El articulo del mes

Habilidades
del abogado eficaz

Saber y conocer las claves de las habilidades en el desarrollo de nuestro ejercicio
profesional es el objetivo del presente articulo. Habilidades como la oratoria para
conseguir captar mas y mejor la atencién del juez a través de un ejercicio de
concision de nuestros principales argumentos; el aprendizaje de las mejores
técnicas para obtener ventaja en una negociacion, superando asi, las dificultades
que ésta entrafia la mayor parte de las veces; el convencimiento que hemos de
trasladar a nuestro propio cliente para alcanzar un acuerdo razonable y bueno para
sus intereses; ¢ conocimiento de las principales herramientas de comunicacin
que nos ayudaran a tener mas y mejores clientes y, por dltimo, el uso de las técnicas
de control de nuestro iempo para saber aprovecharlo de una manera eficaz,
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Euxisle una victora que ningun jues podrd quitar
nunca a wn abogada: consishe en inlenpretar un
alegato con el fuarza, concisitn, estnectura v cla-
ridad que, por unos momentos, el cliente s sien-
A orguiloso de neesira labor prolegional v de
habérmos dagido como lerado para Su causa,

Los abogados exponamos nuastras angumenta-
clones en sala para ganar & pledio, y no para delisl-
ber ded chenbe, pero gabemos Ener en cuenta que
pard nuestnos chientes, @l hacho de pisar un juzga-
do y de enfrentarse frare a la obra parde en &l
miEsmo, wa a sar uno de ks momentos més imgpor-
tantes de sus vidas y el haber sido elegidos para
dicha ccasiin supone un privilegio.... sin duda.

Dasde luago, ants una presba plena o ante el
convencimiento de un juez (esté equivocads o
fo) de cara 8 valprar un determmnadd aswnio, nl
L e @psOSIcian Ofal podnd Cambiar S crite-
na. Pero en caso da duda, ganar la batalla dia-
léctica al compafero nos ayudard a tener mds
posibilidades a la hora de decantar la balanza a
nU@stne favor,

a) La improvisacion

La mejor manera de improvisar es... no impro-
vigar nunca, o 50 [0 esticlaments Recesand
funcidn de lo que aconlece &n Sala én un mormen-
b daco, Cualuitrd recondard que SUS mejons
irl@nnanciones on sala estan presididas por un
enarme trabajo. ' sus mayores fracasos por una
daficienta preparacidn. Cuwanlo mayor sea la pre-
paracidn dal alegato mayores reflajos tandramos
para relutar las alegacones del compaliens, ade-
mds, nos ayudard a pensar en ¢ posible cambio
e estrategia en huncdn del desamolle de la vista,

Cuando el alegato estd perfectamenta prepars-
do y lenamos un profundd conocimiento del bema
a defender, siendo el resullaco de una imponants
rialheacidn, ka irmprosisacicn har migpor o alegalo en
A rmayara de ks casos... no asi an cash contrans,

bj Las frecuencias distintas

En muchas ocasionss, B aganenta talta & riens
qui parcibimos ks abogados en nuesias ine-
WEMNCIONES vienen modivadas por una sencila cues
tisn: a veces hablamos en frecuencias distintas,



i chistar; cuando o onico quar e inde-
resa al juaz an ka fase de conclusionas
a5 o gue ha quedado probado y ko
que no ha quedado probado de los
Mechs aleqados por as partes, e e
reitera @ menudo las alegacionss
qua ya estan perfectaments aspeci-
ficadas en nuestros escritos de
demanda o comtestaciin.

E] iy ci cusalcuiny indarvencion oral
05 directamente proporcional a las
necesidades da nuestro auditono vy,
desde luego, lo que desea el juez en
la fase de conclusiones &5 (ue NOS
limilsmos & rmardestar e s
men de la preba pracicada en la
vk,

Ayudermnos al juez a dictar una san-
tencia conforme: a Ruesinos angumen-
ios hablando en Su misma frecusn-
cia para que, de inicio, sintonice
con nosotros hasta gue hayamos
acabado nuestra intervencidn,

¢} La concision

El verdadery are del abogado en su
indinvencion oral consiste en cantrar of
objaio del procaso en & punio verda-
deramente controvertido y probario, EI
resto va no depence de nosolros.

Cuando en sala el peez nos dice que
saamos breves, o [0 gue es peod, o
decimos nosodros mismos, comete-
mos &l emor de wlilizar solo una
parie de la concisidn, |a brevidad,
pov quer ka obra parte que a5 la mas
imporiants, consshe &n [ precision
&0 los términos que ulilicemos.

Por tando, en la concision coinciden
la brewedad vy la precisidn. Salo hay
un problema: la precisidn exige
tiampo, ya que es &l resultado de
una reflexién importanie a ka hora
de elegir los mejones argumenios
qua son los gue astdn soportados de
wna buena pnesba desachando el
reslo... porque la dikpencia hace con
rapidez y brevedad, io que la inteli-
gencia ha pansado con calma.

d) Los alegatos estdn hechos
para ser interprelados

La orabonia o5 un afa, Y por al mero
hacho de colagiamos como abaga-
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S>> Ganar la batalla dialéctica al companero
nos ayudara a tener mas posibilidades a la hora

de decantar la balanza a nuestro favor

dos o noS Cofvitimas an aislas
da la palabra. Los abogados achea-
mas an sala, peroc Loonocamos las
majores tecnicas de inferpretacidn
para que nuastro discurso sea mas
persuasve que el del companoen?
El distursa persuasivo implica
hacer lodos los esfusrzos por
nuesira parte para converir bo
Imporante en intaresante.

Hingun acior subse & un SSconant sin
habar ansayado previamanta... y nin-
gun abogado deberia dalender a un
cliente en sala sin haberse preparado

<<<

debidarnente, no s0lo an b qua s
pecta al “gue” decr sino al “comos
decirks”, qua en muchas ocasiones
decaniard la balanza a nuestro favor
¥, cuants menos, nuesio chenbe e
levard una oxcolente improsion do
nosotras si ganamas 3 batalla diakbe-
tica al compafiaro, dado que, lamen-
tablemerte, an muchas ocasionas ka
valoracion del trabajo por @l chente no
serd cupltatha Sing cuantiatva,

El tono de voz no debe de ser
mondiono. Deberemos anfatizar ko

mas imporianie de nuestro alegaio,

%
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&5 0ecin; cuando ko Unico que W inle-
ri Uz o0 | Lase de condusionas
o5 10 que ha quedado probado y lo
qua nd ha guadado probado de los
hechos alegados por las pares, oe be
reftera a menudo las alegaciones
que ya estin perfectamente especi-
ficadas en nuestros cscritos de
demanda o conbestacion,

El émito de cualqueer imervenciin omal
&8 dweclamente proporceonal a ks
necasiaces of mmstro AudEons v,
dischy hiego, B quet desad o jussz en
la fase de conclusionas o5 qua nos
imitemcs & manifestar nuestro resu-
men e la prueba practcada en la
wvisia,

Ayudemos al juez a dclar una sen-
Tencia conbomme 4 NUeSTNoS angurmens
ios hablando en su misma frecuan-
cla para que, de iniclo, sintonica
con nosolros hasta que hayamos
ascabado nuestra internencion.

¢) La concisidn

El verdader arte del abogado an su
intarvencion ol consista en centrar el
objeto del proceso en ol punto venda-
deraments controvertido v probano, E|
fasto ya no depands de Nosotros.

Cuando en sala ol juez nos dica quea
seamos brevas, o bk qua as peod, o
decimaos nosolros msmos, comete-
mos el ermor de utilizar solo wna
parie do la concisién, la bravedad,
por que Lk ofra pane que es la mas
imngartante, consiste an ki precision
en los minos que ulilicemos,

Por tanio, en la concisidn coinciden
la brevedad y la precisidn. Sl hay
un problema: la precisidn exige
tempo, ya que es el resultado de
una reflexidn imponante a la hora
de elegir los Mmejores argumentos
que son koS que estan soportados oo
una bawena prueba desechandos e
regto... porque la diligencia hace con
rapidez y brevedad, lo que la intes-
gencia ha pensado con calma,

d) Los alegatos estan hachos
para ser interpretados

La oratona of un arte, ¥ por ol maenm
P e COMGIAMOS CoOmMo aboga-
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>2>2>  Ganar la batalla dialéctica al compaiiero
nos ayudard a tener mas posibilidades a la hora

de decantar la balanza a nuestro favor

dos no NoS COMWERimos en anislas
it ka palabra. Lok abogados actsa-
mds en sala, peroc Loontcamas las
mejaras lecnicas de nlarpretacidn
para que nuastro discurss sea mas
persuasivo que el del compadero?
El discurso persuasivo implica
hacer todos los esfuerzos por
nuestra parte para convertir lo
importanta en interesante.

Ningdn acior sube & un ESCENAND Sin
haber ansayado praviaments... v fins
gun abogado deberia defender a un
clienbe en sala sin habersa preparado

<<<

cibadanmenbe, No S04 @n o que res-
pecta al “gue™ decir sino al “como
decifke”, que en muchas ocasiones
decantara la balanza a nuestro favor
. cuanto menos, neestro cliente se
Bevard una excelente impresicn de
Mosolras S ganamas |a batalla dakéc-
tica al compafaro, dado que, laman-
tablemente, en muchas ocasiones la
valoracidn del trabajo por el cliente no
serd cualitativa sind cuantitativa.

El tono de woz no debe de ser
moendtono. Deberemoes enfatizar ko

mas importanie de nuestro alegato,

N
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teniencdo an cuenta que se enfaliza tanta si 56 akbva ol a0 da
viaz, oD sl 58 baja. El manejo de las manos fos dywdars a pun-
tualizar k> que quenomos resallar Ao NUeSTra exposIcion v, |8
correcia inercalacion de 138 pausas en nuasing alegain, nos par-
rifird qua el juez assmde b qua ke estamos diclendo y nos aywda-
ra & anfatizar ko que a coninuacion s6 diga, consiuyen axcelen-
ies herramdentas retGricas pard quik nUESIFD alegals esie presi-
dido por la calidad y @l interds que & mefece nuesiro clenta.

&) El lemor escénlco

La comecta y adecuada preparacidn del alegalo nos permiticd tener
rruchas méds posbibdades de asaltar ka forfalera ded megdo. Pano, én
maichas coasiones, ks temones qut 5o lienen anles e anlrar en sala
Son holairenbs FGIORAIES v Fequsanen SolUConas Ecionaloes.

Dasconooar of tAlana el juer que oS WA 8 jUZGES NUeSo s
i, &l lemor a que nos sorprenda la respussta juridico-procesl del
compafiond al qua NS vamos a entréntar o que |as respuesias lisk-
cig de nuastio organismo delaten un clan nerviosismo gue nos
impida desanollar el alegato como Nos guslana, Son Mmones que
=8 splucionan teniands an cuentl 10S Siguienbes Coneos:

* Debemos pasarmos unos dias antes por ol juzgedo para ver
el comportambento del juez en sala o, cuantd mends, Mmedia
hiora antes de gue emplece nuastno juicio. Tambian resulta Ot
préguntar & nuestro procurador todo lo relackonadoe con o

juzgadorn, porgue si ene exparencia y ha pasado bastinbes ju-
COsE Con 8l BUS Consajes nos aywdanin

* Sigmpne 05 conveniente hablar con el compafiene contrario
diag antes o con anterloridad 8 entrar en sala. Ya que, ade-
més de poder intuir su estralegia, descubriremos S infeno-
nes de megociar para, bien forzar un acuerdo,.. o prépararss o
msor posible @l juicko previendo una dura confrontacsdn,

= Y por ditmo, las respuestas fisicas de meesing onganismod
COMes, Lna sudoracion axcesiva, la respiracion aselarada, dolor
de estamags, son debidos & que la adranaling, producida por
cialguier astado da excitacidn, ostd haciandd su trabajo, pro-
WYOCando que Necasilemos pard CAFar y manimizar dchas reac-
CHONGS uh auments de aogenc. Minutcs antes debemos Ins-
pirar durante cuatro segundos, aguantar & alre duranbe
dos segundos y expulsarios en seis segundos, y lo repeti
remos un méximo de tres veces. Nos calmard. lgualmanie
deberamos evilar 8l azdcar y ks hidrabos ce Carond refnados
antes de mmeesing intenencion, ya queé ovocan una aumento
de la adrenalina en nuestro crganismo.

Actsalmentes, ia practica totalidad de los manuales y cursos sobre
Micracis i RegOCiBcion que axisben en el mercado estan enfoca-
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'3up-nhgildﬂhﬂnﬁipwﬂﬂu. nog ayudard a ser
- Mds CONCIS0S 6N NUeSines argumentos, a estructurar mejor nueas-
o alegato ¥ a una preparacidn mas sencilla al penmitimos una
viskin mas unitaria de lodo lo relacionado con ol procedinmianis,
permitiendo una mejor respuesta procesal en sala,
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dos hacia los directivos de lag empresas, Pero, Jacaso nosobos,
ks abogados, no somos dirgclivosT LNo es cierto gue wna de
nuasiras principalas lahoras consista en negociar constantemeanta
para evitar la incetidumbre de un procadimiants judicial?

Lo cherto es que |8 mayor parte de los abogados en Espalia han
aprendido & negociar por sentido comun, o ponque se han leido
algon librd para negociar con dxilo, o porque los compaferos han
utiizado una buena estrategia para ganar el asunto ¥ hemos
aprendido de ellos.

Ser conscienies de que no 58 han ensefiado ¥ no se han practi-
cado las mejores heramienies de negociaciin, gue el mundo
empresarial pone hoy a nuestra disposicidn, es el primer paso
para avanzar a toda velocidad hacia su conocimients y practica,
qui Nos conducinkn a consequir mads y mejires acuerdos.

a} La negociacion con nuestro prople clente

Huesiro cliente nunca nos dard un cheque én blanco para
negociar con la parte contraria ko que Nosotros consideremos
que, en basa a nuastra experiencia, antacedentes de cases simi-
lares y habilidad negociadora, es ko mejor para sus intereses.
Comprender que, & mensdo, a3 mas dilicil [ negociacion oon
AUESID propio clienta que con la pare contraria, es el primer paso
para dafinir correctamente una bwena estralegia de negoclaciin
para cada caso en concreho.

Marketing <<<

Si le gusta ol acuerds vy satisface ko que, interiorments, sus amis-
tades y familiares le han recomendads, lo aceplard, Sino ke gusta,
lo rechazard o, en & mejor de 0§ Casos, o acoptard a regafa-
dientes dudands do nuestra lbor profesional,

Mosotros tenemos una perspectiva objetiva en base a nuestros
conocimientos juridicos y una objetividad que el cliente no
suele terver, porque, en muchos cases, la animadversidn hacia
vl parbe y la lucha eontra su ega y &l circulo familiar y de amistades
qué la rodea no ke dajaran ver ka que, razonablemente, y a medio o
largo plazo, pueds sar razonablemente buend para sus Nlenesas.,

Frases comd; j5 yo ko veo parfectamente) (5 esioy convencido de ko
Quer vl 3 pasaie a v chenfe!  pevo & no ko Ve, Ro consigo Que S8
haga una idea de que of acverdo es bastante bueno para sus infene-
ses. 5on muy habifuales en nuestra labor diaria. Debemos hacer
todos s esfuerros posibles, dadd NUESEND Mayor conocimienio del
tema v oo 05 antecedanies qua podamos 18nr 6N CAS0s pancidos,

> >2 El verdadero arte del abogado
en su intervencion oral consiste
an centrar el objeto del proceso en el

punto verdaderamente controvertido
y probario <<<
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paira comsequir, por iodos los medios, que “visualice™ o gue b va a
pasar en un tempo determinado, tanto lo positive como lo nega-
tivo de cefrar o no una delerminada negociacién. Si ko consegu-
mas, perdects, habremos cerado un acuerdo que a medido plazo,
cuanto menos, nos agradecend nuestra persisiencia al encontrarsa
major que antes de la negociaciin. Y 5i no ko conseguimes, habremos
hecho ko médma que estd en neestra mana, Es nuestra obligacion.

B) La mejor forma de llevar ventaja en una negociacion
Wer cuadno en pdgina 78,
¢} Los minimos admisibles

Establecer un minimo admisible e infranqueable a cualguier
propuesta alternativa, puede constituir wun error a la hara de
cerrar un acuerdo que gl no 8 corlo, si a medio o largo plazo
puede resultar beneficioso para nuestro cllents.

El problema de que &l propio chente establezca dicho minimo mani-
lestando frages coma: “yo no acephlo menas de esta cantidad” es que
dichia frasa no nos la ha dicho sdlo a nosolos, sino 4 su pareja afec-
tva, a sus hijos y a sus amigos, Por ko fanto su ego esta fotalmente
implicado. El problema o$la en que al ofrecerie una cantidad,
dngue 5ea un poco inferlor, no la aceptard porque supondria,
ne una derrota frente a la parte contraria, sino frente a si mismo
¥ su circulo de influencia afectiva...y &30 no Io va a permitir.

Por supuesto que es importanie establecer unos valores ¢ peticio-
nes de referencia minima, pero estancarse én dichas posiciones
sin valorar ofras circunstancias que puedan hacer factible el
acuerdo pusde Ser un emor.. que serd mucho Mayor $i Somos
Mosolnas Mismos los que establecemos dichos minimos, ya que
nos aulo limitariamos en nUesira Negociacion.

d) Las demandas de los ultimos minutos

Puede ocurrir que cuando estemos & punlo de cerar una langa y
costosa negociacion, el compahero nos sorprenda con una
peticlén de ditima hora, la cual nos la plantears como algo sin
importancia, pero cuyo inferés en que se acepte por nusstra
parte a5 impaortante.

En primar lugar debaremos de ser pacientes en dichos momaentos,
ya qui ol cansancio mental y tensidn acumulada debido al tiempo

>>2> Comprender que, a menudo,
es mas dificil la negociacién con nuestro
propio cliente que con la parte contraria,
es el primer paso para definir
correctamente una buena estrategia
de negociacion <<
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HFOAME PARTE DENUNGIANTE O GUERELLANTE
Ha quedsdo probedo gue;
FRINCIPALES ARGUMENTOS

DE NUESTRA DENLINCLA
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negociando, tanto con la parte confrara como con
nuEstng propeo clienta, nos podria llevar a aceptara-
pudiendo dar mas da lo que orginaramente habria-
mas pretendido o valorado,

La packenced. o virflud qua sé peerde cuando mas se
netesita, sard nuestro mejor alada. Como consajo
nunca s& debe de aceptar Inmediatamente. Siem-
pre hay que dejar un minimo de 24 horas para tener
la verdadera pergpectiva de o que e esta plante-
ando a dltima hora, ¥, en Ultimo caso, nos podre-
mos negar bajo la premisa de que No creemos que
sea | paticién importants dabldo & que duranbe
toda la larga negoclacidn, nunca salié a colacidn,

| LA RELACION CON EL CLIENTE

Recuperar el prestigio que en Bempo pasado tuvo
nuestra profesidn para que, pooo 8 pooo, S8 vaya
respitando v valorando mdas nuesira labor profesio-
nal como abogados, es una tarea en la que todos los
colegiados debamos implicamos.

En muches casos y dada la intangibilidad de nuestros
Sarvicias ¥ consajos, o cliente thene una manera de
valorar nuestros trabajo de forma cuantitativa y

Marketing < <<

=>> COMO REALIZAR UN BUEN
INTERROGATORIO EN SALA

Pummqmmmmm,m pmpamduammhw
i aspecto que nunca podrd controlar... son los nervios Inlcla-
les que cualguier persona tene al dectarar,

Por tanto, #s conveniente realizar las mejores y mas compll-

cadas preguntas de responder al principlo para, asi, apro- ||

vechando los nendios del inicio, podamos conseguir que con-
fagia b qQUE QUErEMOES,

Es comanients iniciar las preguntas iniciales con: jpor qué..?
o jeomo se explica..? ya que obligardin a pensar a la obra

purhmmkﬂrﬂnhmdmhmlm

umlkﬂmuhmhum-m
miLchos Casos, por ejemplo, no 0% ko mismo preguniar; Ja qué
wislocidad ba wsted con su vehiculd cuando 8 asiralld? Qua,
4a qué valocidad iba wsted cuando choco su wehiculo? Ya que,
an al primer caso, hufﬂﬂLqumequq“m

Por &l contrania, Wmﬂmm:ﬂ

hmhmm“mmumn

INFORME DE LA FRUEBS DE LA PARTE DENUNCLADSA

O OUERELLADA
Ha ha quedada probado que:
PRINCIPALES ARGUMENTOS POA CUE OUEDA PROSADD
IDE LA PARTE DENLINCLA, {Pumerce g prueha,

O CIFERELLA COPraCRCCRNS, lrsiloal,
imomagatons, porcial oic)

4- |

COMNCLUSION: Pars denucianis o quessiams

S dAs Condena conlra: ..
o ke mmlh“ﬁm{lwm
o conioma a los siguisnins Mmminos

Pana golicada an base al C.P-

Regporaaribind chil (0a s mansniis)

CONCLUSION: pane denuncisds o quensilad
S dite condera alesolukna o subscaismenio;

Rériporaabdicad oo dahos malostabes):
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=>> LA MEJOR FORMA DE LLEVAR VENTAJA
EN UNA NEGOCIACION

-

| oz siguientes lactores:

dos o colaboradones.

1_‘. GO &N contra.

Saber més que ol companers del asunto en litigho. Es asi de simple
¥ complicads a la vez. Parece evidenle pero no 13 8% tanto, Hoy en dia
| dabido a la cantidad de asuntos que Bevamos en nuesiros despachos,
en ocasiones Inkclamos y cemamos una negociacisn sin saber todo o
;mmﬂmﬂwmmmjﬂtﬂdﬂm.

Una comecta forma de preparas ung negociacién seria tenar en cuenla

|+ Estudio de antecedentes sobre algun asunts similar que hayamos
tenido en nuestro despacho o én despachos de compafiercs conod-

! . Andlisis de |a jurisprudencia, tanio a fawvor como en contra.

* Cud circunsianclas personales o profesionales en la ofra parte o
CON respecto a nuasiro cliente, pueden aleciar a la negociacidn.

*  Analigis ¥ valoracion de los medios de prueba que iengamas v ks
constidos da la parta contraria,

* Analises de la doctring mds mportante sobre o asunio, tanto a favor

| El preparar correclamente una negociacion nos dard una veniaja inne-
_ pable: o bien comprobamos que o tanemos muchas posibilidades de
| wictoria & intenlames cafrar un acuerdo coma sea, o lorranemos al mdxi-
ma Sin imporamos iniciar un pleite. Por ko fanbo, no prepararse lécnica-
mante para la negociacidn s la primera y mds importante ventaja que be
émummmmrmem-

A

no cualitativa, es decir, serd mejor
abogado en un momants dade el
que hable mas en sala, no o que
Ejerza una labor de concision de sus
argumantas y s8a mucho més breve.

Las mayores qubjas sobie nuesia
labor profesional, segun encuesias
realizadas son n primes lugar, una
falla de concrecidn de nuestros
haonorarics profesionales y en
sagundo legar el no mantener indor-
mado al cliente penddcamente de
su asunto mientras dura su infemmi-
nabliy plaito o gestion encomendada.

Mantener Informade al cliente
cada veinte o treinta dias no cues-
ta ningdn trabajo, aungue solo sea
para decir que todo sigue igual. El
chenbe o agradecerda y podremos
Consaquir qua, mieniras dure su
largo proceso judiclal se encuentne
salishecha con nuesira labor profesio-
nal y recomignde Nuestos senicios a
IEfoEras parsonas, por que con inde-
pendencia de gue desconoce el

resultado judicial final de su aswn-
to lo estamos demosirands que
estamos pandienls d& $u asunta,

a) La mirada dal cliente

Para la mayor parte de nuestros
clientes el ir a un juzgado y enfren-
tarse a la ofra parie en sala resulta
una experiencia mucho més trau-
mdtica que la situacién que les ha
levado a estar delante de un juez.

Mosotros deberemos ayudar a nues-
tros clientes a la hora de transmitic
sergnidad v tranquiidad 8 sus wvidas
miktras dura su treumatios problema
que se encuentra venilandose ante
los tibunales, Muesiro consejo debe
di estar pressadice de un emvolicno de
shjethvidad que implique la perspectha
cormecta de la siteacidn que estin
viviendo en dichos momaentos,

En muchos momenos da nuestra
relacitn nuestro cliente nos mirard
y demandard una contestacion que

la transmita las sensaciones de
tranquilldad descritas anteriomen-
te. Cuanio mils sequridad demuasine
&l abogada mas sevenidad le transmi-
tirgrmos y. con al paso del iempo,
cesard en pafe la animadvenssin
hacia la oira pare, permitiends que
£¢ puadan negociar buenos acuerdos
para salistacer sus vendaderos intare-
565 a medio o largo plazo.

b) La mejor manera de captar
clisntas

Los abogados que fengan una expe-
nencia de mds de dier afos o saben
parectamans, no asi bs compafians
qui empiezan el duro ejercicio prole-
siondl. La mejor manera de tener
mas y mejores clientes &3 & traviés
de que ferceras PETSONES MECO-
mianden nussira labor profesional,

Recientes encussias ko acreditan &l
especificar que, los ciudadanos: alige-
ron & abogado o O0s camoes:
por prestigio s4lo en el 5 por clento
e hos casos, por publicidad en el 7
por clento y por recomendacionas
personales on o 74 % de ks casos.

Por tanto, fomantar (85 relaceonss
parsonales, para que no S5 confi-
@n @n oblanaer un buen rasultado
sing qua valoren neesiras dhca, ir-
bajo, profesionaidad, con un segui-
migniy penddion di comunicacionas
de su asanioes & mejor modo de
congaquir npeves clienbas,

¢) Una buena imagen avala
un buen consejo

Ganar un asunio en el juzgado en
muchos casos no depende de nos-
otros. Gue el cliente tenga una ima-
gen buena de nuestro trabajo, si
Todos valoramos la actuacisn ejem-
plar che numenosos medicas cuando
hacen b posible para salvar una vida,
Lo valramas porgue en gran madida
hemos wisto como S8 han dejado la
el para hacer odo ko posile. Cuan-
&0 por desgracia ya nada se pusda
hacer, 5& acercard y, nos dird que ha
hecho fodo lo posible. Mo had tala
fque siga inlerands comancamos da
que no ha podido hacer més. Lo
sabemos deste que da un princpis e
htriis observado trabajar ¥ de coma



nos ha alenddo en todo momento,
Todo 5u trabajo 58 encontraba raves-
tido da una excelents imagen gue
avalaba su prodesionalidad,

lguaiments, debemos de esforzar
nos por dar al cliente una iImagen
extracrdinaria que reflele un trabap
extraordinanic, De la misma iomna gus
el ate de la oratoda es hablar dando
evidencias que eviten Lo contradcciin
i by ques decimes al auditono. El arte
e consaguir mostrar una buena ima-
gen de cara 8l chente & demosiraks
Gon masstros gesios, palabras y acthua-
ciones, que estamos haciends 1odo ko
i pochemod por 8l Ese a4 el secreto,
Y o valorard. Sin duda.

B8 EL conTROL DEL TIEMPO

Mos solemos quejar de que a o
large del dia no tenemos Hiempe.
Pero esa no &s el principal proble-
ma. Lo peor és que @l poco tempo
del que disponemos no ko solemas
utilizar de ka forma adecuada.

Se dice que el mayor robo que le
podemos hacer a una persona, y
desde juego a nosoiros mismos
tamblén es hacerie perder ¢ tiem-
PO, por que no se puede dewobeer
nunca, es irmecuperable,

Los abopgados somos trabajpedonas
cenebrales, no manuales, $e nos netr-
Buye por pansar para rasolver asun-
5. Sa dice que la diligencia hace
con rapidez lo que la inteligencia
ha pensado con calma. ;Pensar
con calma? La mayor parte de los

antenior axpresidn en mucho termpo,
Debamos por tanto de luchar para
estar ¢l mayor tempo concenirados
an kb qua hagamos, y i concentra-
cidn, implica resistir numantinarmente
a las consianies nberrupcionas qua
sopartaramdos cada cinco minutos.

Marketing <<<

c) La reagrupacién de tareas

Si a lo largo de una mafana tena-
mos que conlestar reinta llamadas,
atender a dos chienes, acercamds al
juigado, hacer una gestian fuera del
despacho v ademdés pensary elabo-

> >2>  Las mayores gquejas sobre nuestra labor
profesional, seglun encuestas realizadas son:
una falta de concrecion de nuestros honorarios
profesionales y el no mantener informado al cliente
periédicamente de su asunto <<

a) La mayor parte de nuestro
tiempo pertenece a los demds

Lo primeno que debemos de tanar
an cuenta es que comd trabajadores
dirgctives que somos los abogados,
nuestro tiempo periensce a los
demds, asto a5, a los cliantes, per-
sonal del despacho, eic,

Sdlo disponemos como mucho de
un veinte por clenio de nuestro
tiempo para poder pensar y actuar
a lo largo del dia en aquelic que
consideremos més importante de
cara a consegulr nuestros objeti-
vos. Debemos inentar que Scho
parcentaje, unas dos o tres horas a
o sumo, s& concentren en una
franja a lo lango ded dia en la que
intuyamos y hayamos comproba-
do gue tenemos mencs interrup-
clones, ya sea a primera hom da la
manana o al madio dia despads de
COMEE, POF Gk ol denecho 50 aprds

compafiers no han “saboreado” ka EstUdiands, paro 56 jence pensanda,
>>> PARA SABER MAS
. — 2,
LAS CUATRO HABILIDADES
DEL ABOGADO EFICAZ
La buena Prictica.

Julip Garcia Ramirez. Editorial COLEX

rar un par de escritos, nuestra con-
centracidn en cada tarea que vaya-
mas a realzar se vara wadida” por
todos los lados, pediendo aleciar a
la calidad de nuestro rabajo.

Una forma excelente de uliizar msor
nuestno temps v faeorecer |8 concen-
tracidn v calidad an ko que realoemos
consiste en la reagrupacdin de lareas
afines en una determinada frang de
ampo. En concrelor Boonseio que 58
organice la agenda estableciendo
unas determinadas horas para reall-
zar todas las gestiones fuera del des-
pacho que sean necesarias, destinar
otra franja horarias para estudiar los
escritos que lengamos pendientes, v
SO0 G50, eshudiar y pensar en la esta-
tega adecuada También se pueden
ceslnar unas edes A 1 Serrang para
aender sxclushaaments a las vistas,

dj Como ganar horas al dia

Avecas, basta con pansar UNoS Segun-
o para Consequir tener Una perspect-
Wil BCBCUERR Chl O QU NS INDBNBEA var-
daderamenta hacer a continuacidn y
dhen solucionar con una simple lamada
O qua cita debenermos de cancelar por
U 0 5 0 FROMEio acacuado.

Ez aconsajable lener o hibito de pen-
sar que es lo mas importante que
debemos de hacer con posterioridad
& lerminar wna e, Y 10 mads impor
tanta no ko establace el dients, o 8l per-
sonal de NUesIg despacho, nd gud
$0iMos Nosolros mismos los que
debemos marcar las prioridades m
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