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Abogados: lo que nuestros
clientes deberian saber

Julio Garcia Ramirez
Abogado. Director del Master en Perfeccionamiento de Habilidades de la Abogacia

del ISDE

La mayoria de nuestros clientes solo ven el aspecto mas superficial de nuestra profesion:
nuestras minutas, nuestra aparente tranquilidad en sala, nuestra falta de disposicion
instantanea de sus demandas, nuestro trabajo resumido en unos cuantos folios por lo
que cobramos cantidades elevadas, nuestros “faciles” consejos de cinco minutos, nuestras “ganas” de
cerrar un acuerdo para segun muchos evitar ir a juicio.

El presente articulo, pretende ayudaros a transmitir a nuestros clientes, parte de la esencia mas importante
de nuestro trabajo, que en el fondo realizamos con la mayor dignidad posible por y para ellos. El objetivo
es que los clientes “vean” mas alla de lo que la sociedad nos ha estigmatizado, y no se crean la aparente
“facilidad” del trabajo que diariamente desarrollamos. Sélo entendiendo la dificultad de la profesién de la
abogacia nuestras relaciones podran mejorar y podrén valorar mejor nuestro trabajo y, por supuesto...

discutir menos nuestras minutas.

El valor de la sala \

Hace falta mucho valor para hablar en sala. Nos
encontramos ante una actuacion publica donde:

- Adiferencia de los actores de cine, no se nos per-
mite repetir nuestro alegato si no lo hemos hecho
como nos hubiera gustado realizarlo.

- A diferencia de los actores de teatro, no tenemos
tiempo para memorizar un papel durante un mes
entero para no dejar nada a la improvisacion. De
hecho, el abogado debera de improvisar a menu-
do para reaccionar a las estrategias del comparie-
ro en pocos segundos.

- Adiferencia del politico, no nos encontramos con
un auditorio entregado por completo, sino mas
bien absolutamente hostil en la mayoria de las
ocasiones.

- A diferencia de una ponencia, donde el ponente
tiene cierta autoridad sobre los participantes o
alumnos, la autoridad la tiene el Juez.

Hace falta mucho valor, y a la vez, disponer de habili-
dad dialéctica, dominio de la escena, un dominio

méaximo del tema y una psicologia especial para
poder convencer al juez cuando el companero suele
ser igual o mejor que nosotros.

Nuestros clientes deberian de saber, para poder valo-
rar mas nuestro trabajo, la tremenda dificultad de
plantear una defensa en sala. Si tan facil ven luchar
con otros “gladiadores” en sala solo tienen que usar
la imaginacion e imaginar que ellos son los abogados.
Este ejercicio de pocos segundos consigue que
muchos clientes sientan y valoren, aunque sea de
forma minima, el trabajo de un abogado en estrados.

Nos encontramos ante uno de los mayores y mas difi-
ciles artes del mundo de la elocuencia: La oratoria
procesal...Y todavia, por desgracia, muchos compa-
neros desprecian la ensefanza de tal habilidad.

Lo mas duro que hacemos por
ellos

Sin lugar a dudas, lo més duro que hacemos por ellos
es intentar no responder a las “vejaciones” de nuestro
ego profesional que padecemos cuando, jueces sin
ningun tipo de respeto hacia nosotros, nos intentan



