SINTESIS Y

PERSUASION =

COMO SOBREVIVIR
EN EL EXCESO DE
INFORMACION
PARA CONVENCER




El mayor enemigo de la persuasion
juridica es el exceso de informacion.

Deja de redactar para decirlo todo" y empiezaa
escribir para que el Juez pueda decidir mejor.

Vivimos en la era del exceso de informacion. Y el Derecho no es
una excepcion.

Cada dia, jueces y tribunales escuchan y reciben alegatos y escri-
tos interminables cargados de datos, citas, documentos y argu-
mentos. Paraddjicamente, cuanto mas se dice, mas dificil resulta
comprender lo verdaderamente importante.

Este libro parte de una idea tan simple como poderosa: la persua-
sion juridica no nace de decirlo todo, sino de saber qué decir.

SINTESIS Y PERSUASION es una obra sobre cdmo pensar antes
de escribir, como ordenar la informacion y como transformar el
exceso en claridad. A traves de principios de psicologia cognitiva,
técnicas narrativas y metodos practicos aplicados al derecho, el
autor muestra como construir argumentos mas claros, mas senci-
llos y, sobre todo, mas convincentes.

Porque un juez no necesita mas informacion. Necesita entender
mejor lo esencial.

Este libro propone un cambio de enfoque en la practica juridica:
dejar de escribir para descargar informacion y empezar a escribir
para ayudar a decidir.

Una guia imprescindible para abogados, juristas y profesionales
que saben que, en un mundo saturado de datos, la verdadera
ventaja esta en la claridad.

Pensar mejor. Decir menos. Convencer mas.
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PROLOGO

El pacto silencioso

En cada Juzgado, cada manana, se repite una escena silenciosa que
casi nadie ve, un juez abre sumesa de trabajo y se encuentra rodeado
de escritos que reclaman su atencion, su tiempo y su capacidad de
decidir. Cientos de paginas, decenas de versiones de la realidad, multi-
ples relatos que se contradicen. Todos quieren algo. Todos exigen algo.
Todos esperan una respuesta justa.

Pero lajusticia, antes de ser una resolucion, empieza siendo un acto de
comprension.

Este libro nace de una constatacion tan simple como incomoda, los
abogados vivimos enterrados bajo un exceso de informacion, y sin
querer, trasladamos ese exceso al juez.

Convivimos con miles de datos, pruebas, fechas, conversaciones, do-
cumentos, clausulas, articulos y matices. Y en un intento por no olvidar
nada (por miedo, por celo o por responsabilidad) muchos escritos y
alegatos se convierten en un vertedero de informacion, un lugar donde
esta todo... menos lo esencial.

El resultado es devastador. Cuanta mas informacion, menos persua-
sion.

Porque la persuasion juridica no nace de decirlo todo, nace de selec-
cionarlo que importa, de sintetizar lo decisivo, de ordenar lo verdadero
para que pueda ser entendido por quien debe juzgarlo.
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Laidea central de este libro es precisamente esa, ensefiarte adominar
la sintesis en un mundo juridico saturado de informacion, para que
tu mensaje llegue limpio, fuerte y claro ala mente del juez.

Sintetizar no es amputar, es destilar la esencia, es pensar antes de es-
cribiry, sobre todo, es una forma de respeto hacia el juez, hacia la jus-
ticia y hacia la verdad de tu caso.

Eljuezreal (no elidealizado de las peliculas) es un profesional saturado,
exigido, obligado a decidir con rigor en medio de un ruido constante.
Lee con prisa, con fatiga, con interrupcionesy con una presion invisible
que rara vez aparece en los libros. Su tiempo es limitado. Su energia
mental también.

Por eso, un escrito que llega limpio, ordenado y sintético no es un lujo,
es una herramienta de trabajo para el juez.

Un alivio. Un apoyo. Un puente.

Este libro propone una revolucion silenciosa en la practica juridica, de-
jar de redactar para "nosotros”, dejar de escribir para “no olvidarme de
nada" y empezar a escribir para que el juez pueda decidir bien.

Aqui encontraras psicologia cognitiva aplicada al derecho, como lee,
como procesay como recuerda un juez la informacion.

Encontraras métodos concretos para reducir volumen sin perder fuer-
zay, de hecho, ganarla.

Encontraras técnicas narrativas para construir un relato ético, claro y
recordable.

Encontraras ejercicios practicos que te obligaran a pensar, a elegir, a
priorizar.

Y, sobre todo, encontraras una idea que debe atravesar cada pagina, la
sintesis no es el final del trabajo sino suforma mas elevada.
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PROLOGO
EL PACTO SILENCIOSO

No se trata de manipular. Se trata de iluminar. El juez no necesita un
abogado que le hable mucho. Necesita un abogado que le ayude a
pensar mejor. Y para ayudarle a pensar mejor, debes saber qué infor-
macion importa, cual sobra, cual confunde y cual persuade.

Si este libro consigue que empieces a escribir desde la perspectiva de
quien debe decidir, y no desde la ansiedad de quien quiere contarlo
todo, habra cumplido su proposito.

Porque un escrito claro no solo persuade mas, facilita que la verdad
juridica se acerque un poco mas a la verdad real.

Ese es el horizonte de toda buena defensay el espiritu de esta obra.

Y ese es el pacto silencioso entre el abogado que sintetiza y el juez que
debe impartir justicia:

TU REFLEJAS LO ESENCIAL, YO PUEDO VER LA VERDAD.

Bienvenido al arte de decir menos para convencer mas.
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La realidad cognitiva de la lectura
judicial. El mito del juez lector ideal

Cdémo se forma la primera
impresion judicial y por
qué es casiirreversible

La economia cognitiva del juez

El sesgo de confirmacion
en la practica procesal

Como diseiar un inicio que
controle la hipotesis inicial del juez

Errores invisibles que arruinan un
buen caso desde la primera pagina

El tono cognitivo del escrito

La realidad cognitiva de la lectura
judicial. El mito del juez lector ideal

Hechos, no opiniones, la frontera
que se cruza demasiadas veces

. Narrativa judicial. Contar
sin parecer que cuentas

. Elproblema de los modelos

clasicos (irac, silogismo,
esquema académico

. Argumentos que se
integran sin resistencia

. La prueba como confirmacion,
no como avalancha

. Sobre el arte de persuadir
en el derecho

. Las dos metas del abogado:
convencer y persuadir

. Lateoria del caso

. Elrelato juridico como
estrategia de litigacion
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hoja (sq3r/ Robinson)
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