencia de que en realidad se le formuld un

cuestionamiento. 2%°

3. Presuposiciones: El uso de las presuposiciones en un lenguaje de influencia nos
ayudan a presuponer lo que no queremos que sea cuestionado. 2° En otras
palabras, la estructura de la verbalizacion da por supuesto algo. **' A su vez, las

presuposiciones se dividen en:

2 Apuntes de la Maestria de Programacién Neurolingtiistica. Op. cit.

*** GRINDER John y BANDLER, Richard Op. cit; p. 328.

“° Ibidem. p. 325.

' HUDSON O HANLON, Willian, Raices profundas, Paidés, México, 2001, p. 151.
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3.1. Palabras de un estado de consciencia.- Se utilizan palabras como saber,

darse cuenta, notar, etcétera.

Ejemplo: /Has notado como te tranquilizas cuando te asesoras de
profesionales?.

3.2. Palabras de orden temporal.- Se utilizan palabras como Antes, después,

durante, desde, en tanto, previo a, cuando, inicio, final, detener, continuar.

Ejemplo:  “ Conforme te estas tranquilizando...”

“ ¢ Quieres ayudarme a contestar la demanda antes que te traslades a
los juzgados?”,

3.3. Adjetivos y adverbios.- Utilizacion de palabras terminadas en —ente.
Ejemplo.  “Afortunadamente, estas disfrutando de tus conocimientos de Derecho.

3.4. llusion de alternativas: Esta es una gran herramienta cuando de manera
inducida deseamos que una persona haga algo dandole opciones para que ella

misma decida. 2*?

Ejemplo:  “;Deseas sentarte en esta silla 0 aquélla?. En este ejemplo al oyente le
estamos dando dos opciones aparentes: sentarse en una u otra silla, sin embargo,
previamente nosotros hemos decidido que se sienten, es decir, al otro no le estamos
dando la opcion de sentarse o quedarse de pie. Asimismo nosotros ya decidimos que

solo tiene dos opciones las cuales previamente ya hemos escogido.

3.5. Ordinales: Es una técnica empleada con la utilizacién de palabras que indican

un orden, tales como otro, primero, segundo, etcétera. **> Tienen una presuposicién

2 WATZLAWICK, Paul, El lenguaje del cambio, Editorial Paidés, Barcelona 1994, p. 95.
3 GRINDER John y BANDLER, Richard Op. cif; p. 325.
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implicita que algo va a suceder o que ya ha sucedido algo, sélo que en esta ocasion

se hara en orden.

Ejemplo:  “ En esta primera cita, analizaremos cual es su pretension”. En este
ejemplo se aprecia que al mencionar la palabra “primera”, referiéndonos a alguna
cita, presupone sin decirlo de manera directa que habra una segunda o mas citas
posteriores.

4. Técnicas adicionales:

4.1. Preguntas en sentido negativo: Las preguntas en sentido negativo sin lugar a
dudas, carecen de técnica al intentar aplicarlas en el desahogo de determinadas
pruebas y, asi lo prohiben multiples legislaciones de nuestro pais, ya que por regla
general, las preguntas y repreguntas han de ser planteadas en sentido afirmativo.
Pese a lo anterior, para alguna negociacién o intervencién en especifico, estas

preguntas sirven para desarmar respuestas opuestas, tales como si, pero, entre

otras.
Ejemplo:  “ Tu entiendes lo que son las preguntas en sentido negativo, ;no es
asi?

“Ta puedes tranquilizarte, o_sno puedes?

4.2. Empleo de metaforas.
La metafora puede usarse de manera ejemplificativa hablando de un tema
especifico para referirnos a otro. %** Las- metaforas pueden ayudarnos para crear un

ambiente de confianza con los demas y nos ayudan a decir las cosas de manera

# HUDSON O’ HANLON, Witlian, Op. cit: p. 79.
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indirecta. Debemos sefialar que para el uso del lenguaje de influencia, las metaforas

deben sugerir nuevas posibilidades.

4.3.- Ambigliedad.

En general todo el lenguaje de influencia en los términos que lo hemos planteado,
supone ambiguedades. Algunos autores sefialan como modalidades de ambigiiedad
la fonoldgica, sintactica, de alcance y de puntuacién, pero para efectos de este
trabajo so6lo describiremos la ambigiedad sintactica por referirse de manera directa
al lenguaje. |

4.3.1. Ambigiiedad sintactica.

Ejemplo: ‘El litigio de los litigantes tiene truco”, En este ejemplo la
ambigliedad puede referirse a que los litigantes usan trucos o que litigar sea un
truco.

El lenguaje influyente como se ha mostrado cobra una gran importancia como
herramienta profesional para los Abogados, el cual puede usarse de manera informal
en nuestra comunicacion diaria o bien, en alguna prueba en conjunto con las demas
herramientas que se han mostrado a lo largo de este trabajo. El lenguaje influyente a
mi parecer reviste una gran importancia en las negociaciones, ya que si bien es
cierto que en teoria todas las personas tenemos las mismas opciones para negociar,
también lo es, que existe en el medio de los Abogados unos que son notables en las
negociaciones derivado de una excelente comunicacion. Una verdadera aplicacion
practica de esta herramienta debe tomarse en cuenta en cualquier intervencion que

tengamos, pero en conjunto tal y como se mostrardA mas adelante.
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CAPITULO V. INTERVENCION PROPUESTA.

1. JUSTIFICACION.

Es preciso resaltar que de este estudio he comprendido la importancia que tiene la
comunicacion en todos los seres humanos, pero he hecho hincapié en algunos
aspectos que todo Abogado debe cuidar. Son cada dia mas las leyes en nuestro pais
que intentan regular de manera activg_ los medios alternativos de solucion de
conflictos y al respecto considero que una gran herramienta con la que cuentan los
Abogados y los que pretendemos serlo para la resolucion de conflictos de manera
alternativa e incluso, conflictos litigiosos es la negociacion. La gran mayoria de las
leyes en nuestro pais buscan que la conciliacion entre las partes sea un medio

efectivo de resolucioén de controversias y no Articulos sin aplicacion practica.

El Codigo de Comercio reformado en sus Articulos 1415 y 1416, permiten la
resolucion de controversias juridicas con la opcién de elegir un acuerdo de arbitraje,
entendiendo a éste como “el acuerdo por el que las partes deciden someter a
arbitraje”® todas o ciertas controversias que hayan surgido o puedan surgir entre
ellas respecto de una determinada relacion juridica, contractual o no contractual”. 246
Sin embargo, creemos que en ocasiones lo complicado para las partes puede ser
llegar precisamente al convencimiento reciproco para la creacién de una acuerdo de
arbitraje.

Por otro lado, la Ley Federal del Trabajo en su Articulo 873, sefiala que una
vez recibido los escritos de demanda, en las 24 horas siguientes “sefialara dia y hora
para la celebracion de la audiencia de conciliacién, demanda y excepciones,
ofrecimiento y admision de pruebas®’” es decir, esta ley especial reglamentaria del

Articulo 123 parrafo A, de la Constitucion Federal de la Republica, impone la

5 £ términos legales el arbitraje es un proceso juridico tramitado, desarrollado y resuelto por particulares. BRISENO SIERRA.,
Humberto, Op. cit; p. 12.

" COMPILA X1, Suprema Corte de Justicia de la Nacién, 2004, Cédigo de Comercio.

“T COMPILA XI, Suprema Corte de Justicia de la Nacién, 2004, Ley Federal del Trabajo.
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conciliacion dentro de una etapa concreta con una regulacién un poco mas concreto

ya que el Articulo 876, separa la “etapa conciliatoria”, como una fase auténoma,

debiendo seguir dicha etapa las siguientes reglas?*®:

l. Las partes compareceran personalmente a la Junta, sin Abogados patronos,
asesores o0 apoderados.

Il. La Junta intervendra para la celebracion de platicas entre las partes y exhortara a
las mismas para que procuren llegar a un‘_arreglo conciliatorio.

Ill. Si las partes llegaren a un acuerdo, se dara por terminado el conflicto. El convenio
respectivo, aprobado por la Junta, producira todos los efectos juridicos inherentes a
un laudo;

IV. Las partes de comun acuerdo, podran solicitar se suspenda la audiencia con
objeto de conciliarse; y la Junta, por una sola vez, la suspendera y fijara su
reanudacion dentro de los ocho dias siguientes, quedando notificadas las partes de
la nueva fecha con los apercibimientos de Ley;

V. Si las partes no llegan a un acuerdo, se les tendra por inconformes, pasando a la
etapa de demanda y excepciones; y

V1. De no haber concurrido las partes a la conciliacion, se les tendra por inconformes
con todo arreglo y deberan presentarse personalmente a la etapa de demanda vy
excepciones.

Asimismo el Cadigo de Procedimientos Civiles sefiala en su Articulos del 234
al 237, existe la posibilidad de crear un compromiso arbitral por medio de la
existencia de una clausula compromisoria de cualquiera de las partes otorgandole

una verdadera intervencién al juez. 2*°

En la practica, generalmente los Abogados intervienen en la etapa conciliatoria
y la habilidad para lograr acuerdos satisfactorios varia segun el conocimiento técnico

y empirico que cada parte tiene respecto de una conciliacion. Por ello creemos que

23 1dem.

*» CODIGO DE PROCEDIMIENTOS CIVILES, Gebierno del Estado de Jalisco, Secretaria General de Gobierno, Decreto 15768,
Guadalajara, 1997.
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para lograr una verdadera conciliacion los Abogados deben tener un conocimiento

mas claro de lo que es la negociacién, pero principalmente de cémo lograr una
negociacion adecuada para cada caso concreto.

Por otro lado, legislaciones estatales como las adjetivas de los estados de
Jalisco y Nayarit, establecen en sus Articulos 282 Bis y 272, respectivamente la poca
regulacion en cuanto a una conciliacion se refiere ya que el primer numeral invocado
en esta parte sefiala que "Contestada‘_ qQue sea la demanda y en su caso, la

reconvencion, el juez de oficio debera citar a las partes a una audiencia conciliatoria

que se verificara dentro de los quince dias siguientes, sin que se suspenda el
procedimiento ni los términos que estén corriendo™. Por otro lado, el segundo
Articulo numerado del Cédigo Civil Adjetivo del Estado de Nayarit establece que: “En
todo juicio cuya naturaleza asi lo permita, la autoridad Jjudicial, en la audiencia de
pruebas y antes del desahogo de éstas, procurara la conciliacion entre las partes®'”
O sea, la conciliacion generalmente es una posibilidad para resolver conflictos
mediante una audiencia, sin embargo, la regulacién en nuestros codigos creo no es
la suficiente y en ocasiones la adquisicion de experiencia para conciliar o negociar
depende del tiempo en que los Abogados se encuentran actuando como
profesionistas. Ya hay un avance en nuestro pais al respecto, tal y como se sefiala
en la Ley Federal de Proteccion al Consumidor o la Ley de Concursos Mercantiles
por citar algunas. La primera de ellas en el Articulo 111, sefala que: “ La
Procuraduria sefialard dia y hora para la celebracién de una audiencia de
conciliacion en la que se procurara avenir los intereses de las partes, la cual debera
tener lugar, por lo menos, cuatro dias después de la fecha de notificacién de la

reclamacion al proveedor”,

La conciliacién podra celebrarse via telefénica o por otro medio idéneo, en

cuyo caso la Procuraduria o las partes podran solicitar que se confirmen por escrito

i cODIGO DE PROCEDIMIENTOS CIVILES DEL ESTADO DE JALISCO,
hitp://www.congresojal. gob.mx/busquedas/Codigos/Cédigo%20de%2020Procedimientos%20civiles.doc , Pagina consultada el
dia 23 de abril de 2005.

*' PERIODICO OFICIAL DEL DiA 09 DE DICIEMBRE DE 2000, Decreta No. 8297, Codigo de Procedimientos Civiles para el
Estado de Nayarit.
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los compromisos adquiridos.”*?. A su vez, la Ley de Concursos Mercantiles en su

Articulo 145 establece que: “La etapa de conciliacién tendra una duracion de ciento
ochenta y cinco dias naturales, contados a partir del dia en que se haga la ultima
publicacion en el Diario Oficial de la Federacion de la sentencia de concurso
mercantil.

El conciliador o los Acreedores Reconocidos que representen por lo menos las
dos terceras partes del monto total de Iq_s créditos reconocidos, podran solicitar al
juez una prorroga de hasta noventa dias naturales contados a partir de la fecha en
que concluya el plazo senalado en el parrafo anterior, cuando consideren que la

celebracién de un convenio esté proxima a ocurrir.

El Comerciante y el noventa por ciento de los Acreedores Reconocidos podran
solicitar al Juez una ampliaciéon de hasta por noventa dias mas de la prorroga a que

se refiere el parrafo anterior.

En ninguan caso el plazo de la etapa de conciliacion y su prorroga podra
exceder de lrescientos sesenta y cinco dias naturales contados a partir de la fecha
en que se hubiese realizado la ultima publicacion de la sentencia de concurso

mercantil en el Diario Oficial de la Federacion.?*?

En términos generales el objetivo de una conciliacion es que las partes lleguen

a algin acuerdo en el conflicto que dio origen a una contienda®*

0 para resolver
diferencias entre partes sin necesidad de que previamente exista un juicio. Estimo
que la negociacién es la herramienta principal en una conciliacion, ya sea entre

particulares, en el sometimiento a algun arbitraje o cuando se contrata a un

%2 SUPREMA CORTE DE JUSTICIA DE LA NACION, COMPILA X, , Poder Judicial de la Federacion, México 2005, Ley Federal
de Proteccién al Consumidor, Articulo 111

#3 SUPREMA CORTE DE JUSTICIA DE LA NACION, COMPILA X, , Poder Judicial de la Federacion, México 2005, Ley de
concursos mercantiles, Articulo 145

4 gUPREMA CORTE DE JUSTICIA DE LA NACION, Manual del Justiciable, Materia Civil, Poder Judicial de la Federacién,
México 2003, p. 42
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mediador®® puablico y/o particular y, sobre este particular me centraré , haciendo
extensiva la herramienta de la negociacion a los litigios, puesto que primeramente
para la existencia de un litigio formal, se requiere de una pretension, misma que
definimos como un querer, una voluntad, una intencién exteriorizada para someter un

interés ajeno al interés propio?°.

Entonces es claro que si no hay acuerdo entre las partes entre la pretension
pueden surgir conflictos, los cuales para aspectos didacticos en este capitulo sefalo
en primer orden como el de intereses, que puede aparecer cuando no existe un
acuerdo previo sobre una operacién o el acuerdo debe modificarse al cambiar el
contexto en que éste se produjo®®’ y, en segundo lugar, el de Derechos que surge

cuando se interpretan de forma diferente acuerdos previamente alcanzados®®®,

Las negociaciones como lo he expresado en lineas precedentes, es una
herramienta para la resolucion de conflictos ya sean litigiosos o no, o inclusive para
evitar llegar a juicio. De manera genérica y en conjunto a las técnicas que se

proponen en este capitulo, sugerimos como tipos de negociacion las siguientes:

a) Competitivo o agresivo.

Es aquel al que, por encima de cualquier consideracion, sélo le interesa alcanzar

sus objetivos®®.

b) Acomodativo o servil.
Es aquel al que le interesa de forma especial mantener una buena relacion con la

otra parte, incluso renunciando a sus legitimos objetivos®®’.

% por mediador debemos entender que esta figura recae sobre una tercera persona experta, con prestigio, con capacidad de
negociacion e imparcialidad reconocido por las partes, que facilita los acuerdos con su intervencién. TRUJILLO José Ramén y
GARCIA GABALDON, Jesus Op. cit; p. 21

% GOMEZ LARA, Cipriano, Op. cit; p. 3.

7 TRUJILLO José Ramén y GARCIA GABALDON, Jesus Op. cit; p. 14.

58 dem,

9 1dem.

* Idem.
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c) Evitativo.

Se emplea cuando una parte no esta interesada en sus objetivos ni en mantener la

relacién con la otra parte®’.

d) Asertivo o distributivo.
Busca un compromiso entre los objetivos de ambas partes dare lo menos posible su

relacion®®?.

e) Colaborativo o de integracion.
Se da cuando se tiene mucho interés por obtener los objetivos pero también en

mantener la buena relacion con la otra parte®®

El escoger algun estilo de negociacién no es algo que tenga que hacerse
siempre, todo depende de lo que se busque en nuestras intervenciones y para lograr
esto podemos recurrir a la especificacion de objetivos que proponemos mas
adelante.

En este tesis ofrezco como alternativas para buscar resultados convenientes

en una negociacion las siguientes:

2. VERIFICAR EL LENGUAJE VERBAL Y NO VERBAL DE LA OTRA PARTE.
En capitulos anteriores manifesté que la comunicacion completa es verbal y no
verbal ya sea oral o escrita. También he sefialado que generalmente el 75% de la

comunicacion tiene mas certeza tratandose de la comunicacion no verbal.

3. UBICAR EL SISTEMA REPRESENTACIONAL DE LA OTRA PARTE.
Como ya lo mencioné en este trabajo, el ubicar el sistema representacional de la
otra parte, nos permite localizar mas rapidamente la forma en la que piensa el otra o

la forma en como razona, evento que nos proporcionara sin lugar a dudas la

' |dem
*2 Idem.
3 1dem.
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obtenciéon de acuerdos de forma mas rapida. El estudio de este apartado ya fue

abordado en el capitulo I.

4. INTERVENIR CON LAS PISTAS DE ACCESO OCULAR y DESARROLLAR
AGUDEZA SENSORIAL.

Existen investigaciones que nos indican que es imposible que en términos
neurofisiologicos, una persona construya imagenes o realice operaciones complejas,
sin dirigir la mirada a algan lugar. %% Al respecto en el capitulo | proporcioné los
métodos mas adecuados para tratar de localizar también la manera en que el otro
piensa, en que canal sensorial procesa la informacion, lo que creemos, nos permitira
lograr acuerdos mas satisfactorios. Por otro lado y siguiendo la misma tdnica,
debemos cuidar nuestros propios cambios y los del otro en cualquier intervencién de
negociacion, ya que la flexibilidad nos permitira tener mas opciones para lograr un
acuerdo.

5. OBTENER Y CONSERVAR EMPATIA CON LA OTRA PARTE.

He descrito a la empatia como el ponerse en el papel del otro. La obtencién de
empatia y la posterior conservacion de ésta, en una negociaciéon consideramos nos
ayuda a “sintonizarnos”, con el otro en algin tema concreto. Sin empatia la
negociacion puede romperse en cualquier momento. Sin embargo, sabemos que la
negociacion puede variar en cuanto a la forma de llevarla, por esta razén, en el

capitulo I, me referi principalmente al manejo de la empatia con la otra parte.

6. IGUALAR Y CONDUCIR LA COMUNICACION VERBAL Y NO VERBAL DE LA
OTRA PARTE.

La igualacién no es una imitacién, sino una herramienta que podemos utilizar para
lograr un nivel de empatia y entendimlento con la parte que se trate. En ocasiones,

en cualquier intervencion, si la informacién o la comunicacién se torna limitante,

™ RIBEIRO, Lair. Op. cit; p.77
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sugeri en el capitulo Il, el conducir a la otra parte, entiendo esto como un medio que

nos permita buscar mas opciones y salidas en una negociacion.

7. ESPECIFICARNOS OBJETIVOS LOGICOS Y CONGRUENTES.

Sobre el particular en capitulos anteriores, omitimos la explicacion de la importancia
de buscar objetivos congruentes (l6gicos), los cuales resultan ser mas de aplicacion
personal, ya que consideramos que de alli deriva el manejo que podemos darle a
una intervencion cualquiera y por ello, considero que la especificacion de objetivos
l6gicos reviste mayor importancia en las negociaciones. El objetivo puede indicarnos
el camino final en una negociacion, por lo tanto, los objetivos légicos a mi juicio, son
aquellos que nos permiten que lleguemos a nuestro propdsito. *° En palabras de
otros autores, los objetivos légicos son preguntas que nosotros mismos debemos
respondernos, las cuales los Abogados identifican como circunstancias de tiempo,
modo y lugar, mismas que se traducen en ;Qué?, ;A quién?, ;Cémo?, ¢Dbnde?,
¢Cuando?, y ¢Para que??®® Los chequeos légicos podemos usarlos directamente
con la otra persona cuando buscamos un objetivo comun, como por ejemplo puede
serlo el definir una estrategia legal en un litigio, sin embargo, pa_ra efectos de la
negociacion, me enfocaré a la busqueda de objetivos congruentes pero hacia nuestra
propia intervencion y sobre este particular, sugiero que nos contestemos los

siguientes cuestionamientos:

¢Qué deseamos? En otras palabras, qué buscamos obtener en la
negociacion. El objetivo debe ser planteado en términos positivos, es decir,
qué pretendemos lograr, no qué no deseamos lograr. El objetivo puede ser
puesto a consideracidbn en partes pequenas si se tratara de un objetivo

complejo.

¢Como sabremos que lo hemos logrado?, En otras palabras, debemos

valorar si contamos con evidencia que nos permita saber en qué momento

¥ MOHL, Alexa. Op. cit; p. 127.
** RIBEIROQ, Lair. Op. cit; p. 234.
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logramos nuestro objetivo, lo que nos permitird en todo caso variar la

intervencion segan convenga.

¢Dénde, cuando y ante quién deseamos mantener nuestro objetivo? En
ocasiones no nos es posible el ubicar el lugar ni el momento, puesto que hay
eventos que nos invitan a negociar sin haberlo planeado, pero si podemos
ubicarnos en las circunstancia de tiempo y lugar, nos permitird ubicar a la

parte a la que enfocaremos en mayor medida nuestra atencion.

¢Con qué recursos contamos y cuales nos hacen falta para proceder?

En cualquier negociacion el saber con qué elementos fisicos y materiales, nos
permite tener una idea mas clara de los limites naturales que puede tener
nuestra negociacion, razén por la cual sugerimos primeramente en caso de ser
posible, verificar nuestros propios recursos y allegarnos de los que nos falten
como tener mayores beneficios en una negociacién. Dichos recursos pueden

ser economicos, informativos entre otros.

¢ Contamos con uno o mas medios para lograr el resultado? Es frecuente
que los limites impuestos por nosotros mismos, por nuestro representado o
por la parte contraria sean claros, y por consiguiente, nos permite analizar con
cuantas opciones contaremos en el desarrollo de la negociacion. En este
sentido, si podemos previamente verificar nuestras opciones, debemos hacer
énfasis en tener en el desarrollo de cualquier negociacién, el mayor nimero de

opciones.

¢Qué nos detiene para conseguir nuestro objetivo?, Si tenemos un
objetivo loégico o congruente, es decir, claro, alcanzable y contamos con los
medios necesarios, desde luego que estaremos en aptitudes para
respondernos que no nos hace falta nada, lo que trae como consecuencia,

una oportunidad mas clara para alcanzar nuestra meta trazada.
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8. UTILIZAR EL METAMODELO DEL LENGUAJE JURIDICO EN CASO DE

REQUERIR MAS INFORMACION EN NUESTRA INTERVENCION.

En el capitulo Ill, explique lo que significa para esta propuesta técnica, el
metamodelo juridico, a su vez, detallamos también una forma clara de usarlo.
En una negociacion el metamodelo creemos nos ayudara a esclarecer el
contenido de los puntos tratados. Si comprendemos cémo operan los
mensajes verbales de la otra parte, podremos aumentar nuestro control sobre

la comunicacion y evitar malentendidos resultantes de la falta de claridad de
los mensajes. 2%’

9. UTILIZACION DEL LENGUAJE INFLUYENTE.

En el capitulo IV, abordamos la importancia que tiene el manejo de un
lenguaje persuasivo en el Abogado. Creo que es en la negociacion en donde
se puede apreciar mas claramente la necesidad de conocer al lenguaje
influyente por dos razones, la primera porque al utilizarlo nosotros, nos ayuda
a buscar una comunicacion eficaz con miras de obtener un resultado y la
segunda, nos permite identificar en la otra parte la utilizacién de este lenguaje,
lo cual en caso de requerirlo, podemos contrarestarlo con la utilizacion del

metamodelo del lenguaje juridico.

10. INTERVENCION DIRECTA.

En este apartado, me centraré en herramientas auxiliares que sugiero para
negociar en busqueda de resultados convenientes, las que se aplicaran de
manera paralela a los otros puntos detallados, como los que se muestran en
seguida:

10.1. Observar sin evaluar.
He referido en multiples ocasiones de la gran utilidad que reviste el sentido de

la vista en la comunicacién con los demas y del poder de la empatia. En una

27 MC. ENTEE, Eileen, Comunicacion Oral para el liderazgo en el mundo moderno, Mc Graw Hill, México, 2001, p. 263.
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intervencion de negociacion, estimo adecuado el observar sin evaluar’®. es
decir, debemos separar lo que vemos con lo que sentimos, al menos si se
busca obtener una intervencion sin violencia. Si mezclamos |a observacion
con evaluaciones subjetivas, en ocasiones, la otra y otras personas con las
que estemos negociando, recogera la critica y opondra resistencia. 2° Sin
duda, la manera de no evaluar, es utilizando las palabras adecuadas, por
ejemplo, si deseamos expresar algo, es mas favorable partir de datos ciertos

sin utilizar adjetivos calificativos, como por ejemplo en la siguiente frase:

“ El licenciado Pérez no ha obtenido fallos favorables en este ano”, la
anterior expresion no contiene datos de una evaluacion personal, ya que es
relativamente facil comprobar la veracidad de lo dicho. Por el contrario,
estaremos evaluando si expresamos la siguiente frase: “El licenciado Pérez
es mal Abogado”.

Existen palabras que dentro de las generalizaciones analizadas en el
metamodelo juridico, pueden limitar la comunicacion y crear resistencia en la

otra parte, como lo son las palabras “Siempre” o “Nunca”?"®

10.2. Reconocer valores no expresados.

En ocasiones, segun la negociacion de que se trate y dependiendo de
quiénes se constituyen en la otra parte, es recomendable expresar valores,
ideas o los sentimientos para lograr un ambiente de honestidad y de mayor
claridad. Es muy comun que en las negociaciones se valoren mas las formas
correctas de pensamiento que los sentimientos mismos. ' Una manera para
entender los valores o sentimientos de la otra parte y de los propios, es
diferenciar entre el “sentir” y “¢reer”. Por ejemplo, no es lo mismo decir,

“Siento que el Licenciado Judrez es muy buen Abogado”, a decir “Creo

% ROSENBERG, Marshall 8., Comunicacién no violenta. Urano, Barcelona 2000, p. 40.

9 1d9em,

" Ibidem; p. 47.
Y Ibidem; p. 55.
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que el Licenciado Judrez es muy buen Abogado”, toda vez que la palabra

‘siento”, refleja un sentimiento verdadero vy, la palabra “creer’, expresa una
opinién y en este ejemplo, la capacidad del Licenciado Juarez ante la falta de
informacién, es una expresion de opinion. En ocasiones, las palabras “creer” y
‘sentir’, se confunden entre si cuando el significado de fondo es otro, por

ejemplo en la siguiente expresion:

“Me siento incapaz como fiscalista”

(Descripcidn de lo que creemos ser) 272

" Me siento decepcionado por mi falta de capacidad como fiscalista”
“Me siento impaciente ante mi falta de capacidad como guitarrista”

(Expresion de sentimientos reales)?’

10.3. Responsabilizarnos de lo que decimos, hacemos o de nuestros
sentimientos.

La confrontacion puede ser un elemento de ayuda al tratar con colegas,
clientes, autoridades o personas en general y sefialé algunas maneras de
confrontar, sin embargo a nosotros también pueden confrontarnos con razén o
sin razén. Lo que hagan o digan los deméas puede ser un estimulo para hacer
algo de nuestra parte pero nunca la causa. Es comun que cuando alguien nos
dice algo negativo de nuestro comportamiento, tomemos el mensaje
echandonos la culpa a nosotros mismos, echandole la culpa a otras personas,
dandonos cuenta de nuestros sentimientos y necesidades y darnos cuenta de
los sentimientos y necesidades que oculta el mensaje negativo de la otra
persona. Siguiendo la misma idea pero en sentido contrario, los juicios,
criticas, diagnésticos e interpretaciones que hacemos de los demas son
expresiones de nuestras propias necesidades. ?’* Una intervencién con

coherencia respecto de la aceptacion de lo que expresamos y de nuestros

2 Ibidem; p. 59.

1 dem,

™ Ibidem; p. 79.
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propios sentimientos, es cuando somos capaces de aceptar la

responsabilidad de nuestros sentimientos, pero no la responsabilidad de lo
que puedan sentir los demés, siendo conscientes al mismo tiempo de que

nunca conseguiremos satisfacer nuestras necesidades a expensas de los
demas.

10.4. Buscar la claridad para enriquecer la negociacién en lo que
queramos pedir a los demas.

En una negociacién, en ocasiones,s e puede utilizar una herramienta
contraria al lenguaje influyente que ya he explicado y podemos recurrir a evitar
las frases ambiguas, vagas o abstractas. Si solicitamos algo sin manipular o
influir de manera activa, con seguridad serd méas facil que obtengamos un

resultado favorable. #’°

10.5. Manejar cierres?’® condicionales.

Pueden ser de gran utilidad cuando se trabaja con multiples partes y nos
ayudan a sacar objeciones no explicitadas. Una forma de hacer los cierres
condicionales es detectar cual es la objecién y posteriormente afiadir la

objecion ya resuelta. " Por ejemplo:

Expresion:
“Considero que las pruebas que propongo son las correctas para el
desahogo de las mismas”.

Objecion:
“Opino que es conveniente agregar la pericial técnica para robustecer los

argumentos vertidos”.

215

Ibidem; p. 103.

7% E| cierre dentro de la negociacion, es la Gltima fase en una discusion y previo a obtener un acuerdo y es en donde nos
damos cuenta el probable resultado que vamos a obtener en una negociacién. TRUJILLO José Ramén y GARCIA
GABALDON, Jestis, Op. cif; p. 55.

7 Apuntes de la Maestria de Programacion Neurolingiiistica. Op. cit. p. 3



119

Cierre condicional:

“Entonces, si yo agreqo a las demds pruebas la pericial técnica, ; estards

de acuerdo en el ofrecimiento de pruebas?”’

10.6. Realizar un encuadre de acuerdo para obtener un objetivo comin?®,
El encuadre de acuerdos, es una manera de obtener un objetivo comun a las
partes negociantes, sobre el cual es necesario trabajar y cooperar para
obtener un objetivo comin. Es decir, no es la resolucidn de la negociacion
pero si puede catalogarse como un punto de partida en el saber sobre lo que
se va a negociar, de comun acuerdo. Teéricamente en una negociacion es
posible encontrar un acuerdo ante las diferentes situaciones, es cuestion de
preguntarse que tan valioso, o apropiado es hacerlo. *’° En otras palabras, los
negociadores pueden crear significados a partir de datos ciertos

280

comprobables sobre los cuales versard una negociacion o sobre el

resultado final de ésta.

10.7. Recurrir a reencuadres si es conveniente para la negociacion.

Reencuadrar significa cambiar el marco o punto de vista conceptual o
emocional en relacion con el cual es experimentada una situacion, y ubicarla
en otro encuadre (significado) que se adecue igualmente bien o incluso mejor
a los hechos, de la misma situacién concreta, modificando de tal modo todo su

significado. 2®'

En otras palabras, puede ser necesario el cambiar el
significado primario de la negociacion o el encuadre inicial y si en una
negociacion logramos obtener un nuevo significado primario o encuadre,

entonces existira un reencuadre.

278

Para otros autores, este punto es conocido como “cierre con resumen”, que consiste en hacer una recapitulacion de todos

los avances en la negociacion, haciendo un énfasis especial en las concesiones hechas por las partes. TRUJILLO José Ramén
¥'QGARCIA GABALDON, Jesus, Op. cit; p. 81.

Apuntes de la Maestria de Programacion Neurolingiistica. Op. cit.

** HUDSON O’ HANLON, William, Raices profundas, Paidés, México, 2001, p. 106
' Ibidem; p. 105



Tipos de reencuadres:

10.7.1. Reencuadres de contexto.
Generalmente el significado de un evento sélo existe en relaciéon al contexto
€n que ocurre, es decir, buscando las circunstancias de tiempo, modo y lugar.
En otras palabras, lo que hacemos, lo que decimos o proponemos en una
negociacion y a su vez, lo que nos proponen, no son elementos buenos o
malos en si mismos, sino dependen del contexto en que se desenvuelvan 22
Por ejemplo no es igual que un At;ogado de manera tajante haga propuestas
poco flexibles en un escrito de demanda a que lo haga en una conciliacién.
Desde luego, en una conciliacion se busca mayor flexibilidad y en un escrito

de demanda, las prestaciones reclamadas pueden ser claras y frias.

10.7.2. Reencuadres de significados.
Ninguna conducta tiene un significado intrinseco®®®, por el contrario. pueden
atribuirsele numerosos significados a una expresion o actitud de la otra parte
con la que negociamos. En este caso, la conducta o expresiones del otro,
deben ser analizadas tomando en cuenta lo que verdaderamente se trata de

decir, por ejemplo, como apreciamos en la siguiente oracion:

“'Me molesta la intromisién de la autoridad Jjudicial en la negociacién de

particulares y fuera de juicio”,

Pudiéramos preguntar: “ ;De qué otra manera describirias la misma
situacion en donde la autoridad judicial interviene?” Es muy probable que
el otro nos responda que puede tomarlo el uso de facultades propias de los

juzgadores en vez de una intromisién en si misma.

10.8. No negociar desde una posicion.

*2 MOHL, Alexa. Op. cit; p. 217.

2 1dem.
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Es frecuente que los Abogados, en defensa de los intereses de nuestros

clientes o asesorados, entablen por rutina una negociacién desde una
posicion. Cuando los negociadores tratan desde sus posiciones, tienden a
encerrarse en dichas posiciones. “** Entre mas aclaren su posicion y la
defiendan, mas se apegan a ésta y la negociacién puede tornarse ineficiente

ante la falta de creatividad para generar opciones.

10.9. Separar a las personas del Problema.

En ocasiones, en cualquier contacto con las personas y sobre todo en las que
de manera cotidiana estamos negociando algo, es dificil que no existan
malentendidos y las cosas que se discuten se tomen como personales. Ya he
hecho hincapié en que los seres humanos tenemos distintas concepciones de
la realidad misma y los seres humanos tenemos una escala de valores,
emociones y pensamientos distintos. *** En una negociacion para separar a
las personas de los problemas, podemos utilizar en conjunto las herramientas
mostradas y propuestas en los capitulos anteriores, buscando lo siguiente:
que la otra parte deje escapar la tension, de nuestra parte no reaccionar ante
explosiones emocionales, escuchar atentamente, buscar y mantener la
empatia en sus distintos niveles, reconocer lo que se dice con palabras y con
el cuerpo, evitar ver a la otra parte como un adversario, sino que es preciso
verlos como gente que hace el mismo trabajo con nosotros, lo que nos

permitira no desafiarlos directamente y evitara confrontaciones personales.

10.10. El centro de atencion deben ser los intereses no las posiciones.
El problema basico de una negociacion no esta en las posiciones conflictivas,
sino en el conflicto entre las necesidades, deseo, preocupaciones y temores

de cada parte. %

* FISHER ROGER, et. al. £/ arte de negociar sin ceder, 2*. ed., CECSA, México, 2002, p. 3

*** Ibidem. p. 20.
*8 Ibidem. p. 39
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Los intereses motivan que las partes adoptemos determinadas posiciones. Los
intereses son las necesidades propias de cada parte, por ejemplo, en una
negociacion en donde se discuta un precio, para una parte el punto importante
es que necesita dinero en efectivo y para la otra, que desea tener tranquilidad
y estabilidad econémica. Es comun que se piense que en una negociacion los
intereses son opuestos, sin embargo, puede ser que las posiciones sean
distintas (diferencias en el precio de una cosa), pero los intereses pueden ser

afines como lo son, el tener estabilidad.
.

10.11. Ser enérgico con el problema pero suave con la gente?®”.

En este punto, debemos defender nuestros intereses no nuestras posiciones.
El luchar con energia sobre los puntos importantes, aumenta la presion para
una solucion efectiva. El negociar con energia sobre nuestros intereses
significa que la negociacién es abierta, en donde la otra parte dificimente
escuchara nuestros intereses si nosotros no discutimos los intereses que nos

sugieren. 28

10.12. Generar alternativas de beneficio comun.

Es preciso primeramente haber encontrado el encuadre comun, es decir, el
significado comun de lo que se desea negociar o bien, haber gestionado
reencuadres para lograr un nuevo significado para posteriormente encontrar
alternativas de beneficio comun. En error que debemos evitar para generar
alternativas de beneficio comln es el creer que nuestros puntos de vista
deben prevalecer. Para generar alternativas de beneficio comuan, creo que en
franca concordancia en el hecho que debemos centrarnos en los intereses y
no en las posiciones, es adecuado que en una negociacién busquemos
beneficios comunes.

*7 El ser duro con el problema y suave con la gente, es una particularidad del tipo de negociacién nominada en esta capitulo
como competitiva o agresiva. TRUJILLO José Ramén y GARCIA GABALDON, Jesus Op. cit; p. 26.
8 Ibidem. p. 53.
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10.13. Utilizar criterios objetivos.

Los criterios objetivos, pueden ayudarnos a enfrentar intereses en conflicto en
una negociacion. Generalmente, en una negociacién convencional, los
negociadores tratan de resolver conflictos de intereses partiendo de sus
posiciones, actitud que ya hemos explicado no es conveniente. Los criterios
objetivos los definiremos como aquellos que son legitimos y practicos e

independientes a la voluntad de cada parte?®®

, s decir, son criterios alejados
de la posicion de nosotros pero pueden ser accesibles al menos para
entendimiento para las partes en conflicto. Es necesario catalogar a cada
punto planteado como una busqueda de criterios objetivos, mantenernos
abiertos al razonamiento. Por otro lado, en caso de recibir presion de la otra
parte, no debemos ceder, en estos casos es preciso invitar a la otra parte a

expresar sus motivos o razones y sugerir criterios objetivos de aplicacion.

10.14. Alternativas para acuerdos negociados.

Los acuerdos negociados nos permiten manejar una negociaciéon en donde
podemos estar en desventaja con el otro negociador. La mejor manera para
conservar una ventaja aceptable frente a otros negociadores, consiste en

aplicar lo siguiente:

10.14.1. Ponernos limites flexibles.
El ponernos limites, puede ayudarnos a soportar la presion en una
negociacion, sin embargo, el poner limites en ocasiones limita precisamente la

habilidad del negociador.

10.14.2. Buscar nuestro acuerdo negociado.
Cuando negociamos la intencién es producir algo mejor que los resultados

que podriamos obtener sin negociar. O sea, debemos observar y analizar en

**? Ibidem. p. 81.
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10.15. Qué hacer si la otra parte no actua.

Lo importante en este punto es romper esquemas, saliros del circulo vicioso
de los demas. En otras palabras, cuando el otro afirme sus ideas no hay que
rechazar eéstas, cuando el otro u otros ataquen nuestras ideas, no hay que
defenderlas, cuando nos ataque no hay que contra atacar y, en todo momento,

no hay que contestar presionado®®.

10.16. Manejo de trucos sucios.

Al referirnos a trucos sucios en realidad nos referimos a lo que se conoce
como negociador dificil, quien en ocasiones para lograr sus objetivos utiliza las
siguientes tacticas engafosas:

10.16.1. Engafio deliberado®".
Consiste en una tactica recurrida en ocasiones por otro negociante en donde
puede hacer afirmaciones falsas intencionalmente, puede también el
negociante intentar hacernos creer que tiene plena autoridad para hacer un
compromiso cuando en realidad no la tienen o cuando el otro tiene
intenciones falsas para cumplir con el acuerdo. En este caso debemos en
primer lugar separar a las personas del problema, es necesario averiguar la
autoridad de la otra parte, lo que conocemos en términos legales como
facultades y, por dltimo para conocer las intenciones verdaderas, podemos
establecer en los acuerdos o en el desarrollo de la negociacion puntos de
acatamiento dentro del mismo acuerdo, en otras palabras, clausulas o
sanciones en caso de incumplimiento. *** En otras palabras, debemos lograr

que el otro se comprometa en la negociacién global®®.

10.16.1. Guerra psicoldgica.

“ FISHER ROGER, et. al., Op. cit; p. 104.

*' Ibidem. p. 126.

2 Ibidem. p.127.

* HARVARD BUSINESS REVIEW, Negociacién y resolucién de conflictos, Deusto, Bilbao 2001, p. 112,
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Este tipo de tacticas non gratas pueden consistir en la aparicion de
situaciones llenas de tension, la notoriedad de ataques personales o la
existencia de amenazas. Las situaciones llenas de tensiéon por lo regular
consisten en el contexto fisico® de la negociacion, es decir el lugar en donde
esta se desenvuelve. Al respecto considero que es necesario escoger un lugar
adecuado para la negociacion, partiendo en primer lugar del territorio, o sea,
escoger el territorio propio, el ajeno o el neutral, el cual dependera del objetivo
inicial. Por otro lado pero bajo la misma tonica, cuando se presentan ataques
personales a nuestra persona, en ese caso conviene acercarnos a las técnicas
confrontacién de la cual ya he hablado en capitulos anteriores, ya que el
mencionar de forma explicita la tactica que el otro utiliza nos permite

nulificarla®®.

Ante los chantajes emocionales no hay que ceder, en ocasiones es
mejor rehuir de la lucha o posponer para otra ocasién la negociacion, si el

otro pierde los estribos no debemos perder los nuestros®®,

10.16.3. Tacticas para presionar la posicién.
En primera instancia éstas tacticas estan disefiadas para estructurar la
situacion de manera que sélo una parte pueda hacer concesiones de forma
efectiva®®’. Las tacticas a su vez mas utilizadas en este apartado pueden
consistir en una negativa a negociar del otro, en obtener del otro demandas
extremas o escalonadas, en tener una objecion de un tercer socio insensible o
en la creacion de una amenaza llamada “tomar o dejar”. A lo anterior creo que
una salida a estas técnicas pueden ser siguiendo el mismo orden: Ante una

negativa a negociar puede convenir el solicitar la intervencién de una tercera

™ Lo que se traduce en las condiciones fisicas del lugar en donde se produce la negociacién. El conocer este tipo de contexto
nos permite definir algunas estrategias de negociacién. TRUJILLO José Ramén y GARCIA GABALDON, Jesus Op. cit; p. 111.

“% FISHER ROGER, et. al., Op. cit; p. 129
* HARVARD BUSINESS REVIEW, .Op. cif; p. 112.
*7 Ibidem. p. 131,
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persona para negociar o en averiguar los intereses del otro en negociar®®.
Cuando nos encontremos frente a un negociador que en una intervencion nos
haga demandas o peticiones extremas podemos pedir una justificacion de su
posicion””® y, ante demandas escalonadas, también puede beneficiarnos la
confrontacion gradual, en donde mencionaremos al otro el reconocimiento de
la tactica que estd utiizando y tomaremos un descanso mientras
consideramos sobre qué bases deseamos seguir con la negociacion.

Ante la presencia de un negociador que nos amenace con “tomar su
opcidn o dejar la negociacion”, es conveniente en primer lugar ignorar sus
peticiones o amenazas y seguir hablando como si nada ocurriera;

posteriormente cambiar el tema e introducir nuevas soluciones®®.

Las técnicas de negociacion propuestas pueden considerarse como la
forma en como un Abogado debe actuar para obtener mejores resultados, ya
sea con clientes o autoridades. Estas técnicas en conjunto con los demas
capitulos pueden ayudar a un mejor desempefio del Abogado, ya que nos
adentramos a las formas de actuar, las cuales se encuentran previstas en ley
0 en codigos de ética o de urbanidad, sin embargo, consideramos que éstas

técnicas pueden ser aprendidas desde la escuela.

La negociacion y las técnicas de comunicacion las he abordado con un
estudio aplicable principalmente al Derecho privado, sin embargo, puede ser
empleado en otras areas como la penal en donde algunos estados como el de
Nuevo Leo6n, ha modificado su Cédigo Penal y aparece la figura de la
mediacion como para concluir el procedimiento penal, en aquellos delitos en
donde la penalidad no exceda de 6 afios, si las partes se avienen y logran un

acuerdo resarciendo el dafio, expresando la victima el perdon y tratandose de

** FISHER ROGER, et. al., Op. cit: p. 132.

™ 1dem.
3 1dem.
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un delincuente primario, si las partes se avienen el juicio se sobresee®'. Por
otro lado, el Cédigo Penal para el Estado de Nayarit en las reformas 25 de
diciembre de 2004, en el Articulo 275, aparece como causal de
sobreseimiento la conciliacion, sin que se expresen mayores formalidades

para su desarrollo®®,

**' REVISTA EL MUNDO DEL ABOGADO. Afio 7, Numero 70, Febrero de 2005, México, p. 39.
*2 REVISTA INFORMATIVA DEL PODER JUDICIAL DEL ESTADO DE NAYARIT, Afio 3, Numero 38, Enero 2005, Tepic,

Nayarit, p. 33.
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CONCLUSIONES:

Una de las principales herramientas con las que cuenta el Abogado para ejercer su

profesion es el lenguaje.

El lenguaje en el actuar de los Abogados es verbal, no verbal y el lenguaje corporal.
El lenguaje corporal expresa el 55% de la comunicacion, el 38% el tono de voz y las
palabras constituyen el 7% de la comunicacion y los Abogados por lo general nos

enfocamos a las palabras, generalmente plasmadas en los escritos.

Los Abogados en determinadas ocasiones requieren de conocer el lenguaje no
verbal de sus clientes, autoridades, contrapartes, como sucede por ejemplo en el

desarrollo de pruebas testimoniales y confesionales.

Es necesario que los Abogados estudien sefiales en el lenguaje verbal y no verbal,
ya que un Abogado puede perder asuntos no por falta de razén juridica sino por
desconocer la amplitud e importancia del lenguaje no verbal. Quizd una sefial
corporal puede indicar al abogado que tipo de pregunta puede hacer en el desahogo

de una prueba confesional, la cual a la postre pudiera ser determinante.

La legislacion en nuestro pais se ocupa muy poco del estudio de las formas en el

lenguaje en cuanto a la practica de la Abogacia se refiere.

Los Abogados deben atender al total de la comunicacién de los clientes y

profesionales con que se relacionen.

La conciliacion esta prevista en algunas legislaciones estatales y federales, sin

embargo, no se regulan las formas de llevar al cabo esta etapa.

Las pistas de acceso ocular pueden ayudar a los Abogados a obtener informacion

que de manera escrita no puede obtenerse de persona alguna, ya sea de un
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acuerdo, un escrito de la contraparte, una circular o cualquier otro medio impreso que

comunique una idea, la cual sélo se expresa de manera escrita.

Es posible que los Abogados igualemos y posteriormente conduzcamos nuestras
intervenciones en base a la informacion integral que las personas que se relacionen

con los abogados en su ejercicio profesional, le proporcionen.

La intervencién de los Abogados puede dividirse en fases, de acuerdo a la
informacion y segun el tipo de comunicacién que se esté transmitiendo, tal y como se

ha mostrado de manera ejemplificativa en este trabajo.

Las fases de la comunicacion en los Abogados pueden permitir dar a quienes

interactuen con ellos en su ejercicio profesional valores como confianza, fidelidad
entre otros.

La Argumentacion Juridica en nuestros dias se estudia a nivel cientifico y se
constituye en una herramienta poderosa de los Abogados independientemente del

area a la que se dediquen.

La Argumentaciéon Juridica en los Abogados puede ser estudiada desde otros

angulos y puede otorgar a los Abogados herramientas muy Gtiles y poco comunes en
su medio.

En gran parte la forma en que los Abogados ejercen la profesion depende

primeramente de la forma en que reciben la misma.

Existe en el lenguaje una estructura superficial y una profunda por lo que un
Abogado puede ejercer mejor la profesion si conoce y maneja una estructura

profunda del lenguaje.
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Existen técnicas propuestas que permiten a los Abogados acceder a una estructura

profunda del lenguaje, la que se traduce en la busqueda de claridad.

Las técnicas en busqueda de la estructura profunda del lenguaje, pueden aplicarse
por los Abogados con sus clientes, contrapartes, autoridades o en el desahogo de
pruebas en donde exista proximidad a personas como lo son la testimonial y
confesional.

La gran mayoria de las legislaciones en nuestro pais descuidan otros aspectos a
considerar al valorar las pruebas, como lo son el factor humano y psicolégico, sin
embargo, las técnicas del metamodelo o de busqueda de claridad, pueden
experimentarse y aplicarse.

Ademas del metamodelo del lenguaje utilizado para la obtencién de claridad,
creemos que el Abogado puede usar un lenguaje de influencia que le permita

avanzar en negociaciones.

La gran mayoria de legislaciones estatales y federales no se ocupan del estudio y
regulacion de un lenguaje de influencia, y en ocasiones las técnicas de este tipo de
lenguaje se contraponen con lo establecido por las reglas usadas en el desahogo de
pruebas como la testimonial y confesional, pero éstas pueden usarse en el desarrollo
de las negociaciones.

Existen en nuestras legislaciones la mencién de la posibilidad de utilizar medios

alternos de solucion de conflictos, los cuales no estan suficientemente regulados.

El manejo de intervenciones de los Abogados en donde se busque la solucion de
conflictos mediante medios alternos, la mayoria de las veces no se ensefia a los
Abogados, quienes adquieren facilidad en estas intervenciones con la practica diaria

y a través del tiempo.
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Existen métodos para el mejor seguimiento de los Abogados en las intervenciones

que impliquen negociacién y los Abogados deben aprender de ellas para un mejor

desempefio de nuestra profesion.

La Comunicacién, la Argumentacién y la Negociacién, no son herramientas
exclusivas de los Abogados, sin embargo, creo que dentro del gremio si se requiere
en gran medida de la utilizacion de estos elementos para el buen desempefio de esa
profesion.

El actuar del Abogado debe ser realizado con técnica, estudio, inteligencia,

preparacion e innovacion.

A mayor numero de resolucion de conflictos mediante el uso de medio alternos, se

reducira la carga laboral de juzgados y los costos econémicos que ello conlleva.

Si existe una capacidad real de los Jueces y Abogados en aspectos de la
comunicacion en general y de la negociacién, pueden resolverse aun los juicios
contenciosos antes de que se llegue a sentencia y como consecuencia los costos en
la imparticion de justicia se reduciran, dado que los procesos serian mas cortos en
cuanto al tiempo de tramitacién y por ende en pago de honorarios profesionales y
gastos normales erogados en un procedimiento litigioso y no seria necesaria estar

creando constantemente nuevos Juzgados o Tribunales especializados.



PROPUESTAS:

1. Es necesario que la ciencia del Derecho, comience a estudiar de manera cientifica
la comunicacion en los Abogados, ya que si bien es cierto que la comunicacion es un
elemento caracteristico de la humanidad, también lo es que cada profesién tiene

elementos caracteristicos ain en su comunicacion.

2. Las legislaciones de los estados y federales, principalmente los codigos
procesales, deben regular de manera mas amplia la comunicacion no verbal, ya que
esta constituye el 75% del total de la comunicacién, apoyandose desde luego en
estudios cientificos de otras Areas Humanisticas como lo son la psicologia, la

lingtistica, programacién neurolingiiistica por citar algunas.

3. Capacitar mas a los funcionarios judiciales en areas de humanidades, toda vez,
que si bien es cierto que aplican el Derecho, también lo es que lo aplican para
personas; pensantes y con manifestaciones diversas. Lo anterior para que la

Autoridad Judicial tenga una verdadera intervencién de guia en las actuaciones
judiciales.

4. Creo que es importante que las universidades ya sea en la educacion superior o
de post-grados, analicen la pertinencia de crear materias que se enfoquen a
comprender la comunicacién en general y posteriormente en los elementos

sobresalientes de la comunicacion de los Abogados.

5. Reforzar y legislar en diversos érdenes juridicos y aun en el penal acerca de las
fases en la comunicacion que deben tener los juzgadores con las partes por si o por
sus Abogados, toda vez que las leyes son hechas para las personas, quienes

perciben el mundo de distinta manera.

6. Es necesario que las legislaciones principalmente las procesales, reconozcan que

una de las principales vertientes de comunicacion es el lenguaje verbal, ya sea oral o
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escrito 'y, como consecuencia, los codigos procesales deben implementar

mecanismos que garanticen la busqueda de la verdad, siendo una herramienta para
tal efecto, la regulacion de un lenguaje profundo, el cual aparece a manera de

ejemplo en el desahogo de pruebas testimoniales o confesionales.

7. Estimo que al regular las formas lingtisticas, los juzgadores tienen mayores
elementos para dictar resoluciones basadas en todo lo actuado en los juicios,
incluyendo la comunicacién de las partes.,. en donde el juez asiente las sefiales de
veracidad o falsedad en que pudieron incurrir y con voto especial, sefialar las causas
justificadas de porque razones toma o no en consideracién la actuacién de las
partes.

8. Es conveniente que los juzgadores sean capacitados en mayores aspectos de la
comunicacion y como consecuencia de lo anterior, se extiendan sus facultades con la
opcion de que manera de fundada y motivada, solicite de oficio el desahogo de
pruebas testimoniales o confesionales con la asistencia de peritos especializados o a
su vez, en caso de estimarlo necesario, de manera fundada y motivada, solicite el
analisis de las pruebas testimoniales con peritos especializados para que de manera
presuncional asiente en las resoluciones respectivas las razones por las cuales les

concede o no valor probatorio a las pruebas ofrecidas por las partes.

9. Capacitar a los juzgadores e implementar en instituciones educativas como,
materias obligatorias aquellas tendientes a entender las negociaciones y las fases en
que éstas se desenvuelven, no solo con el aprendizaje del Derecho vigente, sino con
las formas conductuales que pueden ayudar a intervenir de mejor manera en la
solucién de conflictos de manera alternativa como lo es la conciliacién, mediacion o

arbitraje.

10. Crear cédigos de ética con miras a buscar la proximidad del personal judicial con
los Abogados litigantes para que de manera extraoficial y poco formalista se

retroalimenten reciprocamente en los asuntos en tramite.
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11. Hacer extensiva la reforma en materia penal que hacen algunos estados como
Nuevo Ledn y Nayarit, para que las penas puedan reducirse previo confesién del
procesado, pero ademas que en los delitos no graves el Ministerio Publico, el

procesado con la intervencion de su Abogado, puedan negociar su penalidad.

12. Hacer extensiva la invitacion de negociacion por parte de los juzgadores aln en

los juicios de amparo que se deriven de un juicio principal que tenga controversia.

13. Crear cddigos de ética con sanciones para aquéllos Abogados particulares o de
oficio que no pertenezcan al poder judicial en caso de que de manera dolosa se
comuniquen de manera ofensiva con los demas, dado que para los Abogados
pertenecientes a algin poder existen sanciones previamente establecidas por su
comportamiento.

14. Aplicar con severidad las sanciones previstas en leyes organicas o de
responsabilidad para los funcionarios judiciales que laboren en contra de los

principios de ética y buena conducta.

15. Es imprescindible que los medios alternos de solucién de conflictos tengan
cabida en las legislaciones sustantivas y adjetivas, sin embargo, creo que de manera
paralela, éstas legislaciones analicen y regulen también las formas en que éstas se
desenvuelven, es decir no basta reconocer su existencia sino que es necesario

regular las formas o al menos crear los elementos basicos para tal efecto.

16. Es necesario concatenar las pruebas testimoniales y confesionales con la prueba

pericial psicologica al momento de dictar-las resoluciones o sentencias.

17. Capacitar a los juzgadores para que intervengan como verdaderos mediadores,
sin bien es cierto que el mediador es una persona ajena al juicio, también lo es que si

las partes de comln acuerdo se someten a algtin procedimiento arbitral, el juez
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pueda actuar como mediador con reglas de proceso preestablecidas como lo sefiala

el codigo de comercio en lo referente al procedimiento convencional.
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