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El articulo del mes

La negociacion con
nuestro propio cliente

En breve

Los abogados a la hora de negociar sabemos que muchas veces la parle mis
dificil de corvencer no es la parte contraria, sing nuestro propio cliente, el cual
nunca valorard nuestros consejos solo, sino que constantemente lo
compartird con las parsonas més cercanas de su entorno. El presante articuls
facilita una serie de consejos para entender, comprender y convencer mejor a

nuestras clisntes. Solo asi conseguiremos que elijan la mejor opcidn que
consideramos gue, razonablementes, puede ser la mejor para sus intereses.

B :REALMENTE NUESTROS CLIENTES
ENTIENDEN LA MAYOR PARTE DE

LO QUE LES DECIMOS?

En bastantes ocasiones, delrds de la axpresion
afirmaliva del clienie en &l sentido de parecar
qua nos astd comprendiands se esconde una
sensacion de no haber antendido practcamantsa
nada da by gue lo estamos diciendo, Despuds,
Egicarmente, surgen o3 problemas da inlerpre-
Lacitn, sobee lo que linalmanla entendid ¥ ko que
crelamos que e habiamos rasmitido. lgualmean-
ie fras la Incompransidn de nuestnos consajes
sa darivan & que nos preguirean g una, sing
bastanies mas vetas, [ misma cusstion,

El clionte no o5 que no quier, 65 que muchas
veoes no pusde entandemos. Ocurms, principal-
mante, por dos razones: on prmer lugar no
entiandd ka mayor pare de 1S expresiones boni-
cas qua ulilizamas, En segunds ugar la niebia de
la subgatividad da cdmo entiende & ¥ su enlomo
da allegados su problemda, hace que nuesics
palabeas resbaken 6n s coraza, & memcko inlran-
Quesaibia, qus Mo &5 SN0 SU COMAanGImenio sobhe
la major solciin 3 SU probloema,

En no pocas ocasiones nuesira primera
reaccién as criticarles diciendo frases
como™ no 5 ha enterado de nada”™, “es 1a ter-

cara vez que se lo he repetide”, “no se para
qua me esfuerze an explicirssle”. Nuesira
repccién podrd ser normal visceralmente,
pere racionalmente somos los Onicos res-
ponsables de que entiendan, sino lodo, sl lo
més ssenclal de nuestro mensaje. Pongé-
mosles, por tanio, sjemploa sencillos para
que comprendan major, preguntémosies al
final & lo han entendide y ante su afirmacién
imvitdmosles a gue con sus palabras nos
transmitan ko que han entendido. Mo 56 iala
de que &l clienta parciba qué le esiamoes hacien:
oy wan Queamen poniendo en duda su inabgencs
[ara Caplar nuesiros consejos, sane gue e
deberemos de trasmitir 13 idea de que estamos
realizando un estuerzo por ambas partes pai

acolar el problema, y comprendar sus posibies
soluciones,

La abogacia mucho mds que intaresas riga
pasiones, y por ko lanlo un axceso de estas
pueden nublar mucho MAs Bun sU parcepcitn
de lo que le estarmes intentando tresmeti, por
ello, sdio desde la compranskin ¥ un esfuero
por sustifuir nuestng vocabulano tBcnico por una
muche mas comprensible podremos conseguir
que ambas partes, cliente y abogado hablemes
en la misma frecuencia o, cuanta menos, consi
gamos simtonizar k3 misma cadena aungue hag
peguefias interarancias.



H cuanpo nos ENCARGAN
UN ASUNTO, ;NOS DAN
UN CHEQUE EN BLANCO...
0 SIN FONDOS?

Detrds de frases tan habituales de
nuaEinos chameas como: jLO ded 1000
an sus mants! (Lo que wustad decida
pard bo que acophe! [Confamos ple-
narmenia en wustad, para G50 hamos
visnicda! se asconds la lotra poquena.

La letra pequeda dice ko siguients:
“gvidentements lo damos & usted
abogado la conflanza slempre que ks
solucion al caso gue le damos pars
negoclar satisfaga mis inlereses
como cllents y este &n consonancia
con o que las personas de mi entor-
no de confianza més cercano conslk
deran que es o mejor para mi™.

La verdad &5 que las frases anearior
mente especificadas dichas por
nisestros clienles son evidenbarmente
motvadoras v fomentan iniciar Su
asunio oon una cierta dosis de entu-
siasmo, En verdad parece como &
nas dieran un chegque en bianco cuya
cuenta comente esla integrada por
una foruna de confianza para negao-
ciar sus inlerases con la paria contras
ria. Parece como s pudmmos dis-
poner de dicha cuanta de conflanza
COMO MAS 0 MeNos queramos, Perng
& muchas ocasiones no 85 MAs que
un chisdua Sin fondos que al menor
signo de desconfianza en nuesira
labor prodesional msssiro cllents raali-
zara un reinlegro rapidarmnents de
jocla la confianza que habia depadila-
do micialmente en dicha cuania
corriente para integrarla en olra
cuenta y dédrsela a olro compafienc.

Inicialmente su intenclén slempra
g8 buena, sus deseos al encangar-
nos su caso son los de confiar
plenamente, pero la constanbe
infermacién que le llegard y que
en ocaskones, ¢ mismo compro-
bard, tenderdn a minar en momen-
tos puniuales la conflanza iniciak
mente depositada en nosoiros.
Fongamonos en guardia para que
constantementa le ayudemos a que
entienda muy blen nuestros conse-
jos y para refutar las seguras dudas
que la surgirdn a ko largo di la ges-
tidn juridica encomendada.
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>>2> Somos los linicos responsables

de que los clientes entiendan lo mas esencial

de nuestro mensaje. Pongamosles ejemplos
sencillos para que comprendan mejor,
preguntémosles al final si lo han entendido y ante
su afirmacidén invitémosles a que con sus palabras
nos transmitan lo que han entendido <<<

LA VERDADERA
COMPRENSION DEL
PROBLEMA DEL CLIENTE

Comprender el probleema de un clenle
o significa necasararmente dantifi-
carss con la posicion que defiends y
argurnenta &n nuesiros despachos. &
vacas, dotrds de la misma, e escon-
de un interés distinlo v contradciono
e I que realmente sienbe, padac,
femud O Aresin, y por o, comprendar al
verdadaro inlends que subyaca datrds
de su posiciin clegida nos ayudard a
camar un acuerdo gue salistga sus
vordaderas nocosidades.

En la mayoria de s casos of chanle
ries transmile su problerma rodeada dae
un emeitoncs de oo, bemor @ insegur-
dladd que pUBce PrOVOGAT LN viskin sub-
jetiva v sesgada de la realicad de koS
hechos, Los abogados debemos de
escuchar lo que realments transmi-
ten sus palabras y lo que se detecta
de sus gestos para asi, cubrr la
necesidad material o personal que
subyace detrds de una determinacda
posiciin adoptada por 6L

La comprensién del problema del
cliente significard por tante ir en
bastantes ocaslones mucho mis
alld de sus palabras, deblendo de
distinguir, por ejempio, en una peti-
clon inkcial de divorcio, ko que 8s un
entado monumental con su pareja,
de una verdadera crisis matrimo-
nial &n la antesala de su disolucion.

Es por ello que a nuestros clientes,
@n ocasiones, no debamos de acon-
sejaries exclusivamenta sobre sus
peticiones, ino sobre lo que real-
mente necesitan seglin nuestra
mayor axparlencia an asunios
similanes,

EL SEXTO SENTIDOD DEL
ABOGADD: “EL CONSEJO
DE SABIOS" QUE RODEA
ATODO CLIENTE

En la pelicula ¢ seto sentido, resulta-
ba estremecedor ver y escuchar al
protagomnsia, un nifice de wos ez
afos decir @ su madre “mama veo fan-
tasmas por iodos Sitics v bengo mieda,
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veo ko que nadie pareca ver y vienan a
asustarme”. A los abogedos esta
E8CENE N NOS dabe de resular muny
gjena y distants. En la prictica totak-
dad de los casog, cuando un dienbe
Bega a nuesino daspachs y Se Ssenta
@n la butach que lenemos ardrents,
AUngUe Apareniemants 05t ok, no
I @stid. Dotris de @, 05t siempre pro-
sanie S0 consajn de sabing, que da
iy 0N koS brazos crurados e mde-
an ¥ mas miran fiamenta anjuicianda
S S COMPONE i &S PErsonis mids
allegadas a &, que constanbemente
van a estar aconsejindoly sobre su
asunin Sungue no Sepan nada de
devecho o ko Qua B5 ped, aunque
craan salar alps de danacho,

Su padre, madre, hermancs, ami-
gos intimos o sencillamente un
licenciado en derecho amigo de la
tamilia, todos sin excepcidn se
atreverdn a enjulciar lo que e
decimos a nuestro cllenta, y eslan
presentes porque en el fondo la

>>> Julio Garcia Ramirez y Sergio Ortas Gigorro

>>2> Es Iimportante que cuando el cliente
tras un enfado quiera romper las negociaciones,
esperemos 24 o 48 horas antes de hacerlo para
comprobar si, efectivamente, es lo que quiere,

o su decision ha sido motivada

por dicho estado de dnimo puntual

decision que tomara el cliente
slempre serd la que 58 CONSeNsLe
con ellos, baslard de hecho una
Namada de movil nada mis salir
del despacho para activar ¢l botén
de la critica hacia nuestra labor
profesional en &l caso de que lo
que e digamos no satisfaga los
deseos dal cllenta y su entomo.

Los abogades debemos de “war" y
“sanlir” |a presentia del consejo par
ui al hablar & nuesieg cligne Sepa-
mas que ka ultima palabra no la ten-
drd &, sino la asamblea de “sabios”,
Saberlo nos debe preparar para
anander muchas de las reaccionas

>>> LA CLAVE DE LA COMUNICACION PERSUASIVA:
ENFATIZAR LAS PALABRAS CLAVES
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Las abagades hablamos para cormmencer. Muestras palabras deban de sar
. autenticas sefiales gue orenten a nuestros clientes sobre cual es al mejor
. caming que deben de seguir para atenuar o solucionar su problema.

La dHima palabra la tlene el cllenie pero la direcchkin hacla donde
deba Ir gua nozolros consideramos la mae kddnaa, en basa a nues-
tra axpariancia an asunto similares. 86 la remarcaramos, anfatizen-
do las palabwas claves dal consejo que le vayamos a dar.

Un claro ajemplo ¢n malera oo familia: cuando decirmas a un ciente
“pero an al fondo, para usted que as ko mas importants sus hijos o o
dinerc. O ben este obro ejemplo: “Esla wsted totalmente seguro de
qua lo gue dasea hacer as rompar con velnts afios da matrimonio.
Sa encuenira usted en una crisis de su matrimonio, o su relacion se
encuantra totalmente deteriorada.”

Las palabras sefialadas anterormente, sa deben de enfatirar por encima
ded rasto da la imsa taniando an cuenta qué valores queramos sakamuear-
dar. En & priman frase esta daro que ko mds importants son los hijos y
@n ka segunda indentanemas sahaguardar la refacion qua nosolros cree-
mmmewmmmmhﬂntm
dliente, & pesar de que su matimonio sulra una crisis iImportante,

Sa enfatizard no slempre sublendo el tone de voz, sino también
bajandolo, dapanderd dal imbre de woz de cada persona. Aquellos
qui 16NGAn Un tmbre de vaz grave Bogaran mjor 8 su inlearlocutor

bajando el tono ¥ 108 que lengan un timbre dé vor mds agudo v bajo
cebardn de sublr el tono para legar mejor.

Las pausas son esenclales para enfatizar. Ares de cada palabra
clive S0 doberh de hacer una pausa ya que dicha palabra Begard con
Mis fURrza persuasva & nuesin chenta,

<<<

da nuestros cliantes que dificultan
que lleguemos 8 muchos acuertos,
sobre todo cuandos en una primam
entrevisla parecen COrends mansas
¥y en la siguiente (después Kogica:
renie oo emitir @ veredicto o con
&m0 oo sabios]) s comderian an
aubénticos tigres de bengaka.

Por o lano, cada vez gue un chenls
enir S0o @ vuesing despacho prole
sional para encanganos una gestidn da
ko cueer 5 darivard una neQocEacsdn ink
cinl, obsenvad., S8 ven pefeciamaents,

COMO REFUTAR

LAS OPIMIONES DEL

“CONSEJD DE 5ABI05™
Una de las mejores maneras de
refutar loa argumentos juridicos
da la parie confraria en un proce-
dimiente es anticiparse a ellcs.
Por ejempla al dacir en sala “segura-
mente la parte confraria argumenta-
Fé quae ol vicio constructivo no e nk
Nagens, pers o cieno &5 que de
inforrme pariclal aporado por esta
parté 56 desprenda que..”

Una buena esirategia para relutar
los consejos; opiniones y afirma-
clones rotundas que sobre el lema
que estamos intentando negeciar
para nuestros clienfe, emiten ke
pergonas que conforman ol con-
sa|o de sablos, el cual esta presen-
be en bodo momento durants la trami-
tackdn extrajudicial v judicial de su
asunio, s precisamenta refutar ks
opiniones que estos realizaran.,

For lo tanko, nos deberemos da ant-
cipar & dichos consejos antas de que
contaminen nuestra abor proleso-
nal. Se debe de realizar de la
giguiente forma: A o largo de s
PIETHTAS reUnoNSsS rdnlendas con
rigsing chanbé @n un momenio ason-
sojarmad decir ko Siguenta, i



used, con absolida Seguridad ks Parsonas que esidin a su
avecedor ¥ que quenen ke mejor pava usted e interdardn
ayudar aconsaldndods & Que eSO IBOSTRS DErSONSs
conocicias crean que es ko mafor para usled, Es totalmeante
normal que aigunas de sus afrmaciones puedan ser inclu-
50 conlrarias & o que yo e aconsajo. Ahora blen, imaging-
56 usled que le dupe la cabaza y ef medico le aconse
aspiring, perg al decing o que usled Quiere & SUS ATRQes
cada wnge e aconsaia wn medicamanto disinin para poger
myudarie 2qud hanla enfonces?.- l respuesha no o8 oira
que estar lofaimende confundido Sin Sebar QUe CONSeD 85
o mds aproplado o algo similay, Pues ben, lo mizmo ocu-
e 5l hace caso usted de fodos ks conselos furidicos que
ia van a ir dando, muchos de aiios contradiclonos antre s

Lo més impartante del antenior conselo que o damos &5 |0
siguiente: & nos anticipamos a sus criticas, & cliente al
recibirlas las habrd agimilado como una circunstancia
relativarmente normal déandolas un valor en muchos
casn mas relativo. Ademds, cuandd algin mismbng de
dicho conseio Sepa qua nd ke hemos crificada, tendand a o
ticar mischo menos nuesina labor profesional.

Por allo, nunca se& pusde criticar las opinlones del conss-
|o de sablos en présencla del cliente, ya que al hacero, =i
docimas ko siguients: as pereonas que e dicon 950 o saben
da derecho v yo si al ser abogads”™ diche comentano llegard
& oidos de algin mismbro g dicho consego v o Gnico que
oblendremos 65 una mayor criica v resistencia hacia nuesin
labor profesional para negociar Io Majon para sus inteneses.

LA INFORMACION EN CUARENTENA

Comprender al cliente no significa creer todo lo que
dice. Cada clierts & la hora de contamos su problema
se crea su verdad. La verdad de cada cliente no siem-
pra coinclde con la realidad de los hechos. Los hechos
relatados por ¢l cliente suehen adolecer de detalles
que bajo la apariencla de poca importancia para &
pueden tener una importancia vital para comprender
las dificultades de conseguir un buen acuerdo.

Hada de o qua decimas anteriormante es nuevo para los
compafierns gue Bevan afcs o meses nagociandd, Pedd
slempre resulta recomendable que |a informacién que
se nos facilite se tenga en “cuarsntana™ hasta que
podamos contrastarla por cualquier medic objetivo
que dispongamos durante lag negociaciones.

Hay muchos companhenos que van llorar 4 sU clienta en su
daspacho cuando les cuentan sus temores, cuando les
relatan su sufrimiento v cuando les ransmilen sus deseods.
Sa COme N Grivve RESg0 CUANGD NS CrEemos O Prirmanis
podo o que $& nos cuanta. S5e corme al peligro di sentir i
rismo que &l stenta. Y al senfir ko MSMO ¢ puidd pancer
k& cbjativided necesana que nos permita alcanzar un buen
acuerdo que evite o ponga fin a un phaito.

A& la hora de conseguir un acuerde que Sea duradero v
que & 5 vezZ lenga las mayores garantias de cumplimien-

La recopilacién de todas
las leyes de aplicacion
en Cataluna en castellano

Legislacion Civil Catalana
Alforso Hemdndez-Maoreno & Lidia Arnau Raventds

El obietivo de kb presente edicadn et dar a conocer el Dergcho civll cata-
n en castallans para un mejor maneis pof parte @8 ks prolesonales del
darecha, Esta normatng &5 el Ordenameento jurdico privado dgue &5 de
aplicacisn preferants en Catalunya & aun fupera de Su amibito temmbonal
cuando rijan ks principics de aphicacidn de la ley persenal

Ez, pof lanta, de la maxima impodancs que, deé acusndo oon L35 leyes vigan-
pes, s potencee la difusicn da la norma exactaments apicable. A fin de cuan-
tas, em palabras del aricuko 1.7 el Tiuk Prefirminar del Codign Chil e5pa
fiod, los Jueces y Tribunales tenen & deber inexcusabbs di resobeer en odo
caso los asunios de oue conozcan, ateniéndosa al sistema de fuentes esia-
Blecida. Ela no obstante, a5 fracuente, en la prachica, aludir a 13 complepdad
ded sietema noemkative achual, cuando no a 3 ncomodidad que genara &l
manejo de toda clase de reglas, eso sl cada var mas numeCess y no Sem
pre concordables
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to posibles, las partes negociadoras
deben en primer legar salisfacer sus
necesidades bésicas, v en segundo
lugar deben de consegquir evitar sus
mayores lamoras.

Perg en ocasiones, creer todo y sdio
lo que nos cuania nuestro cliente sin
comrastar la informacion da la que
disponemos, podria resultar insufi-
ciente para conseguir el objetivo
especificado anteriormanie,

Aconsejamos por lo tanlo, en
aquellas situaciones que conside-
remos comveniente, dar el benefi-
cio de la duda a la parte contraria
para poder contrastar la informa-
chon que nos llega de una sola de
las partes. Defender a nuestro
clisnte no significa acompanarle
siempre en su mentira o interpre-
tacién sesgada de los hechos,
sino ayudarie en la bisgqueda de
una cierta objetividad que, a
medio o largo plazo, agradecers sl
conseguimos un buen acuerdo.

LA DESACTIVACION
DEL CLIENTE

En bastantes ocasiones nuesiro

clianté llega a nuesiros despachos
con una canga de odio v resentimien-
to hacia la otra parte qua provocand
que al menor sinioma de que lag
cosas empeoren no habrl Negocia-
cidn posiie, Serd anloncas muy il

> >2  Siempre resulta recomendable

que la informacion que nos facilite el cliente

se tenga en “cuarentena™ hasta que podamos
contrastarla por cualquier medio objetivo <<<

cil hacars var qué cadiendo un Poco
conseguird un acuerdo razonabbe-
mente bueno para sus intereses, En
dicha circunstancia no querd cader
absolutamenta nada. El frenie da
batalla nd serd extlusivaments o
aspecio econdmico, sing se transior-
mard an una lucha exclusiva de egos.
El cliente se parecerd a un cartucho
da dinamita que constantemanta sa
enciende y 5& apaga... parn con una
mecha muy corta, por lo que no tar-
dard mucho antes de explolar,

Mientras que nuestro cliente esté
ardlendo, serd muy dificll gue

>>> PARA SABER MAS

entienda que el acuerdo que le
ofrecemos s bueno para sus
intereses. Muestras palabras
deben de ser auténticos cortafue-
gos para intentar aplacar su,
seguramente, ibgica ira,

Por dltimo, es imporfante que
cuando el cliente tras un enfado
quiera romper las nagociacio-
nes, esparamos 24 o 48 horas
antes de hacerlo para compro-
bar si, efectivamente, es lo que
guiera, o su decisidn ha sido
motivada por dicho estado de
énlmo puntual B
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