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Eduardo José Cardenas

EL CLIENTE NEGOCIA'Y EL ABOGADO LO ASESORA:
UNA VARIANTE POCO USADA EN LOS CONFLICTOS DE FAMILIA

Descripcion y resultados de un modelo de trabajo evaluado



Al amigo y maestro Lino Guevara,
de quien aprendi muchas de estas cosas.



(PARA LA SOLAPA O LA CONTRATAPA)

El autor, abogado especialista en derecho de familia, describe un modo de intervencion poco usado
para ayudar al cliente a resolver los conflictos familiares, sean ellos de contenido personal,
patrimonial o mixto.

Las intervenciones usuales son el litigio judicial, la negociacion entre los abogados y, recientemente,
la mediacion. El procedimiento explicado en este trabajo consiste en capacitar al cliente para que
negocie en forma directa con el familiar con quien tiene el problema. Para ello es necesario construir
una relacion profesional-cliente que beneficie a éste con informacion y habilidades nuevas o poco
desarrolladas.

En la primera parte del trabajo se suministra un marco tedrico a la intervencion propuesta, se la
describe y se exhibe una evaluacién de resultados obtenida con seguimientos.

En la segunda parte se describen las micro intervenciones que componen el procedimiento (antes,
durante y después de cada conversacion del cliente con el familiar con quien mantiene el conflicto).
En la tercera parte se transcribe y analiza detenidamente un caso, y en la Ultima se sacan algunas

conclusiones.



PRIMERA PARTE

EL MODELO: LA TEORIA Y LA PRACTICA



Capitulo I
Modelos de intervencion que focalizan en los recursos y modelos que focalizan

en el déficit

No es novedad que los paradigmas con los que visualizan la realidad las
profesiones destinadas a asesorar e intervenir en problemas humanos (medicina,
psicologia, etc.) son modelos de déficit.

Seligman y Csikszentmihalyi, dos pioneros de la psicologia positiva, para
inaugurar el nuevo milenio editaron un numero de la revista American Psychologist,
de la American Psychological Association. Este nimero contenia quince articulos y
comenzaba diciendo: “El foco exclusivo en lo patologico ha dominado tanto la
psicologia, que al final tenemos un modelo del ser humano sin los rasgos positivos
que hacen la vida digna de ser vivida. Esperanza, sabiduria, creatividad, coraje,
espiritualidad, apertura mental hacia el futuro, responsabilidad y perseverancia son
ignorados, o explicados como transformaciones de impulsos negativos mas
auténticos. Una ciencia sobre la experiencia subjetiva positiva, sobre los rasgos
individuales positivos y las instituciones positivas promete mejorar la calidad de la
vida y prevenir patologias que surgen cuando ésta es miserable e insignificante. Los
autores de estos quince articulos disenan un esquema para una ciencia de
psicologia positiva, apuntando a los baches de nuestro conocimiento, y predicen que
el siglo XXI va a tener una ciencia y una profesion que entenderan y construiran los
factores que permitan florecer a individuos, comunidades y sociedades” (Seligman y
Csikszentmihalyi, 2000. La traduccion es mia).

En la Republica Argentina, el Plan de Salud del Neuquén, elaborado en la
década de los anos ’60, fue pionero a este respecto. Este modelo, se ha dicho,
"prioriza los aspectos preventivos y de promocion, enfatizando la salud como
'‘patrimonio del sujeto activo en la busqueda de sus soluciones'. (...) El abordaje se
apoya en la conformacion de un equipo de trabajo que extiende la cobertura de
salud a partir de concebir la 'participacion' como recurso prioritario en la busqueda
de soluciones conjuntas con la comunidad. Por ello se define como objetivo de la
participacion el lograr 'el autocuidado y la autorresponsabilidad de la salud’,
potenciando los recursos de la poblacion." (Bringiotti y Sajon, 1986. Conf. también
Arrue y Kalinsky 1991 y Griinman).

Esta variacion en el enfoque (del déficit a los recursos) fue casi concomitante
con el descubrimiento de la resiliencia. Durante los anos 70, un grupo de psicologos
y psiquiatras pioneros como Anthony, Garmezy, Murphy, Moriarty, Rutter, Werner y
Smith, comenz6 a llamar la atencion de los cientificos sobre este fenomeno: habia

ninos que, debido a circunstancias genéticas o experienciales, estaban en riesgo de



contraer enfermedades psiquicas y de tener problemas en su desarrollo, y que a
pesar de esto crecian bien. Estos profesionales argumentaban que la investigacion
sobre ninos que se desarrollaban con normalidad dentro de contextos de riesgo y
adversidad, podia originar nuevas teorias etiologicas en psicopatologia y ensenar qué
es lo que hace una diferencia en las vidas de los nifos en riesgo, para guiar
intervenciones y politicas.

Sus llamados a la acciéon inspiraron dos décadas de investigacion y
conformaron modelos, métodos y archivos de datos sobre este fenomeno. Los
trabajos de Luthar, Cicchetti, Becker, Masten y Coatsworth levantaron adhesiones,
controversias, criticas y la atencion de los medios. El reconocimiento y estudio de
ninos resilientes dio por tierra con muchas suposiciones negativas y modelos de
déficit.

Los estudios mas recientes sobre la resiliencia indican que algunas de las
suposiciones originales eran equivocadas. Ellas sugerian que habia algo especial en
esos ninos resilientes, a menudo descriptos como invulnerables o invencibles. La
gran sorpresa de las ultimas investigaciones es que el fenéomeno es comun. La
resiliencia aparece como un fenémeno ordinario que resulta, en la mayoria de los
casos, del operar de los sistemas humanos basicos de adaptacion. Si estos sistemas
son protegidos y funcionan bien, el desarrollo es armoénico aun dentro de la
adversidad. Si estan danados, los problemas en el desarrollo son mucho mayores
(Masten).

El descubrimiento de la resiliencia, sobre todo cuando se advirtio que era un
fenomeno ordinario y no excepcional, potencié el modelo que focaliza en los recursos
y no en los déficit.

Véanse en este cuadro las diferencias basicas entre los dos paradigmas:

Modelo que focaliza en los recursos

Modelo que focaliza en los déficit

Cree que la salud y el bienestar de los hombres y sus
comunidades depende mas de que entre ellos puedan
conservar y acrecentar relaciones justas, respetuosas
y solidarias, que de los beneficios que puedan darles
las ciencias y los profesionales.

Y que los hombres y sus comunidades tienen sabiduria
y méritos que los hacen solucionar muchos de sus
problemas sin necesidad de ayuda profesional.

Cree que la ciencia y los profesionales son las
principales fuentes de recursos para la solucién de los
problemas humanos.

No focaliza en los recursos propios de los seres
humanos sino en sus discapacidades.

No focaliza en los recursos sociales de red ni en la
solidaridad como fuente de salud y bienestar.

Las ciencias y los profesionales no sustituyen la
sabiduria y habilidades naturales de los hombres y las
comunidades para resolver sus problemas. Pero si los
ayudan y les brindan mas alternativas para acrecentar
su sabiduria, habilidades y posibilidades, cuando solos
no pueden.

Coloca a la ciencia y a los profesionales en un sitio
central, no subsidiario.




Estimula a los usuarios a proponer activamente lo mas
adecuado a sus propias necesidades.
Da poder al cliente y lo alienta a usarlo.

La gestién con que el profesional intenta resolver el
problema del cliente es impotentizante, sustitutiva y
descalificante para éste.

Estimula la solidaridad y activa la red social para que
acuda a ayudar al usuario en la solucion de su
problema.

Al potenciar una estrecha relacion entre cliente y
profesional, tacitamente desactiva o debilita la red
social del usuario.

Sube la autoestima del usuario y su grupo y
consecuentemente el potencial de su sabiduria y
habilidades para resolver ese problema y los futuros.

Al no confiarse en los recursos personales y sociales
esponténeos, los desactiva. Inclusive se piensa que
forman parte del problema.

Esto baja la autoestima del usuario y su grupo, y el
potencial de su sabiduria y habilidades naturales para
resolver ese conflicto y los futuros.

Acuerda poder e identidad a profesionales y servicios.
Estimula a los usuarios a buscar la instancia en la cual
delegar la solucion posible y a transformarse en
pasivos receptores de esas soluciones.

Diagnosticos y pronosticos se elaboran desde una
Optica positiva y optimista.

Diagnosticos y prondsticos son reductores y negativos.

Se comprenden, aceptan y valoran positivamente los
recursos de otras culturas y clases sociales, distintas
de la del profesional interviniente.

La intervencion con que el profesional intenta resolver
el problema del cliente es tanto mas impotentizante,
sustitutiva y descalificante cuanto mas distancia existe
entre la clase social y la cultura de uno y de otro.

Tiende a devolver a la persona y a su grupo la
autogestion y la capacidad de prescindir cuanto antes
de los profesionales.

Se estimula al cliente a depender del profesional. Al
bajar su capacidad de autogestién, a veces el
problema y luego otros se cronifican y crean la
necesidad de que més profesionales intervengan en la
familia, instaurdndose asi un circulo vicioso.




Capitulo II

El caso del sistema judicial de familia

Los magistrados y abogados en el ejercicio de su labor con las familias en
conflicto trabajan desde el modelo de déficit aprendido tacitamente en la Facultad de
Derecho, y tienden a intervenir supliéndolas. Y, en este campo al igual que en otros,
esta sustitucion es mas amplia a medida que el juez o el abogado trata con gente de
clases sociales mas bajas o culturas consideradas inferiores.

Sin embargo, entre los abogados especializados en derecho de familia no se ha
producido, que yo sepa, ninguna reflexion sobre esto. Quienes hicieron la critica
fueron los mediadores, para hacer notar los beneficios que traia su profesion
(Gulotta y Santi). Con este resultado: los senalamientos hechos por los mediadores
descalificaron la labor de los abogados y los jueces, a quienes los mediadores
suplieron en parte con éxito. Nadie apuntd, en cambio, a reconocer y cambiar los
modelos que abogados y jueces llevan a la practica tacita y tradicionalmente. *

Los proyectos de sustitucion del modelo de déficit por otro que focalice en los
recursos y devuelva a los usuarios la capacidad de gestion, se han llevado a cabo
fundamentalmente dentro de la terapia. ? Cuando se intentaron cambios en otros
ambitos (educativos, de bienestar social, etc.), fueron liderados por terapeutas.

Por lo general primero se intent6é hacer “terapia de contrabando”, con malos
resultados (Viaro, pags. 35 a 44; Cirillo, pag. 19).

Mas adelante se convino tacitamente que las intervenciones no
psicoterapéuticas promoverian so6lo la desaparicion del sintoma, mientras que una
aceptada derivacion a psicoterapia desencadenaria un proceso transformativo mas
hondo. Los resultados de esta derivacion tampoco fueron buenos, ya que los
usuarios buscaban un cambio, y ademas remitir éste a la psicoterapia fue mitificarla
nuevamente (Cirillo, pag. 20). Por otra parte la gente que no habia ido a terapia en
forma espontanea consideraba que una derivacion hecha desde otro contexto

implicaba una descalificacion.

! Aclaro que nada tengo contra los mediadores. Todo lo contrario: soy profesor de mediacion familiar desde 1992 hasta el
presente y desde noviembre de 1999 en que dejé la magistratura ejerzo activamente esa especialidad. Esta experiencia me ha
enriquecido enormemente y fructificé en una obra que da cuenta de ella (Cardenas,1998).

2 Stefano Cirillo, un creativo psicélogo, miembro del equipo terapéutico del Nuevo Centro para el Estudio de la Familia de
Milan fundado por Mara Selvini Palazzoli, editd un libro llamado El cambio en los contextos no terapéuticos. Un grupo
conformado por psicologos y asistentes sociales dio cuenta alli de cdmo los profesionales instalados en servicios no
psicoterapéuticos (escuelas, geriatricos, centros de rehabilitacion de toxicomanos, etc.) reciben la demanda de familias con
problemas, y pueden suscitar y apoyar cambios favorables en ellas. Entre quienes formaron el grupo de trabajo que publicd
el libro, por ejemplo, no habia ningiin juez o abogado. El mismo Cirillo, en la introduccion de la obra, adelanta que “se
trata de un trabajo que, ciertamente, no agota el andlisis de todos los contextos no terapéuticos en los que se pueden explorar
los recursos disponibles para desencadenar un cambio”, y narra como después de unos afios “el grupo de trabajo alcanzo
una mayor homogeneidad: los participantes que no eran psicologos ni asistentes sociales se retiraron” (Cirillo, pags. 12 y
13. La bastardilla es de él).
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Por ultimo “se advirtié que los contextos no terapéuticos podian promover y
sostener cambios en las familias si se aprovechaban las posibilidades de cada
contexto y eventualmente se modificaba la interpretacion estereotipada que los
operadores hacian de sus reglas”. (Cirillo, pag. 23. La bastardilla es de €l)

Tuve la oportunidad de ser juez en asuntos de familia desde 1979 a 1999
(desde 1989 con exclusiva dedicacion a esos conflictos) y a partir de 1985 trabajé
con un equipo de asistentes sociales y terapeutas familiares. Como fruto del trabajo
del equipo del juzgado, éste publico tres libros en los cuales ofreci6 los resultados de
promover cambios en ese contexto (Cardenas, 1990, 1992 y 1999).

Durante un tiempo el equipo oscilo entre hacer “terapia de contrabando” o
derivar a los usuarios a psicoterapia para promover “cambios profundos”. Los
resultados en ambos casos eran magros.

Pero a poco de andar se comenzo a descubrir y valorar los recursos que el
contexto legal y judicial brindaba para promover y sostener cambios en las familias.
Bastaba con mantener el contexto aprovechando sus posibilidades y, eventualmente,
modificando la interpretacion estereotipada que los abogados hacian de sus reglas.
Después de todo, esta reinterpretacion de las reglas era precisamente lo que los
juristas venian haciendo con las leyes (tanto sustanciales como procesales) desde la
fundacion del Derecho en Roma: volver a interpretarlas para cada caso.

Y el equipo coincidié en que las modificaciones basicas de interpretacion eran
las siguientes:

1. Las reglas que las familias traen consigo (que tan bien mostraba, entre otros,
Salvador Minuchin) forman parte del Derecho. Solo una filosofia liberal, positivista
y segmentadora las habia excluido de ese ambito (Goldschmidt, pags. 8 a 17).

2. Esas reglas familiares son las que habitualmente sirven a las familias para
resolver una multitud de problemas sin necesidad de ayuda profesional.

3. Una familia se presenta ante el Juzgado cuando sus propias reglas (rigidamente
interpretadas por la misma familia) son insuficientes para resolver un nuevo
problema que se le presenta, y no puede reinterpretarlas sola. Pide apoyo a la ley
para que intervenga con poder.

4. Los abogados deben considerar a las reglas familiares como derecho vigente,
respetable y saludable. No abrogarlo (lo que ademds es imposible) sino cooperar a
una reinterpretacion del mismo que lo haga compatible con la ley (a su vez
interpretada para cada caso).

Se trata, como facilmente se ve, de un cambio desde el modelo de déficit al
de focalizacion en los recursos.

Véanse en este cuadro las diferencias entre los dos paradigmas, en el sistema

judicial de familia:
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Modelo que focaliza en los recursos

Modelo que focaliza en los déficit

La familia,

sus reglas, _ al servicio
sus pide ayuda|  de justiciay

habilidades la ley social
y su

sabiduria

El equipo interdisciplinario
no hace pericias

sino que acercay promueve
la mutua comprension
y colaboracion entre
FAMILIA y JUSTICIA.
De resultas de lo cual

Surge el acople entre ambas.

Este acople
FAMILIA — JUSTICIA
Se concreta en el acto de la
AUDIENCIA.

LEY

JUEZ

A > vs € B
Abogado de A Abogado de B

NS

PRUEBA
(El equipo interdisciplinario
hace pericias)

SENTENCIA

El punto central es la audiencia: lugar y tiempo de la
escuchay la colaboracion entre el sistema familiar y el
judicial.

Lo més importante es la sentencia y en segundo lugar
la prueba.

Por tanto, todo el proceso se ordena hacia el éxito de
la audiencia, no hacia el dictado de una sentencia.

Por tanto, todo el proceso se ordena hacia el dictado
de una sentencia acertada y rapida.

El juez es fundamentalmente un buen oidor y
coordinador de habilidades y recursos. No es
fundamentalmente un operador que hace
"derivaciones razonadas del derecho vigente", sino
gue coordina a todos para solucionar el problema
dentro de la ley.

Como la sentencia ha de ser una “derivacion razonada
del derecho vigente”, el juez es un operador que saca
conclusiones para el caso "desde la ley".

El equipo de profesionales no abogados (trabajadores
sociales, psicélogos, terapeutas, etc.), lejos de hacer
pericias para que el juez dicte sentencia, promueve el
acercamiento y el acople entre el sistema familiar y el
judicial.

El equipo interdisciplinario hace dictamenes sobre las
aptitudes y conductas de los miembros de la familia en
conflicto para posibilitar al juez el hallazgo de un
"ganador".

Las conclusiones a que se llega en la audiencia son
aceptadas y cumplidas por las partes, ya que se llegé
a ellas con su colaboracién.

En un buen porcentaje de casos la sentencia no se
cumple porgque una parte de la familia se resiste.

Los miembros de la familia, apoyados por laley y los
profesionales en la sabiduria y habilidades que ya
tienen, elevan su autoestima y se ponen mas aptos
para resolver éste y otros problemas.

Este conflicto y luego otros se cronifican y crean la
necesidad de que mas profesionales intervengan en la
familia (pediatras, psiquiatras, etc.), instaurdndose asi
un circulo vicioso.

El sistema legal escucha a la familia, la comprende y
valora la sabiduria y las habilidades que ya tiene para
resolver sus problemas.

Baja la autoestima de los miembros de la familia 'y su
sabiduria y habilidades naturales para resolver ese
conflicto y los futuros.

Se baja el &nimo de venganza y el resentimiento.

Exacerba el &nimo de venganza en el perdedor.

Se elevan las posibilidades de que en el futuro la
familia resuelva sus problemas sin intervencion de la
justicia.

Disminuyen las posibilidades de que en el futuro la
familia resuelva sus problemas sin intervencioén de la
justicia.




12

Capitulo III

El caso de los abogados de familia

Cuando en noviembre de 1999 me fui del Juzgado para ser abogado de
familia, tenia ya la idea de cambiar la 6ptica que focaliza en los déficit por la que lo
hace en los recursos. Queria también evitar la terapia de contrabando y las
derivaciones a terapia no originadas en la iniciativa del cliente.

La profesion de abogado tiene enormes posibilidades para desatar y sostener
cambios en las familias con problemas, si los abogados se atreven a abandonar el
modelo de déficit que se ha instaurado tradicionalmente y sin impugnacion entre
ellos. La adhesion a este modelo genera algunas conductas que se repiten y que son
a mi entender daninas. Una es la facilidad con que inician un proceso judicial sin
reparar en sus consecuencias (esta critica fue hecha con vigor por los mediadores y
no me explayaré en ella). Otra, es la bienintencionada ligereza con la que derivan el
cliente a terapia o el caso a mediacion (mas adelante volveré sobre este tema).

Pero me quiero centrar aqui en el analisis de la manera en que los abogados
encaran habitualmente los procesos de negociacion en materia de familia y que
entrana graves problemas. Lo habitual es que el cliente venga a consultar en
situacion de crisis y entregue al abogado la responsabilidad de negociar,
reservandose las decisiones importantes. El abogado acepta este tradicional contrato
con su cliente, y por lo general se pone en contacto con “la otra parte”. Termina por
lo general negociando con el otro abogado, aunque consultando con su cliente cada
movimiento.

¢Queé es lo que ha pasado? El o los abogados han sustituido a sus clientes en
el dialogo. Los conyuges o ex — conyuges, o los padres y el hijo, ya no dialogan mas
entre ellos. Esta estructura sustitutiva se excusa las mas de las veces diciendo que
“las partes saben que entre ellas el dialogo es imposible”.

Seguidamente uno deberia preguntarse si esta forma de actuar es valiosa o no
para las familias, teniendo en cuenta que muchas veces los abogados llegan
rapidamente a acuerdos entre ellos, y que a menudo es cierto que los familiares en
conflicto ya no dialogan o lo hacen con demasiado sufrimiento y poco éxito.

Pero la mayor parte de los abogados no se formulan esta pregunta: aceptan la
situacion sin cuestionamiento y proceden en consecuencia. En el fondo no hacen
mas que seguir las reglas tradicionales del sistema. Se trata del modelo de déficit,
admitido en forma irreflexiva.

Ahora bien, toda negociacion tiene wuna estructura, consciente o

inconscientemente construida. La estructura de la negociacion esta dada por
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quiénes participan de ella y la forma en que la negociacion se organiza. Cada
estructura tiene sus ventajas y sus inconvenientes.

La estructura debe ser elegida por quienes van a negociar, con la informacion
que tienen y la que agregan su asesores. Una de las primeras tareas de éstos es,
precisamente, informar sobre las variantes de la estructura de negociacion y opinar
sobre cual es mas util para el caso. Para eso deben saber y compartir con sus
clientes cuales son las posibles estructuras y cuales los posibles beneficios y riesgos
que se pueden derivar de la eleccion de cada una de ellas.

Deben saber, por ejemplo, que la forma de organizarse de quienes participan
de una negociacion es maultiple, y que las variantes usuales cuando intervienen

profesionales en conflictos de familia son las cinco siguientes: 3

Estructura |

Abogado
asesor
de A

Abogado
asesor
de B

en la cual los protagonistas dialogan entre si, asesorado cada uno de ellos por un

profesional.

3 Las flechas muestran las posibles interacciones. Los circulos exteriores muestran quiénes se reinen a negociar en cada
estructura.
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Estructura Il

Abogado
asesor
de A

asesor
de B

En esta estructura se celebran reuniones cuatripartitas, donde todos (clientes

y abogados) dialogan entre si.

Estructura lll

Mediador

Abogado
asesor
de A

Abogado
asesor
de B

en la cual los protagonistas (asesorado cada uno por un profesional que no esta

presente) dialogan entre siy con un mediador que facilita el dialogo y la negociacion.
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Estructura IV

Mediador

®
D —

Abogado
asesor
de B

Abogado
asesor
de A

en la cual los protagonistas y sus abogados dialogan todos entre si y con el

mediador, facilitado el dialogo y la negociacion por la intervencion de éste.

Estructura V

Abogado Abogado
represen represen
tante de tante de

donde los negociadores son los representantes de los clientes, y consultan con ellos

pero dialogan entre si.
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Ahora bien, ¢cuales son los posibles beneficios y riesgos de cada estructura de

negociacion? Veamos:

Estructura

Ventajas

Desventajas

|. Los protagonistas
dialogan entre si,
asesorado cada uno
de ellos por un
profesional.

Cliente y familiar se escuchan en
forma directa.

Se fortalece la relaciéon entre ellos.
Las emociones se vuelcan donde
deben volcarse.

Se elaboran los duelos por la
pérdida.

Los acuerdos aumentan la
autoestima y la autogestion.

La familia tiende a prescindir de
los profesionales.

Pueden reiterarse pautas de
negociacion ineficaces.

Los fracasos pueden frustrar al
cliente.

[l. Se celebran
reuniones
cuatripartitas donde
todos (clientes y
abogados) dialogan
entre si.

Las senaladas para la estructura I,
pero en menor grado por la
presencia de los asesores en las
negociaciones.

Los asesores
directamente a las partes.
Los asesores pueden actuar como
co—-moderadores de la negociacion.
Al asesor le permite aumentar la
inflexibilidad. (Sin riesgos, si tiene
encuentros informales con el otro
asesor).

escuchan

Exposicion del asesor frente a su
cliente.

La relacion entre cliente y
familiar se desarrolla a la vista de
los asesores y se debilita por falta
de intimidad.

[1l. los protagonistas
(asesorado cada uno
por un profesional
que no esta presente)
dialogan entre siy
con un mediador que
facilita el dialogo y la
negociacion.

Las mismas de la estructura I,
pero la presencia del mediador
hace que se pierda la caracteristica
espontanea y privada del dialogo
familiar.

Las mismas de la estructura I,
pero disminuidas por la
intervencion del mediador.

IV. Los protagonistas
y sus abogados
dialogan todos con un
mediador y entre si.

Las senaladas para la estructura
II, pero en mayor grado por la
intervencion del mediador.

Las senaladas para la estructura
II, pero en menor grado por la
intervencion del mediador.

V. Los negociadores
son los
representantes de los
clientes, y consultan
con ellos pero
dialogan entre si.

Hay invisibilidad formal de los
negociadores frente a sus clientes,
lo que aumenta su posibilidad de
ser flexibles.

No existe ninguna de las ventajas
senialadas en las estructuras
anteriores.

Hay mas presion
negociadores.

sobre los
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Capitulo IV

¢Qué es lo mejor?

La eleccion depende del caso, pero ha de hacerse en forma reflexiva.

Para ello, es bueno que el profesional tenga un abundante instrumental a
mano, y formas variadas y novedosas para seleccionar las herramientas que usara.

En este sentido, es util la propuesta de Laura Fruggeri (Fruggeri, ... ). Esta
autora sugiere que las intervenciones que realizan las agencias sociales a favor de
las familias sean clasificadas adoptando criterios basados en las relaciones y los
procesos y no en los contenidos. Entre nosotros Dora Fried Schnitman, siguiendo la
misma orientacion, ha agregado algunas intervenciones transversales que
incorporan la conectividad del trabajo en red y la generatividad de la educacion-
aprendizaje (Dora Fried Schnitman, ... ). Desde esta perspectiva, en lugar de
clasificar a las intervenciones en juridicas, médicas, psicoterapéuticas, etc., habria

que atender a una tabla como ésta, diferente de la usual:

Tipo de Cuando Presupuestos Funciones
intervencion
Fases de transicién Existencia de Integracion y amplificacién de los
FACILITACION ligadas a tareas recursos en la familia | recursos internos
evolutivas del ciclo
familiar.
SOSTEN Eventos criticos Carencia parcial de Compensacion de los recursos
inesperados recursos familiares
ESPACIOS Manejo de los conflictos | Recursos congelados | Liberacion de los recursos familiares
INTERMEDIOS
CONTROL Y Violencia, abuso o Incapacidad de la Interrupcién del circuito violento y
TUTELA descuido grave familia reactivacion de la evolucion de las
personas
Malestar psicopatolégico | Incapacidad de la Creacion de nuevas condiciones
TERAPEUTICO familia para encontrar |relacionales en las que las familias

soluciones adaptativo | puedan generar sus propios

evolutivas recursos
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Si tuviéramos que ejemplificar qué instituciones y qué recursos se adaptan

mejor a cada tipo de intervencion, nos aproximariamos a un cuadro como éste:

Tipo de Tipo de institucion o profesion Intervenciones usuales
intervencion
Maternidad, jardin de infantes, Ayudar a la familia mediante intervenciones
FACILITACION escuela, comunidad religiosa, club, sistémicas focalizadas en la demanda que la
etc. familia hace a la institucion o al profesional.
Intervenciones de aprendizaje-educacion.
SOSTEN Geriatrico, hogar de transito, Brindar recursos transitorios supliendo aquéllos
instituciones de bienestar social, etc. | de los que la familia carece.
ESPACIOS Mediadores, estudios juridicos, Brindar asistencia para la negociacién en sus
INTERMEDIOS instituciones que brindan diversas variantes y mediacion propiamente
asesoramiento interdisciplinario, etc. | dicha, sistemas mediadores, sistemas
generativos, etc.
CONTROL Y Sistema judicial, instituciones Interrumpir el deterioro provocado por la
TUTELA psiquiatricas, hogares de menores, violencia o la desproteccion y construir los
etc. recursos para que la familia pueda iniciar
nuevos recorridos.
Instituciones o profesionales de la Cambiar las dinamicas personales, familiares o
TERAPEUTICO salud mental, en combinacién con grupales.
multiples sectores de servicios
(asistenciales, juridicos o judiciales,
etc.)
Volvamos ahora al abogado de familia. No es conveniente identificar

estrictamente cualquiera de estos tipos de intervencion con algun instrumento
operativo en concreto del abogado de familia: negociacion en sus variadas formas,
mediacion o proceso judicial. Cualquiera de estas herramientas, en definitiva, puede
usarse de diferentes formas y con un sentido facilitador, de sostén, de mediacion, de
control o tutela, o terapéutico.

Pero es cierto que por lo general los instrumentos mas benignos se adaptan
mejor, a las situaciones donde hay mas salud y elasticidad en la familia, y los mas
intrusivos a las situaciones de mayor cronicidad y violencia. Cuanto mas elasticidad
y salud hay en la familia, entonces, los recursos que ha de utilizar el abogado deben
ser los mads benignos y menos intrusivos.

En este sentido, es optimo favorecer que los miembros de una familia dialoguen
entre si. Estas conversaciones, siempre que puedan conducir a acuerdos minimos y
aun cuando contengan una parte importante de rabia, frustracion y otros
sentimientos negativos, son las mas utiles.

Son esos dialogos los que dan cuenta de los sentimientos sobre la crisis,

vehiculizan la verbalizacion de los reproches, facilitan el duelo de las pérdidas,
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permiten el aprendizaje de la comunicacion colaborativa, devuelven la autoestima al
sentirse cada persona miembro util de un grupo capaz de llegar a acuerdos y tomar
decisiones, y en definitiva dejan constancia de que la familia se transforma pero no
se destruye.

Cuando las conversaciones cesan, comienzan los procesos patologicos. Cada
uno de los miembros de la familia recluta aliados entre parientes, amigos y
profesionales (terapeutas individuales, abogados, peritos y policias son los clasicos).
Los hijos hacen sintomas. Mas adelante los tendran los adultos.

Para propiciar el dialogo constructivo la estructura de negociacion | es la mas
adecuada, siempre que cliente y profesional estén de acuerdo en intentarla. En
cambio, la espontanea respuesta profesional de aceptar hacerse cargo del dialogo en
sustitucion del cliente es una clara adscripcion al modelo de déficit.

Es verdad que muchas veces el dialogo familiar ha cesado o es demasiado
dificil y frustrante. En ocasiones lo impiden la violencia y el miedo. Aparecen aqui
varios recursos:

Uno de ellos es que el abogado asesore a su cliente no sélo sobre los aspectos
juridicos del conflicto, sino también sobre como conversar con su familiar para llegar a
un acuerdo negociado. Se mantiene asi la estructura |. No abundo ahora sobre esto
porque es el objeto de este trabajo, y se desarrollara en la Segunda Parte del mismo.

Otro recurso es la mediacién (estructuras de negociacion Ill y IV). Ella es, entre
otras cosas pero principalmente, un serio intento de dar la palabra a los
protagonistas y, cuando es necesario, capacitarlos para que mantengan dialogos
constructivos (¢acaso no es por eso que tropieza con la oposicion de los abogados,
salvo la de aquéllos que estan convencidos de que el ideal es que los miembros de
una familia conversen para llegar a acuerdos?). Constituyé un avance singular y
eficaz, que permitio que numerosos conflictos se solucionaran sin necesidad de la
intervencion judicial.

Sin embargo, el asesoramiento profesional para negociar al que me he referido
en el parrafo anterior debe ser intentado, si es posible, antes que la mediacion, porque
permite a los familiares un mayor ejercicio de la autogestion y preserva la privacidad
de los encuentros. El aprendizaje para el didlogo colaborativo, en estas condiciones,
es quizd doloroso pero también mas fructifero.

Y aun existe otra estructura que, cumplidas determinadas condiciones, ha de
ser intentada antes que la mediacion. Es la estructura ll, en la cual los clientes y los
abogados se reunen en forma conjunta. Siempre y cuando los abogados permitan que
sus clientes asuman el rol protagonico y los ayuden a dialogar sin sustituirlos, esta
estructura tiene sobre la de mediacion la ventaja de no anadir un profesional mas al

entuerto.



20

Ahora bien, en muchos casos la mediacion (estructuras Il y IV) sera un buen
camino, sea porque los abogados quieren consciente o inconscientemente sustituir a
los clientes y seguir el modelo de déficit, o porque éstos tienen reales dificultades
para dialogar y los abogados, aun poniendo todo su saber y voluntad, no pueden
ayudarlos a superarlas. En estos supuestos siempre es bueno intentar primero una
mediacion en la cual no estén fisicamente los profesionales (estructura lll), quienes
asesoran a sus clientes para negociar pero, al no estar presentes, facilitan el dialogo.
Hay sin embargo casos en que las conversaciones son tan dificiles que la presencia
de los profesionales facilita los acuerdos: es conveniente entonces recurrir a la
estructura IV.

Cualquiera de estas estructuras, de ser posible, ha de ser intentada antes que
la estructura V, en la cual los protagonistas del conflicto desaparecen y los dialogos
entre ellos son sustituidos por los encuentros profesionales. Siempre habra casos en
que lamentablemente este reemplazo sea el inico camino.

En resumen, cuando los protagonistas del conflicto familiar tienen un vinculo
y una tarea comun que persistira, es recomendable intentar negociar en las
estructuras | a V, en este preciso orden, siempre que haya acuerdo entre el profesional
y el cliente y las particularidades del caso no indiquen algo opuesto.

Y ¢qué pasa cuando los protagonistas del conflicto familiar no tienen un
vinculo que se prolongara en el tiempo (se trata de conyuges sin hijos, por ejemplo)?
El modelo de déficit en vigencia dira enseguida que para hacer esto lo mejor es que
los abogados negocien entre ellos (estructura V). Sin embargo, una practica evaluada
indica, como se vera, que también en estos supuestos es mas efectivo seguir el
mismo orden propuesto en el punto anterior.

Es natural que surjan objeciones al uso prioritario de la estructura I cuando
ello es posible. La primera es que el abogado no esta capacitado para asesorar a su
cliente sobre como dialogar constructivamente con un familiar en conflicto. Esta
tarea involucra aspectos psicosociales que €l no estudié ni practic6. Esto es bien
cierto, como también lo es que nadie le ensené al abogado a negociar, o a asesorar a
un cliente sobre lo que le conviene o no en un conflicto de familia, y sin embargo se
siente muy seguro haciéndolo. Lo que sucede es que esto se encuentra dentro de la
estereotipada interpretacion de las reglas que rigen su actuacion.

El abogado dira seguidamente: hay quien puede hacer esto mejor que yo (un
psicologo, por ejemplo, o el mismo terapeuta de mi cliente). Quiza esto sea verdad,
aunque hay que recordar que la mayor parte de los psicologos tampoco se ha
formado ni entrenado para asesorar dialogos. Pero aun si asi no fuera, el profesional
al que recurrio el cliente es un abogado concreto, y es €l quien debe asistirlo. Las

derivaciones son inutiles e inclusive descalificatorias para el cliente, como ya se dijo.
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“Derivo el caso a mediacion”, dira por fin el abogado; “alli mi cliente hablara
con la otra parte en forma directa, con la intervencion de un experto.” Es una buena
idea, pero no es la mejor. Ya se advirtié que la mediacion (estructuras Il y IV) es un
optimo recurso, pero solo si es imposible el didalogo asesorado, sin profesionales a la
vista, o con los profesionales ocupando un discreto lugar de facilitadores y/o
coordinadores del dialogo entre sus clientes (estructuras | y 1l).

No hay nada que prohiba a un abogado secundar a su cliente para que
dialogue y negocie directamente con el otro familiar. La prohibicion surge solamente
de una estereotipada interpretacion de lo que debe ser la tarea profesional. Si se

modifica la interpretacién, surge la posibilidad.
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Capitulo V

Analisis de los datos y conclusiones

Y de esta posibilidad ¢qué surge?

Sobre los 283 casos que trabajé entre el 1° de noviembre de 1999 y el 31 de
diciembre de 2001, en 55 de ellos mi intervencion principal fue asesorar al cliente
para que encarara y sostuviese una negociacion con el familiar con el que tenia el
conflicto. Esto quiere decir que en esos casos: 1. Puedo haber aplicado ademas otro
tipo de abordaje (por ejemplo, dar informacion, etc.), pero éste fue accesorio y
aquélla la intervencion principal. 2. Nunca una intervencion mia fue opuesta a la del
asesoramiento para el dialogo y la negociacion. 3. La intervencion de los abogados
fue solo de asesoramiento y, en algunos casos, al final, dieron forma a los acuerdos
y los presentaron a los jueces.

55 casos sobre 283 es practicamente el 20 por ciento de mis trabajos durante
dos anos y dos meses. Proporcion nada desdenable si se tiene en cuenta que en
algunos casos el cliente se niega rotundamente a emprender el camino del dialogo
directo con su familiar, y que ademas en un estudio juridico muchas de las
intervenciones no requieren de acuerdos previos y otras se basan en convenios
preexistentes.

Esos 55 casos hubiesen recibido una orientacion muy diferente en un estudio
juridico tradicional, en donde posiblemente el abogado, en lugar de asesorar y
alentar al cliente para que tomase contacto y negociase con su familiar, hubiese
asumido €l la responsabilidad de hacerlo, ya sea relacionandose con el susodicho
pariente o con el abogado que lo representaba. En mi caso, s6lo 6 negociaciones se
llevaron a cabo durante ese periodo con las estructuras Il o V. Queda claro entonces
porqué no dispongo, para hacer comparaciones con el mencionado lote de 55 casos,
de un muestreo igual de conflictos tratados con el procedimiento tradicional.

Lo que si puedo ofrecer es el resultado de la doble evaluacion que practico en
cada caso y que considero imprescindible para conocer los verdaderos efectos de mi
labor profesional y promover las rectificaciones necesarias para mejorarla. Entre
paréntesis: todo profesional que asesore en la resolucion de problemas humano
deberia tener un patron para evaluar su propio trabajo. De otro modo no hay
avance. El confeccionar un programa de evaluacion inevitablemente le llevara a
plantearse cuales son los objetivos de su intervencion, lo cual lo ayudara a
cumplirlos. Naturalmente que estos objetivos seran siempre sesgados.

En mi caso, la primera evaluacion consiste en una llamada telefonica que
hago yo mismo a la semana de la intervencion, con el objetivo de constatar si mi

cliente ha obtenido éxito y no necesita mas apoyo o si éste sigue siendo necesario.
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La segunda evaluacion es realizada una vez pasados seis meses del ultimo contacto
con el cliente y se trata de una llamada telefonica hecha por la Lic. Mercedes
Méndez, entrenada para eso. Se le hacen al cliente una serie de preguntas de las
cuales las mas importantes son éstas:
- La situacion que motivo su consulta gesta mejor, igual o peor? ¢A qué lo
atribuye?
- La intervencion profesional que recibi6 ¢le resulto satisfactoria o no? ¢Porqué?
- La intervencion profesional que recibiéo ¢le resulté beneficiosa para la vida,
independientemente del caso consultado? Senale ejemplos.
- ¢Consulto luego con otro profesional?
Resta evaluar 10 casos por no haber pasado seis meses desde la finalizacion
de la tarea. Por este motivo, los siguientes datos abarcan soélo 45 casos y reflejan lo

siguiente:

Notas para leer el cuadro que sigue y los posteriores:

(1) M: Masculino. F: Femenino. Si hay mas de un cliente, el sexo de cada uno.

(2) El numero de afios que tiene el cliente al consultar. Si hay mas de un cliente, la edad de
cada uno.

(3) Es un brevisimo relato de la cuestion.

(4) Duracién de la intervencion. La abreviatura “e” quiere decir “entrevista” y “m“ “meses”.

(5) Si se coloca una “X” es porque el conflicto contiene elementos relacionales de tipo
personal (régimen de visitas, por ejemplo).

(6) Si se coloca una “X” es porque el conflicto contiene elementos relacionales de tipo
patrimonial (alimentos o division de la sociedad conyugal, por ejemplo).

(7) Corresponde a la respuesta a la pregunta sobre si la situacién esta mejor, igual o peor, a
la fecha de la evaluacion. En algunos casos cuando se dice “mejor” el problema esta en
realidad solucionado. En otros hay mejoria y alivio. Si en el renglon de abajo se coloca
una palabra o dos entre paréntesis, son textuales del cliente.

(8) Corresponde a la respuesta a la pregunta sobre si la intervencidn resulté satisfactoria o
insatisfactoria para el cliente. Ademas la pregunta incluye muchos matices no
consignados aqui.

La abreviatura “B.V.” quiere decir que el cliente respondié que la intervencién le trajo
“beneficios para la vida” y aclaré cuales eran (con independencia del beneficio que puede
haberle traido en relacion al conflicto llevado a consulta).

Las abreviaturas “S.C.” y “N.C.” quieren decir que el cliente, con posterioridad a la

intervencion, si consultd o no consultd con otro profesional.
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Nef1| 2 3 4 7 8
1 | M| 55 [ Al negociar su divorcio con su esposa, logré| 3 e Mejor Satisfactoria
divorciarse él mentaimente, darle confianza| 18 m B.V.
a ella y luego divorciarse juridicamente. En
la faz final intervinieron abogados. Tenian
hijos.
2 | M| 40 | Logro acordar con la madre que el hijo de| 1 e Mejor Satisfactoria
ambos fuese a vivir con él. Pudo mantener B.V.
y mejorar una buena relacion con su ex
esposa, a quien no conoci.
3 | M| 56 | Grave problema entre los padres y una hija| 2 e Mejor Satisfactoria
F | 55 | adolescente. Ellos pedian su internacion. B.V.
Luego de reanudar el didlogo con ella
fueron todos a terapia familiar. “El
desenlace feliz se esta dando”, dijeron al
momento de la evaluacion.
4 | M| 55 [ Abuelos que no podian ver a una nietamuy| 1 e Mejor Satisfactoria
F|55 querida y Unica, desde que su hija, madre 2m B.V.
de la criatura, habia fallecido. Negociaron
con su yerno y obtuvieron lo que querian.
5 [M| 42 | Caso muy complejo. El cliente llegé con el| 8 e Mejor Satisfactoria
contacto con sus hijos suspendido por 15m B.V.

supuesto abuso sexual sobre uno de ellos.
Finalizé con el matrimonio reconciliado y
viviendo juntos los esposos con sus hijos.

Lo determinante fue el dialogo asesorado.
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NO

3

8

43

Esposos separados hacia muchos afios,
casi sin dialogo. El queria divorciarse pero
los acuerdos se presentaban dificiles ya
que ella desconfiaba mucho de él y solo
gueria negociar por intermedio de su
abogado. Finalmente lograron el didlogo y

los acuerdos. Tenian hijos.

10 e
6m

Mejor

Satisfactoria

34

La separacién era reciente y sangrienta,
con familias de origen muy involucradas. El
cliente solucion6 el tema del contacto con
sus hijos, que le preocupaba porque estaba
interrumpido, y otras cuestiones,

dialogando con la madre.

le
1m

Mejor
(casi
igual)

Satisfactoria
(util)

m<

73
43

Dos personas que vivian juntas y querian
divorciarse de sus anteriores matrimonios.
Una vez eliminado el miedo a las
consecuencias juridicas del divorcio, e
invitados y capacitados para dialogar con
sus ex parejas, tuvieron dos reacciones
diferentes: él lo logré6 y soluciond sus
problemas, y ella no. Ambos tenian hijos de

sus primeras uniones.

le
1m

Mejor

Satisfactoria

57

El negoci6 bien en un divorcio muy dificil, ya
que ella le tenia una gran desconfianza.
Sobre el final intervinieron los abogados.
Por diferencias de honorarios, él cambié de
profesional. Con esto, camhbi6 la
metodologia de trabajo por la negociacién
abogado — abogado y todo fracas6. Tenian

hijos.

10 e

Igual

Satisfactoria
(salvo los
honorarios)

10

43

Terrible pelea familiar. Una abuela que no
podia ver a las nietas por estar enemistada
con su hija y el yerno. No lo logré, pero al
abrirse el dialogo la clienta pudo decir: yo

avance.

le
1m

Igual

(pero yo
avance)

Satisfactoria
B.V.
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NO

3

Z

8

11

35

Esta mujer era victima de violencia
psicolégica por parte de su marido. Se
habia separado y libraba una batalla legal
alentada por los grupos feministas de
autoayuda a que habia recurrido. No acepto
dialogar con él y cambié de abogado, a
pesar de lo cual la intervencion le resulto

satisfactoria. Tenian un hijo.

le

Mejor
(pero
por
otras
causas)

Satisfactoria

12

30

Con razon o sin ella, la clienta estaba muy
enojada con su marido, que se habia ido de
la casa. Queria pedirle una indemnizacion vy,
una vez asesorada, lo hizo ella mismay con
mucho éxito. Luego los abogados hicimos el

divorcio. No tenian hijos.

2e
4m

Mejor

Satisfactoria
B.V.

13

n<

67
65

Estos abuelos no podian ver al nieto, por
enemistad con la hija y el yerno. Caso
crénico y grave. Finalmente pudieron
dialogar y lo hicieron bien pero sin éxito.
Desistieron de iniciar acciones judiciales.

2e
Im

Igual

Satisfactoria

14

50

La esposa queria el divorcio. El se resistia,
aunque ya vivian separados. El dialogo
entre ellos sirvié para que él advirtiese que
la reconciliacién era imposible y pusiese un
abogado. Luego, la negociacion siguié con
la estructura cuatripartita y fracas6. Hubo
que iniciar un proceso judicial para que

finalmente acordasen. Tenian hijos.

2e

Mejor

Satisfactoria

15

40

Ella tenia un amante y decia que queria
separarse, aunque en el fondo dudaba. El
didlogo sirvi6 al menos para que se
aclararan las cosas. Nunca se separaron

hasta ahora. Tenian hijos.

3e
2m

Igual

Satisfactoria
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NO

3

8

16

38

Separado hacia muchos afios, él creia que
la Unica manera de no pelear con su ex
esposa era cediendo en todo. Cuando no
quiso ceder vino para que se iniciase un
proceso judicial. Aprendi6 a dialogar y
negociar y llegé a acuerdos satisfactorios

en todos los puntos. Tenian hijos.

le

Mejor

Satisfactoria
B.V.

17

37

La esposa creia que queria separarse y
para eso recurrié al abogado. Sin embargo
con el didlogo descubrié otras opciones y
hoy viven juntos reconciliados. No tenian

hijos.

le

Mejor
(solucio
nado)

Satisfactoria
B.V.

18

32

Problemas en torno de la calificacion de un
bien y una deuda. Estaban separados hacia
mucho y la sefiora no creia en otra solucion
que la judicial. Una vez capacitada para
dialogar lo hizo con mucho éxito y ella logré
resolver inclusive por escrito la cuestion. No
tenian hijos.

le

Mejor

Satisfactoria
B.V.

19

49

La madre, separada, consulté porque la
pequefia hija tenia problemas con el padre.
Fue instada a comenzar un didlogo parental
que finalmente puso en su lugar a la
“princesita”, revalorizé al padre y alivi6 a la

madre.

le

Mejor

Satisfactoria
B.V.

20

50

Decia que queria separarse. Cuando fue
capaz de negociar la separacion, entabl6é un
didlogo fructifero. Al hacerse la evaluacion,
la pareja intentaba reconciliarse. Tenian

hijos.

le

Mejor

Satisfactoria
B.V.
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NO

3

8

21

39

Mujer con psicosis maniaco depresiva.
Pidi6 ayuda para que su hija, criada por la
abuela materna, estuviese mas tiempo y
pernoctase con ella. Tenian un crénico
proceso ante un juez. El didlogo y los
acuerdos con su madre solucionaron el
problema. “Tu hija tiene dos madres

separadas”, fue la consigna.

4 e
18 m

Mejor

Satisfactoria
B.V.

22

60

Problema cronico entre hermanos. El
didlogo no resultd exitoso, pero a la clienta
le trajo tranquilidad de conciencia y eso fue

suficiente.

le

Peor
(pero yo
mucho
mejor)

Satisfactoria
B.V.

23

43

Ella queria separarse y él no. Mediante el
didlogo logré poner el problema sobre la
mesa, y él consinti6 en comenzar a hablar

del tema en mediacién. Tenian hijos.

le

2m

Mejor

Satisfactoria

24

42

Esposos que vivian juntos. Ella queria
separarse o cambiar la relacion. El no.
Aprendié a hablar con él, pero sin ningun
resultado. Si le dio mas seguridad sobre lo

que queria. Tenian hijos.

10 e
6m

Peor

Insatisfactoria
S.C.

25

55

Esposos divorciados. El con nueva pareja y
problemas crénicos con la madre de sus
hijos. Ni siquiera intenté dialogar con ella,
pero el tomar conciencia de su
responsabilidad afirmé su compromiso con

Su nueva pareja.

le

Igual

Satisfactoria
(Util)
B.V.

26

22
22

Hijas con temor de que el padre, cuando
heredase, liquidara sus bienes y en el futuro
ellas tuvieran que cargar econdmicamente
con él. El dialogo con la abuela paterna y el
padre mejoré la situacion y trajo alivio,

aungue no soluciones concretas.

2e

Mejor

Satisfactoria
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NO

3

8

27

34

Separacion reciente a iniciativa de ella. Ella
negocio6 los acuerdos y perdi6 el miedo que
le tenia a su ex marido. Tuvo que
renegociar luego, antes de divorciarse, y
finalmente logré hacerlo. Tenian hijos.

2e
12 m

Mejor

Satisfactoria

28

34

Ella tenia su nueva pareja (con quien tenia
un hijo) en el extranjero. Queria obtener
autorizacion para irse a vivir fuera del pais
con el hijo que tenia de un matrimonio
anterior. Opt6é por dialogar con el padre y
logré acuerdos que no hubiera obtenido de
otro modo. Asi y todo quedd algun

resentimiento.

3e
2m

Mejor

Satisfactoria
B.V.

29

34

Siempre habia temido el diadlogo directo con
ella, de quien estaba separado hacia afos.
Tenian una hija pequefia que se beneficié
mucho de la negociacion que entabld el
padre con la madre. Llegaron acuerdos que
inclusive ellos mismos redactaron. También

se beneficid la nueva pareja del padre.

2e
3m

Mejor

Satisfactoria

30

46

Padre separado con dificultades crénicas
para contactarse con su hija. La madre
obstaculizaba los encuentros. Los intentos
de dialogo con ella fueron infructuosos, pero

€l nunca se arrepintié de haberlo intentado.

le

Igual

Satisfactoria




30

NO

3

8

31

41

Esposos que vivian juntos. Ella queria
separarse, €él no. No habian hablado
todavia de separaciéon. Ella dialogé y
manejé la separacién con asesoramiento.
Llegaron a acuerdos muy satisfactorios. La
presencia de los abogados perturbaba los

dialogos. Tenian hijos.

10 e
7m

Mejor

Satisfactoria

32

<7<

58
57
33

Los abuelos paternos y el padre consultaron
porque la madre no les permitia contactos
con la hija de él. Problema crénico y grave
que se solucion6 mediante el didlogo de los
abuelos paternos con los maternos. Luego,
el padre comenzé a dialogar con la madre.

Dieron fin a otros pleitos pendientes.

2e

Mejor

Satisfactoria
B.V.

33

55

A raiz de la infidelidad de su marido
aprendi6 a dialogar con él en lugar de
pelear. Hubo un intento fracasado de salvar
el matrimonio. Actualmente negocian la
separacion, pero en estructura cuatripartita.
Tenian hijos.

le

Mejor

Satisfactoria

34

54

Largo tiempo de separacion. El temia
enfrentar a su ex mujer para pedir la venta
de la casa. Pudo hacerlo y llegar a
acuerdos al respecto. Tienen la casa en

venta. Tenian hijos.

3e

Mejor

Satisfactoria

35

48

Queria separarse benévolamente pero no lo
logré. Tenian hijos.

le

Igual

Insatisfactoria
S.C.

36

34

Tenia graves temores sobre como podia
dafarlo la madre de su hijo, de quien
estaba separado. Una vez despejados,

pudo dialogar con ella y acordar.

le

Mejor

Satisfactoria
B.V.
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NO

3

8

37

19

Adolescente hija de padres separados, que
por muerte de su madre fue a vivir con su
padre. El problema era que ella sentia que
su padre no manejaba bien los bienes y el
dinero de ella. El dialogo tuvo altibajos por
la presencia de los abogados, pero terminé

satisfactoriamente con una mediacion.

3e
8m

Mejor

Satisfactoria

38

59

Problemas de convivencia entre abuela, hija
y nieto. La hija era adicta. La abuela se
apoderaba del nieto y no colaboraba en la
emancipacion de la hija. Pedia remedios
judiciales. Finalmente el dialogo alivid
mucho las cosas.

le

Mejor

Satisfactoria

39

33

Fundados temores sobre el futuro de la hija.
Atribuia al padre malas intenciones con
respecto a tenencia y otros puntos. Una vez
despejados los miedos, pudo dialogar con
el padre y llegar a acuerdos. Redacté un
borrador de convenio que ellos mismos
firmaron.

le

Mejor

Satisfactoria

40

35

Consulté sobre cémo manejarse en una
audiencia de conciliacion. Acordamos en
que dialogaria con el padre de su hijo e
inclusive con la nueva pareja de él (que
evidentemente celaba de ella). Tenian
muchos asuntos pendientes y los arreglaron
todos.

le

Mejor

Satisfactoria

41

25

La consulta se hizo cuando se estaban
separando, con mucha violencia e
intervenciéon de las familias de origen.
Capacitado para dialogar con su joven
pareja, llegaron a acuerdos sobre todos los
puntos relativos a ellos y a su pequefia hija,

aunque los culminaron en una mediacion.

2e

Mejor

Satisfactoria




32

NO

3

8

42

32

Ya estaban separados, por iniciativa de ella.
El no queria ni oir hablar de divorcio. Cuando
ella se convencié de que era prematuro y
debian acordar sobre otras cosas, el didlogo
se facilité. Finalmente un tiempo después

comenzaron a divorciarse. Tenian hijos.

Mejor

Satisfactoria

43

60

Esposo autoritario, separado hace tiempo y
con problemas vy litigios cronicos. Hizo un
intento de didlogo, no muy convencido, y

fracas6. Tenian hijos.

le

Igual

Satisfactoria

44

48

Ella, separada hace dos afios, estaba
molesta. El ex marido ocupaba parte de la
casa para ejercer su profesién, y pagaba
alimentos en especie. Le costé enfrentarlo
pero lo hizo con mucho éxito y ahora estan
en conversaciones para concretar acuerdos.
Tenian hijos.

le

Mejor

Satisfactoria

45

41

Madre separada que se enter6 de que el
padre maltrataba a sus hijos cuando estaba
con ellos. Pudo enfrentar la situacién y
dialogarla con él. Ahora estdn yendo a un
terapeuta que los orienta respecto de esta y
otras situaciones.

le

Mejor

Satisfactoria
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Capitulo VI

Analisis de los datos y conclusiones

Analizaré con mas detalle los datos que provienen de las evaluaciones.

1. Perfil de los clientes.

Los 52 clientes pertenecian a la clase media de la ciudad de Buenos Aires en sus
diversas variantes.

31 de ellos eran mujeres y 21 varones.

De las 31 mujeres, 3 eran menores de 30 anos y el resto mayores.

De los 21 varones, uno solo era menor de 30 anos y el resto mayores.

2. Perfil de los casos.

La mayoria de los casos eran graves y cronicos: divorcios destructivos, tenencias
de hijos controvertidas, conflictos entre padres e hijos adolescentes o adultos,
abuelos imposibilitados de relacionarse con sus nietos, supuestos abusos
sexuales infantiles, contactos padre-hijos interrumpidos de largo tiempo,
problemas en familias ensambladas, violencia fisica y/o psicologica,
descubrimiento de infidelidades en la pareja, calificacion controvertida de los
bienes de la sociedad conyugal, alimentos, psicosis maniaco depresiva,
problemas entre hermanos, autorizaciones denegadas para radicar al hijo fuera
del pais, alimentos, etc.

Muchos habian pasado por las manos de otros abogados.

El 47% de los casos envolvian problemas personales y patrimoniales, el 49% solo
personales y el 4% soélo patrimoniales.

En el 93% de los casos las relaciones debian continuar (eran padres con hijos o

existia cualquier otro motivo) y en el 7% restante, no.

. Procedimiento de las intervenciones.

El cliente llamaba por teléfono, generalmente recomendado por otro cliente o un
profesional. En la conversacion lo invitaba a resumir su problema. Si creia que
podia serle util una consulta, fijabamos una entrevista. Por lo general sugeria
que no viniese solo sino con alguien que lo quisiera y que estuviese dispuesto a
ayudarnos a pensar posibles soluciones.

La entrevista duraba entre una hora y media y dos. En ella tomaba datos
personales, familiares y sociales del cliente; investigaba sobre su problema; daba
informacion; participaba de la construccion de alternativas, de la eleccion de una
de ellas y de la planificacion del proximo paso. Finalmente evaluabamos la

entrevista.
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A la semana llamaba por teléfono al cliente para preguntarle si la entrevista le
habia servido, si habia hecho algo, como le habia ido, y si seguia necesitando mi
ayuda.

Si era necesario prestaba nueva ayuda a través de conversaciones telefonicas o
de nuevas entrevistas. A veces recibia al cliente con el familiar con quien tenia el
conflicto, con o sin un abogado. Podia también redactar o corregir acuerdos.

A los seis meses de mi ultimo contacto con el cliente una psicologa entrenada
para este fin lo llamaba y le formulaba preguntas que configuraban un
seguimiento del caso y una evaluacion de mi intervencion.

Todas las entrevistas eran video filmadas con consentimiento de los clientes, y los
datos de cada caso quedaban registrados en un protocolo de un ordenador.

El sistema de cobranza de honorarios consistia en una suma fija por entrevista,
convenida por teléfono, mas un plus (también acordado) por el tiempo invertido
en las conversaciones telefonicas y eventualmente en la revision de proyectos de

acuerdo escritos.

4. Evaluaciones.

Al momento del seguimiento (pasados seis meses de la ultima intervencion

mia), las respuestas de los clientes a las preguntas de la profesional evaluadora

ofrecen los siguientes cuadros:

Cuadro 1
N° | Mejor | Igual | Peor | Satisf. | Insatisf. | B.V. | S.C.
M+de30 | 20 14 6 0 19 1 10 1
M —de 30 1 1 0 0 1 0 0 0
F+de30 |28 23 3 2 27 1 11 1
F—-de 30 3 3 0 0 3 0 0 0
Total de M | 21 15 6 0 20 1 10 1
Total de F | 31 26 3 2 30 1 11 1
Total M+ F | 52 41 9 2 50 2 21 1

En porcentajes, es como sigue:
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Cuadro 2

N° | Mejor | Igual | Peor | Satisf. | Insatisf. | B.V. | S.C.

M+de30 [ 20| 70% | 30% | 0% 95% 5% 50% | 5%

M-de30 | 1 | 100% | 0% 0% | 100% 0% 0% | 0%

F+de30 [ 28| 82% | 10% | 8% 96% 4% 40% | 4%

F-de30 | 3 | 100% | 0% 0% | 100% 0% 0% | 0%

TotaldeM [ 21 | 71% | 29% | 0% 95% 5% 50% | 5%

TotaldeF | 31| 84% | 10% | 6% 97% 3% 35% | 3%

TotalM+F [ 52| 79% | 17% | 4% 96% 4% 40% | 2%

Estas cifras sugieren las siguientes observaciones:
El 79% de los clientes mejoraron su situacion (algunos de éstos la solucionaron
completamente), el 17% quedo igual y en el 4% la situacion habia empeorado al
momento de la evaluacion.
Aun para muchos de aquéllos que no mejoraron, la intervencion y la experiencia
que hicieron les resulto satisfactoria, ya que el 96% de los clientes la registré de
este modo.
Ademas el 40% afirmo, con ejemplos, que esta experiencia le habia servido para
la vida (no sélo para solucionar el caso).
Aunque, como adelanté, no puedo mostrar comparaciones con la forma clasica de
negociar de los abogados (con la estructura Ill), la experiencia comun del foro
podra concluir, sin duda, que la estructura elegida (estructura ) obtiene
resultados muy superiores a las otras.
Parece haber una ventaja de las mujeres mayores de 30 anos para solucionar los
conflictos familiares mediante la negociacion y el dialogo directo, con respecto a
los varones de esa misma edad, ya que ellas mejoraron la situacion el 82% de las
veces, mientras que los hombres lo hicieron sélo en un 70%.
De las observaciones realizadas en cada caso y/o de los dichos de los clientes
puede colegirse porqué, aunque la situacion no hubiese mejorado, el cliente pudo
estar satisfecho y aun decir que la intervencion le habia servido para la vida. El
dialogo trae usualmente ventajas personales, al revés del litigio que casi siempre
empeora la calidad de la existencia.
Otro aspecto importante es el bajo costo de la intervencion, en tiempo y dinero. El

numero total fue de 110 entrevistas, que dividido por el niumero de casos (45) da
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un promedio de 2,5 entrevistas por caso. Como se ve, muchos de ellos no llevaron
mas que una entrevista (el promedio sube porque hay algunos casos, pocos, de
10 entrevistas, por ejemplo).

- Los honorarios se cobraban por entrevista mas un agregado por los minutos
invertidos en las conversaciones telefonicas y en la revision de los proyectos de
acuerdo. El costo promedio de cada caso ascendi6 al equivalente a 2,5
entrevistas. Muchos clientes, repito, pudieron solucionar su problema con una
sola entrevista.

- En pocos casos conoci a “la otra parte”. Me limité a asesorar a mis clientes sobre
como dialogar. A veces les entregué un borrador de lo que tendrian que firmar si
acordasen. En ocasiones sirvio; en otras el mismo cliente y/o su familiar lo

modificaron, con o sin mi visto bueno.

Otra manera de ver los datos es observar si los conflictos eran solo sobre
cuestiones personales (tales como tenencia de hijos), o s6lo patrimoniales (alimentos
o division de la sociedad conyugal, por ejemplo) o de querellas en que se

encontraban presentes ambos factores. Este cuadro refleja esas variantes:

Cuadro 3
Tipo de conflicto N° | Mejor | Igual | Peor | Satisf. | Insatisf. | B.V. | S.C.
Solo personal 22 17 4 1 21 1 10 1
Solo patrimonial 2 2 0 0 2 0 2 0
Personal y 21 17 3 1 20 1 5 1
patrimonial

En porcentajes se traduce de este modo:
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Cuadro 4

Tipo de conflicto N° | Mejor | Igual | Peor | Satisf. | Insatisf. | B.V. | S.C.

So6lo personal 22 | 77% | 18% | 5% 95% 5% 45% | 5%

S6lo patrimonial 2 | 100% | 0% 0% | 100% 0% 100% | 0%

Personal y 21 | 81% | 14% | 5% 95% 5% 24% | 5%
patrimonial

De aqui se seguiria que la bondad del procedimiento no tiene que ver con que
los conflictos sean soélo personales: también da un elevado porcentaje de éxito en los
patrimoniales y en los mixtos (mayor, en realidad, que en los sb6lo personales). La
gente puede negociar sobre cuestiones economicas, a veces complicadas e
importantes, si es alentada a hacerlo y recibe una informacion completa y
comprensible. Y es bueno advertir esto, porque abogados y clientes son mas reacios
a admitir la negociacion directa cliente-familiar cuando los conflictos son de dinero.

Pero se trata de un prejuicio.

Por ultimo, un tercer modo de observar los datos es analizando si los
familiares en conflicto tenian o no una relacion que fuera a persistir luego de

resuelto el mismo. Este cuadro refleja esa variable:

Cuadro 5
Persistencia N° Mejor | Igual Peor | Satisf. | Insatisf. | B.V. | S.C.
del vinculo
Si 42 33 7 2 40 2 14 2
No 3 3 0 0 3 0 3 0

Estos numeros, traducidos a porcentajes, arrojan las siguientes cifras:
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Cuadro 6
Persistencia N° Mejor | Igual Peor | Satisf. |Insatisf.| B.V. | S.C.
del vinculo
Si 42 79% 17% 4% 95% 5% 33% | 5%
No 3 100% 0% 0% 100% 0% 100% | 0%

De aqui se desprende que en todos los pocos casos en que se negocio con la
estructura |, sin que entre las partes existiese un vinculo que los obligara en el futuro
a enfrentar una tarea comun, también el procedimiento llevdo a una mejora de la

situacion, a la satisfaccion del cliente y a un beneficio para su vida.

En definitiva, lo mas importante es que puede verse como los clientes
siguieron un camino propio, desligandose del servicio profesional con prontitud y
bajo costo, llegando muchas veces a resultados bien diferentes de los que se

planteaban cuando comenzaron la consulta.

5. Amenazas a la validez de los resultados

Como todo muestreo, el que acabo de presentar tiene sus amenazas a la
validez de los resultados. Ellas provienen, a mi entender, de que el grupo es parte de
la clientela de un mismo abogado.

La primera reside en que quizas los clientes que acuden a mi vengan
inclinados hacia la construccion de acuerdos y no hacia el litigio: por consiguiente,
aceptarian mejor que otros la sugerencia del dialogo directo y quizas la practiquen
mejor que la generalidad. Se establece un vinculo reciproco que es, como se vera en
la segunda parte, algo eminentemente personal. Ello no significa que cada
profesional no pueda hacerlo, a su manera.

Esto se relaciona con una segunda consideracion: quiénes me recomiendan
son ex clientes o profesionales que saben de mi manera de ser y de encarar la
profesion. También esto da un sesgo a la relacion abogado-cliente, que puede no ser
el caso de otros abogados.

La tercera amenaza a la validez de los resultados consiste en que la clientela
que recibo paga mis honorarios; por consiguiente pertenece a determinada clase
social y tiene una determinada posicion economica. Nuevamente: ello no quiere decir
que esta propuesta no pueda adaptarse a otras realidades sociales, incluidos

consultorios juridicos gratuitos.
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Es posible que estas supuestas amenazas de validez no sean reales o no

tengan relevancia. De todos modos era necesario explicitarlas.
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SEGUNDA PARTE

Como ayudar al cliente a dialogar y negociar con el otro
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Haré aqui un inventario y resumen de las intervenciones que mas uso. Los
lectores seguramente encontraran que ellos también las utilizan en la practica. Sélo

falta que los abogados las conceptualicen.

e La intervencion que es el basamento de todo: el joining.

Pero todas estas intervenciones no serian mas que recetas o tacticas, frias y
hasta frivolas, si no estuvieran precedidas y envueltas por algo mayor, que es mucho
mas que una mera estrategia. Se trata de establecer con el cliente un vinculo, un
acople afectivo e intelectual. Algo mas profundo todavia que una relacion
colaborativa solida porque, en realidad, es el presupuesto y el basamento de la
cooperacion. Es una relacion de aprecio mutuo, fidelidad y compromiso, entre
cliente y profesional. Muchos, en inglés, llaman a esto joining, que se podria traducir
como uniendo, uniéndose o uniéndonos.

El joining se establece desde el mundo interno de dos personas que
efimeramente estan ocupando la funcion de cliente y profesional pero que ante todo
son dos personas. Sus mundos internos responden a ciertos estimulos y se valoran
mutuamente: nace una especie de amistad. Digo “una especie de amistad” para
diferenciarla de la amistad. Pero la relacion cliente-profesional tiene algo de la
amistad, porque en ambos casos:

e Cada una de las dos personas encuentra en la otra rasgos que le caen simpdticos.
Esto es, que la hacen vibrar interiormente.

e Cada una de las dos personas confia en la otra.

e Cada una de las dos personas sabe y siente que si a la otra le va bien o mal, se
trata de un éxito o fracaso para ella también. Hay un compromiso.

El profesional busca el joining. No se trata de encontrar en el otro
caracteristicas admirables en abstracto, sino de aquéllas que al abogado lo
entusiasman. Puede ser que a ambos les guste el cine, la musica o el fatbol, o que el
profesional se apasione por conocer el origen étnico y las circunstancias en que llego
al pais el fundador de la familia del cliente, o que se fascine con la rebeldia que
desde nina mostré esa mujer que tiene enfrente suyo o con cualquier otra cosa que,
como dice Salvador Minuchin, signifique pulsar las cuerdas del arpa interior del
cliente y provocar acordes que a su vez hagan vibrar las cuerdas del arpa que el
profesional lleva dentro. A la busqueda del encuentro. A veces el encuentro se dara

en el plano de los ideales o de la ética (una comun vocacion social o una fe religiosa
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muy profunda, por ejemplo) pero no siempre es asi: a veces nos hermanan nuestros
gustos o inclusive nuestros defectos.

El joining provoca la confianza mutua y crece con ella. Si el profesional no
confia en el cliente, o viceversa, ninguno de los dos empezara a trabajar en serio.
Tiene que haber un punto en que cada uno esté seguro del otro. De que el otro no lo
va a defraudar, que no lo va a dejar solo. Esto abarca también, naturalmente, el
pago del honorario. El profesional busca esa confianza mutua. La crea con sus
gestos, con su compromiso, pero también esperando del otro gestos similares.

El joining y la confianza mutua van de la mano con el compromiso. Cliente y
profesional trabajaran juntos, ambos colaboraran para el éxito de la gestion,
parejamente. Celebraran juntos los éxitos, sin atribuirse uno solo de ellos su logro, y
sufriran juntos los fracasos, sin echarle al otro la culpa de los mismos. El
compromiso entrana fidelidad, hablar con el otro las cosas que molestan de €l
(deberia hacerse siempre un convenio explicito en este sentido) para procurar
enderezar la relacion cuando ésta se encuentra perturbada (usualmente, por los
fracasos). O para dar por terminado buenamente el contrato profesional.

Esta es la tarea basica del profesional, hacer el joining. No puede hacerla sin el
concurso del cliente, pero es el abogado quien toma la iniciativa.

A continuacion se tratara de tres tipos de intervenciones. Unas son las que se
llevan a cabo desde que el cliente llama por teléfono para pedir una entrevista, hasta
que €l se decide a negociar en forma directa con su familiar. Se trata de
intervenciones indirectas, de estimulo y fortalecimiento del cliente. Estan en el
apartado 1.

Otras son las intervenciones que se producen cuando el cliente esta decidido a
negociar de esa forma, pero todavia no dio el paso inicial. Son intervenciones
centradas en el dialogo y la negociacion que se avecinan, para ayudar al cliente a
enfrentarlos. Estan en el apartado 2.

Y las ultimas son aquéllas que, en caso necesario, deben ser hechas mientras
el cliente negocia, para que pueda enfrentar las dificultades que presentan las
conversaciones, continuarlas y llegar a un acuerdo. Estan en el apartado 3.

Pero nada de lo que se dice a continuacion es util si el joining no existe.
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Capitulo I
Intervenciones que estimulan y fortalecen al cliente en forma indirecta, para que
pueda decidirse a iniciar y sostener una negociacion con el familiar con quien tiene

un conflicto

e Reconocer y atribuir al cliente cualidades y éxitos, y felicitarlo por ellos.

Tanto los logros anteriores a la entrevista (crianza de los hijos, por ejemplo)
como los posteriores (comenzar un dialogo, lograr acuerdos, etc.) deben ser
reconocidos y atribuidos al cliente, y hay que premiarlo por ellos. De este modo el
profesional da poder al cliente y se lo quita él mismo, lo que aumenta la posibilidad
de autogestion, independencia y éxito de aquél. Esta disposicion animica le facilitara
el negociar en forma directa con el familiar con quien tiene el conflicto.

Personalmente tengo un sistema de tomar entrevistas que llamo “la margarita"
y que me es util a estos fines. Los problemas traidos por el cliente son el centro de la
flor y la entrevista comienza por alli. Luego voy ampliando las preguntas y el
temario, aunque nunca olvido el centro del problema: cada tanto paso por é€l. Asi es
como trato de situarme en la vida de la persona, y sobre todo en sus aspectos
positivos y logros, pero sin descuidar el problema que trajo a la consulta. "La

margarita" se dibuja asi:

El abogado El abogado
vuelve al problema / sale del problema

El problema

Una vez que esta seguro de que el abogado comprendié su problema y el
padecimiento que éste le origina, el cliente empieza a conversar de otros temas, y el
profesional acepta hablar de lo que €l quiere. Luego el abogado pregunta y el cliente
responde. Poco a poco se ira haciendo "la margarita", en la cual va a estar incluido el
problema, pero también la historia de la persona, la de su familia, los hijos que
tiene, qué es lo que le pasa, cual es la escena familiar, en qué escenario se
desarrolla el conflicto, qué tipo de relacion mantiene con su pareja, desde hace

cuanto tiempo, etc.
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Se iran viendo sus relaciones sociales, sus amigos, sus companeros de
trabajo, aceptando escuchar todos los detalles que cuente, para ver qué grado de
contencion o aislamiento tiene la persona. El abogado registrara también otros datos
importantes: la familia de origen del cliente, quiénes son, qué opinan, como se llevan
entre ellos, donde viven, etc. Lo mismo con la familia de origen de su pareja y los
parientes, amigos o referentes significativos que estan al tanto de la situacion. Es
muy importante saber en qué casa vive el cliente, si es propia, ganancial, alquilada,
intrusada, o prestada. Si cree en Dios y eventualmente pertenece a alguna
comunidad religiosa; si hace terapia o integra algun grupo de autoayuda; si trabaja,
le gusta lo que hace, y es reconocido como valioso en el puesto que ocupa; si esta
estudiando algo o perfeccionandose o tiene algun hobby o desahogo que le causa
placer; si hace obras de caridad o pertenece a alguna organizacion de bien publico.

Esto y muchas cosas mas sirven para visualizar el espectro de posibilidades
que tiene el cliente. Todo aquello, en fin, que deje en la mente del abogado un
panorama de la situacion y un inventario de las energias saludables que existen en
la familia.

Una buena ayuda para el abogado y el cliente es ir dibujando el genograma de
la familia en un rotafolio o pizarra, incorporando fechas, lugares, profesiones,
trabajos, etc.

Como con un resaltador, el abogado ira haciendo comentarios que pongan de
manifiesto los aspectos positivos de la persona y la vida del cliente. Naturalmente
que en esto, como en toda la intervencion, lo primero y principal es estar de acuerdo
con el cliente, no litigar con €l. Muchas veces el cliente esta deprimido y no reconoce
sus aspectos positivos; en otras ocasiones no los quiere reconocer para no salir del
papel de "victima". No importa. El abogado puede dar humildemente su opinion,
siempre manifestando que su parecer esta basado en la escasez de informacion, en
su experiencia de otros casos, en comparaciones con casos anteriores, etc., pero que
la verdadera opinién es la del cliente. El se limita a expresar la suya, con mucho
respeto.

Los aspectos positivos incluiran, por ejemplo:

- E1 nombre. Un nombre siempre es hermoso. Muchos lo son de entrada (Maria,
Alejandro, Eugenia, etc.). A otros, hay que “domesticarlos” mediante la caricia
verbal: hay que decir muchas veces "Ludovica" o "Filomena" hasta encontrarles las
curvas, los intersticios, hasta que se queden acurrucados en la falda del abogado a
fuerza de caricias.

A los nombres hay que tratarlos con carino, hay que decirlos una y otra vez,

cada vez mejor. Los nombres son como los chicos: si la madre los mira, estan en paz
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y crecen bien. Con el nombre del cliente, el abogado es una madre. De vez en
cuando, ademas de nombrar a los nombres, hay que decirles que son hermosos.

- La belleza o atractivo fisicos. Este es un aspecto que discretamente
manejado es sumamente importante. La clienta es hermosa y luce asi, o quiza se "ha
dejado" engordar o envejecer prematuramente, esta mal peinada, desprolija, etc.,
pero tiene rasgos hermosos (lindos ojos, por ejemplo) o una espléndida figura.
Depende del momento de la entrevista en que esté, y del vinculo que haya hecho con
ella, el abogado podra referirse brevemente a estos aspectos, casi como al pasar.

A veces el comentario puede tener un dejo picante, y no estar mal.

- Susana, usted me hace acordar a la Venus de Milo, aunque tapada con
alguna grasita de més. Cuénta belleza algo tapadita.

O:
- ¢De quién saco esos 0jos, Miriam, de su padre o de su madre?

O:
- Disculpe, Marta, pero usted parece bastante mas joven de lo que es. Si me
dice que en estos afios se ha venido abajo, pienso en cuanta juventud tiene
usted reprimida...

O:
- ¢Como hace para tener a raya tanta juventud, Raquel? ¢Algun médico
psiquiatra le da pastillas? ¢Si? Entonces seguro que ese medico es varon.
Seran tranquilizantes para que usted pueda quedarse en el molde... jLos
hombres estamos muy interesados en eso! 4

Lo mismo con los varones. Hay quienes se desvalorizan, no saben lo atractivos
que son para las mujeres, y necesitan de alguien que se los diga.

El abogado nunca tiene que caer en la tentacion corriente de decir algo asi

como "debe cuidarse", "debe dedicar algun tiempo para usted" o cosas por el estilo.
El cliente, en la concepcion del abogado, no necesita de eso para resultar hermoso.
Ya lo es de por siy, ademas, se nota. Las otras indicaciones ya se las han dado mil
veces al cliente sus amigos y parientes y no les ha hecho caso.
- La belleza interior. El cliente tiene también una gran belleza interior. Es
inteligente, es fino, es delicada, es cuidadosa. Algo que, por ejemplo, aparece en
muchas ocasiones es su tendencia a proteger a seres débiles o defectuosos (nifos,
animales, enfermos, viejos, sus hermanos menores a quienes ha criado mientras su
madre trabajaba, etc.). Lo hace con extremo cuidado y dedicacion.

Esto debe ser valorado:

- Usted me hace acordar a la madre Teresa de Calcula, a quien admiro
tanto; jqué lindo seria el mundo si hubiese muchas personas como usted!
No habria chicos de la calle, etc.; jqué facil va a ser trabajar con usted!

4 Los casos relatados y las frases citadas en este articulo son reales.
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(Por favor nada de "usted sobreprotege, cuidese usted misma, o usted ama

demasiado, etc."). Otra caracteristica a resaltar es la rebeldia:

- jQue personalidad! Con usted va a ser facil trabajar porque tiene una gran
capacidad para reaccionar frente a situaciones que atan, que constrifien,
quiere realizar sus suefios, eso es barbaro! Y asi desde chica y no se ha
cansado... jQué ejemplo para otras mujeres, que en seguida bajan los
brazos... esos brazos tan hermosos que tiene, etc.

- Los logros en la vida del cliente. Los mas faciles de ver son los logros en
la crianza de los hijos, en la vida laboral y en la amistad. Los primeros pueden
estar opacados por la tristeza o la violencia en medio de la cual los chicos viven.

Pero estan.

- No es facil hoy en dia criar chicos, Paloma, que vayan a la escuela, que
tengan amigos, chicos queridos, protegidos, etc. No es facil tampoco tener
un puesto de trabajo que implica confianza por parte de los empleadores. Ni
es corriente tener amigas y amigos que a uno lo quieran, a pesar de la dificil
situacion en que esta.

Es muy importante ahondar en esto porque probablemente el cliente pueda

mas adelante conectar sus logros en la crianza o en el trabajo o en la amistad (o, a
veces, en el estudio) para solucionar su problema de familia con un estilo propio.
- La familia extensa. Madre, padre, hermanos y hermanas y sobrinos (al que no
tiene hijos, seguro que el diablo le dio sobrinos) deben ser nombrados, resaltados.
Con independencia de la buena o mala relacion que el cliente tenga con ellos
(aunque debe averiguarse esto, y donde viven, para operar luego en red, como se
vera mas adelante).

Es probable que el cliente tenga o haya tenido serios problemas con alguno de
sus progenitores. El padre le pegaba a la madre, o la madre era muy dura con el
cliente o sutilmente lo descalificaba o descalifica, etc. Si es posible, el abogado debe
escarbar delicadamente hasta encontrar algo positivo inclusive en esa figura. Nunca
yendo contra el cliente y menos malquistandose con €l. Pero es probable que €l
mismo se esté dando cuenta de que esa madre tan dura y distante, que delego en €l
el cuidado de sus catorce hermanos, tuvo motivos validos para ser asi. Y, sobre todo,
que tuvo otros valores positivos.

Esto, llevado a cabo en consenso con el cliente, es muy importante, porque
muchas veces la depresion (sobre todo la femenina) va asociada a este tipo de
situaciones: "me desvalorizo al desvalorizar a mi madre", "me valorizo si la aprecio".

Otra circunstancia muy comun vinculada con la familia extensa es la rigidez

de los mandatos recibidos por el cliente de alguno de sus miembros (por lo general
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del padre o de la madre) en su periodo de crecimiento. Que la mujer debe seguir
siempre a su pareja, que el placer no es para €l, etc. son dogmas normalmente
internalizados. El abogado nunca debe ponerse en contra de ellos. Ni siquiera
criticarlos. Posiblemente cuando se haya ganado la confianza del cliente pueda

"actualizarlos":

- Su madre era muy sabia en las cosas que le ensefiaba y que hoy en dia
estan tan olvidadas. Murié cuando usted tenia 26 afos. Me gustaria saber
qué le diria hoy, si estuviese aqui sentada. (Qué le parece si la
“convocamos”? ;Coémo era?

- Otras circunstancias de la vida. Bajo este rubro entra toda una serie de
situaciones positivas y logros que el cliente pueda considerar tales: origen étnico,
viajes, recuperacion de hijos perdidos, compra o alquiler de vivienda, mudanzas,
etc., etc., etc.

Quiza el abogado, desde su cultura, no aprecie espontaneamente algunos:
amantes, amistades homosexuales, fugas de hogar de una madre sin los hijos, etc.
Igualmente deben ser resaltados.

- La relacidén con su pareja. Punto dificil para el abogado: siempre tiene

algunos aspectos positivos para el cliente y hay que resaltarlos. No todo fue malo en

el pasado... No todo es malo ahora... No todo sera malo en el futuro... jAbra su

mente el abogado! Hubo cosas buenas y lindas en el pasado... Hay cosas buenas y

lindas ahora... Habra cosas buenas y lindas en el futuro...

iSi! Quizas él la quiera a ella o ella a €l. (jNo decir que lo quiere "demasiado",
por favor!. Quizas lo quiere como a un chico. Un chico de la calle, un chico
malcriado). Pero dejemos esto ahi porque sin querer hemos vuelto al centro de "la
margarita": al problema.

"La margarita" sirve para trasladar el centro de operaciones desde el
problema-agujero hasta la vida-persona-familia-logros. Sirve también para que la
entrevista no se centre en la pareja del cliente, fuerte tendencia en muchos casos,
sobre todo cuando hay violencia. No es que el abogado deba prohibir hablar del otro
(aunque cuando entra en confianza puede insinuar que le gustaria "dejar de hablar
de €l por un rato", porque la senora le interesa mas) pero sus preguntas iran
dibujando la imagen del cliente con trazos mas fuertes y nitidos que la de su pareja.

De este modo, a las muchas virtudes de "la margarita" se anade que es un
principio de discriminacion silencioso entre los miembros de la pareja. En lugar de
decirle a la mujer: "ocupese de usted misma" (lo que iria contra sus principios) jel

abogado lo esta haciendo en la entrevista!
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Pero el profesional, cada tanto, vuelve al problema. En la duda, siempre es
bueno que vuelva antes del momento en que piensa que deberia volver. Para que no
sea el cliente el encargado de hacerlo. ¢Porqué? Porque el abogado (ya lo hemos
dicho) es una madre, una madre que cuida. Ella esta sentada en el centro de la
habitacion y su nifio juega. Su nifno se aleja e investiga. Mira a la madre y la madre
esta. El nino vuelve y la toca. Luego, puede alejarse de nuevo, confiado. Del mismo
modo, el cliente puede pasear por su propia vida y reconocer sus aspectos positivos
y sus logros, gracias a que el abogado esta cuidando su problema. El cliente se lo ha
entregado por unos minutos. Luego tiene que verificar que el problema esta, que
esta bien cuidado y en buenas manos. Asi se queda tranquilo y puede seguir
caminando por otro pétalo de "la margarita", investigando, aprendiendo Yy...
disfrutando.

Esta investigacion, este aprendizaje y este disfrute son lo mas importante de la
entrevista. El cliente recorrera su nombre, su cuerpo, sus logros, su familia, su vida.
iEl es algo mas que un problemal! jEl es algo mas que un fracaso! {El es algo mas
que una discapacidad! jElla es una mujer con nombre, con cuerpo, con logros, con
familia!

iEs una persona humana! Es una persona que tiene un agujero, no es un
agujero. Pertenece a una familia que tiene un agujero, su familia no es un agujero.
Tiene una vida que tiene un agujero, su vida no es un agujero. Es desde su persona,
su familia y su vida, desde donde el cliente ha de resolver su problema.

Pero para que pueda reconocer y disfrutar lo que tiene, el abogado debe,
mientras tanto, cuidar del problema. Y no hay mejor forma de demostrar cuidado
que hablar del problema de tanto en tanto. Antes que el cliente se asuste y vuelva a
cuidarlo €l mismo.

e FEl abogado debe de abstenerse de "comprar" el problema tal como el cliente lo trae.

Esto quiere decir: acepta los hechos tal como el cliente los narra, en su
integridad. Pero no acepta el contexto deprimente y negativo en que los incluye, ni lo
que se refiere al cliente ni en lo que se refiere a su pareja o familia: en su
pensamiento, el abogado acepta que la pareja le pega a la cliente, pero no acepta
que ella sea inferior o mas pequena que €l; no acepta que sea incapaz de salir de esa
trampa. Acepta que a €l le dicen cosas muy descalificantes, pero no acepta que ella
sea una psicopata. Acepta que €l es mujeriego, no que ella sea una imbécil.

El abogado, para no entrar en litigio con el cliente, no debe decir que no
acepta lo que no acepta: al principio, simplemente no lo incluye en su resumen. No
lo incluye en su cabeza: "no le cierra" que esa mujer tan capaz sea a la vez tan

incapaz. Ni que ese hombre tan fuerte esté dominado por el problema de su hijo. Y
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como "no le cierra" no lo "compra", aunque si acepta los hechos y los resume. Puede
manifestar que no entiende, y para el cliente va a quedar en claro que el abogado no
"compro” eso.

Lo que el cliente describe como indigno sometimiento, es simplemente
tolerancia. Lo que el cliente trae como adulterio, para él es simplemente un hombre
que gusta en exceso de las mujeres. Lo que el cliente describe como enfermedad o

perversion, para él es simplemente una conducta que hay que mejorar.

e Aprobar las conductas anteriores del cliente.

Con relacion al problema, el cliente ha hecho muchas cosas antes de
consultar. Esto que ha hecho antes generalmente tiene que ver con los verdaderos
objetivos que tuvo o aun tiene. No son acciones tontas. Asi debe ser comprendido
por el profesional, quien debe aprobar estas conductas anteriores, a la luz de las
finalidades que el cliente tenia o todavia tiene.

De este modo se aumenta la autoestima del cliente (que generalmente esta
baja cuando consulta), y se le devuelve el poder de decision. Esto facilita que
construya un dialogo y lleve adelante una negociacion con el familiar.

Aprobar las conductas anteriores del cliente tiene, ademas, dos ventajas. La
primera es que el cliente, al verse aprobado, va contando mas cosas con mas
franqueza. Porque en realidad, como saben todos los abogados, los clientes mienten
u ocultan o exageran si encuentran delante de ellos una mirada reprobadora (sea
desde la ética tradicional, desde la escala de valores de los derechos humanos, o
desde la estrategia para ganarle al adversario).

Y es importante que el cliente tenga permiso para decir la verdad, porque
entonces el abogado sabra algo vital: qué es lo que el cliente realmente quiere. Si
dice que quiere guerra, pero sus acciones anteriores, libremente expuestas al ser
aprobadas, hablan de reconciliacion, no estara de mas tener a la reconciliacion (sin
descartar la guerra) como un objetivo posible.

Otra ventaja es, como ya se ha dicho, que el cliente sepa que ha manejado la

situacion perfectamente en pos de sus verdaderos objetivos.

- Usted, hasta hoy, no ha sido dependiente de su esposo, sino que lo ha
cuidado como su madre le indicé que lo hiciese. La felicito. Su marido luce
como un santo delante de sus hijos y de terceros, porque usted lo limpia
todos los dias, les exige a todos que le recen y le atribuye cualquier milagro
a él. Me pregunto quién sera mas poderosa, usted o el santito de palo. La
felicito nuevamente. A la madre Teresa de Calcuta le dieron el premio
Nobel por haberse dedicado a cosas similares.

e Develar al cliente el poder con que actua.
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Usualmente hace la consulta quien siente que va perdiendo en la batalla
familiar, y busca un aliado en el profesional. Se siente impotente o sobrepasado en
poder por el otro. Muestra una actitud de victima.

Sin embargo otra lectura del juego familiar, construida entre el profesional y el
cliente en la entrevista, puede llevar a develar como en realidad es éste quien ha
dirigido con poder la situacion en el pasado. De este modo el cliente comprende
como, a partir de ahora y con el mismo poder, puede movilizar la interaccion de otra
manera. Sale del papel de victima para transformarse en protagonista y colaborador.

Esta nueva postura hace que el dialogo y la negociacion se hagan desde otro

lugar y se faciliten mucho.

En un caso de una pareja donde habia mucha violencia ejercida por el
marido, y la esposa queria separarse, mantuve este didlogo con ella:
Abogado (en adelante “A”): - ;Y usted lo quiere mucho?

Clienta (en adelante “C”): - No, ya no. Yo me separé cuando estaba
embarazada de cuatro meses de la nena. A partir de ahi empezamos a vivir
separados.

A: - Cinco afios hace entonces.

C: - Si. (Pausa). Pero él no quiere ni que yo me vaya ni que me lleve los
chicos, ni que...

A: (Interrumpe). - Porque usted le lava la ropa, le cocina...

C: - Si. Ni quiere él estar en otro lado y dejarme ahi. Incluso ni quiere ni
que ... me hace drama cada vez que salgo a lo de una amiga a tomar mate
con los tres chicos.

A: - Usted tiene cuatro chicos.

C: - Si. Y de chica crié a mis hermanitos.

A: - jQué orgullo para usted!

C: - Y si, porque eran mas chicos que yo.

A: - Alli en su casa ¢cuidaba mucho a los chicos?

C: - Alos 14 afios me tuve que hacerme cargo de los cuatro. (Pausa).

A: - Es una mama ... como la Madre Teresa.

C:-Si.

A: - (Acierta por casualidad). Lo Unico que le falta es poner un comedor
comunitario.

C: - Y, es mi idea. Yo ahora también empecé con tarot, y bueno si a mi me
va a bien quiero poner un comedor comunitario para chicos.

A: - jQué bien!
C: - Esa es mi idea, me da mucha lastima la gente mayor... como los chicos.
(Pausa)

A: - Bueno. ;Qué podemos hacer con su primer hijo, con su... ;cdmo se
Ilama su marido?

C: - Carlos Alberto.

A: - .Y usted quiere que yo la ayude en algo?

C: - Yo lo que quisiera es que... si yo puedo conseguir poder irme de mi
casa, la tenencia de mis hijos.

A: - Claro, eso usted lo puede conseguir.

C: - Es lo que mas me interesa.

A: - A mi me parece que el problema... ;Donde lo va a dejar a Carlos
Alberto usted el dia que se vaya con sus tres hijos? jPorque tantos afios lo
protegid! ;Y ahora?

C: - No, pero ahora ya se arregla solo.
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A: - ;Se arregla?

C:-Si.

A: - (Quién le cambia los pafiales y todo eso?
(Risas).

C: - Tendré a alguien seguramente.

A: - ¢(Alguien?

C:-Si.

A: - (Esté segura?

C:-Si.

A: - ¢Usted se va a ir bien tranquila...?

C: - Si.

A: (Continta). - De que él se va a quedar protegido...

C: - Si. A mi él no me interesa. Me interesa los chicos mas que nada. De
hecho yo ya me fui un monton de veces y bueno... Y él siempre con los
vecinos me manda a buscar o llora o ...

A: (Agrega) - Como si usted dejara a uno de sus chicos en el jardin de
infantes ...

C: - Es... Si, si, mas 0 menos.

A: (Continda) - Y no lo pasa a buscar después y se pone muy mal.

C: - Claro.

A: - ;Como va a hacer para que eso no suceda mas?

C: - Si él anda llorando por todos los vecinos, da lastima... y bueno.

A: - No es facil dejar a un nene, ¢eh?

C: - Si, aparte era malcriado.

La clienta ha pasado a ser protagonista y conductora de su propio destino. Si
lo fue antes, cuando mimaba y consentia a su marido, lo sera también en el futuro.

Tiene poder, y eso ha sido reconocido y consensuado con el abogado.

e Quitar o disminuir la sensaciéon de culpa del cliente.

Los conflictos familiares traen (con razon o no) mucha culpa. Los padres, por
ejemplo, suelen ser designados por la cultura y los profesionales como responsables
de las enfermedades o desviaciones de sus hijos. Es bueno que el profesional haya
abandonado toda ideologia inquisidora de causas que atribuyan culpa a alguien, y
que su pensamiento, por el contrario, traiga alivio al cliente. El levantamiento de la
autoestima pondra al cliente en mejor posicion para el dialogo y la negociacion que
se pretenden.

Los seres humanos tenemos el habito de buscar una causa para nuestros
padecimientos: no nos quedamos tranquilos hasta ubicar esa razon biologica, ética o
psicologica que, creemos, debe estar en el origen del problema. A pesar de que
sabemos de que la realidad es, ademas de azarosa, multicausal, y que por si esto
fuera poco la causalidad no es lineal sino circular, es inevitable salir a la caza del
evento responsable. Y de ahi, s6lo un paso mas lleva a la caza del responsable de ese
evento: el abuelo asmatico que transmitio esa enfermedad; la tia psicotica que
introdujo la locura; la pareja conyugal que, con sus peleas, enfermé a una de sus

hijas; el padre indiferente que motivo el vuelco de su hijo a la droga; la madre sobre



52

protectora que causoé la solteria de la hija... Sabemos de memoria que todo esto es
falso, hemos estudiado que el 80% de los hijos de las parejas que se pelean crecen
sin problemas, que la inmensa mayoria de los progenitores indiferentes no engendra
hijos que abusan de la cocaina, etc. Y sin embargo, cuando atendemos a un cliente
con un problema, inmediatamente tratamos de encontrar “la causa”.

Lo peor es que a menudo la cultura ha puesto “la causa” sobre la cabeza de
nuestro cliente, la familia ha ratificado esta condena y ... nuestro cliente la acepto y
la hizo suya.

En estos casos (que son muchos) debemos advertir al cliente que el peso de la
condena es tan grande, que cualquier palabra nuestra entrara por uno de sus oidos
y saldra por el otro rapidamente. Pero que asi y todo, en cumplimiento de un estricto
deber profesional, es nuestra obligacion advertirle que es falso lo que le dijeron, que
nada esta probado de lo que le aseveraron, y que ademas va en contra de la mejor

literatura cientifica y de nuestra experiencia personal y profesional.

- Usted hizo muy bien en separarse, le dije a una mujer que habia tomado
esta iniciativa. Quizas debid hacerlo antes. Y las estadisticas serias dicen
que el 80% de los hijos de padres separados crece con normalidad. EI 20%
restante tiene problemas, y el porcentaje es algo mayor que en las familias
nucleares donde los padres se llevan bien, pero esos problemas no
provienen del divorcio sino de otros factores. Le digo esto para su
tranquilidad, aunque sé que la sensacion de culpa la seguird teniendo
porque atras de ella hay siglos de cultura. Los problemas que usted tiene
ahora son absolutamente normales. Si no se hubiese separado tendria otros,
mucho peores.

En un buen numero de casos el cliente no informara sobre su sensacion de
culpa, pero el profesional advertira que la tiene. Sera bueno entonces que
desculpabilice “en abstracto”, haciendo referencias casi académicas a las

situaciones que su cliente vivio y vive, pero sin aludirlo personalmente.

e Dar al cliente informacion.

Es una intervencion basica en las consultas profesionales hechas a abogados,
meédicos, trabajadores sociales, etc. El objetivo es que el cliente tome decisiones
informadas. La doctrina del consentimiento informado ha sido muy desarrollada en
el derecho en los ultimos anos: ensena que el cliente, antes de encargar a un
profesional una tarea, debe conocer los diferentes modos que existen de solucionar o
aliviar su problema y las ventajas e inconvenientes de cada uno de ellos.

Sin embargo, muchos abogados inconscientemente dan en la mayor parte de
los casos una informacion muy sesgada por la tradicion, y estan lejos de suministrar

un panorama total de las acciones posibles y del provecho o perjuicio que cada una
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puede traer. Casi siempre se concentran en las acciones legales y de éstas solo
suministran datos de las mas tradicionales. Por ejemplo, a una mujer que quiere
separarse y su marido o companero no lo consiente, no basta con informarla sobre
la accion de exclusion del hogar conyugal. Existen muchas variantes sobre las que
el profesional deberia dar informacion a su clienta, para que ésta pueda elegir de

verdad.

A Lucrecia la informé sobre estas posibilidades:

1. Matar al marido o compafiero; sus ventajas (el problema de la pareja
desaparece para siempre) y desventajas (prisién, quedar mal ante los
hijos, etc.). Hablo absolutamente en serio: ¢porqué desestimar con el
silencio esta variante, cuando es la clienta la que, si lo desea, debe
descartarla en forma reflexiva y expresa? (Tengo una clienta que
escogio esta via y nunca se arrepintio).

2. Amedrentarlo de algin modo y cambiar la cerradura; ventajas y

desventajas. En algunos casos, puede ser conveniente. En todos, la

opcion debe ser verbalizada.

Formular el pedido de exclusion a la justicia; ventajas y desventajas.

4. Que ella se retire del hogar con los hijos, y una vez fuera promueva la
exclusion del marido y su restitucion al hogar; ventajas y desventajas.

5. Que ella se vaya del hogar sin los hijos, y luego formule ese mismo
pedido; ventajas y desventajas.

6. Que ella se vaya del hogar con o sin los hijos y no pida la restitucion
pero inicie el divorcio y luego exija la venta del bien; ventajas e
inconvenientes. En este punto, al igual que en el siguiente, el abogado
debera aclarar ademas qué efectos reales tiene una sentencia en que el
marido gane el divorcio por abandono de ella. Quizés a la clienta no le
importe perder el derecho alimentario.

7. Irse del hogar con o sin los hijos y no hacer nada; ventajas e
inconvenientes.

8. No irse del hogar ni promover la exclusion, pero hacerle la vida
imposible al marido para que €l se retire; ventajas y desventajas.

9. No irse del hogar pero negociar para imponer condiciones para una
mejor convivencia (puede incluir o no terapia de pareja); ventajas e
inconvenientes.

10. No irse del hogar pero tomar actitudes unilaterales que mejoren la
calidad de la vida de la clienta y disminuyan los sufrimientos de la
convivencia (que tenga un amante o viaje con asiduidad, etc.); ventajas
e inconvenientes.

w

Resulta muy util a estos propodsitos tener una pizarra o rotafolio donde ir
anotando un resumen de estas y otras variantes, cada una con sus beneficios y sus
dificultades. Una vez terminada la entrevista, el cliente puede llevarse la hoja o
anotar la informacion.

Es importante explorar con el cliente, aun con exageracion, todas las variantes
de actuacion y sus efectos. De este modo se devuelve al cliente el poder de decision y

no se lo deja del lado del profesional.
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Usualmente una informacion completa en el sentido expuesto trae al cliente
una tranquilidad que le facilita el dialogo: ha “sacado los fantasmas del ropero”, ha

visto que solo son fantasmas, y a la vez pudo analizar los peligros reales.

e Escuchar al cliente, reflexionar con él sobre sus ideas y valorarlas.

En todo momento el profesional debe esforzarse por escuchar al cliente y
reflexionar sobre su pensamiento. Esto puede ser dificil para los abogados,
acostumbrados a decir qué es lo que corresponde. Sin embargo, si el objetivo es
devolver al cliente poder y autogestion para que aumente su capacidad de dialogo,
escucharlo es imprescindible.

A menudo uno esta tentado de imponer sus ideas, en la conviccion de que son
mejores que las del cliente y le seran mas utiles. Si €l insiste en las suyas, tratamos
de persuadirlo y si no lo logramos de entrada, insistimos. A veces la entrevista se
transforma en un educado campo de batalla.

El "proyecto del cliente" ®* a menudo difiere del "proyecto del abogado". La
primera dificultad en el progreso de una negociacion no son las diferencias entre las
partes, sino las diferencias entre los deseos del cliente y las ideas de su asesor.

Antes que nada el profesional debe escuchar con atencion el "proyecto del
cliente", aceptarlo, valorarlo y hacerle saber que lo aprecia. Después de todo, el
cliente sabe mucho mas que €l de su propio problema y mas de una razon tendra
para querer algo distinto. Ya habra tiempo para negociar esta diferencia. Por ahora
bastara con que el abogado haga lo que €l espera que todos sus clientes hagan:

escuchar y comprender.

Hay casos dificiles. Una mujer relativamente joven, inteligente y
agraciada habia logrado, hacia unos meses, que el marido se retirase del
hogar conyugal. Ella no contaba con ingresos propios. Herido en su amor
propio, este hombre autoritario, violento y rico le hacia sentir duramente su
poder: entraba a la casa, le daba 6rdenes al personal de servicio y pagaba
las cuentas cuando y como queria. La sefiora llamaba dia por medio a su
abogado para llorar y quejarse y éste le proponia que cambiase las
cerraduras e iniciase los procesos de alimentos y divorcio. La clienta
asentia, pero nunca le llegaba el momento de llevar adelante estas acciones.

Fue entonces que el profesional, angustiado por la situacion, pidié una
consulta conmigo, y vino con su clienta.

Mi intervencion fue muy simple. Mi colega y yo escuchamos como la
clienta habia podido hacer que su marido se fuese de la casa, sin mas que el
dialogo entre ellos. Comprendimos también sus temores de que los chicos
quedaran sin padre y sin sustento economico, si ella hacia valer sus
derechos. Valoramos, asimismo, que la sefiora contaba con recursos
humanos y sociales suficientes como para llevar adelante una labor paciente

5 En la terminologia de Rodolfo Livingston cuyas ideas, expuestas en Cirugia de casas y en El método (ver la
bibliografia), son trasladadas aqui desde el ejercicio de la arquitectura al de la abogacia.
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y dificil con el marido, y lograr lo que queria: una cuota alimentaria y que
no entrase a la casa sin una concertacion previa.

El abogado, a su vez, pudo contar como se angustiaba cuando la
clienta lo llamaba, angustiada e iracunda a la vez. Ella pudo escuchar esto y
comprender que, si queria conservar el abogado, no debia adoptar esa
conducta.

Una vez rehecho el pacto entre el profesional y su clienta, todo marchd
bien.

Es precisamente este pacto el nudo de la cuestion. Ese acuerdo que no debe
menoscabar el “proyecto del cliente” ni descartar las ideas y alternativas que ofrece
su abogado (Livingston, 1992 y 1995). No se trata de que uno someta al otro, sino de

que ambos colaboren y construyan una o mas alternativas nuevas.

e Abrir con el cliente alternativas nuevas.

En los conflictos de familia, sobre todo en los que se han cronificado, el cliente
ha buscado soluciones sin éxito y cree que las alternativas que uso6 son las unicas.
En este caso, abrir con el cliente alternativas nuevas (aunque parezcan poco
razonables en un primer momento) es una intervencion indicada.

La negociacion con el familiar se facilitara, al incorporarse a ella estas nuevas

opciones abiertas por el cliente con el asesoramiento del profesional.

Alicia era, ademas de una excelente profesional, la madre sola de
Javier, de 15 afios (aunque por su tamafio parecia de 20). Se querian mucho,
pero la relacion era violenta desde hacia dos afos: Javier le pegaba muy
fuerte. Terapias, internaciones y acciones judiciales habian servido poco y
por poco tiempo. Alicia vino a verme cuando el dltimo terapeuta “tird la
toalla” y me recomendo.

Anoté en mi protocolo: “Alicia es una mujer hermosa, rebelde,
trabajadora y luchadora. Tuvo varias parejas. Con la Gltima decidieron tener
un hijo pero luego él se fue y no lo reconocié. Desde los 11 afios Javier
empez06 con problemas. Hay violencia extrema, una internacion de 21 dias
en un neuropsiquiatrico, varios meses en un colegio, psicoterapias, etc.

Alicia ha hecho todo lo que se puede hacer. Y lo ha hecho bien. Y no
ha tenido éxito.

Frente a los diagnosticos culpabilizadores (simbiosis, falta de limites,
hiperkinesia, etc.) le sefialé que ni ella ni nadie era culpable.

Le dije que la historia iba a terminar bien porque habia afecto, pero
que la angustia continuaria porque no era posible saber en qué momento
llegaria el final feliz.

Que el hecho de que terminara bien no queria decir que terminase
como a ella le gustaria. Que hay dos culturas: la nuestra y la de los
adolescentes. Que la rebeldia de ella es que la que el hijo mamo.

Convinimos en que el asunto era controlar el “mientras tanto”,
mientras se arreglaba sola la cuestion, y que para eso habia que poner
alguna distancia. Abrimos la alternativa de que madre e hijo no vivieran
juntos, lo que parece a esta altura la Unica solucion. Que lo eche vy le
ofrezca la casa de una amiga que le ofrece vivienda y compafiia. O que se
vaya ella y después negocie. Que no avise a nadie ni consulte con ningun
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terapeuta anestesiador. Que recupere el dolor, y entonces el amor sano
brotara en puesta de limites.”

A los pocos dias Alicia se retird a la casa de una amiga y luego fue a
vivir con sus padres. Javier quedd viviendo solo y luego de una semanas
negociaron entre ellos este convenio: “Alicia y su hijo Javier llegan al
siguiente acuerdo para mejorar la calidad de la convivencia:

e Alicia ird a vivir a casa de sus padres.

e Javier quedard viviendo en la casa de Alicia.

e Alicia pagara las expensas, impuestos, electricidad, gas y teléfono del
departamento en que vivira Javier, pero en cuanto al teléfono utilizara la
linea control.

e Javier vivira solo. Podra invitar amigos y dar fiestas, pero siempre
avisando primero a Alicia.

e Si Javier se va de la casa por un dia 0 mas, debera avisar a su madre
donde estard y darle el nimero de teléfono donde puede ubicarlo.

e Alicia le dara a Javier treinta pesos semanales para sus gastos, salvo las
primeras cuatro semanas, en que le dara cuarenta pesos. La mitad se la
dard los lunes y la mitad los viernes.

e Alicia sacara sus cosas personales, toallas, sabanas, etc., de la casa en
que vivira Javier.”

Actualmente madre e hijo viven separados, tienen una relacion donde
la violencia ha cesado, y aumentaron el respeto y el carifio mutuos.
Aprendieron a negociar y pudieron hacerlo gracias a la apertura de nuevas
alternativas.

e Bloquear con un oportuno “no” falsas salidas imaginadas por el cliente.

El abogado debe estimular la creatividad del cliente al maximo. Para ello, no
debe segar iniciativas porque €l no las comparta. Mas bien las aceptara sin
cortapisas al principio, esperando que llegue el momento para una evaluacion mas
serena de las diversas alternativas. Sera ese el momento para presentar sus
objeciones, si es que aun las tiene.

Ademas, el abogado debe abrir su mente para alojar opciones no estrictamente
legales; en ocasiones contrarias a lo que €l estudio y sabe.

Pero hay ocasiones en que claramente la salida que el cliente propone para el
problema no es conducente, sea porque legalmente es imposible (renunciar a la
patria potestad o pactar una division de bienes conyugales sin divorcio, por ejemplo)
o porque estaria claramente contraindicado para la salud de un nino (secuestrarlo
solo para doblarle el brazo al otro progenitor).

En estos casos un “no” rotundo, claro, oportuno y fundado se impone. Este

“no” debe ser repetido cuantas veces sea necesario, hasta que el cliente entienda.

e Planificar acciones con el cliente.

En una entrevista las opciones no so6lo deben ser consideradas en todas sus
variantes, cada una con sus probables ventajas e inconvenientes. Ademas hay que
ayudar al cliente a decidirse por alguna o algunas y luego planificar

escrupulosamente el desarrollo de la o las elegidas. Esta planificacion, como todo,
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debe construirse con el cliente, no debe ser un dictado profesional. Y también en
esta planificacion deben abrirse alternativas y analizarse las utilidades y perjuicios
de cada una.

De este modo, el dialogo y la negociacion directa del cliente con el familiar con
quien esta en conflicto aparece siempre como una variante mas, entre otras, de las
posibilidades de accion. Y si esta variante es elegida, el didalogo y la negociacion no
seran espontaneos sino planificados cuidadosamente, lo que ayudara al cliente a
tener la seguridad necesaria para mantenerlos a pesar de las dificultades que sin

duda se presentaran.

Rosa era una mujer inteligente, bonita y con mucho poder. Quizas sea
esto Ultimo lo que la hizo casarse primero con un hombre muy fino que
termin6 en la droga y luego con Oscar, un hombre débil aunque bien
dotado, que era violento con ella. Rosa lo cuidaba y cuidaba también de los
hijos que tenia con Oscar y de los hijos que él tenia de su primer
matrimonio, del cual habia enviudado. Era una buena madre que dejaba que
sus hijos se independizaran. Una de sus hijas, Sandra, era discapacitada
pero iba a un colegio normal. Todos los chicos eran muy alegres.

La vida de la pareja era insostenible. Habia violencia psicolégica. Rosa
tenia mucho apoyo en sus padres, quienes le compraron un duplex para que
pudiera mudarse; una amiga pidié la entrevista por ella y la acompafio;
tenia muchas amigas y ademas la psicopedagoga de Sandra la asesoraba y
apoyaba.

De la entrevista surgié un programa que chequeamos luego con esta
licenciada por teléfono abierto, y fue aprobado por todos. Era el siguiente:

e Hasta el viernes 15 de julio Rosa trabajaria. Se llevaria cosas de la casa
y terminaria de llevarselas el lunes 18 en un taxiflet cuando Oscar no
estuviese. Se desechd una accion de violencia familiar y se considero
que si yo llamaba a Oscar antes por teléfono, él le impediria a Rosa
sacar las cosas que ella necesitaba para su nueva vivienda.

e La noche del lunes todos dormirian en la casa de los padres de Rosa. La
licenciada la asesorara sobre como hablarle a los hijos.

e Ellunes 18 por la tarde yo lo llamaria a Oscar y concertaria una reunion
para el 19 con su abogada.

e Luego, Rosa negociaria con €l un acuerdo de alimentos. No habia
bienes.

Esta escrupulosa planificacion, en medio de una situacion violenta,
permitid luego una negociacion productiva y un final feliz.

e Insistir al cliente sobre las mismas cosas, en distintos momentos y de diferentes
formas.

Una cosa es persuadir y otra es insistir. El abogado, ya lo sabemos, no debe
tratar de persuadir a su cliente (debe presentarle las razones de su opinion y luego
dejarlo elegir). Pero eso no significa que no deba insistir.

Se siembran las semillas una y otra vez. Algunas germinan. Aun asi, después
hay que regar el terreno. Hay que insistir. Sobre todo cuando se trata de novedades

estructurales importantes.
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En un caso, introduje la idea de que negociar y acordar con el otro
progenitor sobre la eleccion de colegio de la hijita era muy importante, ya
que hasta ahora ella, aprovechando la discordia crénica, hacia lo que queria
con los padres: se trataba de una “princesita” de cinco afios, de mal
pronastico si las cosas seguian asi.

La clienta aceptd esta idea de verdad. Le parecié que la iluminaba
sobre lo que estaba pasando: los caprichitos de la hija, su impotencia para
ponerla en caja, etc.

Pero esto no bastaba. Cada tanto tenia yo que volver sobre la idea de
distintas formas. El haber usado con éxito la palabra “princesita” me sugirio
la idea de volver a usarla de diferentes formas.

Pregunté entonces:
- Y como vas a hacer para que la “princesita” acepte esta decision tuya?

La cliente, después de pensar y vacilar, contesto:
- Antes, voy a hablar con el padre.

Al rato, volvi a preguntar:
- (Como tomaran tus padres tu intento de destronar a la “princesita”?
- No, ellos lo van a entender muy bien. Hace tiempo que me vienen
aconsejando que ponga limites. Lo dificil va a ser explicarles que esos
limites los tenemos que acordar con Alejandro. Pero lo entenderan.

e Cuando es necesario, convocar a la red social del cliente y trabajar con ella.

Los conflictos familiares generan inmotivadamente vergienza en sus
protagonistas, sobre todo en los casos en que hay violencia cronica. Especialmente
en estas situaciones, es muy frecuente que aquéllos se vayan aislando de su red
social natural, no revelandole los “secretos” familiares, y la suplan con una red
profesional. El profesional debe procurar que el cliente recupere la red natural y
socialice con ella su problema, para que vuelva con prontitud a su normal forma de
vivir. Cuando el cliente ha compartido el problema con su red natural, tiene mejor
disposicion para iniciar y mantener una negociacion con quien tiene el conflicto. ©

Por lo general, si alguien llama para pedir una consulta, hacia el final de la
conversacion telefonica lo invito a venir con “personas que lo quieran y nos ayuden a
pensar: amigos, parientes, su nueva pareja, su novia, companeros de trabajo, etc.”.
A veces anado: "Esto es muy importante en los problemas de familia. Su problema
es sencillo y con una persona de su capacidad lo solucionaremos, pero necesito que
me ayude para que no nos equivoquemos en el paso que hay que dar”. Hay que
tomar estos reaseguros, porque el cliente puede sospechar que para el abogado €l es
ineficiente (lo que vulneraria su autoestima, aumentando su limitacion para
autogestionar su vida) o su problema es demasiado grave.

Esta es la primera ayuda que el abogado le pide al cliente. No sera la ultima.
Si el pedido es aceptado, es un primer indicio de que la relacion profesional va a ser

colaborativa. Y esto es muy importante.
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Cualquiera persona que sea propuesta o que venga sera bienvenida, aunque al
abogado no le guste: si vienen los padres del cliente, esto puede parecerle al
profesional signo de una excesiva dependencia, si vienen los hijos puede pensar que
estan parentalizados, etc. Pero son estas personas los apoyos del cliente, y es con
ellos con quienes hay que trabajar.

Otro punto importante es la reflexion sobre si se convoca o no a los
profesionales que ya estan trabajando con el cliente sobre el problema. Puede ser
una psicologa, u otro abogado, o la asistente social de una comisaria, etc. En
principio parece razonable invitarlos, porque sus conocimientos y su experiencia
sobre el caso resultaran utiles, y también porque si no participan del trabajo es
posible que lo boicoteen desde afuera. Pero la decision siempre ha de ser del cliente.
La concurrencia fisica a la entrevista casi siempre es imposible por razones de
tiempo y/o economicas. Entonces, una llamada telefonica con autorizacion del
cliente (quien previamente tiene que haber dado permiso al otro para hablar de su
caso) puede suplir esa presencia.

Uno de esos profesionales puede ser quien derivo el cliente al abogado. O el
derivador puede ser otra persona (una amiga, etc.). En cualquier caso, merece la
pena considerar con el cliente sobre la eventual invitacion al derivador. Hacerlo es
util, porque el derivador habitualmente es un elemento dinamizador de primera
magnitud y seguramente esta esperando que el cliente reciba una inmediata
solucion a su problema (la solucion que él ve como buena, naturalmente). Si no
participa, puede boicotear el trabajo muy facilmente. A veces, el derivador no confia
en la capacidad del cliente para solucionar sus problemas, y tiene mas miedo que él:
este miedo del derivador puede inclusive perjudicar gravemente al cliente. Por eso, la
participacion de aquél es muy importante. Y en los casos en que no participe
formalmente del trabajo, debe hacérselo participar de alguna manera (informandolo
telefonicamente, por ejemplo, con el permiso del cliente, del resultado de cada
reunion).

Una cuestion especial es si Dios, a través de sus comunicadores, debe ser
convocado a formar parte de la red. Partamos de esta base: el abogado seguramente
tendra sus convicciones personales sobre la cuestion de Dios. Pero como profesional
que trata de comprender al cliente y abrirle alternativas, él considerara a Dios so6lo
como una persona mas (invisible pero con comunicadores visibles: pastores,
sacerdotes, ministros religiosos, libros sagrados, etc.). Dios puede ser inclusive la
pareja del cliente (a veces esa relacion es violenta) o un miembro muy importante,

hasta excluyente, de la red (en el caso de las personas muy creyentes).

6 Este tema ha sido tratado en detalle en Cardenas, 1999, donde es desarrollado como dos de los ocho momentos-clave de
un proceso de asesoramiento en casos de violencia en la pareja.
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De hecho, cuando una persona tiene una fuerte relacion con Dios, El integra
la red. Junto a la voz de la madre (muerta o viva) de la clienta, puede que sea la voz
de Dios la que le indica sumision al marido. No importa que el abogado opine que
Dios no piensa asi: lo importante es que la clienta cree que Dios es de este parecer.
Pero a la vez la voz de Dios le dice que Dios es amor, que es un buen padre, etc.
Tampoco aqui importa la opinién personal del abogado sobre estos aspectos de la
persona divina.

Dios se ha comunicado y se esta comunicando con el cliente a través de sus
comunicadores: la madre de €l, el pastor o los companeros y amigas de la secta, la
Accion Catolica o las Congregacion de las Hijas de Maria a la que pertenece, la
Biblia, el Evangelio, algun libro especial de espiritualidad, la revista Atalaya, etc.

Ahora bien, los comunicadores de Dios puede ser invitados a participar de la
red pero generalmente no aceptan venir en esa calidad de simples miembros. Deben
ser recibidos con el cliente en una reunion especial donde se destaque su presencia
y se ponga el foco en las prescripciones celestiales.

Los comunicadores de Dios no solo vienen a decir, rectificar o ratificar sus
variados mensajes. También vienen como un apoyo al cliente. Son sus amigos o
amigas, sus companeros de ruta en el reino de lo espiritual; muchas veces tienen
obras de caridad o apostolado en comun, lo conocen y lo quieren. Hacerlos
participar en la red es sumamente importante, a veces decisivo.

Existe otra cuestion especial, aunque de distinta indole, que es la que
plantean los "grupos operativos femeninos". Llamo asi a grupos de mujeres que
habitan en lugares donde la accion de la fuerza publica no llega (villas de
emergencia, barriadas populares muy pobres, etc.). Alli las mujeres se ven expuestas
a la violencia de los hombres: la Justicia no puede protegerlas ni aun en los casos
en que ellas sin ambigiiedad buscan un amparo. Se han configurado entonces
grupos de mutua proteccion, en que todo el grupo de mujeres acude al llamado de
cualquiera de ellas, entra en la casa de ésta y defiende a la mujer en riesgo. Llega,
segun el caso, a la golpiza del hombre y eventualmente a su exclusion por la fuerza.

¢El grupo operativo femenino puede ser invitado a la reunion? La respuesta
del abogado debe ser siempre afirmativa y rotunda, sea que el grupo ya forme parte
de la red natural del cliente o que el abogado, duefio de una informacion que el
cliente no tiene o no utiliza, le aconseje integrarse al de su barrio. La decision la
toma el cliente.

Por ultimo: hay personas que han quedado auténticamente solas. Les cuesta
mucho traer a alguien. Puede ser que vengan de otro pais o de alguna provincia mas
o menos lejana y no tengan a nadie en el lugar donde residen o puede ser también

que una prolongada violencia haya cortado sus lazos con amigos y familiares. El
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abogado, como una buena madre, debe comprender esta situacién, pero ha de

insistir dulcemente hasta ser obedecido: €l necesita que el cliente venga

acompanado, le es indispensable (sobre todo, repito, si intuye que hay violencia
cronica).

Cuando el cliente llega a la entrevista, acompanado de una, dos o diez
personas, el abogado debe ensayar una bienvenida a todos. Esta contento de que
hayan venido a ayudar a su cliente y se los agradece. Luego el abogado se
presentara a si mismo y pedira a los demas que digan quiénes son. Cada uno debe
hablar por si mismo, aunque todos pueden hacer comentarios. El abogado se
transforma por primera vez aqui en lo que seguira siendo: una persona con dos
funciones:

a. Por una parte es socio activo de la red. El también esta alli para pensar y ayudar
al cliente a solucionar su problema. Puede volcar sus opiniones (que seran
pensamientos calificados pero no unicos, ya que todos expresaran las suyas).

b. Por otra parte es el coordinador de la red. Se especializa en hacer que todos den
sus opiniones, en que éstas siempre sean respetadas y valoradas, en hacer
hablar a los silenciosos, en repartir la palabra equitativamente y en sostener a los
socios débiles o minoritarios, a los que dan pareceres incomodos o considerados
poco inteligentes.

Quizas sea el momento para que el abogado celebre publicamente la cantidad
de miembros de la red (si son mas de uno ya puede hacerlo) y su calidad (siempre
debe hacerlo, en concreto y sin olvidar a nadie). La intensidad del afecto despertado
por el cliente ha obrado el milagro. Pocas personas logran tanto en tan poco tiempo
y a pesar de las dificultades que todos deben vencer (de trabajo, tiempo, transporte,
cuidado de hijos, etc.). Esto valoriza al cliente frente a los miembros de la red.

¢Cuales son las utilidades del proceso en red? Son muchas y guiaran al
abogado para saber como conducir el proceso e incluirse en el mismo como socio
activo y sabio coordinador:

- E1 cliente se ve obligado a contar su problema (sale de su

aislamiento). La primera utilidad de la red se produjo antes de la reunion,

cuando tal vez el cliente se vio obligado a contarle su problema (o la gravedad o

urgencia del mismo) a una o mas personas, para poder invitarlas. O sea, ha roto su

aislamiento, ha socializado su problema. Es un problema de muchos, no de €l solo.

Y es verdad que es asi: todo problema de familia es en rigor un problema
comunitario. Afecta a la familia, al barrio, a la sociedad. Saberlo y sentirlo en carne
propia cambia la disposicion espiritual del cliente con respecto a si mismo, a su
grupo de pertenencia, a su familia y a su problema. Cambia también la disposicion

de cada uno de los miembros de la red.
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- El1 cliente se ve obligado a traer a otras personas (aumenta su
autoestima) . Otra utilidad de la convocatoria a la red es aumentar la autoestima
del cliente. El abogado lo felicita por tener amigos o parientes o companeros de
trabajo que se preocupan por €l y estan dispuestos a perder tiempo pensando en su
favor. Ademas, la red incluye comentarios positivos sobre el cliente, que elevan su
autoestima.

- E1 cliente cuenta su problema delante de otros (miente menos). En el
trabajo con la red el cliente cuenta su problema pero brinda datos que de otro modo
no daria pero que ahora no tiene mas remedio que informar porque los demas los
saben. Esto ahorra mucho tiempo: en reuniones individuales abogado-cliente se
puede trabajar infinito niumero de entrevistas omitiendo verdades de a puno.

Esta informacion, de todos modos, se estara virtiendo en un ambiente de
contencion, ya que una de las funciones del abogado como coordinador es no
permitir la descalificacion de ningtin miembro de la red (incluido el cliente).

- El1 abogado y la red reciben informacidén adicional (amplian el
panorama y la capacidad operativa). Los miembros de la red van anadiendo
datos utiles para la toma de decisiones. Todos se van informando: el abogado, el
cliente y los demas. Con lo cual amplian el panorama y, consecuentemente, su
capacidad operativa.

- El1 abogado puede ubicarse en distintos lugares. El abogado es socio
activo de la red, pero no pertenece al grupo: no lo conocen. Puede utilizar esta
ventaja entonces para ubicarse en diferentes lugares. Es un blanco movil. Algunos
de esos lugares son:

* Sostenimiento del cliente. A veces éste no encontrara en la red quién lo sostenga.
Entonces lo apoya el abogado (discretamente, sin descalificar a los otros sino

comprendiendo su posicion).

- Lo entiendo a Nicolas. El esta realmente frustrado y cansado. Hasta se ha
tenido que pelear con Reynaldo porque le pegaba a Alicia en sus narices. Y
ella luego volvié con Reynaldo. Sin embargo, sostengo sinceramente que
esa capacidad de perddn casi infinita de Alicia no es mala en si misma.
Ojala todos pudiéramos perdonar asi. El ideal seria que no nos dafiaramos
al hacerlo. No quisiera quitar a Alicia esa gran capacidad de perdon que
tiene. Quisiera que entre todos la ayudaramos a que esa capacidad no se
vuelva contra ella. Pero entiendo a Nicolas.

A veces el abogado tiene que estar dispuesto a apoyar al cliente disintiendo
respetuosamente de otros profesionales que integran la red y que han trabajado el
problema con el cliente. Suele suceder esto cuando son profesionales que

desvalorizan al cliente sin quererlo y lo privan de medios para cambiar. El abogado
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debera dejar en claro antes que nada que coincide total y absolutamente con ellos
en su idea de la situacion. En lo tinico en que no coincide es en la imagen que
tienen del cliente. El abogado nunca debe litigar con los otros profesionales: sus
observaciones deben dejarse caer como de paso, sin enfrentamientos. Seguramente
ellos van a entender enseguida el mensaje del abogado.

* Afiadir variantes. Sobre todo cuando la red presenta pocas. Pueden ser variantes un

poco disparatadas, simplemente para probar.

- Rosa piensa que Graciela debe separarse y casi todos acuerdan con eso
salvo Pedro, que sugiere que él primero haga tratamiento en Alcohdlicos
Anbnimos o, ambos, una terapia de pareja. Graciela estd dudando. No
quiero forzarla a definirse. Simplemente afiado una variante. ¢Una
separacion a prueba, provisoria 0 a plazo? ;O continuar con la pareja pero
que vivan por un tiempo en dos casas distintas, como Woody Allen?

* Poner objeciones. Sobre todo cuando nadie las pone.

- Parece que todos estan de acuerdo con que Susy se separe, inclusive ella.
Pero yo me pregunto muy en serio. ;Ddnde va a poner Susy a su bebé, a
quien cuid6 con tanto carifio durante treinta afios? ¢Ustedes creen que ella
es capaz de tirarlo al tacho de la basura? Yo no estoy tan seguro. Yo querria
sabe donde lo va a poner. ;Se lo puede devolver a su suegra, o darselo a
alguna otra mujer para que lo cuide?

O:

- Veo que los hijos empujan para que Susana se separe. Pero ellos son
jovenes, grandes y fuertes. Me gustaria que pensaramos qué harian ellos si
Susana no se separase. Porque aparentemente estdn muy molestos con el
padre, quiza mas molestos que Susana. Digo esto porque habria que ver si
no son ellos los que tienen que separarse.

Las objeciones pueden sonar a desafio pero no lo son: son auténticas
preocupaciones.
* Afadir permisos. Sobre todo cuando la cultura y/o los profesionales y/o la red

senalan expresas o tacitas prohibiciones.

- No es pecado que Clarita lo quiera. Por supuesto que tampoco es pecado
que se separe de él. Comprendo que usted, Clara, que es nada menos que la
madre de Clarita, odie a su yerno. Que quiera destruirlo. Pero lo que usted y
los demas queremos es ayudarla a Clarita.

Puede encontrarse aqui objeciones por parte de otros miembros de la red, en
especial profesionales implicados en el caso: no ha de litigarse con nadie, valga
recordarlo.

* Defender al atacado. Sea el cliente o cualquier otro miembro de la red, es mision del

abogado coordinador defender a quien es objeto de un ataque, normalizando su
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postura, pero sin agredir al atacante, quien también debe sentirse comprendido (ya

que de lo contrario es probable que no colabore mas en la entrevista).

- Ya me doy cuenta que la posicion de Francisco es antipatica. Es el que
mas simpatiza con Ernesto. Sin embargo me ha permitido ver que Ernesto
tiene cosas buenas... sin exagerarlas. Empiezo a darme cuenta de por qué
Leticia, que es tan capaz, lo ha tenido al lado durante tantos afios.

Siempre, sin litigar.

Asi es como el abogado va cambiando de silla permanentemente, sentandose
al lado del silencioso, del solitario, de la opinién no dicha, de la objecion retenida,
del obstaculo no removido, de la cuestion no pensada. Socio activo y coordinador a
la vez.

- La responsabilidad del abogado es compartida. Puede darse estos lujos
porque ahora su responsabilidad es compartida. Tiene s6lo una parte de ella. El
resto la tienen los demas miembros de la red, incluido el cliente. jQué alivio!
Puede ponerse hasta terco con sus: "no entiendo", "no me cierra", "nadie me ha

contestado como solucionar este problema".

- ¢Ddnde colocara ella su amor, que es tan grande, una vez que esté sin él
como proponen ustedes? Le va a doler aqui en el bajo vientre, esa pelota
dura que es el amor petrificado, que no fluye... ;Ddnde podra ponerlo?

El abogado, como coordinador, conduce un proceso hacia la busqueda de
soluciones, pero no tiene por qué darlas él. Simplemente puede proponer algunas,
como socio activo.

- El1 abogado y la red pueden usar el humor con mas libertad. Esta
libertad de movimientos se lo permite. El humor es importante: permite la existencia
de la miseria humana en un ambiente de sana tolerancia, sin deificarla ni
demonizarla. La miseria aparece como pequena y risible. El humor permite también
objetivarnos a nosotros mismos y vernos como actores comicos de una escena
inmensa. Desdramatiza nuestros actos y gracias a €l podemos ver que podemos
cambiarlos. Hace tolerables las exageraciones y hasta las carinosas ridiculizaciones.

El abogado estara mas apto para usar el humor cuando sienta menos
responsabilidad sobre sus hombros. Y ademas puede, con su propio humor, dar a la
red el permiso y las ganas de usarlo. Bienvenidas y festejadas las bromas sanas de
cualquier miembro de la red; mas todavia las del cliente. Nunca debe permitirse un
humor negro, destructivo o descalificante.

- Surge un pensamiento colectivo que, por fin, proyecta el prédximo
pequefio paso. Lo extraordinario del trabajo en red es que el problema deja de ser

individual para ser del grupo, de la comunidad. Mientras sus miembros (que
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incluyen al cliente y al abogado) vierten sus pareceres, se va formando un
pensamiento colectivo que los abarca a todos. Hay que dejarlo modelarse y fluir. No
se trata de algo magico ni esotérico, sino de la retribalizacion del padecimiento y del
conflicto.

El abogado, a partir de la mitad de la entrevista, debe guiar este pensamiento
colectivo para que ataque el problema y llegue al consenso del grupo sobre el
“proximo pequeno paso”. 7 Lo que el cliente debe hacer, en concreto, a partir de ese
momento.

El profesional, como coordinador de la red, formulara preguntas hasta que
fluyan respuestas que claramente indiquen como debe moverse el cliente. Y como
miembro de la red, dara también sus opiniones al respecto.

Esta es la finalidad del trabajo en red, y no esta cumplido hasta que el grupo

especifique los detalles:

- Me interesa que pensemos en como tendria que hablar Marta con Carlos
sobre la separacion conyugal proyectada. ¢Qué le diria? ;Ddnde? ¢Cuando?
Es més, quiza para Marta fuese bueno que reflexionaramos inclusive sobre
cdmo manejarse cuando salga de aqui.

- Todos se levantan tranquilos. El abogado, sobre el cierre, provoca dialogos

con preguntas de este estilo:

- ¢Alguno de ustedes cree que Marta corre algun peligro? Yo no estoy
seguro sobre este punto. Me gustaria escucharlos. Porgue finalmente cada
uno de nosotros tiene que irse completamente tranquilo.

O:

- ¢Les parece sustentable la decision de hablar con Carlos esta misma tarde?
¢Tendra Marta la suficiente fuerza como para hacerlo? Y aparte de eso
¢donde dejara los chicos mientras tanto? Quisiera que nos levantaramos sin
haber dejado nada al azar, con la certeza de que todo va a andar bien.

Porque en ultima instancia la red no sélo es el mundo externo del cliente.
También representa simbolicamente su mundo interno, y si en algin miembro de la
red quedan dudas o temores, también estan en el cerebro y el corazon del cliente.

El Ginico remedio es que el profesional, como coordinador de la red, ayude a
sus miembros a explicitar esas dudas y temores (que a veces se sienten pero no se
piensan) y que, como miembro de la red, pueda decir las dudas y temores propios.

Una vez socializados, tratados y solucionados estos miedos, la red podra
despedirse en paz. Antes, el abogado habra preguntado sin apuro a cada uno de sus

miembros si se va tranquilo, si no le quedan dudas, y lo invitara a hacerlas publicas.
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e Revelar al cliente que, a veces, no ceder es bueno para los demdas, inclusive para el
familiar con el que mantiene el conflicto.

Muchas veces el cliente (en este caso, generalmente la clienta) cree que “ser
bueno” (cumplir los mandatos de abnegacion, compromiso, etc.) radica en consentir
cualquier abuso sin poner limites. En este caso, el profesional debera construir con
su cliente una base cognitiva diferente, en la cual quede claro que a veces no ceder
es bueno para los demas, inclusive para el familiar con el que mantiene el conflicto.

El cliente sabra asi que no transar sobre ciertos puntos en la negociacion que
va a iniciar no significa vulnerar los mandatos tradicionales a los cuales es fiel, sino
al contrario.

Aqui hay que hacer algunas consideraciones, porque la tendencia
contemporanea es muy fuerte en el sentido de afirmar los derechos individuales. En
las sociedades mas tradicionales, en cambio, predominaba el bien de la comunidad,
aun a costa del sacrificio de sus miembros.

Asi es como los abogados (y también los terapeutas individuales), movidos por
sus formaciones académicas, enfatizan en que sus clientes no sean invadidos o
menoscabados por sus grupos de pertenencia.

Sin embargo, muchos clientes (muchos mas de lo que se piensa) no
pertenecen a la moderna cultura de la individualidad. Por razones religiosas, étnicas
o psicosociales se han formado y han vivido dentro de una cultura mas tradicional,
mas solidaria y menos respetuosa del “culto del yo”. Estos clientes pertenecen a
todas las clases sociales pero son las mas de las veces, por motivos culturales, del
género femenino.

Este tipo de cliente no va a entender cuando el abogado le hable de poner
limites (o de mimarse un poco). Probablemente este tipo de consejos origine la
pérdida del cliente o que éste oculte la verdad de lo que hizo y (lo que es peor) de lo
que esta haciendo. Es lo que ocurre por lo general con las mujeres que acuden a los
servicios juridicos o psicosociales que tratan la violencia domeéstica.

Deber del abogado es ensanchar su mente y su corazéon de un modo tal que le
permita reconocer, comprender y valorar diferentes enfoques culturales, sin
menoscabar ni condenar (interna o externamente) ninguno. Si hace suya la optica
del cliente, vera que una “moderna” puesta de limites aparecera a los ojos de éste
como una traicion a la solidaridad grupal que tiene como valor-tope desde su
infancia. Ademas, el consejo individualista disminuira la autoestima del cliente,

quien sentira que desde la cultura académica (que considera superior) se ha

7 Milton Erikson decia que, tanto en la vida como en la terapia, lo mas importante era el préximo pequefio paso.
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descalificado su conducta anterior (aguantar sin reproches y seguir sirviendo), que
muchas veces lleva toda una vida o al menos una gran cantidad de anos.

El abogado debe intervenir desde una mira tan tradicional como la de su
cliente. Su abordaje sera bien recibido porque ira caminando sobre las rutas
mentales y emocionales que el cliente tiene abiertas desde su ninez. No importa que
el profesional se coloque en un lugar aun mas tradicional que el del cliente: esto

tiene remedio; lo opuesto no.

A una vicedirectora de escuela, que se encontraba estudiando
“educacion a distancia”, le propuse analizar como hacer para que su marido
y sus hijos (todos varones, mayores de treinta afios, que vivian a costillas de
ella y encima la maltrataban) “pasaran de grado”, ya que era evidente que
se habian quedado en tercero y eran repetidores en la vida. Estimulada por
este enfoque, la clienta pudo aplicar su tendencia solidarista y sus
conocimientos profesionales a su familia. Puso limites para ayudar a su
esposo y a su prole; entregd temporariamente su marido a la madre de él,
para que lo cuidase, mientras ella practicaba con ¢l la “educacion a
distancia”, y se puso a la vez mas carifiosa y mas exigente con sus hijos. Al
tiempo y considerando los buenos resultados obtenidos, trajo a su esposo a
vivir a la casa; sus hijos ya estaban trabajando y noviando.

e En algunos casos, mostrarle al cliente cuan mal estd y que estard peor sin remedio.

Hay clientes acostumbrados a trasladar al ambito profesional los juegos que
desarrollan en el espacio familiar. Uno de ellos, muy frustrante para los abogados,
es el de destruir una a una y con buenas razones todas las posibilidades de solucion
que €l ofrece.

En estos casos a menudo es conveniente que el profesional se adelante a
senalar la posible inoperancia de las alternativas de solucion que existen,
dramatizando el futuro, para que sea el mismo cliente quien tome la iniciativa del
cambio.

Esto lo motivara a tomar la decision de dialogar con el familiar con quien
mantiene un conflicto, y le dara el coraje necesario para hacerlo.

El abogado tiene que cuidarse a si mismo (inclusive para ayudar mejor al
cliente). De este cuidado forma parte el no repetir las respuestas que el cliente, con
su rigidez, logra que los demas le den, para proceder de inmediato a destruirlas.

La variante mas comun es el conocido cliente-victima. El hombre, por ejemplo,
se queja de que tiene poco contacto con sus hijos, y lo atribuye a la conducta de la
madre. El abogado procede correctamente a informarlo sobre las variantes que
puede utilizar dentro o fuera del sistema judicial, para mejorar la situacion. Ante su
sorpresa, el cliente procede como si ya muchas personas le hubiesen dicho lo
mismo, y exhibe contundentes motivos para no utilizar ninguna de esas variantes

(algunas de ellas, inclusive, jya las uso y fracasaron o empeoraron el caso!).
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El abogado se siente muy mal y con imaginacion proyecta otras salidas, pero
le vuelve a ocurrir lo mismo. Siente que esta quedando mal parado y comienza a
demostrar al cliente que no tiene razon en ser tan negativo. El cliente lo arrolla con
razones basadas en su propia experiencia en el caso. El abogado reacciona con
vehemencia y el cliente muestra su decepcion.

Es muy probable que este patron de conducta el cliente lo haya desarrollado
con su ex esposa, con sus hijos, con su madre y con otros profesionales que lo
atendieron antes. Tiene su papel muy estudiado y desarrollado. No le sirve mas que
para autoafirmarse en su papel de victima (no por cierto para solucionar o aliviar el
problema, si es que éste existe). Es probable que en las paredes de la sala de su casa
estén colgadas, en exhibicion, las cabezas de importantes abogados y terapeutas que
fracasaron. El abogado empieza a sospechar que la suya sera una mas.

Lo importante para el profesional (para no verse maltratado y a la vez ayudar
al cliente) es reconocer el juego de éste y no caer en €l. Hay diversas formas de zafar
pero todas tienen un elemento en comun: el profesional debe declararse impotente.

Frecuentemente me encuentro con este tipo de clientes y ahora me va bien con ellos.

Un empresario brillante estaba separado de su esposa hacia varios
afios, con frecuentes idas y venidas. En sus periodos de alejamiento, tenia
una novia. Acudié en busca de consejo. Fueron vanas mis explicaciones
sobre las ventajas de divorciarse y mis exhortaciones a tomar una decision
neta y clarificadora para todos (novia, ex esposa e hijos).

Al afio vino a verme nuevamente: su novia estaba embarazada y no
sabia como proceder. Si él no habia aprendido nada, yo si. Le dije que
comprendia su estupefaccion y su angustia, porque la situacion era muy
complicada y muy terrible. Yo mismo no sabria qué hacer. Suponia,
ademas, que él tendria trastornos fisicos de importancia y que estaria en un
deterioro biologico progresivo y me confesd que asi era. “Usted no piensa
en suicidio pero se esta suicidando”, le espeté. “Yo no puedo hacer nada
contra eso, quizas sea importante que en su caida arrastre a poca gente, pero
no lo veo posible”, agregué. Como hacia mas de diez afios que estaba en
psicoterapia, le dije que si yo estuviese por morirme cambiaria de médico,
al menos para probar, y me despedi con un grave: “Lo siento mucho”.

El hombre me pagé la consulta y se fue. Cambid de terapeuta, tomd la
decision de irse a vivir con su novia, pudo comunicar esto y el embarazo a
sus hijos y a su ex esposa, y vino a verme para que lo divorciase.
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Capitulo 11
Intervenciones que estimulan y fortalecen al cliente en forma directa, cuando se ha
decidido a iniciar y sostener una negociacion con el familiar con quien tiene un

conflicto, pero todavia no ha tomado contacto con él

e Asegurarse de que la decision del cliente de negociar en forma directa haya sido
tomada sin presiones del profesional.

El cliente tiene que haber tomado lo mas libremente posible la decision de
negociar en la estructura I. Previamente habra sido informado por el profesional sobre
las ventajas y las desventajas de las diversas estructuras posibles y juntos llegaran
a la conclusion final.

Ademas, siempre se dejaran abiertas otras alternativas por si hay un fracaso.

En otras palabras, la idea de negociar directamente con el otro no debe ser
fruto de una presion del abogado sino de la reflexion de la dupla cliente-profesional.
De otra manera, es probable que la negociacion fracase.

Si se trabaja en red, las imposiciones profesionales son menos viables y, si el
abogado presiona, su influencia se diluye si la red no esta de acuerdo.

De todos modos, si el profesional sospecha que él ha impuesto su
pensamiento, debe explicitar esto y pedir disculpas en el momento en que lo
advierta. Asi descargara sus espaldas de una responsabilidad que no le corresponde

llevar, y devolvera a su cliente el ejercicio de la gestion.

e Capacitar al cliente en las dareas personales y/o patrimoniales de conflicto, en
especial en aquéllas donde esta en desventaja en cuanto a informacion y/o poder.

Es éste el tiinico modo en que el cliente podra hablar a su familiar y exigirle
cosas con claridad y firmeza, defendiendo su posicion y también comprendiendo la
del otro. Esta intervencion es especialmente necesaria cuando el cliente tiene menos
informacion o poder que el otro en el tema conflictivo: la senora que ignora el
patrimonio o los ingresos de su marido o el padre que nada sabe sobre como
manejarse con un nino pequeno.

Afortunadamente el derecho es una ciencia antiquisima y compleja, pero que
se apoya en relaciones humanas concretas y visibles: hechos biolégicos que suscitan
vinculos (como los nacimientos), actos que voluntariamente los originan o
transforman (como los matrimonios y los divorcios), transacciones que crean
derechos y obligaciones (compras, ventas, alquileres, depositos, sociedades, etc.). La
regulacion de estas situaciones y conductas configura un plexo normativo que el

simple ciudadano en parte conoce (aunque nunca haya leido las normas positivas) y
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en el resto puede aprender, si alguien se lo informa (como un empleado del banco
informa al cliente sobre las condiciones de una operacion financiera).

El derecho no es sencillo pero es comprensible, y esto rige en especial para el
derecho de familia. Son pocos, si existen, los topicos juridicos que con paciencia y
algan espiritu docente no pueden transmitirse a los clientes. El abogado
especializado puede valerse de pequenos manuales o resumenes y entregarlos al
cliente para que éste pueda leer sobre su propio problema. ¢ Esta lectura suscitara
dudas y preguntas que luego el profesional evacuara.

La informacion legal debe ser clara y completa. El cliente debe estar seguro de
como encarar la conversacion con el pariente con quien mantiene una diferencia y el
hecho de que esté informado es especialmente importante en los casos en que es él
quien tiene menos conocimientos sobre el area. La mujer que, dentro de una pareja
tradicional se ha dedicado a la crianza y educacion de los hijos, ignora los derechos
que tiene sobre el patrimonio de su marido. Debe aprenderlos y bien. Si tampoco
conoce cual es ese patrimonio, debe informarsele asimismo sobre como puede
proceder para interiorizarse del tema.

En casi todas las cuestiones de familia que llegan al abogado, vienen
implicadas cuestiones psicosociales inextricablemente unidas a las juridicas. La
consulta aborda las mas de las veces las dos problematicas, y el abogado debe estar
dispuesto a dar al cliente informacion sobre temas tales como la conveniencia o no
de que el padre visite a los hijos en el ex hogar conyugal, si es 0 no ventajoso que
efectiie determinados pagos directamente o si es mejor que le dé el dinero al otro,
como actuar si el otro tiene su oficina o su consultorio montado en el ex hogar
conyugal (donde ya no vive) o si ambos esposos 0 progenitores tienen una empresa
en comun o trabajan juntos, qué hacer cuando se saca a pasear a hijos chiquitos o a
varios de muy diferentes edades, si es bueno o no presentarles a la novia o a la
futura pareja, qué lugar deben ocupar los abuelos en medio de las transformaciones
de la separacion de la pareja, etc.

Es importante que el abogado, especializado como esta en cuestiones de
familia, pueda hablar con el cliente, con seriedad y sencillez, sobre estos temas. Y
esto es necesario, sobre todo, cuando el cliente es el que domina menos el area. Por
ejemplo, un padre separado hace poco tiempo, tendra que ser informado sobre como
reaccionan habitualmente los hijos ante la separacion, por sexo y por edad; como
hablarle a cada uno de ellos; cual es la mejor organizacion de los encuentros con

ellos, etc. De este modo, cuando negocie con la madre, no so6lo sabra de veras cuales

8 Con la Dra. Marisa Herrera he redactado un Manual de Educacion Legal en Cuestiones de Familia, que obtuvo el 1°
Premio en un concurso del Colegio Publico de Abogados de la Ciudad de Buenos Aires. En algo mas de cincuenta paginas
el cliente tiene la informacion bésica que precisa.
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son las pautas que la ley y la jurisprudencia han dado sobre el tema en conflicto,
sino también qué es lo mejor para sus hijos y porqué.

También en este aspecto la informacion escrita puede resultar importante.
Cinco opusculos me ayudan en la tarea: “ABC de los padres separados”, “ABC de los
padres separados. Cuando se forma una nueva pareja”, “ABC de la familia del
discapacitado mental”, “ABC de la adopcion” y “ABC del abuso sexual infantil”. Ellos
fueron redactados por mi con el concurso de otros profesionales, y en pocas paginas
informan de lo esencial de cada situacion. Ademas, tengo a mano libros que presto o

recomiendo.

e Ayudar al cliente a meditar y saber qué quiere obtener y qué puede ceder. Y qué
hara y qué les pasara a él y al otro, si no hay acuerdo.

El cliente ya ha decidido el camino que recorrera, y lo juzga el mejor.
Dialogara y negociara cara a cara con el familiar con quien tiene el conflicto.

Aunque luego esto pueda ser modificado en el curso de la negociacion (ya que
toda negociacion es una dinamica que lleva a cambios inclusive durante su
transcurso), es imprescindible que el cliente tenga, antes de iniciar el dialogo con su
familiar, ideas claras sobre lo que quiere, lo que puede ceder y qué hara si la
negociacion fracasa.

Muchas negociaciones fallan por ausencia de objetivos precisos. Otras, porque
el cliente no sabe qué pasara si la negociacion no termina bien. Entonces, o cede
demasiado o demasiado poco, y finalmente el dialogo se arruina. El temor a los
fantasmas del no—-acuerdo, tanto como la ignorancia sobre los riesgos de no acordar,
son malos consejeros en una negociacion.

El profesional debera asistir al cliente para que tenga fines claros, coherentes
y razonables antes de comenzar la negociacion y sepa claramente qué hara si ésta
no tiene éxito. También planeara con €l cuando y como decirle esto ultimo al otro: si
en la conversacion inicial, mas adelante o nunca.

Examinemos estos puntos de uno en uno:

a. Qué se quiere obtener. Esto exige una reflexion por parte del cliente y del
abogado. Es muy facil decir: “quiero que me pase una cuota alimentaria” o “que me
deje ver a nuestro hijo”. Pero necesita ser profundizado, porque de otro modo ya el
cliente hubiese logrado sin ayuda su objetivo. Si el abogado pregunta para qué
quiere su clienta el dinero o para qué quiere el padre ver a su hijo, se encontrara
con que cada persona persigue objetivos vitales: vivir dignamente y sin mendigar,
dar y recibir amor, tener seguridad. Si la clienta se queda en la cuestion de la cuota
alimentaria, puede que no logre nada, o que logre todo y luego descubra que le era

insuficiente. Lo mismo puede pasar con los encuentros con el hijo.
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El abogado puede empezar por “el problema” pero no puede acabar alli. Debe
desarrollar con el cliente sus recursos personales y sociales (“la margarita”) y
también cuales son sus suenos, sus deseos. Estos ultimos, que son los grandes
movilizadores de la vida humana, deben formar parte del intercambio de
informacion entre el cliente y el abogado. El arquitecto Livingston, después de
escuchar de su cliente qué reforma quiere para su casa, y de recibir y apreciar el
proyecto que €l trae para llevarla a cabo, propone un juego que tiene la virtud de
sacar al cliente de los carriles por donde ha transitado hasta entonces, para llevarlo
a imaginar la “casa final deseada”. Es la casa de los suenos, aquélla que mantiene lo
hermoso de la casa actual y le suma los deseos que el arquitecto ha hecho revivir
(Livingston 1992 y 1995). Una vez formulados, habra que concretar el proximo
pequeno paso hacia ellos. Pero lo primero es sacarlos a la luz.

No es facil. Muchas personas no saben cuales son sus deseos. Otras los tienen
tan fijados en "el otro", como en un espejo, que la discriminacion es costosa. Pero la
gran mayoria tiene algun sueno a flor de piel y a flor de labios, aunque mas no sea
estudiar guitarra o portugués, ir al Tigre a comer un "choripan" o formar parte del
coro de la secta a la cual se pertenece. Al abogado le debe interesar mucho el sueno
del cliente. Si intuye que alguien tiene un deseo que no se anima a expresar (porque
contradice la cultura familiar, por ejemplo) puede darle coraje para hacerlo,
normalizandolo por anticipado. "¢A usted no le duele la columna, o este agujerito al
lado de la clavicula? ¢Realmente no quiere descansar, no esta cansada?" puede ser
una puerta para que una madre exprese su fatiga y finalmente comience a sonar
con algo mejor.

Es a partir de la aparicion de sus suenos que el cliente puede luego juzgar su
propio proyecto inicial, y ratificarlo o rectificarlo en parte o en su totalidad. Asi es
como se dara cuenta de que litigar con el padre de su hijo para que pague
alimentos, no traera la paz que anhela ni la co-paternidad que la alivie. No sera el
abogado quien tenga que persuadir a la clienta: son sus suenos los que la
convencen.

Asi se define lo que se quiere lograr. Al final de la entrevista el objetivo debe
estar claro, ser coherente y sustentable. Se habra originado en la sutil materia de los
suenos pero se habra concretado en cifras, horarios y clausulas.

b. Qué se puede ceder. Este es otro punto importante. El principio general es
el siguiente: toda concesion es un acto de negociacion. Vale decir: no es por fatiga ni
por miedo ni por irritacion ni por desprecio al otro o a uno mismo, ni por ningin
otro motivo de esta indole que se cede. Si se cede es para llegar a un acuerdo. La

concesion no es un acto espontaneo, es una jugada.
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Si el cliente cede algo que sile interesa, debe ser a cambio de otra cosa que le
interesa igual o mas. Y si se cede algo que no le interesa, debe ser a cambio de otra
cosa que si le interesa, porque al otro si le interesa lo que el cliente cede.

Las concesiones deben hacerse en el momento oportuno, no en cualquier
momento. Deben ser senaladas al otro, sin dejarlas pasar asi como asi. Y, sobre
todo, nunca hay que ceder lo que no se quiere ceder. Porque después se lo
lamentara.

Antes de empezar una negociacion, el cliente no solamente debe saber lo que
realmente quiere, sino también lo que quiere y puede ceder. Esto esta relacionado,
por supuesto, con el punto siguiente:

c. Qué hara y qué les pasara a él y al otro, st no hay acuerdo. Y aqui existen
tres item significativos.

El primero es que el cliente tiene que poder pensar, visualizar, casi tocar, qué
hara si no hay acuerdo. Cuanto le costara, qué ventajas o desventajas le traera no
hacer nada, o litigar, o buscar otro medio de obtener lo que quiere, diferente de la

negociacion.

Harta de vivir con su suegra y sus cufiadas, Ramira queria plantearle
formalmente a Evaristo que queria que se mudaran con su hijo antes de fin
de afio. El objetivo estaba bien estudiado y también las concesiones que
haria Ramira. Pero la negociacion no podia comenzar hasta que ella
estuviese segura de qué haria si no llegaba a un acuerdo con Evaristo. No
bastaba con decir “me separaré”. Habia que pensar donde iria a vivir, con
qué dinero, y cuando estaria en condiciones de hacerlo. Una vez pensados y
examinados varias veces estos topicos, Ramira comenzd a negociar y lo
hizo con éxito.

El segundo item es el que habitualmente se mira: qué le pasara al cliente si no
hay acuerdo. Los costos economicos, los desgarros morales, las dificultades sociales,
que inevitablemente tendra. Esto puede ser contabilizado o pesado. Al cliente le
convendria arreglar si superara, aunque fuese por poco, esta linea de pérdidas y
padecimientos.

Pero usualmente no se focaliza en el tercer item: lo que al otro le pasara si no
hay acuerdo. A él también le conviene arreglar, aun cuando sea por muy poco que
supere esta linea de costos.

Asi, para negociar hay que atender a estas pautas:

Una es lo que el cliente quiere obtener: simbodlicamente llamémoslo “50” (para
Ramira, mudarse).

Otra es lo que el cliente puede ceder: simbolicamente llamémoslo “10” (para

Ramira, tener mas intimidad con Evaristo).
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Otra es el costo que tiene la negociacion para el cliente. Llamémoslo “5” (el
profesional que asesora a Ramira).

El saldo para el cliente en una negociacion brillante, es de “50 — 10 — 5 = 35”.

Pero también hay que contemplar lo que obtendra el cliente si no acuerda, y
los costos que debera soportar. Si suponemos que la alternativa es que el cliente
obtenga “30” (la separacion conyugal de Ramira y Evaristo) y que el costo sera de
“20” (la pérdida de la pareja y quedar sola con el hijo), el saldo que obtendra sera de
“30 -20 = 10".

Hasta aqui el razonamiento habitual. Que lleva a aconsejar al cliente a
disminuir lo que quiere obtener y aumentar lo que cede hasta que la resta dé algo
mas, aunque no mucho mas, que “10” (o sea que Ramira, por ejemplo, deberia bajar
sus objetivos: no mudarse sino obtener una habitacion para ella, Evaristo y el hijo
en la casa de la suegra. Asi en lugar de obtener “35” obtendria entre la mitad y la
tercera parte).

Pero el abogado debe tener en cuenta otra pauta mas, y es cuanto obtendra la
otra parte si no acuerda. Ella también obtendra menos y tendra mayores costos.
Supongamos que litigando obtenga, igual que el cliente, “30” (para Evaristo, seguir
viviendo con su madre y hermanas) y que también su costo sea de “20” (una
separacion conyugal no querida y el alejamiento del hijo). Entonces, le convendria
arreglar de cualquier modo que dé algo mas, aunque no mucho mas, que “30 — 20 =
10”.

El cliente, entonces, tendra un margen de negociacion mucho mas amplio.
Podra bajar de 50 y subir de 10 las concesiones, pero nunca pensara solo en lo que
€l va a perder si no hay acuerdo, sino también en lo que la otra parte perdera con el
litigio. Ramira, en el ejemplo, seguramente obtendria la mudanza, salvo que fuese
muy grande para Evaristo el beneficio de vivir con su madre y sus hermanas, o el
dolor de separarse de Ramira y de su hijo fuese pequeno. Y en estas condiciones

¢qué perderia Ramira con separarse?

e Cooperar para que el cliente reflexione sobre doénde conversard, el tiempo que
durara cada encuentro, y otras modalidades de la negociacion.

Por lo general, cuando el abogado le pregunta al cliente si alguna vez hablo
con su familiar sobre el tema conflictivo, la respuesta es que si, pero que no fue
escuchado. Muchas veces, el profesional todavia inexperto se queda con esta
respuesta y piensa que repetir la experiencia fracasada seria negativo.

Sin embargo, si indagase sobre el concreto dialogo que el cliente mantuvo,
observaria que: 1. La conversacion no fue anticipada ni concertada. Se dio de

improviso o provocada por el cliente, de golpe. 2. El lugar no fue elegido. Era la sala
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de la casa y, por ejemplo, los chicos estaban durmiendo. 3. Duré muy poco o
demasiado. Terminé con una evasiva o con una pelea. 4. Los temas no pudieron ser
abordados seriamente.

En otras palabras: la conversacion fue enmarcada en el ritual de la vida
cotidiana: se produjo mientras miraban television o cuando €l fue a buscar al hijo o
ella paso por la oficina a cobrar los alimentos. El didlogo no tuvo un ritual propio.

Ahora bien, toda conversacion importante precisa de un ritual, de un contexto
previamente preparado y propicio. Esta es una de las ventajas de la mediacion, que
ha inventado su propio ritual. Pero también los dialogos directos significativos
debieran prepararse. El profesional puede asesorar al cliente sobre esto. No son
puntos accesorios, todo lo contrario.

En primer término, el cliente debe invitar al otro a conversar. Esta invitacion
podra ser aceptada o no, pero nunca conviene comenzar el dialogo en ese mismo

momento.

Con una clienta dramatizamos el siguiente dialogo, que después ella
reprodujo con su pareja:
- Decime ahora lo que me querés decir, no andés dando vueltas.
- Como lo que tenemos que hablar es muy importante, no quiero que
improvisemos. Ahora tenemos pocos minutos, y necesitaremos una hora o
méas. Ademas, los chicos andan por aqui y precisamos un lugar donde
estemos sin ellos.
- De qué querés hablar, decime...
- Quiero que hablemos sobre nuestra pareja y nuestro futuro...
- Si querés separarte, como Sé que quereés...
- No quiero hablar ahora, quiero que nos sentemos a hablar tranquilos. Yo
propongo que mafana a las 5, cuando hemos vuelto del trabajo y los chicos
estén con mama, nos sentemos a hablar una hora. No quiero que nos
agredamos, el problema es serio. Quiero poder escucharte y que me
escuches.
- Bueno, te voy a buscar a la salida del trabajo y vamos a tomar un café...
- Excelente.

El lugar donde los ex conyuges o los padres y la hija, por ejemplo, se sentaran
a hablar, puede ser determinante para el éxito o fracaso del dialogo. Debe darles a
todos una sensacion de seguridad. Generalmente es desaconsejable que sea la casa
de uno de ellos, o el lugar donde se trabaja. Debe ser un lugar neutral, como una
confiteria o el escritorio que les presta un amigo comun.

El tiempo también es importante. Hay personas que no pueden estar juntas
mas de quince minutos sin pelearse. ¢Porqué entonces no establecer, como regla,
que la conversacion durara menos de un cuarto de hora?

Si el cliente tiene miedo de que el otro lo insulte, o levante la voz, o lo

amenace, es bueno que deje en claro que si esto sucede se levantara y se ira.
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Los temas que se trataran, genéricamente expuestos (y sin discutirlos en ese
instante) deben formar parte también de ese acuerdo previo que enmarcara la
conversacion.

Ademas el cliente le comunicara al otro que su intenciéon no es destruir sino
construir. Aunque no hay que darle tampoco falsas esperanzas (insinuando por
ejemplo que una de las posibilidades es continuar conviviendo, si el cliente esta
decidido ya a separarse).

Todo esto le otorgara al dialogo el caracter de “conversacion trascendente”, “no
igual ni parecida a las que hemos tenido antes y que han terminado mal”. El familiar
invitado se predispondra para el intercambio. Esto no quiere decir que se llegue a
un acuerdo, que probablemente requiera de mas conversaciones, pero el resultado
sera mejor.

Ahora bien, todo esto debe ser considerado con el profesional que asesora al
cliente, antes de que el dialogo comience. Y otro punto que debe prepararse es qué
decir si definitivamente el dialogo no es aceptado, o mejor dicho: qué debe decirle el
cliente al otro sobre lo que €l va a hacer si el dialogo no fuese aceptado

(precisamente para que lo sea).

Con un cliente ensayamos esta frase:

- Se trata de algo muy importante. Tenemos que conversar sobre el futuro
de nuestra pareja. Hay que acordar cosas y no podemos hacerlo sin dialogo.
Te pido que nos reunamos al menos una hora en algun lugar tranquilo, que
no sea casa. Te insisto y te voy a volver a insistir, no por ser pesado ni para
molestarte. Al contrario, no quiero tomar determinaciones solo. Eso lo haré
si no podemos charlar, pero no quiero. No me obligues a hacer cosas por mi
cuenta sin al menos hablarlas antes.

e Contribuir para que el cliente imagine cémo pasarla bien durante la negociacién o
bien cémo ponerle plazo. Y como y cudando decirle esto al otro.

No puede negociarse con tranquilidad si durante la negociacion uno la pasa
muy mal. Las perspectivas de éxito enflaquecen, o el acuerdo celebrado bajo presion
no se cumple. Es por eso que el cliente debe examinar con el profesional como la
pasaria si la negociacion se prolonga mas de cierto tiempo.

Si la situacion es insostenible, quiza la negociacion no sea el camino
adecuado. O tal vez haya que negociar primero las condiciones bajo las cuales se
seguira el dialogo. O el tiempo maximo durante el cual éste puede mantenerse sin
cambios concertados.

También se pensara cuando y como decirle esto al otro: si en la conversacion

inicial o mas adelante.
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Una mujer, por ejemplo, no puede negociar con la presion de que el marido,
que dejo el hogar hace mas de un ano, va a reintegrarse en cualquier momento. El
abogado debe ayudar a su clienta a salir de esta situacion de amenaza. Para ello
puede aconsejarle que sea éste el primer tema a dialogar y que manifieste la
imposibilidad de hablar de los demas hasta que no sea resuelto. Es probable que la
amenaza del otro provenga de que él también se sienta acorralado en algin otro
punto. Y puede plantear esto, para que entre ambos solucionen primero el statu quo
dentro del cual negociaran, al menos por un plazo que también han de fijar.

El abogado también puede aconsejar a la clienta tomar medidas unilaterales
que imposibiliten al otro entrar a la casa (cambiar la cerradura, adiestrar al servicio
y/o levantar un acta notarial donde se demuestre que hace tiempo que ya no vive
alli) o al menos preconstituir prueba que facilite un rapido logro de una orden
judicial de exclusion, en caso de que se concrete la amenaza. Estas medidas le
daran a la clienta mas seguridad y le facilitaran dialogar sin temor, pero si no son

informadas al otro en las conversaciones, pueden llevar a una escalada de agresion.

e Auxiliar al cliente para que pueda plantear sus objetivos en forma clara y
colaborativa.

Este es un punto importante, porque habitualmente las personas con
problemas de familia plantean sus objetivos en forma muy oscura y cuando, por fin,
son claras, al mismo tiempo son agresivas.

Plantear los objetivos propios en forma clara quiere decir:

- hacerlo sin culpabilizarse por lo mal que se sentira el otro,

- ni autosabotearse creyéndose el nico responsable de la situacion: se trata de un
problema comun, que debe ser resuelto en comun;

- vy si esto no sucede, el cliente ya sabe qué hara para intentar resolverlo sin el
concurso del otro, aunque no es lo que desea. Pero para que el otro pueda
comprometerse en solucionar el conflicto, el cliente debe

- expresarse sin ambigiiedades,

- sin dejar nada fuera y

- en primera persona.

- No pretendera tener la verdad, pero si que el otro lo entienda. Inclusive,

- debe saber como auxiliar al otro para que lo entienda y

- como verificar que efectivamente fue entendido.

Planteara también la cuestion en forma colaborativa, esto es:

- sabiendo que el otro tiene su propia version de las cosas,

- que también esta dolido por la situacion, y
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- que si pudiese concurriria a resolverla.

- Todo esto el cliente debe decirlo de alguna manera, para que el otro sepa que €l
no se siente dueno de la verdad,

- ni cree que el problema es exclusivamente el otro,

- ni supone que el otro tiene malas intenciones con respecto a él,

- ni presume que se desentiende de la situacion conflictiva.

- El cliente sabe que hay versiones diferentes sobre la misma cuestion, y que todas
son validas.

- Que existen también sentimientos diferentes y que todos son respetables ya que
provocan dolor.

- Sabe que si €l se sintio atacado, el otro seguramente sintié lo mismo en algun
momento. No ignora que si €l sintié impugnada su propia identidad (como padre,
por ejemplo), la otra también ha percibido menoscabada su identidad de madre.

- Y todo esto no solo lo sabe sino que lo dice, para iniciar una conversacion clara y
colaborativa. Esto lo llevara a

- crear un flujo libre de informacion sobre los temas a tratar,

- entender las necesidades y objetivos del otro,

- conocer sus prioridades (que pueden ser poco importantes para €l, pero que si lo
son para el otro y por esto mismo utiles para llegar a un acuerdo),

- enfatizar en los puntos comunes y minimizar las diferencias y

- buscar soluciones que beneficien a ambos. °

Una clienta le habia pedido a su ex marido (Rodolfo), con quien tenia

una hija (Leticia), que aceptara que ésta viviera en Italia con ella, porque
alli habia debido trasladarse su actual pareja (Carlos) con quien la sefiora
tenia otra hija (Beatriz). Ella me narré que habia utilizado este texto:
- Mir4a, Rodolfo, yo quiero que sepas que mas alla de todo, para nosotros es
un sufrimiento enorme, porque vos seguis siendo el papa de Leticia, aunque
se va Carlos, para Leticia es muy duro, pero Beatriz se queda sin su papa,
Carlos se tiene que ir y yo quiero que vos sepas esto, porque aca hay
alguien que empieza a perder en toda esta historia. En principio le tocé a
Carlos y a Beatriz, y a nosotros como familia, pero puntualmente, yo siento
gue para una nena que todavia no tenia dos afios, estaba re-acostumbrada
con el padre, de repente el padre desaparecid, y para mi fue muy dificultoso
explicarle a una nena de menos de dos afios que... ‘papa estd en Italia, papa
estd en Italia’, que era lo tinico que le podia decir.

Era seguro que esa negociacion no iba a progresar, porque la
formulacion de la clienta era demasiado oscura, culposa e impersonal. Y asi
fue.

Practic6 conmigo hasta lograr un texto claro y colaborativo. Y
finalmente se expresé del siguiente modo:

9 Para este y otros aspectos de la preparacion del dialogo, usualmente recomiendo a los clientes la lectura de Stone y otros,
Conversaciones dificiles (véase la bibliografia). A veces inclusive les presto un ejemplar (con lo cual tienen mas
compromiso de lectura, pues deben devolverlo). Invariablemente les es de gran utilidad. Lo recomiendo también a quienes
estan leyendo estas lineas.
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- Te imaginas que si te pedi que nos reuniésemos especialmente aqui para
conversar un tema, es porque es muy importante. VVos ya sabés que Carlos,
por problemas laborales, tuvo que irse a Italia y que alli esta trabajando. Yo
con él no s6lo tengo una relacion afectiva sino que también tenemos una
hija en comun. De modo que tengo que irme a ltalia y pienso que lo mejor
para Leticia seria que viniese conmigo, para lo cual necesito tu autorizacion
porque es menor de edad. Desde ya comprendo el dolor que esto te causa a
vos, que siempre fuiste un padrazo. Espero que me creas si te digo que yo
también estoy muy afectada. Por eso quiero que lleguemos a un acuerdo y
que no tenga que pedir nada en Tribunales. Tengo muchas ideas para que tu
relacion con Leticia no sélo se preserve sino que mejore.
Fue un buen comienzo.

e Secundar al cliente para que imagine como ayudar al otro a plantear los temas de
sSu propio interés.

No existe una verdadera negociacion hasta que las dos partes (no soélo el
cliente) plantean su o sus deseos. Si el otro nada quiere, nada podra el cliente
ofrecerle a cambio de lo que €l pide.

Por eso es bueno que, antes de iniciar el dialogo, el profesional pueda
reflexionar con su cliente sobre qué le puede interesar al otro, qué puede serle

otorgado, y como (sin menoscabarlo) contribuir a que pueda plantear sus objetivos.

Leonor practico y finalmente tuvo la siguiente conversacion:
- Yo sé que para los hombres, en general, dividir los bienes gananciales es
dificil, y en especial para vos, que siempre trabajaste y ahorraste tanto.
Comprendo que es facil decir que la madre se ocup6 de los chicos mientras
tanto y que por eso merece la mitad de los bienes, pero llevar eso a la
practica es arduo. De todos modos, tenemos que solucionar este problema
para poder divorciarnos bien. Yo no quiero perjudicarte; deseo que me
creas esto. Tampoco puedo resolver la cuestion de cualquier forma y quedar
con un resentimiento que va a perjudicar a nuestros hijos. Tenemos que
encontrar una solucién digna. Yo ya te he dicho lo que deseo. Pero me
interesaria saber lo siguiente: Si vos por un instante no nos tuvieses en
cuenta ni a mi ni a los chicos ¢con qué bienes de la sociedad conyugal
desearias quedarte?
- No lo tengo pensado...
- ¢Te animéas a pensarlo? Sé que te cuesta, porque pensar en eso significa
divorciarse y eso es un trago duro, después de tantos afios de casados... Pero
a ambos nos parece que ha llegado el momento de hacerlo y...
- Estd bien, para la proxima reunion traeré un proyecto. Pero puedo
adelantarte ahora lo que he venido pensando.
- Dale, te escucho y tomo nota. Habla tranquilo, yo no te voy a responder
nada ahora. Lo voy a pensar y después nos reunimos de nuevo ¢te parece?

e Cooperar para que el cliente pueda mostrarle al otro la conveniencia de las
propuestas que le hace.
Esto es una pieza esencial de la negociacion, siempre que se compatibilice con
el principio de que “discutir es casi siempre inutil”. Requiere algunas condiciones:

a. Que el otro tenga y, mejor aun, haya podido expresar, algin deseo.
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b. Que el cliente esté convencido de que las propuestas que hace son buenas
para el otro, antes de formularlas.

c. Que el cliente sepa como mostrarle al otro porqué estos ofrecimientos son
buenos para él.

d. Que no trate de convencerlo: si el cliente procura persuadir al otro, y encima
polemiza con €él, seguramente lograra que se convenza... de lo contrario.

Es que la mejor manera de convencer a alguien de algo es hacer que descubra
solo, o lo mas autonomamente posible, lo que queremos demostrar. Muchas veces el
otro advierte solo que la oferta de nuestro cliente le conviene, pero otras hay que
decirle algo que lo haga dar cuenta.

En temas personales, la insinuacion es el mejor medio. Si la cliente dice,
mucho antes de hacer la propuesta, que la hija por su edad esta necesitando ahora
de un padre que comparta mas su vida con ella y la ayude en las materias que le
resultan dificiles, es probable que el padre asienta. Si €l es el promotor de la idea, o
la hace suya, mejor. Cuando mds tarde la madre ofrezca que la hija pase con el
padre dias enteros en reemplazo de la perjudicial “picadita” que cubre toda la
semana, es probable que éste una aquella idea con este ofrecimiento. Nuevamente:
si él se transforma en el peticionante de aquello que la madre queria ofrecerle,
mejor.

Sin embargo, hay ocasiones en que el cliente debe ser mas explicito y aclarar
cuales son las ventajas para el otro de aquello que propone. Una vez mas: que el

cliente exponga, pero que no discuta.

e Asesorar al -cliente para que, cuando hable con el otro, no conteste
espontaneamente sus propuestas.
En el dialogo anterior, la clienta ha obtenido varios logros:
- que su ex marido se comprometiera en una negociacion en la cual no tenia tanto
interés como ella,
- tener informacion sobre lo que €l queria. Y
- haberse podido excusar anticipadamente de no contestar en el momento (lo cual
la eximi6 también de los consabidos “jesto es ridiculo, inaceptable! ... Sélo un
canalla como vos puede decir que ..., etc.”).
Esto ultimo es muy importante, sobre todo cuando el cliente negocia en areas
en las que el otro es mas competente. El cliente debe saber que las propuestas del
otro no lo van a satisfacer (salvo excepciones) y que, por el contrario, es probable

que lo indignen. Pero no es bueno irritarse ni discutir espontaneamente las ofertas
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iniciales del otro (sobre todo, valga la repeticion, en temas en que el cliente sabe
poco). Esto puede llevar al cierre del dialogo.

Esta indicado, en cambio, agradecer al otro por haberse comprometido en el
proceso de negociacion formulando una propuesta que va a ser pensada seria y
respetuosamente. Luego, habiendo evaluado las cosas con el abogado (o con la
almohada u otras personas o expertos, si es el caso), el cliente va a estar en

condiciones de dar una respuesta serena y razonada.

e Contribuir a que el cliente comprenda que discutir no es ttil

Por lo general, no es util discutir. Cada uno tiene una version de los
acontecimientos y una idea de las cosas, y no la cambiara. No es necesario ponerse
de acuerdo sobre como son las cosas para obrar colaborativamente. Las discusiones
distancian. Esto debe saberlo el cliente.

Naturalmente que, primero, tiene que saberlo el abogado. Es dificil con una
profesion que ha hecho un culto del triunfo en la lucha por “convencer” (al juez e
incluso a la parte contraria) de que determinada afirmacion es “la verdad de lo que
paso” y determinada conducta es “lo legal o lo justo”. Pero a quien negocia no le
interesa el pasado sino el futuro; tampoco lo afecta lo que dice la ley o la
jurisprudencia sino la satisfaccion de los deseos propios y del otro en un acuerdo
(que ese acuerdo, para ser satisfactorio, deba ser minimamente equitativo, es otra
cosa).

Por eso, al revés que en un proceso judicial, cuando se negocia no tiene
importancia establecer “la verdad de lo que paso6” ni qué es “lo legal o lo justo”, ya
que nadie dictara una sentencia condenando a uno y absolviendo al otro. Por
supuesto que las partes pueden ponerse de acuerdo en pedir informes técnicos (e
inclusive legales) sobre determinados aspectos que sean de dificil conocimiento sin
esa ayuda, y que a la vez sea imprescindible conocer para proseguir la negociacion.
Pero esos informes no daran lugar a que haya un ganador y un perdedor, porque en
definitiva cualquiera de los dos puede negarse a firmar un acuerdo... y no pasara
nada mas.

¢De qué sirve entonces polemizar con el otro, si esto no es conducente al
acuerdo? ¢Si lo Unico que se lograra es encrespar los animos y endurecer las
posiciones? ¢Si jamas se lograra “convencerlo” de nada?

Sirve en cambio que el cliente sepa explicar lo que desea, y fundamentarlo.
Dentro de esta fundamentacion estara porqué lo que pide es equitativo y esta dentro
de la ley. Pero quizas lo que el otro pida también sea equitativo y legal, ya que como
es sabido en la mayoria de los casos lo equitativo y lo legal es una franja de

soluciones, no una sola.
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e Apoyar al cliente para que pueda llevar el didlogo a los sentimientos.

Es bueno llevar el dialogo al terreno de los sentimientos. ;Como se siente su
cliente cuando el otro hace tal o cual cosa? y ¢como se siente el otro cuando su
cliente observa tal o cual conducta? Es bueno reflexionar sobre estas cosas y pedirle

al cliente que dentro de lo posible las ponga sobre la mesa de las conversaciones.

Marina salvd una ardua negociacién para liquidar la sociedad
conyugal, con este didlogo:
- Me imagino que te sentiste muy mal cuando te dije que no podias entrar
mas a casa cuando yo no estoy. Pero quiero que entiendas cémo me pongo
yo cuando llego a casa y te encuentro sentado en el comedor con los chicos
como si nada hubiese pasado. Imaginate. El terreno y las paredes de esa
casa nos pertenecen por mitades, pero eso no significa que sea la casa de los
dos. Es la mia. (Como te pondrias vos si me encontrases un dia sentada en
la sala del departamento al que te fuiste? Lo de los chicos no es excusa. A
mi se me revuelven las tripas cuando veo que entraste sin mi permiso.
- Es que la casa sigue siendo de los dos, y vos me echaste de ella, no es que
yo me fui. Asi es como yo siento las cosas. He perdido la vida cotidiana con
los chicos. Estoy solo y lejos de ellos. Y encima me entero de que Carlos
estd yendo a casa como amigo tuyo... ;Qué permiso querés que pida si es
mi casa? A veces tengo ganas de matar a alguien...
- Qué bronca tenemos los dos... Tenemos que salir de este problema.
Pensemos en los chicos y tratemos de llegar a un acuerdo. Decime como te
gustaria que yo maneje lo de Carlos con ellos, y yo voy a tratar de hacerte
caso. Pero en el asunto de entrar a la casa, escuchame un poco...

Si no se habla de ellos, los sentimientos de alguna manera se filtran, estallan,
dificultan un dialogo atento y muchas veces disminuyen la autoestima.
Para incluirlos en la conversacion el cliente debe aprender a:

- encontrar sus propios sentimientos, para lo cual debe preguntarse por ellos,

- encontrar los sentimientos del otro, procurando imaginarlos y detectarlos,

- reconocer ambos grupos de sentimientos como “normales” aunque sean de los
llamados “malos” (en realidad no hay sentimientos buenos o malos, son las
conductas las que pueden recibir esta calificacion),

- negociar con los sentimientos propios, dandoles una parte de lo que piden pero
quizas no todo,

- saber expresarlos describiéndolos y compartiéndolos con el otro sin exabruptos,
para lo cual antes hay que practicar hablando de ellos con alguien neutral, como
el abogado, y

- comprender, en un momento reflexivo, que tras los sentimientos negativos

generalmente estan los positivos, tanto en €l como en el otro.
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El abogado debe ayudar al cliente en esta tarea, no temiendo meterse con
respeto en esta area no tradicionalmente frecuentada por los profesionales del

derecho.

e Buscar con el cliente qué o quién lo paraliza e imaginar con él estrategias para
evitarlo.

En ciertos casos de familia hay algo o alguien que paraliza al cliente, que le
impide usar de sus facultades naturales de inteligencia y voluntad con la eficacia
con que lo hace en otros aspectos de la vida. Si el profesional quiere apoyar al
cliente en el dialogo y negociacion con el familiar con quien tiene el conflicto, a
menudo debera buscar con aquél cuales son los obstaculos al dialogo. Puede ser el
miedo a la violencia fisica o psicologica del otro, los exabruptos de ira del propio
cliente, el temor a que el familiar lo envuelva con sus argumentos, etc.

Seguidamente, explorara con el cliente las estrategias para evitar o solucionar
el problema, o disminuirlo a proporciones manejables.

Por lo general lo que paraliza es el miedo. Le tememos a algo que puede
atentar contra nuestra integridad fisica (causandonos dolor o lesiones o
enfermedades o muerte), o nuestra integridad psiquica (porque nos hace perder el
amor o la estima de alguien, o perturba nuestra capacidad de comprender y prever
acontecimientos), o nuestra identidad (amenazando el concepto que los demas y/o
nosotros tenemos de nuestra propia valia como hombre o mujer, padre o madre, hijo
o hija, trabajador o trabajadora, etc.).

El abogado debe averiguar a qué le tiene miedo el cliente. La pregunta, franca,
puede ser hecha después de un circunloquio en que el cliente vea normalizados sus
temores. “En mi vida personal y profesional he descubierto que siempre le tenemos
miedo a algo, con razon o sin ella. Si yo supiera cual es su temor, podria ayudarlo.
¢Usted lo sabe? ¢Puede decirmelo? sQué es lo peor que le podria ocurrir?”

Muchas veces las preguntas abiertas no dan resultado. El profesional debe
concretar ejemplos. Quizas lo que asuste a su clienta sea la posibilidad de que el
marido se suicide si ella insiste en separarse. ¢Ha amenazado alguna vez con
hacerlo? Otras veces, una madre tiene miedo a perder a sus hijos si el padre,
enojado con la conducta de ella, les llena la cabeza. En ocasiones el temor es a la
condena eterna, anticipada por la religion del cliente como consecuencia de
determinada accion. Hay supuestos en que esa condena no es sobrenatural: el
infierno consiste en quebrar las normas inculcadas por la madre. Existe por cierto el
temor a los golpes, a ser muerto (generalmente, muerta), a la descalificacion publica

o privada, a perder el trabajo, o la fama...
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Laura, una boliviana muy humilde, tenia seis hijos con Calixto, quien
la golpeaba todas las noches cuando, ebrio, volvia a su casa. Ambos
pertenecian a una religion cristiana que preconizaba el amor y el perdon.
Cuando el pastor del barrio decia que el amor a Jesus implicaba perdonar y
reconciliarse, ella entendia que tenia que dejarlo entrar nuevamente a
Calixto a la casa. De otra manera, Jesus no la querria mas.

Un dia importante en la vida de Laura fue cuando, trabajando con su
red social, invité a venir al pastor y éste acudié. Ante mis preguntas
respondi6 (al principio con oscuros circunloquios, luego cada vez con
mayor claridad y menos ganas) que el perdon no significaba reanudar la
convivencia. Perdido el miedo a la gehena, Laura pudo separarse y celebrar
acuerdos con Calixto.

La amenaza de suicidio es uno de los encierros mas terribles que un ser
humano puede infligirle a otro. No basta redefinir la amenaza de suicidio como un
acoso moral, reprobado por la moral y la ley. Hay que explorar bien qué pasaria en
caso de concretarse el evento, y qué sucederia si el cliente, cediendo a la amenaza,
no se atreviese a hacer lo que quiere. Solo de estas comparaciones puede surgir la
decision. Jamas hay que asegurar que el suicidio no sucedera.

Siempre existen una o mas escenas temidas que paralizan por anticipado. “Me
quedo muy mal cuando ella me dice que yo propuse abortar a Beatriz”, o “me tira
abajo cuando €l me recuerda cuando le fui infiel” son frases que quiza después no
sean dichas, pero que influyen negativamente sobre el cliente s6lo de estar presentes
en su cabeza. El profesional debe buscar estas escenas temidas y preparar con su
cliente contestaciones adecuadas, por anticipado.

Cuando la intervencion del otro es impactante ¢como recuperar el equilibrio?
¢Como tomarse tiempo para no contestar espontaneamente y mal, o quedarse

angustiado?

e Prever con el cliente los fracasos, retrocesos y/o recaidas que pueden sobrevenir, y
buscar con él formas de prevenirlos y estimular su persistencia.

Aun cuando las conclusiones y la planificacion a que se llegue en la entrevista
sean atinadas, los fracasos, retrocesos y recaidas son muchas veces inevitables. El
profesional debe preverlos y mostrar que son normales en todo proceso humano. De
este modo puede inclusive prevenirlos.

El dialogo y la negociacion son como las cosechas: si una resulta buena entre
cuatro, sembrar es un excelente negocio. Va a haber fracasos, de seguro. La primera
conversacion lo sera, quizas también la segunda, recién en la tercera se avanzara un
poco.

Fracasar es lo normal en la vida y a pesar de todo en lineas generales nos va
bien. Con algun éxito basta, en medio de tantas acciones inutiles o francamente

perjudiciales. Con nuestros conyuges fracasamos permanentemente ... y no
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hablemos de las relaciones con los hijos. Aceptar el fracaso es signo de madurez.
Solo cuando somos realmente grandes podemos darnos cuenta cabal de lo pequenos
que somos. Que nuestra identidad no se vea amenazada por uno o varios fracasos,
es algo que ocurre cuando los incorporamos dentro de las cosas normales (jy
valiosas!) de nuestra vida.

Predecir los fracasos, los retrocesos y las recaidas no significa mas que decir
que estamos viviendo. Y que seguiremos en vida a pesar de estos sucesos en
apariencia siniestros. No lo son tanto cuando podemos imaginarlos y familiarizarnos
con ellos anticipadamente, antes de que hagan un subito acto de presencia.

“Puede suceder que el chico no pase de grado este ano. ¢Qué le parecera si
esto ocurre?” “Yo vaticino que la primera charla saldra mal y la segunda también.
En la tercera habra mejoria, la cuarta sera buena y la quinta un desastre. ¢Usted
qué cree?”

Ademas, la negociacion puede pasar por momentos en que el quiebre parezca
inevitable. Son aquellos en que el profesional, alerta, debe cooperar con el cliente
para que él pueda:

- reducir la tension,

- emprender una des-escalada de la hostilidad,

- mejorar la comunicacion con el otro,

- entenderlo mejor (el profesional puede usar aqui técnicas de inversion de roles y
dramatizacion),

- controlar el numero y tamano de los temas en curso,

- enfatizar en la deseabilidad para el otro de las opciones y alternativas que €l
propone, y

- encontrar una base comun de negociacion buscando objetivos mejores, pequenos
acuerdos (y hasta enemigos comunes).

Sobre todo, el cliente debe saber y estar convencido de que el gran
instrumento para obtener beneficios en una negociacion es, paradoéjicamente,
escuchar al otro. Y que debe persistir en esta escucha a pesar de las apariencias.
Como también debe insistir en la importancia que para €l tiene el saberse escuchado
y comprendido por el otro.

Si el otro no lo escucha, el cliente debe hacer explicito el problema.

e Cooperar para que el cliente acepte que todos contribuimos a los fracasos.
Aunque fracasar cada tanto es normal en la vida, aceptar el fracaso es dificil y
es signo de madurez. Como ya dije, s6lo cuando somos realmente grandes podemos

darnos cuenta cabal de lo pequenos que somos. Que nuestra identidad no se vea
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amenazada por uno o varios fracasos, es algo que ocurre cuando los incorporamos
dentro de las cosas normales (jy valiosas!) de nuestra vida.

Si el cliente acepta esto de verdad y en concreto, la mitad de la partida esta
ganada. Cuando el otro impugne su conducta pasada (como inevitablemente hara en
algin momento del dialogo), el cliente no vera amenazada su identidad, ni su
competencia, ni su bondad, ni su posibilidad de ser amado. Reconocera que:

- su valia existe, y que con ella y sin menoscabarla

coexiste la posibilidad de cometer errores,
- tener sentimientos ambiguos y

contribuir al fracaso.

El cliente podra negociar con mucho mas seguridad y flexibilidad, y no se vera
expuesto a golpes arteros, si puede admitir que él también contribuyo a que el
vinculo con ese familiar se deteriorase y a que el conflicto naciera, ya sea con
acciones y/o con omisiones, o aunque mas no fuera dejandose faltar el respeto sin

reaccionar, por un tiempo demasiado largo.

e Ayudar al cliente a empezar el didlogo y la negociacion.

Este apoyo es imprescindible y tiene varios aspectos.

Uno es planificar con el cliente cuidadosamente los pasos iniciales. ¢Como
invitara al otro sentarse a conversar? ¢Lo hara personalmente o por teléfono? sQué
le dira? ¢Como hara para destacar esa conversacion como diferente de las
mantenidas antes? ¢Como le dara una significativa importancia?

¢Como hacer para que el otro acepte? Si el cliente asegura que se negara,
habra que investigar porqué. ¢Acaso le tiene miedo al cliente? ¢Cual es el motivo?
¢Sera que lo cree un gran negociador, que sabe envolver con el manejo de las
palabras? ¢No estara herido por algo? ¢Quiza por alguna conducta anterior del
cliente que puede ser reconsiderada o inclusive merece pedir disculpas por ella?

¢Como hacer para dejar el dialogo abierto, si el otro se niega?

Desesperaba Alfredo procurando que Elisa, la mujer de la cual estaba
separado hacia mas de tres afios, lo atendiese y aceptase una conversacion
personal para arreglar los términos del divorcio. Ambos eran buenas
personas y tenian una excelente relacion con sus hijos. Pero Elisa se negaba
a conversar.

Por otra parte, el didlogo entre los abogados se hacia cada vez mas
dificil. Yo le insistia a Alfredo que abriese el camino de la negociacién
directa con Elisa y €l nuevamente se encontraba con una pared levantada
por ella. Pero Alfredo nunca se enojaba, siempre le advertia a su ex mujer
que lo que le proponia era tan importante, tanto para los adultos como para
los hijos, que seguiria insistiendo.

Finalmente decidi tomar seriamente el tema y hablar con Alfredo sobre
las causas por las cuales Elisa no queria hablar con él. Llegamos a la



87

conclusion de que ella lo tenia por un “ganador” y temia que la sedujese
con sus maniobras verbales.

Buscamos entonces la forma de darle seguridad. Alfredo se hizo
chiquito y débil, se mostr6 mas generoso en los pequefios acuerdos que
diariamente celebraba con Elisa relativos a sus hijos, y cambio el tono de la
conversacion. A los pocos dias recibié una carta de Elisa con una propuesta
de divorcio. Tuvo que hacer méritos todavia para poder reunirse con ella,
pero lo logrd. Finalmente se divorciaron muy bien.

El segundo aspecto es considerar con el cliente un tema de suma importancia:
cual sera la oferta inicial, ya que depende de cada caso si ésta debe ser muy alejada
o muy cercana a la oferta final posible que el cliente puede hacer. En principio, en
asuntos de familia, no conviene que haya mucha distancia entre las dos, salvo que
se sospeche que la personalidad del otro le hara equivocarse sobre la verdadera
oferta, si es demasiado cercana a la final. Como se dijo antes, una negociacion debe
tener objetivos claros; el cliente debe saber lo que quiere obtener y lo que puede
ceder; hay que planificar paso por paso las concesiones, etc. Es precisamente dentro
de esta planificacion donde hay que ubicar la consideracion de la primera oferta.

Hay un ultimo asunto a tratar, que no es menos importante y corresponde al
abogado asesor. Se trata de superar las dificultades que posiblemente pondra el otro
abogado a que la negociacion sea directa entre los protagonistas. Salvo que sea un
convencido de que el dialogo sin intermediarios es lo mejor para resolver las crisis
familiares, es probable que el abogado se oponga y esta oposicion podra ser de dos
formas: expresa y tacita. La oposicion expresa puede ponerse de relieve tanto en la
conversacion con su colega como prohibiéndole a su cliente hablar con la otra parte;
la tacita es mas dificil aun de desarmar.

El abogado debera ser muy cauto. Por un lado, €l sabe que nadie puede
prohibirle a su cliente hablar con el familiar con el que tiene un conflicto, siempre
que este ultimo lo consienta. Por el otro, sabe también que es muy arduo para una
persona violar la prohibicion de dialogo directo que le impone su abogado (quien por
lo general, ademas, le da buenas razones). De modo que en este punto es necesario
que el abogado negocie con su colega un acuerdo sobre la estructura de la
negociacion. Y para sortear el “no” de éste quiza se vea obligado a hacer
concesiones: “probemos, y si vemos que no anda, nos hablamos”, “programemos
una reunion donde estemos presentes todos, pero hasta ese momento dejémoslos
charlar entre ellos”, “de todos modos, si llegan a algun acuerdo siempre los
reveremos nosotros; la ultima palabra sera nuestra”, etc.

Muchas veces el abogado se vera obligado a instruir a su cliente para que

empiece el dialogo y dentro del mismo trate el tema del lugar que ocuparan los
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abogados, de modo que el otro esté dispuesto a decirle al suyo que quiere intentar

conversaciones directas.

e Favorecer que el cliente vea que la negociacién que emprende es una experiencia
inédita y esperanzadora, y ayudarlo a mostrarle esto al otro.

A menudo el gran obstaculo para el progreso de las negociaciones es la
historia de fracasos y frustraciones que como una sombra persigue a la familia. El
cliente debe estar bien convencido de que el dialogo asesorado que ahora inicia es
una experiencia inédita y esperanzadora y que asi debe hacérselo entender al
familiar con quien negociara.

Es mision del abogado examinar los intentos que hizo el cliente para arreglar
la situacion antes de verlo a €él, para no repetir lo mismo. Expedientes judiciales,
mediaciones, terapias, dialogos, etc., que condujeron a una frustracion, deben se
analizados. Seria peligroso no hacerlo, porque facilmente el profesional podria
aconsejar decir o hacer lo que ya se hizo y no dio resultado.

Dentro de esas acciones fracasadas estan los dialogos, como el que cliente y
abogado estan dispuestos a reeditar. Habria que ver porqué fracasaron los
anteriores. Ya hemos dicho algo sobre la falta de un ritual extraordinario que los
enmarcase. Esto es importante.

Pero también hay otras cosas. Puede ser, por ejemplo, que el cliente haya
hecho una denuncia penal contra el familiar, y no haya mencionado como tema de
conversacion esa denuncia. El otro desea que sea levantada, pero no lo dice para no
mostrar debilidad. Las conversaciones giran sobre otros temas pero terminan mal.
Falta dialogar sobre lo que al otro le interesa: el destino de la denuncia penal.

Si el cliente incluyese esta cuestion en la agenda, daria una luz al otro y lo
inclinaria a mejorar la calidad de la conversacion. Este gesto del cliente deberia ir
acompanado de una declaracion formal en el sentido de que “esta negociacion es
una experiencia inédita y esperanzadora; no tiene nada que ver con el pasado” e

insistir en esto hasta que el otro lo entienda.

3. Intervenciones que estimulan y fortalecen al cliente en forma directa, cuando ya ha

comenzado una negociacion con el familiar con quien tiene un conflicto.

e Prestar al cliente self cuando es necesario.
Si el cliente ya comenzo6 a dialogar, quizas pueda hacerlo sin ayuda, pero hay
casos en que la necesita. En estos supuestos, corresponde al abogado prestar al

cliente self cuando es necesario.
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Cuando el cliente comience a actuar (llamando por teléfono, por ejemplo, al
familiar con quien tiene el conflicto), el abogado en las conversaciones posteriores
(telefonicas o personales) debera encontrar un tiempo para manifestarle lo positivo
de lo que hizo, valorar las condiciones personales del cliente que le permitieron
actuar asi, y felicitarlo. Quizas el cliente hace anos que no habla con su
contrincante, o las veces que lo ha hecho le ha ido mal, y estd muy inseguro. Es
probable entonces que no sepa qué puntaje adjudicarse después de su primer
contacto, una vez asesorado por el profesional. Corresponde a éste rescatar y

apreciar lo que el cliente gano.

Francisco, poderoso industrial que hacia tres afios no hablaba con su
ex esposa, me llamé para contarme cémo le habia ido cuando la llamé por
teléfono. El no sabia si el resultado era bueno o no. Estaba angustiado y
tampoco sabia cual tenia que ser el préximo paso. Yo le dije lo siguiente:

- Si, después de tantos afios, lograron hablar durante quince minutos,
aungue todavia no haya acuerdo, el logro es grande. Mas importante
todavia es que haya quedado flotando en el aire la posibilidad de una
proxima entrevista. Felicitaciones, hiciste mas de lo que pensaba que
podrias. La semana que viene llamala nuevamente.

- Me levanta el animo, doctor. Creo que voy por buen camino. jQué dificil
es esto! Ahora, cuando la vuelva a llamar ¢que le digo?

Aun cuando las conclusiones y la planificacion a que se llegue en la entrevista
sean atinadas, es dificil que el cliente pueda realizar un cambio tan importante (y a
veces tan contrario a la historia y los juegos familiares) como inaugurar y sostener
un dialogo y llegar a acuerdos sin mas que una entrevista profesional. En muchos
casos debe ser sostenido y apoyado.

A veces no hay otro recurso que mantener mas entrevistas con el cliente, pero
esto puede transformarlo en una persona dependiente del profesional. Por eso en la
mayor parte de los casos lo indicado es tener breves dialogos telefonicos con
posterioridad a cada entrevista. Cuando termina la entrevista, ofrezco al cliente este
recurso y le digo cuanto lo cobro. Me resulta practico calcular que cada
comunicacion telefonica dura un promedio de diez minutos, y fijar un estipendio por
cada hora de trabajo.

El profesional puede esperar que el cliente lo llame, pero hay muchas veces
que el self se presta diciéndole que uno lo llamara al cliente un dia determinado
“para que le cuente lo bien que le fue” (poner un plazo y decir “lo bien que le fue” y
no “como le fue” implica enviar mandatos cuasi hipnoéticos que seguramente seran
obedecidos).

En estos dialogos telefonicos el profesional utilizara las mismas intervenciones

resenadas, pero adaptandolas al medio de comunicacion que esta utilizando.
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Es conversando con su asesor como el cliente puede reflexionar sobre el
dialogo que lo tuvo como protagonista, verse a si mismo, comprender todo lo que

avanzo, corregir sus errores, tomar coraje para seguir y planificar el proximo paso.

- Para mi, le dije a Francisco, usted antes de llamarla de nuevo tendria que
dar alguna de esas cosas que usted sabe que a ella le interesan mucho y que
para usted no implican mucho sacrificio. ¢(Se acuerda de lo que hablamos
en la entrevista?

- Si, doctor, como no me voy a acordar... pero me gustaria que fuese algo a
favor de nuestra hija y que a la vez le guste a la madre... por ejemplo
regalarle a Miriam la famosa computadora...

- Me parece una excelente idea. Ademas es algo rapido. Usted lo hace y a
los dos o tres dias la llama de nuevo y ya concreta una entrevista de la
forma en que ya lo programamos. ;Qué le parece?

- Bueno, me juego y vuelvo a llamarlo.

- Por supuesto, si no, lo llamare yo el lunes.

Puede que el teléfono no sea el medio adecuado en alguna ocasion, porque el
tema es delicado y exige mas reflexion e intercambio de ideas. En ese caso, hay que

fijar una nueva entrevista.

e Apoyar al cliente para que pueda seguir escuchando al otro mas y mejor.

Si el cliente ya ha comprendido que el otro tiene una version propia,
respetable, y que no conviene discutir demasiado, debe escucharla.
Paradojicamente, escuchar es el mas noble instrumento que tienen los negociadores
para obtener beneficios. Si se escucha atentamente, se sabra qué espera el otro para
colaborar y terminar el conflicto con un acuerdo.

Cuando la negociacion entra en un periodo de estancamiento o de franco
regreso, lo mejor es escuchar mas al otro. El profesional le ensenara al cliente a
inquirirlo sinceramente, con preguntas abiertas (que no sean afirmaciones
encubiertas), a parafrasear sus respuestas y a reconocer sus sentimientos, y juntos
encontraran otros medios idoneos para entender al otro y hacerle saber que se lo
comprende.

Pero a veces la dificultad estriba en que también el cliente tiene una version
propia, y la voz interna que expresa esa version le impide escuchar al otro mientras
esta hablando. El cliente debe aprender a escuchar esa voz interna y a negociar con
ella de tal modo que no le impida escuchar a la vez. Si a pesar de todo se bloquea,

tendra que saber como salir del atolladero con elegancia.

- jPero doctor, me decia Margarita, como puedo soportar que me dé
catedras de moral cuando yo sé lo que hizo con la mucama en casa...!
- Eso te perturba...
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- jPero claro!

- ¢Cuénto te perturba?

- iEs que no me deja oirlo!

- ¢Nada?

- Nada no, pero casi...

- Y, es que tenés razon para irritarte. Pero ¢no podés seguir escuchando tu
voz interna, que desprecia al canalla, a la vez que oirlo a €l y seguir el hilo
de la conversacién? Lo que ois de vos misma es cierto, pero igual tenés que
hacer el esfuerzo de dialogar... ;Te sentis capaz?

- Si, pero pocos minutos.

- Bueno, entonces cuando empieza a sermonearte, avisale que dentro de
diez minutos tendras que irte a buscar a los chicos o cualquier otra cosa, y
disponete a seguir el didlogo por ese tiempo.

- Voy a intentarlo.

e Colaborar con el cliente en el enfrentamiento de tdacticas en la negociacion.

Es posible que el otro desarrolle durante el curso de la negociacion maniobras
para presionar, que inclusive tengan el poder de dejar mal parado al cliente, o de
desalentarlo a continuar el dialogo. Los abogados estan acostumbrados a enfrentar
este tipo de manejos: sabran develarlos y asistir al cliente para que los desarme y
pueda seguir la negociacion con tranquilidad.

Entre esas maniobras se encuentran:

- manifestar que si no se resuelve el tema de inmediato no contintia negociando
porque otras labores lo demandan, etc.,

- amenazar con conductas o acciones judiciales,

- expresar con la conducta o la palabra un gran desinterés por la negociacion,

- enojarse sin motivo o casi sin é€l,

- modificar permanentemente sus ofertas,

- querer obtener pequenas ventajas una vez logrados acuerdos parciales o totales,

- manifestar que el cierre del acuerdo depende de la voluntad de un tercero que no
esta conforme con lo que se viene conversando,

- introducir de cualquier otro modo a terceros en la disputa, etc.

Estas y otras maniobras pueden irritar al cliente a extremos indecibles,
porque no esta acostumbrado a negociar. Se producen, por lo general, cuando el
otro, por su trabajo u otro motivo, es un profesional de la negociacion.

Si el abogado, con su experiencia, le informa al cliente que se encuentra frente
a una tactica negociadora (a veces sucia, no hay que ocultarlo, pero que es normal
usar), el cliente se tranquiliza y actua bien. ¢Es mision del abogado calmar al
cliente? Por cierto que si, y en este caso lo hara normalizando la situacion.

Luego elaborara con el cliente una respuesta que, sin quebrar el proceso, haga

saber al otro que sus manejos son comprendidos y no causan el efecto que €l busca.
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Clara acababa de separarse y su marido (Rodolfo, un experimentado
intermediario en la exportacién de cereales) estaba saliendo con otra mujer.
Tenian dos hijos adolescentes que estaban bastante perturbados.
Negociaron un acuerdo de alimentos y algunas reglas para el
funcionamiento de la sociedad conyugal hasta que decidieran divorciarse.
Pero todo estaba trabado porque Rodolfo, que tenia una de sus cuentas
bancarias importantes en cotitularidad con Clara, queria que ésta renunciase
a la misma y aclarar la situacion. Clara no se negaba, siempre que Rodolfo
pusiera a uno de sus hijos como cotitular.

Fue en ese momento que Rodolfo dejé un mensaje en el contestador
automatico del teléfono de Clara, en el sentido de que el viernes él se iria de
vacaciones por dos semanas.

Clara necesitaba el dinero urgentemente y me llamé aterrorizada.
Cuando le expliqué que se trataba de una famosa téctica de negociacion y
que debiamos fingir tener menos apuro aun que Rodolfo, lo comprendi6
perfectamente y se tranquilizé.

e Asesorar al cliente para que sepa defender la negociacion directa, y transar si es
necesario. Ayudarlo en esta tarea, manteniéndose en contacto con el otro abogado.

Es probable que en algin momento la estructura elegida e inicialmente
aceptada por todos, sea atacada por el otro. El cliente debe saber defender
suavemente la continuidad del dialogo y transar si es necesario (admitiendo, por

ejemplo, alguna entrevista que incluya a los abogados).

En medio de un ambiente tensionado por la inminencia del viaje de
Rodolfo (que parecia disponer todo para la apertura de hostilidades) los
abogados habiamos tomado cartas en el asunto y comenzado a dialogar
entre nosotros. Asi lo hicimos durante dos dias y las cosas no mejoraban. El
abogado de Rodolfo me echaba la culpa del fracaso, diciendo que “Rodolfo
y Clara habian hablado entre ellos, y eso fue lo malo” (sabia que yo
propicié ese didlogo).

Recibi entonces un llamado telefénico de Clara quien, con una voz
pacifica y totalmente distinta a la que usaba hasta hacia no mas de media
hora, me contd que Rodolfo la habia llamado por teléfono y le habia
preguntado cudles eran sus inquietudes. Cuando ella le dijo que temia que
su novia finalmente se quedase con ese dinero, Rodolfo le expresé su
comprension, le prometid que esa nunca habia sido su intencion y arreglé el
diferendo.

Fue Rodolfo quien salvo la negociacion directa y el acuerdo final.

Puede que el ataque venga del abogado de la otra parte, sobre todo si
considera que su cliente va perdiendo en las conversaciones, o si ve que su propio
papel esta quedando deslucido.

Por eso el abogado debe estar en contacto frecuente con su colega. Para darle
la importancia que €l tiene, pero también para comprobar cual es su estado de
animo con respecto a la negociacion en curso, antes de que sea tarde.

Si en algan momento el abogado presume o se entera de que su colega no esta

conforme, debera transar con él para que la negociacion no se desmorone. Quizas
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sea util programar una entrevista cuatripartita y que luego prosiga la negociacion

directa y privada.

e Ayudar al cliente a dejar siempre el didlogo abierto.

Lo peor en las familias no es tener conflictos (esto casi siempre va
acompanado de salud), y ni siquiera demorar en resolverlos. Lo peor es no poder
hablar. Esto es lo que enferma.

Cuando esto ocurre, primero se forman las coaliciones. Por ejemplo: (madre-
hijos-familia extensa de la madre-amigos y amigas de la madre-abogado y psic6logo
de la madre) versus (padre-hijas-familia extensa del padre-amigos y amigas del
padre-abogado y psicologo del padre). Peor aun son las coaliciones cruzadas:
(madre-hijos-familia extensa de la madre y del padre-amigos y amigas de la madre y
del padre-abogado de la madre) versus (padre-abogado del padre). La destruccion ha
comenzado. Hay muchos vinculos que se deterioran o se cortan.

Después comienzan los sintomas en los hijos. Rabietas inmotivadas e
inmanejables, enuresis, encopresis, etc. Luego, enfermedades que se van
cronificando (ataques de asma fuera de control, por ejemplo). Comienzan los
tratamientos.

Mas adelante, apareceran sintomas en los adolescentes y en los adultos.
Jaquecas, ulceras, dolores de espalda, contracturas, alcoholismo, abuso de drogas,
delincuencia, enfermedad mental, etc. Los profesionales que intervienen ya son
innumerables.

A esa altura, ya el conflicto que originé todo ha sido completamente olvidado y
se lo reemplazo inicialmente con la guerra, luego con la enfermedad. (Valga esto
para que el abogado no olvide nunca que cuando €l sustituye un dialogo esta
propiciando la aparicion de esta secuela de desgracias).

De modo que el didalogo nunca debe interrumpirse, y si esto sucede nunca
debe serlo por prescripcion del abogado. Consecuencias practicas de esto son las
siguientes:

a. Aun en los peores momentos, es imprescindible dejar el dialogo abierto. Nunca
cerrarlo, siempre encontrar la foérmula para que la interrupcion sea una
suspension, no un final. Esto debe ser examinado anticipadamente por el
profesional con su cliente.

b. Hay ocasiones en que la suspension del dialogo directo entre familiares es
inevitable y los abogados los reemplazan. Dentro de lo posible, este cambio en la
estructura de negociacion debe ser hablado antes entre los mismos familiares.
Ellos, ademas, continuaran conversando cada tanto sobre si estan conformes de

que los abogados sigan hablando entre ellos, si lo hacen bien o mal, o si ha
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llegado el momento de que el didlogo sea retomado por los protagonistas del
conflicto.

c. Si lamentablemente se llega a Tribunales o a alguna otra forma de agresion, en
lo posible debe ser anunciada al otro por el familiar que la lleva a cabo. Aun en
medio de la contienda, las partes deben ser asesoradas por sus abogados para
que contintien dialogando en la medida en que puedan.

d. Las medidas cautelares judiciales, por su naturaleza, excluyen la posibilidad
del dialogo previo. Por lo general son mucho mas dafninas que ventajosas,
inclusive para quien las solicita y obtiene: causan destrozos casi imposibles de
reparar y motivan resentimientos con frecuencia inextinguibles. La madre a la
que le arrebatan los hijos o el empresario que ve intervenida su fabrica nunca lo
va a perdonar al otro y desde su posicion de victima lo puede perjudicar
enormemente. Por este motivo las medidas cautelares deben ser pedidas... con

muchisima cautela.

Susana, después de haberlo intentado todo, se veia obligada a iniciar
una medida cautelar de exclusion del hogar de su marido, alcohdlico y
violento.

Esto no fue 6bice para que lo tuviera regularmente informado de lo
que iba haciendo a este respecto. Y de que siempre lo invitara a sentarse a
conversar con ella para lograr una solucion concertada.

Finalmente logré que el marido consintiese en ir a una sesion de
mediacion. Tampoco se arreglo alli el problema, pero el didlogo comenzé.
Un amigo comun de la pareja intervino acertadamente y los ayudo a
convenir una separacion a prueba, antes de que el Oficial de Justicia
llegase.

En realidad, deberiamos agregar, tampoco cuando se llega a un feliz acuerdo
se trata de un final. El dialogo prosigue, y con mayor razon. Se puede revisar

inclusive todo lo acordado.

e Aceptar integralmente que el cliente llegue a acuerdos que lo satisfacen pero que
para el abogado no son justos ni legales.

Esto es muy importante. Muchas veces el profesional tiene ideas sobre la
resolucion de un conflicto que vienen de su formacion académica, de la ley o de la
jurisprudencia. Y muchas veces también, en el curso de una negociacion directa, el
cliente resigna derechos que el profesional sabe que le serian adjudicados por un
juez (muchas veces logra mucho mas que lo que le atribuiria un magistrado, y a

menor costo, pero esto al abogado no lo aflige, 1o pone contento).
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Si el cliente cede por ignorancia o debilidad corresponde al profesional, como
asesor de su cliente, hacerle ver las consecuencias que la renuncia puede tener a
corto, mediano y largo plazo. Si aun asi el cliente persiste en su decision, o si ésta es
tomada por motivos que el profesional no comparte pero son importantes para el
cliente, €l debe tratar de comprenderlo, aceptar integralmente su derecho a decidir y

apoyarlo hasta el final.

Leonor vino a verme para decirme, mirando el piso y algo vacilante,
que habia resuelto seguir viviendo con Julian. Ella sabia que esto me caeria
muy mal, ya que yo habia visto personalmente los dafios fisicos que el
marido, ex boxeador, causaba a mi clienta con sus golpes. Los dafios
emocionales, ademas, también estaban a la vista. Pero ella lo seguia
queriendo. Ademas, si se separaba corria el riesgo de perder a sus hijos.

Haciendo un esfuerzo, pude decirle:

- Vos sabés, Leonor, que no comprendo bien tu decision. Pero pienso que si
una persona tan hermosa, inteligente y buena como vos la ha tomado, es
correcta. Quizas algun dia yo pueda entender porqué algunas personas
extraordinarias siguen caminos que para mi son extrafios. Te felicito
entonces, como te felicitaria también si te hubieses separado de Julian. Una
persona de tu valer, cualquier decision que tome, le va a salir bien. Te
felicito de corazén y quiero que sepas que la puerta de mi estudio esta
abierta para vos siempre. Ha sido un honor que fueses mi clienta.

La puerta del estudio del abogado, asi como el dialogo, debe quedar siempre

abierta.

e FEvaluar el proceso con el cliente y despedirse.

En cada entrevista y luego, al final del proceso de asesoramiento, el
profesional debe aprender a despedirse del cliente. Esta puede ser una tarea dificil:
si el cliente tiene una relacion fluida con el profesional, porque cuesta abandonarla,
y si la relacion es conflictiva, porque se espera vencer en ese conflicto. El
prolongamiento de la relacion profesional-cliente puede ser iatrogénica para ambos,
cuando lo que se busca es la independencia y autogestion de este ultimo.

Toda despedida (sea al final de una entrevista, sea al final del proceso), debe
ser acompanada de una evaluacion de lo hecho, tanto por parte del cliente como del

profesional, para que la relacion siga siendo democratica y no autoritaria.

Una reunidn en la cual se habia convocado a la red del cliente, terminé
de la siguiente manera:
- Bien, por mi parte nada tengo que agregar. No sé si alguno de ustedes
quiere afiadir algo.

(Silencio).
- ¢ Todo esta bien?
- Si.
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- Entonces icomo terminariamos esta reunion?  ;Podemos
desprendernos ahora del problema que tratamos, y decir qué sucedi6 en esta
entrevista? ¢Alguien quiere expresar si le sirvié o no le sirvid, si se sintié o
no comodo, o lo que le parezca?

(Silencio)

- Bueno... yo quiero decir algo... Me gust6 venir aqui porque es para ayudar
a Laura, pero aparte fue interesante la forma en que lo hicimos...
(Poco a poco lo demés se unen a la evaluacion de la entrevista).

e Cobrar al cliente los honorarios por las entrevistas, las comunicaciones telefénicas
Yy otras tareas.

El profesional debera cobrar honorarios por el tiempo que utiliza con el
cliente, sea en las entrevistas, sea en las comunicaciones telefénicas o en otras
tareas. Esto es a veces contrario a la costumbre de muchos abogados, que cobran
por una labor generalmente escrita. Sin embargo, si el profesional quiere alentar y
valorizar la autogestion del cliente, debe cobrar las entrevistas y las comunicaciones
telefonicas, para significar la importancia que €l tiene y verse remunerado por la
inversion de tiempo.

El monto del honorario debe ser concertado con el cliente, asi como la forma y
oportunidad del pago. Ya he dicho la forma en que me resulta util cobrar las

comunicaciones teleféonicas.
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TERCERA PARTE

ANALISIS DE UN CASO
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Capitulo I

Transcripcidn de partes de una primera entrevista y comentarios a los dialogos.

Transcribiré, con algunos comentarios, partes de lo conversado en la primera
entrevista de un caso y luego las anotaciones vertidas en mi protocolo sobre ese
mismo caso, para mostrar como trabajo. Con esto no quiero decir que mi labor sea
siquiera buena: muchos otros la haran, seguramente, mejor que yo. Pero la
transcripcion permite analizar los momentos en que hay verdadera asistencia del
abogado al cliente y sacar algunas conclusiones generalizables a cierto numero de

supuestos.

Texto de la conversacion Comentarios

Abogado (en adelante A): Hola. Cuando es necesario,
convocar a la red social
del cliente y trabajar con
Josefa (en adelante J): Hola. ella: Cuando Graciela me

) .. ) . . llamé por teléfono
A: (A Graciela) Haceme el favor, fijate si escribo bien tu|pidiendo una entrevistay

apellido, seguramente no esta bien ¢no? me resumio el problema,
la insté a venir con
“alguien que te quiera'y
Como no, si. nos ayude a pensar”. La
presencia de su amiga

Graciela (en adelante G): Hola.

: No, es muy dificil. Se lo escribo yo.

: Asl. Josefa fue fundamental
Perfecto ¢es italiano, no? en la entrevista y mas
aun después (como se
. Si. vera, tomaba nota de los

Claro, tus padres son... puntos importantes).

: Mis padres son nacidos en la Argentina, pero mis abuelos

: Muy bien.

: Son italianos, son de los que pasaban de Austria a Italia.
: Claro. (Dirigiéndose a la amiga:) ¢ Tu nombre?

Josefa.

: Josefa. ¢ Son amigas ustedes?

Si, muy amigas.

: Muy bien. (A Graciela) ¢Tu teléfono esta bien? Lo primero en una
entrevista es construir

: Si, si. Uno es celular. Si quiere le doy el de casa. con el cliente un vinculo

- Cémo no. Damelo. positivo y colaborativo.
En los primeros minutos,
: (Se lo da). la requisitoria de datos

: 2Y tu domicilio? puede servir a ese fin.

: (Se lo da). A la vez, voy explorando

QP QPP S ESPEPOBEQRQ2 QP> Q

10 Tanto en este apartado como en el siguiente, los comentarios incluyen algunas frases en cursiva: ellas se refieren a las
intervenciones generales expuestas en el apartado anterior y que fueron usadas en el caso.
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en la vida y el contexto

. A 1 2 . .
A: ¢Que edad tenés, Graciela: social del cliente.

G: 34.
A: ¢Y estas casada, o sos viuda, divorciada, soltera...?

G: Estoy divorciada, y ahora estamos haciendo tramites con
mi actual pareja para casarnos.

A: Ah! ¢Y como se llamara eso?

J: “Divorciada reincidente”, se llama. Reconocer y atribuir al
) cliente cualidades y
(Risas) éxitos, y felicitarlo por

A: O “en tramite de casamiento”. ellos.

Una definicion negativa

G: Estoy todo el dia haciendo papeles. del cliente es

¢Y la casa donde vivis es tuya?

: Es mia.

¢Te quedo del divorcio?

: No, era mia de antes. Entre mis padres y yo...

¢A qué te dedicas?

A: ¢Y cuando te casas? transformada en positiva
G: Y, no sé. En junio o julio, en Italia. Por eso estuve todo el pormi.
dia haciendo papeles, porque habia que legalizar.

A: ¢Y en estos momentos estas viviendo en pareja?

G: Si, hace casi dos anos.

A: ¢Con tu hijo?

G: Con mis dos hijas.

A: Ah, dos hijas. ¢Quiénes son?

G: Leticia, y es de apellido ....

A: Si, después vamos a decir el apellido.

G: Ah, bueno, somos una familia en que cada uno tiene un
apellido. (Se rie).

A: ¢La otra?

G: La otra se llama Beatriz.

A: Qué nombres lindos. Muy lindos son. Reconocer y atribuir al
. L cliente cualidades y
G: Somos italianos y... éxitos, y felicitarlo por

A: ¢Y no son del mismo papa? ellos: reconozco la

belleza de los nombres

G: No. elegidos.

A: Por eso me decias lo del apellido.

G: Claro.

A: Bueno, barbaro. Ahora si, decime. El papa de Leticia es...

G: Rodolfo.

A: ¢Y el papa de Beatriz? Dame el nombre. No demoro la entrada
) virtual de Carlos en la

G: Carlos. reunion.

A:

G

A:

G

A:

G

: Originalmente soy enfermera. No estoy ejerciendo en eso
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hoy en dia...
A: :Estas especializada en algo?
G: Si, en viejitos.

A: Qué interesante. ¢Y lo podés hacer? Digamos gestas
trabajando?

G: Si, si. Con mucho esfuerzo este ano, pero...

A: (Dirigiéndose a Josefa:) ¢Y vos trabajas fuera de tu casa?
J: Si, yo soy secretaria de un gerente de empresa.

A: ¢Dormis bien igual?

J: Como todos los argentinos.

(Risas).

A: ¢En qué empresa?

J: (Da el nombre)

A: Muy bien.

(La conversacion se prolonga sobre el trabajo de Josefa)

A: (A Graciela) ...y el problema es que quereés irte a Italia. ¢El
problema lo tenés con Rodolfo o con Carlos?

G: Con Rodolfo. Carlos es el papa de Beatriz.
A: ¢Y que edad tiene Rodolfo?

G: Rodolfo...

A: Mas o menos...

G: 33. No, esta por cumplir 34. Cumple los primeros dias de
enero.

A: Estado civil...

G: Divorciado.

A: Divorciado de vos.

G: Si.

A: ¢En este momento esta en pareja?

G: Si, esta en pareja. La chica se llama Susana.
A: ¢Y él tiene como hijos a Leticiay ¢...?

G

: A Leticia, nada mas. Y viven ellos dos con el hijo de
Susana.

A: Ah, ella tiene un hijo.
G: Si.
A: ¢Y a qué se dedica Rodolfo?

G: Rodolfo es profesor de matematicas. Ademas hace otras
cosas.

A: ¢Te casaste las dos veces? ¢Con Rodolfo y con Carlos?

G: No. Con Rodolfo me casé y me divorcié, y con Carlos
estamos ahora conviviendo sin estar casados. Queriamos

Reconocer y atribuir al
cliente cualidades y
éxitos, y felicitarlo por
ellos: califico de
“‘interesante” el trabajo de
mi clienta.

Convocar a la red social
del cliente y trabajar con
ella: La amiga, como
representante de la red
social de mi clienta, tiene
gue participar de la
entrevista. En ningan
momento pierdo el
contacto visual con ellay
cada tanto la hago
intervenir, si no lo hace
ella espontaneamente.

Reconocer y atribuir al
cliente cualidades y
éxitos, y felicitarlo por
ellos: Hago referencia al
problema para que mi
clienta, sabiendo que lo
tengo en cuenta, pueda
seguir hablando sobre
sus logros y su red social.
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casarnos ahora.
¢Y como anda Leticia en el colegio?
: Bien. Va a una escuela bilingtiie.
Es una chica inteligente.
: SI.
iA quién le voy a preguntar!
: Ella la conoce, también (dirigiéndose a Josefa).
(Asiente con la cabeza).
¢Carlos qué edad tiene?
: Tiene 29.
Beatriz, Carlos y Leticia ¢se llevan bien?
: Si, se llevan muy bien los tres.

Qué suerte.

Q0> Q> %0 0> 0»

: Es uno de los temas que por un lado es muy bueno y por
el otro trae sus conflictos.

A: Bueno y ahora contame un poquito... Antes de entrar en el
tema principal, que por supuesto después lo veremos en
detalle, me gustaria saber de tu propia familia. Amigas veo
que tenés, porque si una se vino hasta aca... (senalando a
Josefa)

G: Si, si.
A: ¢Tenés tus padres vivos?

G: Si, tengo mis padres vivos, y son muy jovenes. ¢Quiere que
los nombre?

A: Si.

G: Raquel y José.

A: ¢Viven juntos?

G: Si, tienen 35 anos de casados. Tengo un hermano mayor.

A: ¢Y tus padres forman una pareja linda, digamos, a tus
ojos?

G: Si.
A: Y tenés un hermano mayor que vos.

G: Si, dos anos. Se llama Héctor, esta casado y tiene un nene
de cinco anos.

A: ¢Es tu Glnico hermano?
G: Si.
A: ¢Viven cerca tuyo tus padres?

G: Si, bastante. Y tenemos una relacion en que dos veces por
semana nos vemos seguro.

A: Porque cuando vos te separaste de Rodolfo estuviste un
tiempo sola, supongo...

G: Tres anos.

Reconocer y atribuir al
cliente cualidades y
éxitos, y felicitarlo por
ellos: Una vez mas aclaro
gue me acuerdo del
problema y que lo vamos
a analizar en detalle. De
este modo, tranquilizo a
mi clienta y puedo seguir
inventariando y valorando
su red social.
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A: Tres anos. O sea que te...

G: Yo me separé... Rodolfo se fue... nos separamos y Rodolfo
se fue de casa en enero del 94. Y yo lo conoci a Carlos en
octubre del 97.

A: ¢Y se fueron a vivir juntos?

G: Y nos fuimos a vivir juntos en el 98, en junio. Cuando
Carlos vino a vivir a la Argentina, porque antes vivia en Italia.

A: Ah, es italiano de nacionalidad.
G: Es nacido en Roma pero vivia en Milan.

(Graciela se explaya sobre Carlos, su trabajo de programador
de sistemas y su familia, y sobre como se conocieron).

A: Es para una novela todo esto. Es muy linda la historia
tuya ...

A: ... Contame un poquito de Rodolfo. Se separ6é de vos en el
‘95.

G: Si, Leticia tenia dos anos.

A: Y él esta en pareja con una muchacha que se llama
Susana y no tienen hijos.

: Ellos juntos no tienen hijos.

: Susana si, de un matrimonio anterior tiene un nenito.
: Asi que viven actualmente Rodolfo, Susana y el nene.
: Y la que va de visita, que es Leticia.

: Claro, claro. ¢Rodolfo a qué se dedica, me dijiste?

: Profesor de matematicas.

: Esta bien. ¢Tiene a sus padres también vivos?

QEF QP 0 P 0

: Si. El padre esta muy enfermo, tuvo un derrame... Y tiene
un hermano casado y con dos hijos.

A: ¢Como se llaman?

(Siguen hablando sobre la familia de Rodolfo)
A: ¢El accidente del padre en que ano fue?
G: En el ... (da el ano)

A: Bueno, contame un poquito.

G: ¢De Rodolfo?

A: Si, vos tuviste una relacion de...

G: Yo estuve muchos anos casada con Rodolfo, aunque no
parezca. (Da fechas y datos).

A: Ah, tardaron mucho tiempo para tener a Leticia...

G: Si. Tuvimos dificultades. Por eso creo que soy la Ginica que
sé lo que Rodolfo quiere a Leticia.

A: Claro.

G: Por eso me hace tan mal hablar de todo esto. Rodolfo
adora a Leticia, la quiere mucho.

Carlos es apreciado por
mi como el principal
integrante de la red social
de mi clienta.

Califico la vida de mi
clienta como una historia
hermosa.

Voy a indagar sobre
Rodolfo, para darle un
lugar en la entrevista y
medir cuan dificil seria
para mi clienta negociar
con él.

Informarse discretamente
sobre las pérdidas y la
fecha en que se producen
muchas veces ilumina
sobre los componentes
del conflicto. Aqui indago
sobre la enfermedad del
padre de Rodolfo y sobre
la separacion conyugal.
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A: ¢Y cuando comenzaron a separarse ustedes?

G: La separacion fue... como por momentos, mas de enojos,
mas de peleas, después se calmaba. No fue un divorcio...

A: ¢Vos tomaste la iniciativa?
G: No, él.
A: El. ¢Susana no existia?

G: No, no. Después me enteré de que existia otra chica pero,
seria darle mas importancia que la que tenia. Fue la tabla
para terminar su separacion, me parece.

G: Yo los primeros meses intenté, no queria separarme, y le
pedia y le lloraba y que sé yo. Hasta que después me
tranquilicé y bueno me di cuenta, y empecé a decir: “estamos
separados, estamos separados”, y me puse firme con el tema
de la separacion, me empecé a sentir bien, empecé a sentirme
comoda y dejo de molestarme vivir sola y segui haciendo mi
vida. Segui trabajando.

A: La vida continua.

G: Si. Porque después hubo un momento en que €l quiso
volver, que fueron muchos meses mas tarde, y yo dije: “No”.
Es mas, creo que ya teniamos iniciado los tramites de
divorcio, y yo dije: “No”. Yo estaba bien.

A: Tengo como un sueno que me dice, de pronto, que vos lo
ves al padre de Leticia, a Rodolfo, como un chiquito a quien
acunas y protejés. No creés que es un hombre grande.

G: Si, es verdad, pero... nosotros, a mi me da mucha pena,
mucha muchas cosas que le pasaron. (Lo dice lloriqueando).

A: Vos lo adoptaste.
G: No solo yo, Leticia también lo adopto.

A: Exactamente. Ese era mi segundo sueno, que hay una
adopcion del papa.

G: Inclusive Leticia sabe esto: que yo hablé con el papa de la
posibilidad de irnos a Italia. Y Leticia antes de que le diga a
Rodolfo me dice, ibamos en el auto, y me dice literalmente:
“Vos pedile, pero no te pelées”. Y yo sé que Leticia lo cuida
mucho al padre, mas alla de lo que el padre la cuida a ella,
pero el tipo de relacion que ella tiene con el padre es
sumamente cuidadosa.

A: ¢Cuando Leticia nacio, ustedes empezaron a andar mal
por ahi?

G: Hubo dos o tres cosas que sucedieron en esa época y que
a mi me hicieron salir de las casillas.

A: ¢Tu papa a qué se dedica?
G: Mi papa es peluquero.

A: Peluquero.

G: Si.

A: ¢Tu mama?

Develar al cliente el poder
con que actda: redefino a
Graciela como una madre
poderosa, que
sobreprotege a su ex
marido porque no lo
considera fuerte y
competente.

Cooperar para que el
cliente acepte que todos
contribuimos a los
fracasos: trato de
redefinir el tema de la
separacion de varias
maneras, siempre
cuidando de que
aparezca como un
proceso razonable y
positivo, en donde ambos
esposos tuvieron
responsabilidad.
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G: Ama de casa. Cuando yo me entero de las cosas que
habian pasado, a mi me da un ataque de nervios.

A: A tu papa no le hubieran pasado.

G: No.

(Risas).

G: Es que es un obsesivo mi papa, y yo también.
A:Y vos también.

G: A mi me saca.

(Risas)

A: Yo me rio, porque me parece la tuya una tipica familia
italiana.

G: Bueno, todo lo que imagine de una tipica comedia italiana,
es asi.

(Risas).

G: Ni se moleste en imaginarlo, porque nosotros somos una
tipica familia italiana. Donde el padre siempre cuid6é de la
hija, que se case bien y que tenga todo bien.

A: Claro, claro.
G: Que no le falte nada.

A: Claro. Pero ademas vos tenés el instinto maternal muy
amplio, muy fuerte, sos muy protectora...

G: Yo le digo una cosa, aunque yo no tenga trabajo, en la
calle nunca se van a quedar las chicas.

A: Claro... asi que irte a vivir a Italia. Tus padres deben estar
ahi... es duro para ellos.

G: Si, si.
A: Dos nietas...
G: Si.

A: ¢Y tienen un buen pasar, como para poder viajar en algun
momento?

G: Si, si. Si van a poder viajar. Al principio se lo tomaron
como un cimbronazo, pero ahora que va pasando el tiempo se
hacen a la idea de viajar, de ir y venir.

A: Claro.

G: Para mi papa esto es muy fuerte, porque son sus dos
nietas mujeres.

A: Entonces vos has hablado esto con Rodolfo, de irte a Italia.
G: Si.

A: Contame un poquito.

(Le cuenta su primera conversacion con Rodolfo)

A: Esta bien. Asi que ustedes no es la primera vez que se
reinen a conversar.

G: No.

Introduzco algo de
humor.

Develar al cliente el poder
con gque actda: vuelvo, en
forma positiva, sobre el
poder de mi clienta.

Buscar con el cliente qué
0 quién lo paraliza y
examinar con él
estrategias para evitarlo:
comienzo a evaluar
dificultades que puedan
paralizar a mi clienta en
su negociacion para irse.
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A: Tienen mucho dialogo.

G: Si, y en relacion a Leticia vamos juntos a las reuniones de
padres de la escuela..., si, si. En relacion a Leticia hemos
tenido una relacion adulta, digamos ...

... Entonces yo le planteé que Carlos se iba a ir, y le dije:
“Mira, yo quiero que sepas que mas alla de todo, para
nosotros es un sufrimiento enorme, porque vos seguis siendo
el papa de Leticia, aunque se va Carlos, para Leticia es muy
duro, pero Beatriz se queda sin su papa, Carlos se tiene que
ir y yo quiero que vos sepas esto, porque aca hay alguien que
empieza a perder en toda esta historia. En principio le toco6 a
Carlos y a Beatriz, y a nosotros como familia, pero
puntualmente, yo siento que para una nena que todavia no
tenia dos anos, estaba re-acostumbrada con el padre, de
repente el padre desaparecio, y para mi fue muy dificultoso
explicarle a una nena de menos de dos anos que... “papa esta
en Italia, papa esta en Italia”, que era lo uiinico que le podia
decir. El me escuché, me escuché y no dijo nada, pero yo me
tranquilicé de habérselo contado. Sabia que yo iba a verlo a
Carlos, sabia que Carlos habia estado aca, fue estando al
tanto de todo, y la semana pasada, el jueves pasado tuvimos
una charla, en la que una amiga comun estuvo presente,
porque yo no me animaba a decirle en un bar, porque tenia
miedo de que le diera un ataque o que me tirara un vaso por
la cabeza. Aunque nunca paso, pero como tenia algo
importante para decirle y tan dificil, lo hicimos en presencia
de Veronica.

A: En la casa de ella...

G: Si, ahi le terminé de explicar la situacion y su respuesta
fue: “Bueno pasara Leticia tres meses alla y nueve meses
aca”. Después €l hizo como una acotacion que fue asi como:
“Bueno estos temas no solo dependen de la voluntad de los
padres, sino que hay una ley”. Entonces ahi yo le dije: “Mira,
ni la ley ni nada”. No porque no me importe la ley. “:Como
que no depende de los padres? Depende de la ley de los
padres, la ley nos dira si los padres somos unos tarados y no
nos podemos poner de acuerdo.” Se callo, escuchéd, y ahi
termin6é. La escena era la siguiente: yo lloraba
desconsoladamente, estaba hecha mierda y él, duro como
una piedra. Yo iba preparada, iba preparada para que él me
diga sos una hija de puta, como te querés llevar a la nena,
vos quién te crees que sos. Y a mi me impacto que...

A: La frialdad.

G: No, no sé si la frialdad, porque a lo mejor no era la
frialdad, porque a lo mejor se puso como una coraza para
poder tolerar...

A: Por la tozudez.

G: Este fue el tinico comentario que hizo él en forma legal, y
ahi quedo. Después de eso nos vimos, porque €l trae a la
nena a casa o por lo que fuese.

A: No volvieron a hablar.

Chequeo la relacién entre
mi clienta y su ex marido,
con vistas a una
negociacion.

Auxiliar al cliente para
gue pueda plantear sus
objetivos en forma clara 'y
colaborativa. Compruebo
que es buena la intencién
de negociar que tiene mi
clienta, pero que su
posicion es poco firme, su
argumentacion no es
convincente, su expresion
es confusa, y no ha
previsto ofrecimientos
para que Rodolfo pueda
negociar una salida
digna.

El relato del fracaso de
este encuentro me
orienta para asesorar a
mi clienta sobre como
esquivar en el futuro los
obstaculos que se le
presentaron.
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G: La relacion se mantuvo normal, digamos, no pasé mas
nada.

A: Claro, claro. Quizas fue un error hacerlo en la casa de una
amiga...

G: Lo que pasa es que a mi me daba tanto miedo.

A: Si. Pero la reaccion de €l hubiera sido mas espontanea...
G: Me asustaba tanto...

A: Si €l se hubiera enojado, no tenia nada de malo.

J: Yo tengo otra hipotesis, creo que él vino asesorado, que
esta frialdad de la que nosotros hablamos...

A: Claro, claro.

J: Creo que €l estaba contenido y me parece que estaba
asesorado.

A: Es probable.
A: ¢El paga alimentos?

G: Si.

A: ¢Cuanto paga?

G: El paga $1.500.

A: Bastante, para un profesor de matematicas.
G

Si, si, pero tiene otras actividades. Lo que yo le quiero
contar es que... La escuela de Leticia es cara. ¢Entiende?

A: El debe ganar $2.000...

G: No, gana mas. Lo que yo le queria contar es que...
(Cuenta como se divorciaron).

G: Lo peor de todo es que €l alegaba infidelidad.

A: Claro.

G: Yo estaba embarazada, era terrible, realmente vergonzoso.
A: Claro.

G: Hizo un escrito de que yo tenia un concubino, no sé, toda
una historia. Yo tuve que poner una abogada. Finalmente en
la audiencia el juez arreglo todo. A lo que voy es que tuvimos
que llegar hasta ahi, para terminar haciendo todo lo que
hubiésemos hecho...

A: Pasa a menudo eso. El ser humano en una medida muy
grande es irracional, las reacciones en la familia son en gran
parte irracionales. Después se encauzan. jPero si no fueran
en gran parte irracionales no nos casariamos nuncal

G: Y menos por segunda vez...
(Risas).

A: Bueno, vos me preguntas qué destino tendria una peticion
de irte a vivir a Italia.

G: Yo primero quisiera saber si hay algiin modo de no pedir
nada y de poder sentarnos y arreglarlo...

Buscar con el cliente qué
0 quién lo paraliza e
imaginar con él
estrategias para evitarlo:
el miedo de mi clienta no
€s a su ex marido sino a
no ver realizados sus
deseos. Su posicion no
es firme ni clara.

Comienzo a imaginar la
negociacioén posible.

Quitar o disminuir la
sensacion de culpa del
cliente: Graciela parece
sentir culpa. Esto también
debo tenerlo en cuenta
para asesorarla cuando
negocie.

Redefino positivamente y
con humor lo acontecido
en el divorcio. Lo
relaciono con el
casamiento y mi clienta lo
refiere al segundo
matrimonio de ella.
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A: Bueno pero vamos de lo peor, a lo mejor.
G: Bueno.

A: No porque yo tenga vocacion de que vos ganes un pleito,
porque estoy completamente seguro que en cuestiones de
familia no hay ni ganadores, ni perdedores. Absolutamente
convencido. Segundo, a lo que yo me dedico es a consultas
como ésta, a ayudar a la gente a negociar con precision y a
hacer mediaciones. Ahora, si vos plantearas judicialmente tu
viaje a Italia, vos tendrias un porcentaje muy grande, mas
que el 50 por ciento, bastante mas, de obtener lo que querés.
Es muy dificil decir qué porcentaje, pero un buen porcentaje,
supongamos que el 75 o mas de que te digan que si.

¢Porqué? Porque tu destino esta jugado. No es un caso en
que si el juez presiona para que se quede Graciela va a lograr
que se quede. Porque en realidad vos ya tenés un marido alla,
con una hija, y eso no es una cuestion renunciable. Es mas,
si yo fuera tu abogado te diria que vos tenés que decir: “Yo
me voy, aun sin mi hija, yo me tengo que ir’. Aunque después
no lo hagas. Porque los jueces saben perfectamente que a los
adultos no se les puede impedir irse, lo Gnico que se les
puede decir es: “bueno, que la chica se quede aca, a vivir con
el papa”. Pero si la chica esta acostumbrada a vivir con la
mama, tiene una hermanita de su misma mama... hoy en dia
hay muy pocas posibilidades de decirle que se quede... Te
digo el 75 % para no darte exageradas esperanzas, pero en
realidad hoy en dia, en que estas cosas son mas comunes
que antes... Entonces lo primero que hacen los jueces es
tratar de disuadirte del viaje, de ver si vos podrias tratar de
quedarte aca, porque es logico que quieran hacer ese
movimiento, pero después cuando ven que la cuestion va
muy en serio, entonces se trata de...

G: Disculpeme. Le querria decir dos cosas.
A: Si.

G: Si nosotros no lo hicimos antes fue porque yo no queria.
Carlos queria quedarse alla. Dejo todo alla y vino aca. Fue
por Leticia, para respetar todo el tema del papa de Leticia.

A: Lo raro es que no te hayas ido cuando Carlos se fue. ¢Por
qué no te fuiste?

G: Porque no. Era por el colegio, porque yo no las puedo
llevar a las chicas a Italia, ni teniamos la casa. Con dos
chicas yo no puedo llegar alla y no saber qué hacer.

A: Claro.

G: Entonces €l ahora sabe, ya monto la casa, esta con su
trabajo. Yo empecé a buscar un trabajo alla.

A: Ademas lo que corre a tu favor es que hoy en dia ya no hay
como antes tantos prejuicios con los segundos matrimonios.
Digamos que a lo mejor antes un juez veia con malos ojos que
una mujer, sobre todo una mujer, tuviese una nueva union

Dar al cliente informacion.
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personales y/o
patrimoniales de conflicto,
en especial en aquéllas
donde esta en desventaja
en cuanto a informacion
y/o poder.

Y que la informacion sea
completa.

Congeniando con mi
clienta, alavezle
aseguro gue mi vocacion
no es el litigio.

Ayudar al cliente a
meditar y saber qué
quiere obtener y qué
puede ceder. Y qué hara
y qué les pasara a él y al
otro, si ho hay acuerdo.
Introduzco por primera
vez un tema fundamental:
la cuestidén es negociable
pero el irse a Italia no es
renunciable, porque alli
esté la pareja de mi
clienta, con la que ella
ademas tiene una hija.
Esto esta destinado a
introducir solidez en la
posicién de Graciela.
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reflexionar con él sobre
sus ideas y valorarlas:
Acepto la interrupcion y
escucho a Graciela.

Dar al cliente informacion.
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teniendo un hijo de un vinculo anterior. Hoy en dia, y esto lo
viste transparente en el momento en que te divorciaste,
digamos que no se te ve como una mujer fuera de la ley. Aun
cuando no te hayas casado esto es una situacion tolerable. O
sea, tribunales sigue siendo una institucion machista y
tradicional, eso lo va a seguir siendo mucho tiempo mas, pero
va flexibilizando los criterios. Si sos una buena madre, no
solo trabajas bien dentro de tu casa y crias bien a tus hijos,
si no que trabajas bien afuera, te preocupas, tu pareja es un
buen muchacho, que quiere a su hija pero que también
quiere a la otra, y bueno... han formado una familia, se
tienen que ir porque aca no hay laburo. Todos sabemos que a
los argentinos... seria como una salvajada decirles: “No, no,
se tienen que quedar aca.”

Segundo, te puede interesar saber que en el caso de que
tengas que iniciar una accion judicial, puede ser resuelta de
dos formas. La primera, si tenés suerte, con una medida
cautelar, precautoria, en la que el juez autoriza el viaje, de
pique. Porque con Italia hay convenios internacionales, y el
dia que alguna autoridad judicial ordene la vuelta es muy
facil ejecutarla. De modo que si un juez te da una
autorizacion para llevartelo a Leticia y después la Camara la
revoca, esto se puede ejecutar. No como antes, que tenia que
Ser una persona muy rica y tener un muy buen abogado en
Italia, o en otro pais, para hacerlo. Hoy en dia no es asi. De
modo que se puede resolver a lo mejor de una forma muy
breve, que es que te dé la autorizacion como medida cautelar.
Ahora, cuando se trata de ir al extranjero los jueces son
bastante reticentes en dar estas autorizaciones cautelares. Si
fueras a vivir a Neuquén es distinto. ¢Porqué?

(Le explica).

Si el juez no dicta una medida cautelar, vos vas a tener un
pleito que te puede llevar su tiempo, que te puede llevar su
tiempo... Cuando digo su tiempo, digo su tiempo, porque vos
sabés que los tiempos judiciales son muy extensos, mucho
mas de lo que los ciudadanos querrian. Y de pronto te puede
llevar, si Rodolfo del otro lado te hace pruebas y pericias, esto
que el otro...

G: (Se asusta) ¢Qué pruebas?

A: Después te puedo explicar eso. Te quiero senalar el
elemento tiempo para que lo tengas en cuenta. (Dirigiéndose
a Josefa:) Me encanta que esté tomando notas Josefa.

G: Para eso vino.

J: Si.

A: Entonces el elemento tiempo a vos te puede jugar en
contra. Si el juez decide darte la autorizacion de pique, de
pronto vos en dos meses estas en Italia, y el juicio puede
durar luego dos anos. Después de los dos anos no hay nadie
que sea tan salvaje... El tiempo senala muchas cosas. Si vos
estas instalada alla, ya tenés un pasar alla, no hay juez que
valga que vaya a decir... Pero esto se te puede volver en

contra, porque si el juez no te da la medida cautelar, vos no
te podés ir por dos anos.

Afado ahora informacion
sobre el proceso judicial y
sus variantes.
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G: ¢Dos anos puede llegar a durar?

A: Yo te digo dos anos, porque el proceso judicial es muy
antiguo, vos no lo viviste practicamente en tu divorcio...

G: No, no.
(Siguen las explicaciones y las preguntas)

J: Doctor usted hablé de porcentajes ¢qué porcentajes hay de
que el juez diga: “te doy rapidamente la autorizacion” o no?

A: Es dificil saberlo.
J: ¢De que depende?

A: Depende de la fuerza de la peticion inicial y del juez que te
toque, pero los jueces son mas cautelosos para dar
autorizaciones de viaje al exterior que dentro del pais.

G:Y, si.

A: A lo mejor toma la medida cautelar, pero... Es muy dificil
contestar a tu pregunta, de qué porcentaje. Todo depende de
como le caiga la cuestion.

Bueno hay una tercer cosa que es importante también, es
qué ofrecimiento podés hacerle vos al padre. Esta es una
cuestion que hoy en dia es muy importante, a tal punto que
en los paises como EE.U.U. y en los paises anglosajones en
general, toman muy en cuenta esto para dar la tenencia.
Cual es el padre que hizo el mejor ofrecimiento para el otro: a
ése se le acuerda la tenencia. Gabriela Oswald al final obtuvo
la tenencia de su hija, pero no porque fuera la madre, si no
porque entre los dos ofrecimientos, el mas generoso fue el de
ella para el contacto de la hija con el papa.

G: Nosotros estamos buscando esto, para resolver el tema, o
sea, yo tengo pensado algunas cosas que podriamos hacer.

A: Claro.

G: Y no solo eso, si no que Carlos cuando estuvo ahora aca,
estuvo buscando algunos contactos para que sea mas facil
traer y llevar a Leticia todo el tiempo.

A: Claro. Inclusive Leticia que ya tiene...

G: Si, pero ademas esta mi otra hija, yo no quiero que
desconozca a sus abuelos, a sus tios, a sus primas. No es
solo por Rodolfo. Yo me voy, pero mi familia se queda toda
aca, yo no estoy pensando solo por el beneficio de Rodolfo...

A: Esta bien.
G: De hecho viajar de alla para aca es mucho mas barato.

A: Después tienen el ciclo escolar, porque Italia tiene el ciclo
escolar diferente al nuestro.

G: Si, esta eso y mas periodo de vacaciones.

A: Claro. A eso me refiero, que vos vas a tener que ser muy
generosa, ahi le vas a decir: “mira... todas las vacaciones que
las pase con el papa”.

G: Yo pensé asi. Que las pase con €él, que son casi tres meses
de vacaciones aca. Lo otro que también puedo ofrecerle son

Ayudar al cliente a
meditar y saber qué
quiere obtener y qué
puede ceder. Y qué hara
y qué les pasara a ély al
otro, si ho hay acuerdo.

Secundar al cliente para
gue imagine como ayudar
al otro a plantear temas
gue a él le interesen: qué
ofrecerle al padre.
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las vacaciones de invierno que dé la escuela de alla, y las
fiestas de Navidad, Ano Nuevo y Reyes, que podria pasar
todas las fiestas aca.

A: También con respecto al tema pasajes lo que podés hacer,
es, que si €l te pasa alimentos, que deje de pagarlos en la
medida en que pague los pasajes.

G: Por ejemplo. Bueno, yo en esas cosas estoy dispuesta, en
realidad, a lo que €l quiera, no tengo impedimentos...

A: Si, pero como él esta con bronca, las propuestas tienen
que salir de vos. Porque no tiene la cabeza clara, él, como
para pedirte. De modo que son ideas como para que
encabeces la negociacion.

G: En tiempo de horas, de dias, el padre va a estar con la hija
mas que lo esta ahora...

A: Claro.

G: La distribucion es diferente. Para un padre que esta
acostumbrado a ver dos veces por semana a la chica, verla
todo ese tiempo comprimido en tres meses...

A: Claro. ¢Y tu hija sabe algo de Italia, de que se van a ir?
G: Si, sabe todo.
A: ¢Y tiene ganas de irse?

G: A ver. La otra vez que estuvimos alla, casi dos meses,
inclusive ella quiso ir al jardin. Entonces hicimos una
prueba, fue un tiempito al jardin. Si, ella tiene ganas de irse y
todo el tiempo me dice: “Pero vos te tenés que ocupar de que
yo vea a mi papa”. Yo le dije que si, que iba a seguir viendo a
su papa. Si yo le aseguro que va a seguir viendo a su papa, se
va tranquila.

A: Bueno, Rodolfo con el dinero de los alimentos se puede
pagar muchos pasajes. ¢Porqué te digo estas cosas? Porque
creo que vos vas a tener que arreglar, tratando de esquivar el
mundo profesional, dialogando directamente con Rodolfo. La
idea de tratar con el mundo profesional no es buena, porque
€l puede estar asesorado por un abogado... Y si cada uno
pone su abogado, las distancias aumentan. De modo que el
error seria decir: mi abogado es el doctor Fulano, a ver si vos
ponés un abogado y negociamos. No, no. Porque yo te digo a
vos que tenés un 75% a tu favor, y a €l le dicen otra cosa.
Porque ésta es la manera de ser de los profesionales, somos
asi. A €l le dicen: usted es el padre y el juez lo va a tener en
cuenta y qué se yo; entonces ya estan mas distanciados.

G: Claro.

A: En vez de tener un problema para resolver en comun, que
es la educacion y el bienestar de Leticia, ya tienen una serie
de derechos, porque cada uno tiene una serie de derechos, y
ahi empieza la historia cruenta. De modo que mi consejo para
la etapa uno, seria que vos trates de relacionarte
directamente con él y hablen esto de la mejor manera
posible...

... ¥y no descarto que la primera vez te vaya mal. Que diga:

Le sugiero que tome las
riendas de la
negociacion, que monte
ella el contexto de
dialogo.

A Graciela se le
empiezan a ocurrir
buenas ideas para
negociar.

Abrir con el cliente
alternativas nuevas:
introduzco la variante de
la negociacion privada y
directa.

Prever con el cliente los
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“sos una hija de puta, que esto, que el otro...” Bancatela. La
segunda vez te va a ir algo mejor y recién la tercera te va a ir
bien.

G: Yo le quiero decir algo, yo lo que no quiero, le decia el otro
dia a Josefa, hay un cuento del rey Salomén que...

A: El famoso...
G: Yo no voy a permitir que a mi nena le pase eso...
A: No, no.

G: (Llorando) Yo no quiero que la encierren a la nena, ni que
venga un asesor del juez...

A: No, no. Pero vamos a decir, que, eso, no se lo tenés que
decir a €l. Mas bien yo te diria que primero vos tenés que
convencerte, de una cosa que también es real: que vos tenés
tu familia en Italia... Vos tenés que estar convencida de que...

Yo estoy convencido de que para esta chica el que vos no te
vayas a Italia, para Leticia, es un desastre. Porque es una
relacion de pareja tuya que para vos es sumamente
importante, que se va a romper. Porque vos no podés vivir por
correspondencia.

G: Seguro.

A: Entonces ¢qué es lo mas importante para la vida de
Leticia? Que su mama pueda formar una pareja, y su papa
también. ¢Porqué? Porque ella ve que entonces una pareja
puede ser feliz. O sea que para ella, para su futuro, el hecho
de que tanto su mama, como su papa, hagan una pareja feliz,
es garantia de que ella el dia de manana pueda empezar a
salir con un chico y que no es un riesgo de desastre.

G: Claro. Tomar un modelo.

A: Exacto.

G: Lo que pasa es que las chicas siempre fueron muy
cuidadas. Entonces lo que mas panico me da de esto, es que
lo que tanto venimos cuidando durante tanto tiempo, que a
Leticia no le pase nada, que le vaya bien en la escuela, que
esté todo bien, de repente todo...

A: Bueno, pero ahora tenés algo que cuidar, y es que Leticia
tenga un concepto de que su mama se va con su marido. Eso
es importante para la chica. Lo que pasa es que sos una
madre protectora y no entendiste del todo, digamos, de que el
que vos estés al lado de Carlos es muy importante.

G: Si, Carlos ya por teléfono me empezo a decir...
A: Y jqué te parece! pobre hombre...

G: “Yo estoy solo, ustedes alla, yo aca”. Y esto empezo6 a pasar
desde que se fue, porque hasta ahora era: “bueno, lo vamos a
ir arreglando”. Nosotros hablamos todos los dias por teléfono.

A:Y se van a casar, vos me dijiste...

fracasos, retrocesos y/o
recaidas que pueden
sobrevenir, y buscar con
él formas de prevenirlos y
estimular su persistencia.

Buscar con el cliente qué
0 quién lo paraliza e
imaginar con él
estrategias para evitarlo:
Graciela expresa su
temor al proceso judicial y
esto debe ser
conversado, porque
puede perjudicarla
seriamente en la
negociacion.

Revelar al cliente que, a
veces, no ceder es bueno
para los demas, inclusive
para el familiar con el que
mantiene el conflicto:
pongo sobre la mesa el
tema de la pareja de
Graciela como muy
importante para las hijas.
Esta forma de plantear el
problema puede concitar
mejor la adhesion de mi
clienta, contraria a
soluciones egoistas y
proclive al sacrificio por
los demas.

Buscar con el cliente qué
0 quién lo paraliza e
imaginar con él
estrategias para evitarlo:
reaparece el miedo de
Graciela, esta vez de
dafiar a las hijas.

Insistir al cliente sobre las
mismas cosas, en
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G: En eso estamos.

J: Esto influye para bien, también.

A: Si, claro.

J: Para el juez, esto implica un compromiso mayor.

A: Si, si. Un compromiso mayor, la legalizacion, claro que si.
Para Leticia es muy importante que te cases.

G: Si, es verdad, porque ella muchas veces pregunta...

A: Porque todos podemos ser muy progresistas, pero
queremos los papeles y las chicas también. No es lo mismo
un matrimonio sin papeles, que con papeles. De modo que
para Leticia el hecho de que mama y Carlos se casen, es una
organizacion. No estan fuera de la cultura las chicas.

G: No, no.

A: Y obviamente, que para ella el éxito de la pareja de Carlos
y mama, es una cosa muy importante en su vida. No es una
madre que dice frivolamente: “Ay, yo me voy a Italia,
destrozando lo de Argentina y con un poco de egoismo de mi
parte.” Pero no, porque no es asi, porque alla hay un santo
Cristo que esta sufriendo y que es tu pareja, y que es el padre
de Beatriz. Y es muy importante para Leticia que esa union
sea satisfactoria. Muy importante, como un modelo de
identificacion. De modo que no hay que tomarlo como una
cuestion egoista, para nada. Esto tenés que estar bien
convencidita, primero. Primero te tenés que hacer vos el
bocho de esto, porque mira, creo que yo estoy convencido
mas que vos. Porque vos no le podés ir a decir a Rodolfo:
“Bueno, yo no voy a luchar nada por esto. Si vos me decis
que no, me voy a quedar aca tristecita en Buenos Aires. Pero
no quiero que a la nena me la interroguen, no quiero
presentar un escrito al juez, no quiero asistente social, no
quiero nada”. No, no.

G: No, a mi me funciona esto un poquito, después... (senala a
Josefa), soy una locomotora, me lo voy a llevar puesto.

A: Claro.

G: Porque de hecho cuando empezo6 con el divorcio, mas alla
de lo que dijo el juez, yo me lo comia crudo.

A: Claro.

G: De hecho (senala a Josefa), ella sabe que yo, cuando me
pongo muy férrea, €l enseguida recula, porque me tiene
miedo.

A: No, no, vos tenés que luchar hasta las ultimas
consecuencias. Y si te casas, con mas razon.

G: Es que nosotros, le digo la verdad... Yo me voy a casar a
Italia y luego vamos a volver para darle mas tiempo a Rodolfo,
para que €l recapacite, para que piense. Pero esto me lo dijo
Carlos... (Senala a Josefa). Ella lo conoce a Carlos, y €l me
dijo: “Graciela, esto de mediados de ano no va a pasar. Yo
mas tiempo separado de mi hija no voy a estar”.

A: No, no, no. Es que Carlos se va a piantar, porque no hay

distintos momentos y de
diferentes formas: el
nuevo casamiento como
elemento importante en la
conversacion. Es
valorizado por mi de un
modo especial,
asumiendo la Optica de
Leticia.

Insistir al cliente sobre las
mismas cosas, en
distintos momentos y de
diferentes formas: vuelvo
sobre lo importante que
es para Leticia la pareja
de Gabriela.
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Carlos que resista.
G: Claro.

A: Es mas, si esto lo podés solucionar ahora mejor, y ya irte
con el nuevo acuerdo.

G: ¢Le parece?
A:Y si. Si te casas y luego volvés para negociar con Rodolfo...

G: Si, sabe las ganas que tengo de quedarme... (lo dice con
ironia).

A: Y ademas de todo, vas a tener que sufrir como una
energimena, tener que volver aca para ver si solucionas el
problema...

G: Si, es que son miles de complicaciones. Le digo que
laboralmente también, fue una cagada mas grande que una
casa, comprometerme a volver. Porque yo tengo que dejar
todo terminado ahora...

A: Me parece una pésima idea.

G: Es que la impresion que yo tengo es que para la fecha en
que yo viajo alla no tendremos nada concluido. Yo le digo la
verdad. A ver... tampoco quiero que €l tenga la sensacion de
que estoy poniéndole la espada y que estoy poniéndolo contra
la pared. Es una cagada que yo tenga que volver después del
casamiento, pero a lo mejor ahi se puede resolver. Pero ahora
no le quiero cambiar a Rodolfo sobre la marcha los papeles,
no me parece...

A: Bueno, esta bien, te comprendo, pero incluso vos le
podrias decir: “yo te prometi esto y estoy dispuesta a
cumplirlo, pero me parece una cagada” ¢no es posible?

G: Eso si.

A: A mi me parece una gran cagada. Porque vos te vas a
casar y la luna de miel de ustedes es irse cada uno por su
lado. No, a mi me parece que vos tenés que tratar de
solucionarlo esto ahora. Decile: “mira vos vas a estar con tu
hija mas que lo que estas ahora, solo que en forma diferente”.
Convivir con la hija de uno, no esta tan mal.

G: Bueno yo muchas veces pienso en esto. El no convive con
Leticia desde los dos anos...

A: Por supuesto.
G: No sabe lo que es vivir 10 dias seguido con la nena.
A: Claro. Levantarse, hacerle el desayuno, no, no...

G: Yo le digo, él es muy buen papa y lo quiere mucho, pero
eso no le quita, digamos, que yo sea la que lo lleva al médico,
al dentista, le saca los piojos, le corta el pelo...

A: ¢Se queda a dormir en la casa de Rodolfo?

G: Se queda los dias miércoles y un fin de semana los viernes
y un fin de semana los sabados. En realidad se queda dos
veces por semana.

A: Ahora va a tener mucho mas.

Abrir con el cliente
alternativas nuevas.
Introduzco una nueva
variante: negociar ahora,
no después de casada.

Otra variante.

Graciela va incorporando
nuevas ideas.
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G: Yo por ejemplo...

A: No, no, vos crees que Rodolfo es un nenito que va a estar
llorando...

G: Si, soy una boluda...

A: Va a estar mucho mejor de lo que vos creés. Los hombres,
somos mas fuerte de lo que las mujeres creen. Lo que pasa es
que nos hacemos los nenes para que nos protejan. Pero en
realidad toma el toro por las astas, enfrentalo bien y decile,
esto es asi, asi, asi... Pensémoslo, no seamos irracionales, yo
me tengo que ir, te prometi que volvia a discutir el tema, pero
me doy cuenta que esto es una burrada que te dije, vamos a
tratar de solucionar el problema ahora. Nos reunimos hoy,
nos reunimos manana, nos reunimos pasado,
solucionémoslo.

J: ¢Y si se empecina por esto y me dice: ‘ahora no te dejo que
la saques del pais, no podés irte a casar?

A: Igual vas a tener el mismo problema cuando vuelvas
casada, son dos anos de pleito. Por lo menos si las cosas se
aclaran ahora, le metés la demanda la semana que viene.

G: Claro, si €l se pone terco como una mula, a mi lo Gnico
que me queda es llamar por teléfono a un abogado para que
se ponga a trabajar... No, yo me animo a hablar ahora otra
vez con €l y ponerle los puntos sobre las ies. Le digo la
verdad, yo volver después del casamiento, no me preocupa.

A: Si, pero mira que volvés ya casada sin saber después el
futuro. Es una cosa de locos eso. Porque, disculpame ¢no?

G: Si, si.

A: Porque si yo voy a casarme a Italia, y después vuelvo y no
sé si me tengo que quedar en la Argentina, no sé...

G: No, a mi me agarra un ataque.

A: Ni orgasmo podés tener. El casamiento, perdoname que te
diga, va a ser un poco un casamiento de porqueria...

G: Si, ya lo sé.
A: Nos casamos por dos meses...
G: Ya lo pensé.

A: Ahora, como tenés que hablarle, con firmeza. Esto lo tenés
que presentar con mucha fuerza. Vos has formado una
pareja, esta pareja se ha solidificado, ahora te vas a casar y
tu destino es éste. Que no es una cosa renunciable para vos.

G: No, de ninguna manera.

A: Esta es la base. La base de la negociacién tiene que ser
ésa. No es una cosa opcional ésta. Como si fuera de laburo.
No es: “me voy alla porque tengo laburo”. Porque entonces yo
te puedo contestar: “te aumento la cuota alimentaria y te
quedas”.

G: Hay veces que si, yo le tengo pena a Rodolfo en algunas
cosas, por en otras reviento de bronca.

A: Esta vez el piso de la negociaciéon lo ponés vos.

Revelar al cliente que, a
veces, no ceder es bueno
para los demas, inclusive
para el familiar con el que
mantiene el conflicto:
desafio a mi clienta a
cambiar la imagen que
ella tiene del padre de
Leticia, para que no se
vea obligada a protegerlo.

Colaborar con el cliente
en el enfrentamiento de
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Mi clienta incorpora
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mismas cosas, en
distintos momentos y de
diferentes formas.

Contribuir para que el
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negociacién o bien
ponerle plazo. Y como y
cuando decirle esto al
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puede ceder. Y qué hara
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G: Claro.

A: Porque, qué puede haber mas importante en la vida, que
que te cases con un italiano, en Italia, que vive en Italia. No
puede haber nada mas importante. Si me decis que alla vos
vas a tener un puesto millonario, es menos importante.

G: No. La verdad, esta decision entre otras cosas tiene que
ver con que yo trabaje un poco menos, y que Carlos pueda
ser el sostén del hogar. Yo estoy cansada, tengo dos pibas, no
quiero dar vueltas en la calle todo el dia.

A: Bueno, esto, todo esto, es tu base. No puede haber nada
que escape a esto. Lo otro no se vislumbra como una
posibilidad. Porque si yo estoy con una mujer y dice: “ah,
claro, un pleito de dos anos, y bueno entonces no me caso,
mejor me quedo aca”. Entonces yo le digo: “no te cases,
querida. Porque el casamiento es algo tan importante, que si
vos no estas dispuesta...”

G: No, yo... Si Carlos estuviera aca, aprobaria lo que decis...
A: Claro, porque vos imaginate como lo ve Carlos desde Italia.
G: Carlos lo ve asi.

J: Si. Yo también. Yo con relacion a Rodolfo y a la historia
que ella conto, la cosa es ¢a quién defiende ella cuando va a
la mesa de negociaciones? ¢Lo defiende a Rodolfo, o lo esta
defendiendo a Carlos? Es verdad eso, hasta ahora vas a la
mesa a protegerlo a él.

A: A mi me dejaste mal con el “no quiero que interroguen a
mi hija”, y todo eso. Porque yo tampoco quisiera que
interrogaran a un hijo mio, pero si vos decis “no interroguen
a mi hija”, entonces qué haces ¢te quedas en Buenos Aires?

G: No.

A: Porque si vos no estas dispuesta a eso, yo te recomendaria
que no te cases con Carlos..

G: No, ya lo sé.

A: La vida es tu pareja, y es lo mas importante inclusive para
Leticia, lo mas importante es tu pareja. Entonces convencete
que si tenés que pelear algo en tribunales, lo tenés que pelear
en tribunales. Y si no, no te cases. ¢Me entendés lo que
quiero decir?

G: Esta bien.

A: Pero la mejor garantia para que vos no lo tengas que pelear
en tribunales, es que estés dispuesta a hacerlo.

J: Claro.

A: Pero tenés que estar dispuesta. Y si no, pensa que con un
“tano” divino tuviste una hija y que €l después se tuvo que ir
a Italia y escribite una novela de amor, qué vas a hacer...

G: Bueno, Yo sé que cuando me pongo las pilas..., Josefa me
conoce.

A: Claro. Si yo creo que hasta ahora lo que hiciste esta diez
puntos. A mi lo Glnico que me parece mal, es el proyecto de

Insistir al cliente sobre las
mismas cosas, en
distintos momentos y de
diferentes formas.

En algunos casos,
mostrar al cliente cuan
mal esta y que estara
peor sin remedio.

Aprobar las conductas
anteriores del cliente.
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primero ir y casarte, después volver, y jugarte a ver si te
casaste en serio o no. Eso me parece mal, no lo entiendo. No
lo entiendo.

G: Le hago una pregunta mas. Qué pasa si yo le hago este
planteo ahora, y me dice: “Mira yo ahora, sabiendo esto, yo
no te dejo que te lo lleves a Leticia los tres meses”. Porque yo
tengo otro tema que es, que yo no la puedo dejar a Beatriz
tanto tiempo sin el padre. Y si no me la deja sacar del pais a
Leticia, por ejemplo, agarro a Beatriz y viajo a Italia. Porque
ese es el otro tema, que tengo otra nena. En ese caso, que
Leticia se quede con el padre, los quince dias. Y vuelvo luego
y me dedico a este tema pura y exclusivamente. Porque a mi
lo que me da miedo...

A: Yo, disculpame, no es que te quiera inculcar mala onda, lo
que quiero inculcarte es, como si fueras una hija mia...

G: Si.

A: Quiero inculcarte que vos estas desvalorizando lo mas
importante de tu vida. En dos aspectos, uno, porque no le
das la suficiente importancia en tu argumentacion, y el
segundo, porque no le das la suficiente importancia de hecho
en este procedimiento que has inventado en el cual te vas a
casar, después volvés y te vas a dar cuenta si realmente te

vas a poder casar. Absolutamente yo no lo entiendo y creo
que tu hija tampoco debe entender esto.

G: En realidad el casarnos asi, era para darle mas fuerza al
pedido de irnos del pais. Bueno, Carlos no, €l se quiere casar,
hace meses que se quiere casar, se quiere casar. Yo pensaba:
de cualquier modo nosotros tenemos que volver, porque para
el visado tenemos que tener libreta de matrimonio.

A: Claro. Bueno, pero una cosa es volver, y otra... inclusive te
podés ir un mes a El Cairo, pero ya sabés cual va a ser tu
vida...

G: Claro.

A: Entonces, no estas dandole la suficiente importancia a
todo tu futuro de pareja, que es muy importante para tus
hijas también. Inclusive con la mejor onda tenés que
explicarle a Rodolfo, que €l para ayudarla a Leticia, tiene que
hacer un cambio... que no es un sacrificio, simplemente este
cambio: que €l va a vivir con la hija tantos meses por ano,
todos juntitos. No es un sacrificio, porque al contrario, hay
muchas ventajas. Si no, ser el padre del fin de semana, o el
padre del miércoles es mucho mas facil, porque, como dice
un amigo mio “la intensidad del compromiso paterno filial se
mide por el tamano de la hamburguesa que comés con tu hijo
en Pumper Nic”. Pero eso no da verdaderas gratificaciones.

J: Es asi.

A: Es asi, claro. Por eso los anglosajones tienden a la
tenencia compartida... Este es el papa de verdad, y el hijo ve
al papa enojado, ve al papa triste, y lo ve cuando esta bien.
Es el papa de la convivencia, es un papa mas real, yo si
querés te escribo todo lo que yo le diria. Es un papa mas real,
es un papa que la chica va a mamar.

Graciela, motivada,
interroga y se contesta
ella misma sobre nuevas
posibilidades: viajar s6lo
con la hija menory
dejarle al padre a Leticia.
Luego, volver a solicitar la
autorizacion.
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G: Por supuesto.

A: En definitiva el divorcio es sustancialmente, que hay una
chica que tiene dos casas, el divorcio no es la casa de la
mama.

G: Pero nosotros a mi hija le hablamos asi: “vos tenés dos
casas”, nosotros le hablamos asi.

A: Si, pero de hecho esta los miércoles un ratito y fin de
semana por medio... No es nada. Para que la chica tenga una
relacion con su padre y sea real, tiene que estar por lo menos
el 30% del tiempo con €l. O sea que si el mes tiene 30 dias,
son nueve dias. Nueve dias completitos, no tienen porqué ser
corridos, pero si completos. Ese es el minimo que tiene que
pasar el padre con su hijo. Es casi tres dias por semana.

G: Claro.

A: Entonces ahora va a tener el 30% del tiempo. Ahora va a
poder hacer una relacion real con su hija, esta lleno de
ejemplos como éste. Ahora ella va a tener un padre en serio,
porque le va a transmitir valores a su hija. Un padre que
convive con la chica dos meses y medio, es un padre que le
transmite valores. Los valores reales, los valores la
convivencia. Yo si fuera abogado de €l le diria: “agarre, usted
va a estar ahora mas tiempo con su hija, ahora eso si, se va a
tener que convencer de que es un papa”.

J: No estoy anotando todo, pero espero que me quede.
Algunas frases.

G: Sigamos, como deberia seguir ahora, yo me voy a sentar a
hablar con él. Vamos a suponer que en esa conversacion me
manda al carajo, que es lo que no hizo la otra vez.

A:Y al dia siguiente te vas a sentar a hablar con €l de nuevo.

G: Y lo llamo de vuelta y le digo “tenemos que seguir
hablando de nuevo”, me pongo asi.

A: Logico.

S. Me pongo tipo, pesada.

A: Si, si.

G: Bueno, y lo llamo y le comento.

A: Si, y me hacés un llamado. Igual yo te voy a hacer un
llamado, porque mi costumbre es que a mis clientes los llamo
a la semana siguiente para preguntarles como andan, y si les
sirvio la entrevista. Cuando se levantan de una entrevista,
nadie sabe si le sirvié o no le sirvio. Pero igual vos llamame,
no hay problema. Incluso yo te puedo dar algun
asesoramiento, aunque sea por teléfono. Asesoramiento legal,
ya lo tenés completo.

G: Si.

A: Te puedo asesorar sobre como sentarte a seguir el dialogo
en un punto de la negociacion.

G: Igualmente, de algin modo, si finalmente podemos llegar a
un acuerdo ¢hace falta abogados para firmar esto que usted

Cooperar para que el
cliente pueda mostrarle al
otro la conveniencia de
las propuestas que le
hace.

Ayudar al cliente a
empezar el didlogo y la
negociacion.

Prever con el cliente los
fracasos, retrocesos y/o
recaidas que pueden
sobrevenir, y buscar con
él la forma de prevenirlos
y estimular su
persistencia.

Prestar al cliente self
cuando es necesario.



118

dice?

A: Si, pero si podés, incluso redactalo vos con él. Porque cada
abogado quiere anadirle algo a la hoja. Si vos conviniste algo
con €l, eso tiene que ser sagrado. Lo Uinico que puede hacer
un abogado es darle forma.

G: Nosotros podemos presentarnos solos, sin abogados.
A: No, no, lamentablemente, no.

(Sigue la despedida).
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Capitulo II

Anotaciones de mi protocolo sobre el desarrollo del caso y comentarios

Texto del protocolo

Comentario

6-2-01. Vino Graciela con su amiga Josefa (muy buena

persona).

Graciela es una excelente madre italiana, que cuida de
todos “profesionalmente”: de sus hijas, de Carlos su nuevo
marido (un poco) y de Rodolfo su ex marido (mucho).
Tienen una hija, Leticia.

Se separaron por iniciativa de Rodolfo y ella paso6 casi tres
anos sola. Luego hizo pareja con Carlos (de nacionalidad
italiana) y qued6 embarazada de Beatriz. El divorcio fue
hecho por Rodolfo como contradictorio pero pronto termino
en uno de mutuo acuerdo.

El le pasa alimentos para Leticia y los dos se llevan muy
bien con la hija, entre ellos, y con el hijo de Susana. Todo
iba super-bien hasta que Carlos se quedoé sin trabajo en
Argentina, proyecto volver a Italia y lo hizo (de comun
acuerdo con Graciela).

Las posibilidades le salieron de golpe y Graciela proyecto
irse también ella y las chicas, pero no enseguida. De
hecho, Carlos se fue, luego ella viajo y decidieron solidificar
la pareja (que no andaba bien) y casarse dentro de unos
meses. Asi es como Graciela volvié a luchar por el permiso
para radicarse definitivamente alli con Leticia. Rodolfo le
dijo que no.

Fuimos viendo varias cosas: 1. Posibilidades de mas del
75% de ganar el incidente judicial si ella presenta su viaje
como inevitable. 2. Posibilidades de terminarlo rapido por
medida cautelar. 3. Posibilidad de terminarlo en dos anos y
lo terrible que eso seria. 4. Posibilidad de negociar con

Rodolfo dando todas las vacaciones de invierno y verano,

Cuando es necesario,
convocar a la red social del
cliente y trabajar con ella: en
mi protocolo anoto los
nombres y otros datos de las
personas que conforman la
red social del cliente, para
trabajar con ellos en caso de
urgencia.

Aprobar las conductas
anteriores del cliente: las
descripciones que vuelco en
mi protocolo, tanto de mi
clienta, como de su ex
marido, como del relato de
lo que sucedio entre ellos y
después, son positivas y
algo humoristicas. Se trata
de no incurrir en el modelo
de déficit ni siquiera en
anotaciones privadas.

Dar al cliente informacion, lo
mas completa posible.

Abrir con el cliente
alternativas nuevas.

Tanto la informacion que
brindo, como las alternativas
que se abren, como las
decisiones que se toman,
son anotadas siempre en mi
protocolo.
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con lo cual el padre estaria con la hija mucho mas que
ahora (dos dias por semana, y no enteros) pero todo junto,
o sea pudiendo convivir en serio. 5. Posibilidad de que el
costo de los pasajes se deduzca de los alimentos. 6.
Importancia de que Graciela se convenza de que si se casa
es para vivir con Carlos. No para negociar la autorizacion
de salir del pais de Leticia desde una mejor posicion. 7.
Importancia de que ella se convenza de que para Leticia es
bueno que ella privilegie su unién con Carlos.

Finalmente se eligio que Graciela hablase seriamente con
Rodolfo sobre la cuestion.

Le presté "Conversaciones dificiles".

11-2-1. Hablé con Graciela para preguntarle como estaba,
cuando casualmente ella se dirigia a hablar con Rodolfo.
Duros esfuerzos habia hecho para contactarse con él. La

felicité. Quedo en que me llamaria.

12-2-1. Me llamé6. Le fue muy bien. Esta sorprendida. La

felicité. Reanudara la conversacion en unos dias.

20-2-1. Devolvio el libro. Esta muy contenta. Algo asustada
porque le dijeron que el abogado de Rodolfo es bravo. Pero
€l ya hablé de firmar un acuerdo. Y ella de un acuerdo
total.

Le prevengo que puede haber retrocesos.

6-3-1. La negociacion de la diada se paro. Ante la intencion
del abogado de Rodolfo de negociar conmigo, obtengo la
posibilidad de hacer una reunion cuatripartita. La hicimos
con Graciela, Rodolfo y el abogado de éste. Rodolfo tiene la
sangre en el ojo. Y ella lo acusa de ser un padre
semidespreocupado hasta que ella planteo el viaje. Graciela

estuvo bien, muy decidida. El gracias al abogado afloj6 en

Prestar al cliente self cuando
es necesario.

Reconocer y atribuir al
cliente cualidades y éxitos, y
felicitarlo por ellos.

Graciela reconoce su éxito.

Prever con el cliente los
fracasos, retrocesos y/o
recaidas que pueden
sobrevenir, y buscar con él
la forma de prevenirlos y
estimular su persistencia.

Asesorar al cliente para que
sepa defender la
negociacion directa, y
transar si es necesario.
Ayudarlo en esta tarea,
manteniendo contacto con el
otro abogado: Interviene el
abogado de Rodolfo y trata
de negociar conmigo. Como
intuyo que eso endurecera
las posiciones, no cedo,
pero transo admitiendo una
entrevista de estructura
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algo. Ella cedi6 algo también. La conversacion no finalizo
bien. Los abogados quedamos en hablarnos.

A solas con Graciela pensamos lo siguiente:

- si se negocia rapido homologamos el acuerdo en
Tribunales y ella se va con los dos chicas. Y luego cumple
lo convenido.

- si no hay acuerdo ella se va con las dos chicas, me deja

un poder y luego yo sigo negociando.

7-3-1. Me llamoé el abogado de Rodolfo. La propuesta de él

no varia.

7-3-1. Hablé con Graciela y quedamos en que: 1. Seguiria
negociando ella con Rodolfo en forma directa. 2. Buscaria
como acordar con €l. 3. Se pondria firme en que ella no va

a estar aqui el ano que viene y la hija no la va a pasar bien.

12-3-1. Llegaron a un acuerdo intermedio. Rodolfo se
comunicara con su abogado. Aparentemente hasta hoy no

lo habia hecho. Graciela insistira.

13-3-1. Intercambio de textos de acuerdo con el abogado
de Rodolfo. El texto que me envia parece distinto de lo que,
segun Graciela, ella y Rodolfo acordaron. Le envio el texto a
Graciela para que lo discuta directamente con Rodolfo. Al

rato me llama. Rehacemos el proyecto de convenio.

18-3-1. Terminé bien. Se firmo el acuerdo.

19-3-1. Interesante reunion con Graciela de evaluacion del

procedimiento.

cuatripartita.

El resultado es ambiguo: por
un lado, aflora la pelea, por
el otro se ceden posiciones
gracias al consejo de los
abogados.

La negociacion cuatripartita
tiende a transformarse en
negociacion entre abogados.

Asesorar al cliente para que
sepa defender la
negociacion directa, y
transar si es necesario.
Graciela y yo intentamos
recuperar la negociaciéon con
estructura directa entre los
protagonistas.

Lo logramos.

El abogado de Rodolfo
piensa seguramente que
Graciela tiene mas poder
negociador que su cliente, y
tiende a protegerlo.
Cuando reviso el proyecto
de convenio, no cedo a la
tentacion de hablar con el
abogado. Logramos asi
mantener la negociacién
diadica.

Evaluar el proceso con el
cliente y despedirse.
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CONCLUSIONES
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La practica y la literatura han senalado que los paradigmas con los que
visualizan la realidad las profesiones destinadas a asesorar e intervenir en
problemas humanos (medicina, psicologia, etc.) son modelos de déficit. Han
constatado también su falta de operatividad: inducen a los usuarios a delegar en
los profesionales y servicios la solucion de sus conflictos y discapacidades, con
malos resultados.

Los profesionales de los sistemas legal y judicial que intervienen en cuestiones de
familia también lo hacen por lo general usando el modelo de déficit. Sin embargo,
ninguna critica se ha hecho desde esos ambitos a este modelo de intervencion,
que es mas sustitutiva del cliente y descalificadora de sus capacidades cuanto
mayor distancia hay entre la clase social y la cultura de los magistrados y
abogados y la del usuario.

Los tnicos que han levantado su voz son los mediadores, quienes obviamente no
han buscado transformar la forma de actuar de jueces y abogados sino
sustituirlos.

Sin embargo, la practica ha probado que tanto los magistrados como los
abogados de familia pueden transformar sus intervenciones, pasando de un
modelo de déficit a otro en que se confie en los recursos del usuario y su red
social y ambos sean estimulados a usarlos para resolver sus problemas y
discapacidades.

En materia de familia los abogados tienden a perpetuar, sin advertirlo, el modelo
de déficit cuando sustituyen al cliente en las negociaciones de conflictos. Esta
sustitucion puede ser necesaria en algunos casos, pero la eleccion de la
estructura de la negociacion deberia ser un acto reflexivo y compartido con el
cliente.

La evaluacion de la practica ha demostrado que cuando el cliente, asesorado y
acompanado por un profesional, elige negociar con su familiar en forma directa y
lo hace, la situacion mejora en un muy elevado porcentaje de casos (79%).

La intervencion profesional que se limita a ayudar al cliente a negociar resulta
satisfactoria para éste en un 96% de los conflictos. Esta respuesta incluye
supuestos en que la negociacion no mejoro la situacion del cliente.

En el 40% de los casos, los clientes dicen haber recibido beneficios para otros
aspectos de su vida, que no tenian que ver con el conflicto.

El éxito no soOlo alcanza a los conflictos de indole personal sino también a

cuestiones patrimoniales, a veces importantes y complejas.
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Para que la negociacion directa mejore la situacion, no es necesario que las
partes tengan que mantener una relacion vincular que trascienda el conflicto: el
procedimiento es bueno también para los casos en que esa relacion no existe.

El sistema tradicional de negociacion entre abogados da resultados muy
inferiores a los referidos.

El costo del asesoramiento para la negociacion directa, en tiempo y en dinero, es
muy bajo para el cliente.

El procedimiento da a los clientes poder de autogestion y ellos encuentran
soluciones que muchas veces se alejan de lo prescripto por los profesionales.

Los expertos que intervienen en la solucion de problemas humanos han sido
formados en el modelo de déficit y no estan preparados para asesorar dialogos.
Los abogados de familia no son una excepcion. Sin embargo, no es necesario ni
conveniente que deriven el caso a un profesional formado en otra disciplina.
Pueden aprender a hacerlo ellos mismos, con gran beneficio para todos.

Se trata de nociones y habilidades transmisibles, muchas de las cuales los
abogados llevan a la practica espontaneamente, sin conceptualizarlas. En este

trabajo se han descripto muchas de ellas.
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