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PRESENTACIÓN 

Juan Montero Aroca* 
 

¿Quién dijo que la palabra se inventó para poder mentir? 
Dado que los hechos, los actos de una persona, no mienten 

hubo que inventar algo para poder engañar. 

¿Quién lo dijo? 

 

ace muchos, muchos años, tantos que más vale no precisar, cuando 
cursaba lo que en España se llamaba preuniversitario tuve la fortuna 

de que el ministro de turno decidiera que el autor griego a estudiar fuera 
Platón y, además, se completó la suerte con un excelente profesor de grie-
go, que no se limitó a la lengua clásica sino que nos introdujo en la cultura 
de la Grecia clásica. En aquellos años los pocos alumnos de letras que éra-
mos –la mayoría del curso estudiaba ciencias- acabamos manejando a Pla-
tón con una cierta familiaridad y, aunque no llegamos a dominar la lengua 
griega clásica, sí pudimos superar sin problema el examen necesario para 
aprobar el preuniversitario, y todos lo hicimos con buena nota. Como digo 
han pasado muchos, muchos años, tantos que en la actualidad siento que 
Platón me supera y que la lengua griega está ya fuera de mi alcance, aun-
que… 

O así, al menos lo creía hasta que empecé a leer el original de la obra de 
Carlos Adolfo Picado Vargas y de Ana Calderón Sumarriva. Cuando vi el 
índice de repente la memoria me dio un toque de atención: Fedro y en su 

                                                 
*  Catedrático en Valencia de Derecho Procesal entre 1975 y 2013. Jubilado y ahora 

Emérito de la Universidad. Magistrado de la Sala de lo Civil y Penal del Tribu-
nal Superior de Justicia de la Comunidad Valenciana desde 1989 hasta 2011. Ac-
tualmente ejerce la abogacía. 

H
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parte final. No supe en aquel momento de que se trataba exactamente pero, 
dado que había tenido la precaución de guardar las obras de Platón, en la 
tarde del 21 de agosto de este año de 2015 busqué en la parte de la bibliote-
ca que, por falta de espacio en las librerías, tengo almacenada en cajas y 
guardada en el trastero, hasta que encontré ese libro concreto. Lo he vuelto 
a leer y los recuerdos se han ido presentando casi como fantasmas que re-
gresaban a la memoria. 

Casi al final de la obra Sócrates le hace a Fedro una defensa apasionada de 
la oralidad. Sócrates cuenta así el mito de la palabra, de la oralidad en con-
tra de la escritura. Ante el rey Thamus de Egipto, y en su corte de Tebas, se 
presenta el dios Theuth para darle cuenta del invento de muchas cosas (el 
cálculo, la geometría, la astronomía, el juego de los dados y de las damas), 
pero principalmente de la escritura y con esa ocasión se asiste al siguiente 
dialogo. Theuth dice: 

- Este conocimiento –el de la escritura- oh rey, hará más sabios a los 
egipcios y fortalecerá su memoria; es el elixir de la memoria y de la 
sabiduría lo que con él se ha descubierto. 

 Pero el invento, su utilidad, no estaba tan clara para el rey Tha-
mus, el cual respondió entre otras cosas: 

- El invento de la escritura, producirá realmente en el alma de los 
que lo aprendan el olvido por el abandono de la memoria, ya que, 
fiándose a la escritura, recordarán de un modo exterior a ellos, va-
liéndose de caracteres de otros; no desde su interior y valiéndose 
de sí mismos. No es, por tanto, el elixir de la memoria, sino de la 
rememoración, lo que has encontrado. Es la apariencia de la sabi-
duría, no de la verdadera sabiduría, lo que procurarás a tus discí-
pulos; una vez que hayas hecho de ellos eruditos sin verdadera 
instrucción parecerán jueces entendidos casi todas las cosas, pero 
no entendiendo nada en la mayoría de los casos y su compañía se-
rá muy difícil de soportar, porque aunque ellos se crean sabios, no 
lo serán en opinión de los sabios verdaderos. 

El mito de la oralidad, del saber por el recuerdo, con base en la memoria de 
lo aprendido, lo que quiere significar es que sólo se sabe realmente aquello 
que está dentro de uno, aquello que se ha integrado en la persona hasta 
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formar parte de ella. Lo que está en los libros, lo que es necesario rememo-
rar acudiendo a un libro para saberlo, no se sabe realmente. Se sabe dónde 
se puede encontrar su rememoración, pero el contenido del libro, no forma 
parte de la persona. 

Estamos obviamente ante un mito y en sentido estricto. Los antiguos grie-
gos se sabían la Ilíada y la Odisea de memoria y por ello estas obras forma-
ban parte de ellos, estaban en su interior, las sabían. Por el contrario, lo que 
está diciendo Sócrates es que cuando esas obras no permanezcan en la me-
moria de todos y cada uno de los griegos, cuando sea preciso ir a un libro 
para poder leerlas, entonces esas obras realmente no se sabrán. 

Me niego, de entrada, a comparar lo defendido por Sócrates con las barba-
ridades que en las últimas décadas se han dicho de la memoria. No vale la 
pena. Pero lamento que tantas generaciones de estudiantes hayan termina-
do sus estudios y no tengan grabados en el cerebro, por ejemplo, aquellos 
versos 

El ciego sol, la sed y la fatiga. 
Por la terrible estepa castellana, 

al destierro, con doce de los suyos 
-polvo, sudor y hierro- el Cid cabalga. 

 Si no han sentido, cerrando los ojos, como el Cid cabalgaba por la 
llanura castellana castigada por sol que quema las cosechas, no creo que 
hayan podido vivir como suya una parte importante de la historia de Espa-
ña. 

O, si se quiere, si un peruano no es capaz de vivir “este es el princi-
pio y origen del nombre Perú, tan famoso en el mundo, y con razón famo-
so, pues a todo él ha llenado de oro y plata, de perlas y piedras precio-
sas…”, cómo va sentir qué es su tierra si no puede llegar a saberla. 

*   *    * 

 Y ¿qué tiene que ver lo anterior con el proceso? Nada si ese proceso 
es escrito, pero mucho si ese proceso es oral. Durante siglos la creencia en la 
seguridad jurídica, y la desconfianza frente a los jueces inicuos, llevó a que 
los procesos, tanto civiles como penales, fueran escritos. Fue Inocencio III 
quien dictó la Decretal de principios del siglo XIII conforme a la cual, pri-
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mero, todas las actas del proceso, incluso las referidas a actos realizados 
ante el juez, tenían que ser redactadas por un escribano (uno era el autor 
del acto y otro quien redactar el acta) y, luego, que el juez de la sentencia 
sólo pudiera basarse en esas actas; nada que hubiera quedado fuera del 
proceso podría llegar a tener influencia alguna en éste; y, desde luego, fue-
ra quedaba la conciencia del juez. 

El procedimiento escrito preconizado por Inocencio III acabó siendo 
aquel en el que los abogados trabajaban, por así decirlo, a plazos. Se trataba 
de que un mal día, y después de tiempo de estudio, el abogado en nombre 
del cliente presentaba una demanda y se olvidaba del asunto. Sabía que 
pasarían meses antes de que se le diera traslado de la contestación a la de-
manda para réplica; en este otro momento trabajaba para hacer frente a 
otro plazo y presentado su segundo escrito se dedicaba a otras cosas, hasta 
que un par de meses después, como mínimo, y habiéndosele dado traslado 
de la dúplica, tenía que presentar el escrito de proposición de prueba. Lue-
go venían los escritos con posiciones para la parte contraria y preguntas 
para los testigos, y actas de declaraciones de una y otros, y así escrito va y 
escrito viene, pasaban meses y aún los años. 

Para el juez titular del juzgado donde se había presentado la de-
manda el trabajo era aún más sencillo. No se enteraba de nada del desarro-
llo del procedimiento hasta que se abría el plazo para dictar sentencia. To-
do lo anterior, todos los actos del proceso y sus actas, le eran algo ajeno y 
que no le importaba hasta ese momento del plazo para dictar sentencia. El 
juez sabía que lo normal era que ya no estaría en ese juzgado llegado el 
plazo para dictar sentencia y por ello no le importaban lo que dijeran los 
testigos ni la parte en sus declaraciones. Por si faltara algo, además, el juez 
del final del proceso, el que tenía que dictar la sentencia, debía hacerlo 
atendiendo únicamente a lo que constaba en las actas del proceso. De este 
modo la regla esencial acabó siendo: quod non est in actis non est in mundo. 

En todo este contexto de centenares de años, cuando las cosas em-
piezan a cambiar y llega el tiempo de la oralidad en el proceso, se descu-
bren las enormes dificultades a las que deben hacer frente los abogados y 
los jueces que han sido formados en la regla contraria, la de la escritura. De 
entrada ni siquiera se llega a saber con claridad que es realmente la orali-
dad y todo es poner a la misma, obstáculos y excepciones. En el proceso 
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penal la oralidad significa algo sencillo: la decisión judicial, la sentencia, 
sólo puede basarse en las pruebas que se han practicado en el juicio, el cual 
se ha desarrollado en un acto único, de modo hablado y en presencia del 
juez que lo ha de dirigir y que ha de dictar sentencia; cualquier otro mate-
rial que pudiera existir tiene que quedar excluido. En el proceso antes se 
escribía, y de ahí la exigencia de plazos sucesivos; ahora se habla, y de ahí 
la necesidad de concentración en una sola audiencia, aunque quepa que la 
misma se desarrolle en varios días sucesivos. 

El riesgo de la oralidad es la oratoria, por lo menos tal y como se en-
tiende comúnmente como verborrea, incluida la que se suele llamar orato-
ria forense, que no es lo mismo que el juicio oral, es decir, hablado. La ora-
toria, en general, según el Diccionario de la Real Academia de la Lengua es 
el arte de hablar con elocuencia y seguidamente se sostiene que es también 
un género literario (en el que se incluyen, por ejemplo, la arenga, la diserta-
ción, el sermón, la conferencia), si bien al final todo se dirige a convencer, a 
persuadir a alguien. La especie que es la oratoria forense suele cualificarse, 
por lo menos desde Anaxímenes de Lámpsaco, en su Retórica a Alejandro,  
por dirigirse a un tribunal, al que se trata de convencer de lo que es justo, 
para que lo acepte en la sentencia, y de lo que es injusto, para que lo recha-
ce de la misma manera en la sentencia. 

Si partimos de la base de que los tribunales en Grecia se integraban 
por un gran número de jueces que no eran profesionales, sino ciudadanos 
voluntarios, aunque desde Pericles percibían retribución, podremos inme-
diatamente comprender la importancia de la oratoria forense. El tribunal 
denominado Heliea, por ejemplo, se integraba por 600 miembros y así este 
tribunal condenó a Sócrates en el año 399 a. C. lo hizo por 280 votos contra 
220. Insisto, cuando se trataba de 600 personas, que acudían a ser juez en 
buena medida por la retribución (así lo sostuvo Aristófanes en su obra Las 
avispas el año 222 a. C.) la oratoria forense cumplía perfectamente su papel 
de intentar persuadir de lo que es o no justo. 

Acaso en los últimos tiempos las palabras estén perdiendo su senti-
do y acabemos viviendo en una suerte de confusión en la que nadie sepa 
que es lo que está realmente diciendo quien nos habla. Una cosa es que hoy 
la sabiduría se encuentre en algunos pocos libros, frente al exceso de infor-
mación de cosas inútiles y muchas veces absurdas que nos invade, y otra 
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que se confunda oralidad con oratoria forense. Un proceso oral no es aquel 
en el que deba tener un papel relevante la oratoria, entendida de modo ge-
neral como un arte, el arte de hablar con elocuencia con el fin de convencer 
a un público. Se dice correctamente en la obra que en el proceso no se habla 
para el público, se habla para el juez (uno o unos pocos) y eso introduce un 
elemente diferencial muy importante. 

El proceso oral es algo nuevo para los abogados –también para el 
juez, pero nos importan ahora los abogados- y en esa novedad está implíci-
to que las facultades de derecho no preparan a los abogados para actuar en 
un nuevo medio. El libro que se presenta es un paso en el camino correcto. 

 

Setiembre de 2015 
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PRESENTACIÓN 

Mg. Maribel Seing Murillo* 

a vida en sociedad genera conflictos de intereses, más aún, conflictos de 
intereses de carácter jurídico los cuales son conocidos a través de pro-

cesos contenciosos en donde las partes hacen valer sus derechos desde una 
perspectiva propia. Pareciera fácil. En principio, son al menos dos versiones 
que se contrarrestan, a fin de que un tercero dirima la contienda; sin em-
bargo, elaborar toda una estrategia de litigación que incluya aspectos de 
forma y fondo, con prueba suficientes para acreditar indubitablemente una 
realidad propia a quien es oponente en ella, y más aún, a un tercero ajeno, y 
que pueda comprender la situación acaecida en toda su dimensión; no es 
algo fácil. Implica en primer lugar la existencia de operadores del derecho 
capaces de entender primero la realidad de los involucrados en el conflicto, 
para posteriormente materializar dicha situación jurídicamente en forma 
clara y sólida, con el fin de que la parte contraria pueda ejercer su derecho 
de defensa sabiendo, sin lugar a dudas, qué es lo que se pretende, y poder 
defenderse con alegatos contundentes también. Y sólo así, comunicar a un 
tercero, un conflicto claro en hechos, pruebas y pretensiones, para que este 
decida lo que considere procedente. 
 
Es una realidad, conocer un asunto no es sinónimo de poderlo transmitir en 
toda su dimensión; menos aún probarlo logrando un dictamen favorable a 
los intereses de quien se ve envuelto en una situación como esta. Escaso es 
el trabajo de las casas de enseñanza en este aspecto. La exposición clara de 
ideas con fines tendientes a lograr su resolución, tampoco es tarea fácil.  
                                                 
*  Jueza Civil de Mayor Cuantía de San José. Instructora de la Escuela Judicial de 

Costa Rica en Cursos de Oralidad y Dirección de Audiencias para Jueces, Fisca-
les y Defensores. Master en Administración de Justicia por la Universidad Na-
cional Autónoma de Costa Rica. 
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Pocos poseen una habilidad innata para ello,  pues es eterno problema in-
cluso de la comunicación diaria entre los seres humanos; lo cual se ve refle-
jado en el ámbito jurídico cuando se expone un conflicto entre partes.  La 
experticia con la cual se pueda plasmar en un proceso los hechos acaecidos, 
la prueba de ellos y la claridad en lo que en definitiva se pretende, no cons-
tituye solamente una imperiosa necesidad que debe dar la oportunidad de 
que el contrincante pueda ejercer su derecho de defensa teniendo claro qué 
es lo que se pretende y por qué; sino también, es elemental para lograr una 
tutela judicial efectiva que responda realmente al conflicto sometido a su 
conocimiento. ¡Cuántas veces los operadores de derecho ni siquiera tienen 
claro qué es lo que pretenden! Menos aún una estrategia que responda a lo 
que en definitiva persiguen con sus alegatos. Entonces, ¿qué es lo que de-
ben realizar todos los operadores de derecho en sus diferentes roles ante un 
conflicto de intereses de este tipo? Las normativas adjetivas indican las ac-
tuaciones necesarias para plantear y desarrollar un proceso con el fin de 
dirimir un conflicto. Nos imponen una serie de pasos que componen lo que 
llamamos el debido proceso, pero no indican el contenido de estos más allá 
de requisitos legales que deben reunir. 
 
Mucho se habla hoy día de la oralidad y su importancia en las diferentes 
ramas del Derecho, para lograr agilizar y humanizar los procesos conten-
ciosos. Se promueven reformas procesales o nuevas legislaciones con el fin 
de darle sustento jurídico a su utilización en los procesos. Pero oralidad no 
es sinónimo de verbalizar lo que se pretende. La oralidad implica todo un 
cambio de mentalidad ante el proceso en sí, lo que incluye una técnica y 
estrategia de litigación y resolución diferente en los conflictos.    
  
Técnica y Estrategia Procesal  es una nueva forma de afrontar una problemá-
tica diaria y que responde a una necesidad de abordar claramente el tema 
que se le presenta a los operadores del derecho y que responde a la sencilla 
interrogante de ¿Cómo lo hago? pues precisamente el "qué" es dado por las 
diferentes normas procesales. Así por ejemplo se sabe que  para un hecho 
determinado, la prueba útil y pertinente es una testimonial, y tenemos a la 
persona que puede declarar.  Pero entonces ¿cómo elaboro una estrategia 
que técnicamente responda a la versión de los hechos dada? ¿Cómo inte-
rrogo y contrainterrogo un deponente? 
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La obra aquí presentada tiene su origen precisamente en la necesidad de 
abordar este tema trascendental desde una perspectiva práctica, clara y 
sencilla, para que el lector alcance el objetivo propuesto, logrando estable-
cer una estrategia propia y una técnica adecuada para cada caso particular.  
 
Fue a principios del año 2009, en Costa Rica, en la Escuela Judicial del Po-
der Judicial, que el Dr. Carlos Picado Vargas asistió como participante a un 
curso de Dirección de Audiencias en materias no penales con ejes transver-
sales de acceso a la Justicia de poblaciones vulnerabilizadas tales como gé-
nero, personas adultas mayores, diversas sexualmente, con discapacidad 
física, auditiva, visual, motora o  psicosocial, personas menores de edad, 
privadas de libertad, migrantes y refugiadas, indígenas, afrodescendientes.  
En esa oportunidad, a lo largo de las sesiones realizadas para abordar este 
tema en ese país, el Dr. Picado Vargas, en forma entusiasta, comentó a 
quién escribe estas líneas, la necesidad de escribir acerca de ese tema, pues 
no existen obras que lo desarrollen desde esta óptica. 
 
En lo personal, resulta inmerecido el honor de presentar este libro. Después 
de tantos años de impartir el curso de Dirección de Audiencias en materias 
no penales a las personas juzgadoras y litigantes, esta obra llena un vacío 
existente, pues enseña al lector en forma didáctica y con una claridad única, 
no solo cómo plantear un proceso de acuerdo a una estrategia trazada; sino 
que también aborda aspectos sumamente importantes que se han dejado de 
lado y que influyen necesariamente en la obtención de un resultado favora-
ble. La inteligencia emocional y el lenguaje no verbal son dos aspectos im-
prescindibles que deben conocer tanto la persona litigante como la juzga-
dora y que pocas veces es abordado en una obra, cuando el resultado favo-
rable o no a los intereses en buena parte se debe a ello. Igualmente, se res-
cata en este texto lo importante de la claridad y sencillez con que deben 
transmitirse las ideas durante el desarrollo del proceso, la coherencia y ne-
cesaria credibilidad en todo el desarrollo de este, la suficiencia jurídica de 
lo que se exponga; pero sobretodo la flexibilidad de ideas, que si bien 
guardan una unicidad con la estrategia trazada, pueden responder a cam-
bios sobrevenidos en el proceso propios de una contienda. Finalmente 
desarrolla la destreza narrativa y argumentativa, tan necesaria en la orali-
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dad; todo lo anterior con el hilo conductor de una teoría del caso y estrate-
gia propuesta, con el fin de lograr la comunicación efectiva desde el inicio 
del proceso hasta su sentencia. 
 
Esta Técnica y Estrategia Procesal, sin duda alguna satisface una necesidad en 
el país con una novísima forma de abordar las actuaciones dentro del pro-
ceso, lo que implica un mejoramiento de los operadores del derecho en sus 
diferentes roles, con el supremo objetivo de lograr un tutela judicial efecti-
va en pro de lograr la tan anhelada la paz social. 
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