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Unidad III 

La 

Argumentació

n Jurídica 

Definición de 

la 

argumentación 

jurídica 

 

Es una controversia orientada a 

poner de manifiesto las 

razones que muestren que una 

decisión es justa por que es 

coherente con la ley. Significa 

dar razones en apoyo de una 

conclusión, entonces en el 

ámbito jurídico la 

argumentación será aquella 

que utilice leyes, principios, 

precedentes y doctrina como 

respaldo a esas razones. 

Los fines de 

la 

argumentaci

ón jurídica 

Características de la 

argumentación jurídica: Se 

elabora entorno a sujetos 

jurídicos, ya que se orientan a 

definir las acciones de un sujeto 

dentro de un sistema de 

derechos y deberes o a 

interpretarlas en orden a calificar 

su conformidad con el sistema y 

a determinar las consecuencias 

por haber actuado según lo 

previsto. 

La justificación de la propia 

posición sobre la cuestión 

jurídica planteada, lograr la 

persuasión y el 

convencimiento del auditorio 

a quien va dirigido el 

argumento, establecer 

posibilidades de una 

racionalidad práctica 

diferenciada de la teórica, 

motivar una decisión jurídica. 

Instancias de la argumentación jurídica: 

Legislativas; legisladores necesitan 

argumentar para convencerlos en la 

creación o reforma de una ley. Judiciales; 

en donde se resuelven conflictos. 

Administrativas. Expertos en Derecho; 

necesitan argumentar a favor de sus tesis 

y teorías con las que elaboran sus 

posturas y prácticas forenses; los 

abogados argumentan ante las 

autoridades para representar y defender 

a sus clientes. 

Teoría de la 

argumentación 

jurídica 

Hace referencia al análisis 

teórico de los procesos 

argumentativos en el 

derecho, se ocupan de la 

descripción, análisis y 

propuestas de la 

argumentación que se da 

en las instancias de la 

aplicación, interpretación, 

creación y ejercicio del 

derecho. 

Objetos de las teorías de la 

argumentación jurídica: Tiene 

por objeto la argumentación que 

se realiza en los procesos de 

mediación y negociación como 

instrumentos de solución de 

conflictos, dar cuenta de la 

argumentación que tiene lugar en 

el ámbito de la producción del 

derecho, esto es, en las instancias 

legislativas. 
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UNIDAD IV 

LA 

ARGUMENT

ACIÓN DEL 

ABOGADO 

Importancia 

de la 

argumentaci

ón jurídica en 

el ejercicio 

profesional 

Abogar es un ejercicio 

argumentativo, porque no 

hay ningún acto que realice 

un abogado en el que no 

tenga que argumentar, ya 

que tiene que hacerlo ante 

sus clientes para 

convencerlos que la 

estrategia que les sugiere es 

la mejor, en estos casos 

deben presentar un buen 

argumento a favor de la 

causa que defienden. 

Distinción entre la 

argumentación del juez y la del 

abogado: La argumentación que 

realizan los jueces al momento 

de motivar una sentencia es 

diferente a la argumentación 

que realizan los abogados en los 

diferentes momentos del juicio, 

y así podemos señalar las sig. 

Diferencias: El juez toma una 

decisión; el abogado toma una 

postura. 

Diferencias 

de un 

argumento 

del juez y de 

un abogado: 

El juez trata de justificar; 

el abogado trata de 

convencer, el 

razonamiento del juez es 

objetivo; el razonamiento 

del abogado es subjetivo, 

el juez trata de 

fundamentar y justificar 

con leyes el abogado trata 

de demostrar con 

pruebas. 

Funciones de la argumentación del 

abogado: La argumentación del 

abogado tiene como finalidad 

persuadir a sus clientes que su 

estrategia del juicio es la más 

adecuada y pertinente para lograr 

el éxito del juicio. La 

argumentación ofrece al abogado 

las técnicas para incrementar su 

capacidad persuasiva en el proceso 

de negociación de un conflicto. 

Momentos 

en los que 

argumenta 

el abogado 

LA DEMANDA Y 

CONTESTACIÓN; es una 

oportunidad para plantear 

estrategias argumentativas,  

LOS ALEGATOS Y 

CONCLUSIONES;  PRUEBA DE 

LOS ARGUMENTOS, LOS 

AGRAVIOS; es una oportunidad 

para argumentar y refutar el 

contenido de la sentencia o 

resolución, LOS CONCEPTOS DE 

VIOLACIÓN. 

El papel de la argumentación en 

los juicios orales: Con este 

principio de oralidad y 

contradicción de acuerdo a la 

reforma constitucional, las partes 

tienen la oportunidad para 

contradecir oralmente los hechos, 

las pruebas, los alegatos y el 

derecho expresado por el 

contrario y por lo tanto es 

indispensable una adecuada y 

eficaz argumentación. 
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UNIDAD IV 

Modelos de 

argumentaci

ón oral 

Modelo retórico; el 

exordio, la narración, la 

demostración, el epílogo o 

peroración. Modelo de 

acción comunicativo; 

diferencias entre el debate 

retórico y la acción 

comunicativa, desventajas 

de la oralidad estratégica o 

retórica, ventajas de la 

acción comunicativa. 

Negociación y argumentación: 

La negociación y la mediación 

son salidas alternativas que de 

acuerdo al nuevo sistema penal 

tienen las partes para solucionar 

sus conflictos. La argumentación 

es una herramienta muy útil que 

ayuda al abogado que negocia 

con otro la manera de zanjar 

una disputa o resolver un 

conflicto. 

Definición de 

negociación 

Es un proceso orientado a 

alcanzar un acuerdo entre 

partes que se hallan en una 

relación social de conflictos 

y cooperación. También es 

definido como un proceso 

cognitivo-emocional en que 

dos individuos perciben 

metas incompatibles dentro 

de su relación. 

Fases de la negociación: 

Fase de preparación, fase de 

apertura, fases de discusión 

o aproximación, fase de 

acuerdo, fase de 

seguimiento. Cualidades de 

un buen negociador: 

flexible, creativo, optimista, 

buen comunicador y se 

prepara con tiempo. 

Habilidades 

del 

negociador:  

1 Desarrolla la escucha 

activa y sabe provocar la 

atención a través de una 

comunicación persuasiva y 

eficaz. 2 obtiene la máxima 

información de la parte 

contraria y de su 

interlocutor para saber 

hasta dónde puede llevar a 

cabo las propuestas y 

ofertas de negociación, 3 

piensa antes de hablar. 

Tácticas mal empleadas en 

la negociación: un buen 

negociador no debe 

permitir que su 

contraparte se vaya 

imponiendo con peticiones 

crecientes, De tal suerte 

que se vuelvan 

inalcanzables ni tampoco 

debe ceder a las presiones. 

 

  


