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5y sin saber por tanto, si son

1doneos para su defensa.

En la preparacion de un ]u1c1o resulta clave conocer

de antemano !

n la vida de todo proce-

so se plantea el interro-

gante de si es necesario

citar a algun testigo y, en
caso afirmativo, cudl de ellos aportamos
si podemos escoger entre varias perso-
nas. La decision de citar a un testigo, que
debe basarse siempre en la estrategia
prevista de antemano y no tinicamente
en criterios intuitivos o de experiencia,
ha de obedecer a un objetivo muy concre-
to que a menudo los abogados, por obvio,
olvidan o simplemente desconocen: que
sus respuestas no nos perjudiquen.

Parto de la base de que si usted ha
seleccionado a un testigo para que de-
clare en el juicio es porque puede pro-
bar algtin hecho trascendente para su
defensa, por lo que, si de verdad puede
acreditarlo, no deberia tener muchos
problemas durante su interrogatorio:
usted pregunta y éste responde con lo
que sabe, es decir, con la verdad. Sin
embargo, lo que no resulta tan claro es
que ese mismo testigo, frente a las pre-
guntas del abogado contrario o del juez,
acttie con la misma entereza y credibili-
dad. De hecho, éste es el talén de Aquiles
de cualquier testigo, y conocer algunas
técnicas puede ser de gran utilidad.

Conocer al testigo

En la practica, los abogados decidi-
mos la aportacion y citacién de los testi-
gos antes de habernos entrevistado con
ellos. Es habitual en la audiencia previa
de un proceso civil proponer a un testi-
go sin apenas conocerlo. Algo parecido
ocurre en el procedimiento ordinario o
abreviado penal, en que proponemos
en el escrito de defensa o calificacion a
una persona como testigo sin habernos
entrevistado aun con ella.

En los procedimientos como el de
faltas o el laboral, en los que los momen-
tos de proposicién y préctica se produ-
cen casi simultdneamente en el acto del
juicio, las cosas no son muy distintas.
En estos procesos pensamos aportar al-
gun testigo sin conocerlo, basdndonos
exclusivamente en la informacion ofre-
cida por el cliente o aquélla contenida
en alglin documento donde aparece el
nombre del testigo, como, por ejemplo,
en un atestado policial en el que consta
el nombre de una persona que presen-
ci6 un accidente de circulacién.

En cualquiera de los casos, la idea
general es que decidimos aportar un




{estigo para que declare a nuestro fa-
vor antes de entrevistarnos con él, es
decir, sin tener la menor idea de su cre-
dibilidad, habilidades o motivaciones.
Sin embargo, aiin estamos a tiempo de
detectar si es un testigo idéneo para
nuestra defensa o si, por el contrario,
conviene que renunciemos a su de-
claracién antes de que sus respuestas
puedan perjudicarnos al ser interroga-
do por el abogado contrario o el juez.

La entrevista es la herramienta que
nos servira para analizar los dos aspectos
que ayudardn a decidir si presentamos o
renunciamos al testigo: la credibilidad y
las habilidades de comunicacién.

§ La credibilidad de un testigo hace
referencia a dos elementos distintos de
su declaracion. El primero se relaciona
con su capacidad de transmitir veraci-
dad. El testigo parecera mas o menos
creible con independencia de la verdad
intrinseca de los hechos contenidos en
su explicacién. El segundo elemento de
la credibilidad se refiere al grado de ver-
dad de la narracion del testigo, esto es,
si los hechos que explica corresponden
mds o0 menos a la realidad del suceso.

El aspecto de la credibilidad que nos
interesa aqui es el primero, si el testigo
es capaz de comunicar credibilidad. No
servira de nada el testigo mas sincero del
mundo pero que sea incapaz de transmi-
tir su verdad con conviccién. No se me
escapa que muchos abogados basan la
aportacion de los testigos exclusivamen-
te en este aspecto, sin importarles dema-
siado si el testigo dice o no la verdad. Esto
ocurre y no es mi funcién emitir juicios
morales sobre esta forma de actuar; lo
Unico que me compete es decir que la
apariencia con que el testigo transmite
una informacién es de mucha importan-
cia para considerarle creible. Desde lue-
go, yo prefiero a los testigos en los que
confluyen los dos aspectos: explican la
verdad y lo hacen transmitiendo credi-
bilidad. Esto ultimo tiene mucho que ver
con el siguiente aspecto al que debemos
prestar atencion en la entrevista.

§ Un testigo que domine las habili-
dades de comunicacion suele resultar,

por lo general, mas creible —en el pri-
mer sentido que hemos visto— que otro
con dificultades en expresarse. El testi-
go que seleccione tiene que expresarse
con un minimo de claridad y conviccion
y, sobre todo, mostrar coherencia en su
lenguaje, que se puede transmitir me-
diante los gestos de brazos y manos.

También debe responder a las pre-
guntas que por su cargo, conocimientos
técnicos o experiencia resulte obvio que
debe conocer. Por ejemplo, nada trans-
mite menos credibilidad que un director
comercial al que se pregunta cudntos
puntos de venta tenfa en 2006 la em-
presa en la que trabajaba y que present6
concurso voluntario y responde que lo
desconoce, que no llevaba personal-
mente estos datos o respuestas simila-
res. Frente a estas contestaciones, una
respuesta que transmite credibilidad
podria ser: «No lo recuerdo muy bien,
pero aproximadamente unos 250.»

Técnica del autoaprendizaje

Una vez se ha confirmado que el tes-
tigo transmite credibilidad y domina las
habilidades de comunicacién adecua-
das para ser seleccionado, la entrevista
se debe conducir mediante la técnica
del autoaprendizaje, siguiendo los pa-
sos que se describen a continuacion:

f Condicione al testigo positivamen-
te. Antes de preguntar nada a su testigo,
digale que no se preocupe por lo que di-
ga y pidale que le explique todo lo que
se le pase por la cabeza, por irrelevante
que a €l pueda parecerle. La idea es evi-
tar que el testigo omita informacién que
para nosotros quizd es esencial, ademds
de tranquilizarle quitando importancia a
lo que pensaremos de aquello que pueda
llegar a decir o cémo lo pueda expresar.
Algunos testigos, por el hecho de estar
delante de un abogado, intentan expre-
sarse de una manera muy distinta a c6-
mo lo hacen habitualmente y a ocultar u
omitir informacién por el miedo a lo que
podamos pensar de ellos.

fl Deje que se exprese a su manera
y hagale preguntas generales. Para
conseguir informacién 1til para su caso
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y que el testigo aprenda por si mismo,
debe empezar pidiéndole que le diga
todo lo que sabe con expresiones del
tipo «;Puede explicarme lo que sucedi6
aquel dia?» o «Cuénteme todo lo que re-
cuerde del asuntoy. Puede hacerlo des-
pués de haberle informado brevemente
sobre el asunto y sobre el motivo por el
que lo ha llamado como testigo.

Escuche atentamente las explicacio-
nes del testigo e intente no interrumpir
su hilo narrativo. ;Por qué? Pues por-
que cada uno de nosotros ordenamos la
informacién que nos llega al cerebro de
una manera muy particular. Cuando al
cabo de un tiempo volvemos a recordar
esa informacion, también lo hacemos
en una secuencia muy concreta, en
funcién de nuestras creencias, olvidos
e informacién que hemos recibido con
posterioridad al suceso. Por tanto, cada
vez que usted interrumpe la narracion
libre de su testigo estd alterando esa se-
cuencia de recuperacién, es decir, esta
introduciendo una informacién nueva
que el testigo integrard en su narracién
y condicionard su nueva respuesta.

Siguiendo con el ejemplo del direc-
tor comercial, si después de indicar-
le que se exprese libremente, le pido
que me explique como se organizaba
la estructura comercial de la empresa
y en un momento determinado le inte-
rrumpo con la pregunta «;Solian tener
mucho stock en los almacenes?», inme-
diatamente integrard esta pregunta en
su discurso y las consecuencias serdn
dos: una, que piense que este dato tie-
ne mucha importancia =si no, por qué
le preguntarfa el abogado sobre esto—;
dos, que responda dependiendo de cual
sea su interés o motivacion. Es decir,
si cree que el exceso de stock pudo ser
malo en la crisis de la empresa y él tuvo
algo que ver, minimizard el dato que
nos dé; y viceversa, si piensa que fue un
elemento positivo, amplificard los da-
tos. En cualquier caso, condicionamos
la explicacién que quizas por si solo nos
hubiera dado y que con toda probabili-
dad seria la mas cercana a la realidad.

Puede realizar preguntas generales
a su testigo para conocer datos sobre un
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aspecto determinado del caso introduci-
das por los pronombres interrogativos
«qué», «como, «dondey, «cudndoy, «por
qué» y dejar que responda sin interrum-
pirle (por ejemplo, «;Qué funciones te-
nia usted en la empresa?»). Debe tener
cuidado de no interrumpirle cuando
haga una pausa, aunque ésta le parez-
ca muy larga. Durante estas pausas el
testigo estd buscando y ordenando en
su mente los datos que luego comuni-
card, por lo que cualquier interrupcién
influird en ese proceso de busqueda.

Al dejar que el testigo busque sus
propias palabras para construir un
relato libre, le permitimos aprender
por si mismo la respuesta que debera
dar en un juicio. Es decir, es é1 mismo
quien al ir elaborando sobre la mar-
cha la narracién de los hechos los va
ordenando, matizando y entendiendo
y, en consecuencia, memorizando. En
definitiva, estd realizando un proceso
de autoprendizaje, mucho més efectivo
que el aprendizaje que se produce si
alguien nos explica lo que tenemos que
decir o recordar.

El lector habré experimentado mul-
titud de veces los efectos del autoapren-
dizaje al cabo de unas horas o dias de
asistir a una conferencia en la que no
ha acabado de entender algtin concepto
expuesto por el ponente. En esas horas
posteriores, habrd vuelto sobre aquel
concepto y lo habra reelaborado en su
mente hasta que al fin se habra dicho:
«jAhora lo entiendo!» Ese es el momen-
to en que realmente lo ha entendido,
aprendiendo por si mismo el significa-
do del concepto al principio confuso.

I Intervenga para aclarar algin
punto. La técnica del autoaprendizaje
implica que el abogado hable lo menos
posible en la entrevista previa con el
testigo, al contrario de lo que suele ocu-
rrir en la practica. Su intervencion ha
de limitarse a un papel de refuerzo de
lo que estd aprendiendo el testigo y a
aclarar alguna omisién o contradiccién
importante detectada en la informacién
suministrada por aquél. También pue-
de intervenir puntualmente durante su
exposicién para recopilar todo lo dicho

hasta ese momento y comprobar que lo
ha entendido bien.

El refuerzo del aprendizaje consiste
en intervenir con alguna expresién de
asentimiento o afirmacién en algunas
partes de la exposicion del testigo que
nos parece importante que éste retenga.
Asi, por ejemplo, si el testigo estd expli-
cando cémo se organizaba la red de ven-
tas, podemos apostillar una frase como:
«Esto que estd diciendo es importante», 0
una expresion parecida a: «Es interesan-
te lo que cuenta» o «Siga, por favor.» Al
subrayar algunas de sus explicaciones
de esta manera, les damos importancia
y el testigo las recordara mejor el dia del
juicio. La idea es incentivar su conducta
premiando aquello que hace bien con
frases de confirmacion o asentimiento.

En el supuesto de que detectemos
omisiones o contradicciones, utiliza-
remos preguntas cerradas que sirvan
de aclaracion. En el ejemplo al que ve-
nimos refiriéndonos: «;Esta seguro de
que habia 250 puntos de venta?»

Los dos noes y los dos sies

Para acabar la entrevista, tiene que
advertir al testigo de las dos cosas que no
debe hacer en el juicio bajo ningtin pre-
texto y las otras dos que si debe hacer:

[ No mirarnos nunca cuando res-
ponda a las preguntas del abogado
contrario o del juez buscando nuestro
asentimiento.

i No buscar la confrontacién con el
abogado contrario o con el tribunal.

i Si responder a aquellas preguntas
basicas que, por su cargo o funcion, se
supone que ha de conocer.

i Si pedir al abogado o al juez que
repita una pregunta cuando no la en-
tienda, en vez de responderla.

No olvide, por dltimo, motivar al
testigo diciéndole que su ayuda es de
gran utilidad y que en cualquier caso
su declaracién no serd relevante para
el resultado del pleito. Esto le aliviara
la carga emocional que supone declarar
en el juicio y que la mayorfa de veces
es la que determina su actuacion como
testigos, para bien o para mal.




