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Introduccion

Sin ninguna duda, en la formacién de cualquier jurista, el estudio de las diver-
sas ramas del ordenamiento juridico positivo (derecho civil, derecho penal,
derecho administrativo, derecho constitucional, etc.) ocupa un lugar central
y preponderante. Sin embargo, conviene tener siempre muy presente que el
Derecho es una practica social compleja que abarca mucho més que un estric-
to conjunto de normas y disposiciones juridicas (lo que cominmente deno-
minamos como "las leyes" en sentido amplio), y que afecta a los mas diversos
aspectos de la vida en sociedad. Una adecuada comprensiéon del fenbmeno
juridico exige ir mas alla del estricto conocimiento de las normas legales y por
esa razon, la formacion del jurista seria incompleta si no se prestara atencion
a aspectos tales como la economia, la politica, la sociologia, la psicologia o la

moral, entre otros.

En este contexto es donde cobra sentido dedicar nuestra atencioén a temas
como el de la argumentacién y la negociacion, los cuales, sin ser estrictamente
"juridicos", ocupan un lugar destacado en practicamente todos los dmbitos

relacionados con el Derecho.

El papel de la argumentacion es central tanto en la teoria como en la practica
juridicas. En los mas variados contextos relacionados de algin modo con el
Derecho se hace necesaria la tarea de justificar y fundamentar aquellas preten-
siones, puntos de vista u opiniones que se mantienen, o las decisiones que
se toman. Asi, las partes en un proceso judicial (abogados, fiscales...) deben
ser capaces de fundamentar o justificar adecuadamente sus puntos de vista e
intentar criticar o desmontar los argumentos de la otra parte; los juristas en
sus libros y articulos especializados tienen que razonar y argumentar sus afir-
maciones; y los funcionarios ptublicos y los jueces tienen la obligacién inexcu-
sable de justificar sus decisiones con arreglo a Derecho, para lo cual es funda-
mental la tarea argumentativa, a fin de evitar que se trate de decisiones injus-
tificadas o arbitrarias. Por ello es recomendable poder ofrecer a los estudiantes
(v futuros juristas) un conjunto de instrumentos que les resulten utiles para
afrontar mejor y con mas garantias esta necesaria actividad argumentativa. El
primero de los médulos didacticos esta dedicado a la argumentacion, y en él se
exponen los aspectos principales a tener en cuenta para intentar que nuestra
actividad argumentativa sea lo mas solida y satisfactoria posible. Se trata de
una introduccion general a la argumentacion, y por lo tanto, no se centra en
la argumentacién estrictamente "juridica", aunque todo su contenido es apli-
cable al ambito juridico y también, cuando es necesario, se centra la atenciéon

en las especificidades del contexto juridico.
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El segundo de los mo6dulos, por su parte, esta dedicado a la negociacion. Las
situaciones negociales son también extraordinariamente frecuentes y habitua-
les en los contextos juridicos. Diariamente miles y miles de personas celebran
contratos (compraventas, alquileres, préstamos, contratos de trabajo, etc.), que
son acuerdos reconocidos por el Derecho y por ello, en general, ciertas con-
secuencias juridicas cuentan con el respaldo del poder publico (por ejemplo,
mediante la posibilidad de acudir a un juez para que tome las medidas opor-
tunas para asegurar el cumplimiento de las obligaciones contractuales, inclu-
so mediante el uso de la coaccidn si es necesario). Esos acuerdos son fruto de
un proceso negocial, en el que cada una de las partes intenta buscar la mayor
satisfaccion posible de sus intereses, que no tienen por qué coincidir necesa-
riamente con los de la otra parte (es mas, habitualmente algunos de estos in-
tereses serdn contrapuestos —aunque no pueden serlo todos, pues en ese caso
no habria acuerdo posible-). Pero no sélo la negociacién es relevante en el
ambito contractual. En muchas otras situaciones relacionadas de algin modo
con el Derecho, la negociacién juega un papel destacado: en las situaciones
previas al inicio de un proceso judicial (o incluso una vez que éstas ya se han
iniciado), en la interaccién entre las administraciones ptblicas y los ciudada-
nos (por ejemplo, a la hora de discutir y aprobar ciertos proyectos que afectan
a nuestros intereses, como puede ser una expropiacion para la construccién
de una carretera), o en las relaciones de las distintas administraciones pablicas
entre si (por ejemplo, el tema de la distribuciéon de los recursos financieros
entre las administraciones estatales, autonémicas y locales). Sin ir mas lejos,
un elemento tan central en el contexto juridico como el procedimiento legis-
lativo (discusion y aprobacion de las leyes) es un clarisimo ejemplo de situa-

cién negocial.

En el médulo segundo se abordan, con caracter general e introductorio, todos
aquellos aspectos necesarios para una adecuada comprension de las situacio-
nes negociales y de los elementos que las componen, a fin de conocer su im-
portancia y relevancia, y se ofrecen los principales instrumentos de negocia-
ciéon mediante los cuales podemos intentar obtener una mejor proteccion y
satisfacciéon de nuestros intereses en una negociacion, al tiempo que se pro-

mueve la cooperacion entre las partes.

En sintesis, se trata, por un lado, de destacar la importancia y relevancia que
la argumentacion y la negociacién tienen en los mas diversos contextos juri-
dicos (lo que contrasta con la escasa atencién que estos &mbitos han recibido
tradicionalmente en los estudios juridicos), y, por otro lado, de ofrecer los ins-
trumentos adecuados para afrontar de un modo adecuado estas tareas.
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Objetivos

1. Adquirir unos conocimientos bésicos de 16gica deductiva para ser capaces
de analizar la correccion de los argumentos desde la perspectiva de su jus-
tificacion interna, y de construir argumentos correctos desde el punto de

vista logico.
2. Conocer y saber reconocer los tipos principales de falacias argumentativas,
a fin de evitar su uso en la argumentacion y de detectarlas en los razona-

mientos de otras personas.

3. Asimilar un conjunto de reglas y técnicas bésicas para llevar a cabo una ar-
gumentacion satisfactoria desde la perspectiva de la justificacién externa.

4. Tomar conciencia de las especificidades del &mbito juridico en lo que res-
pecta a la practica argumentativa.

5. Aproximar al estudiante a los fundamentos de los procesos de negociacion.

6. Adquirir las destrezas vinculadas al pensamiento estratégico y reconocer
la relevancia que éstas tienen dentro del proceso negocial.

7. Potenciar la habilidad de la empatia como un elemento fundamental para

trabajar en negociacion.

8. Ser capaz de superar los prejuicios, presupuestos y temores con los que

suelen encararse una negociacion.

9. Reflexionar acerca de como negociamos y sobre los problemas que tiene

nuestra forma de negociar.
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