CURSQ:

HABILIDADES PARA EL EJERCICIO PROFESIONAL EN EL
AMBITO PROCESAL: ORATORIA, TECNICAS DE
NEGOCIACION Y TECNICAS DE INTERROGATORIO.

2 y 9 DE OCTUBRE DE 2014
(12 HORAS)

(AFORO LIMITADO)

PROGRAMA:

2 OCTUBRE - 16:30 a 20:30 h:

Ponente: Francisco José Lépez Diez, Graduado SocjaRAbogado en ejercicio.

|. — ELEMENTOS PRACTICOS DE LA ACTUACION PROCESAL:
*Demanda
*Conciliacion y juicio
*Pruebas
*Sentencia
*Modalidades procesales

*Recurso de suplicacion




9 OCTUBRE -10:30 ha 14:30 hy de 16:30 h a 20:80

Ponente: Julio Garcia Ramirez. Abogado. Autor delibro “las cuatro habilidades
del abogado eficaz”, coautor del libro “La técnicadel interrogatorio” y Director
del Master en Perfeccionamiento en Habilidades da Abogacia del ISDE.

MODULO | .- ORATORIA PROCESAL.
1.- Técnicas especificas de oratoria para la asistéetrada ante los Juzgados y Tribunales.
2.- La importancia de la comunicacion no verbal.

La mirada

La postura corporal y la gesticulacion en sala

Las manos: como potenciar el mensaje utilizandobaectamente para enfatizar lo mas
importante del alegato.

3.- Codmo causar una buena impresion de inicio nzkaentrar en sala.
4.- Como transmitir el alegato con eficacia sinasgddad de memorizarlo enteramente.
5.- El alegato:

Su verdadera importancia

Las partes del alegato.

La preparacion de la exposicion.

El inicio.

La exposicion de los argumentos.

Modo de enfatizar y potenciar la prueba de losrasnios expuestos.

La conclusién: técnicas para una mejor asimilagi@omprension de lo mas importante
del alegato.

6.- COmo superar el temor esceénico.

Técnicas para evitar “quedarse en blanco”
Técnicas de memorizacion de las ideas principakaldgato.

7.- La adaptacion de la oratoria forense a lainttis tipos de ordenes jurisdiccionales
El proceso civil.
El proceso penal

El Proceso laboral.
Especial estudio del Tribunal del Jurado.

8.- Casos précticos.




MODULO Il .- TECNICAS DE NEGOCIACION

1.- Técnicas de negociacion especificas paraermey a los clientes de acuerdos beneficiosos
para sus intereses.

2.- Técnicas de control emocional para evitargesidan toda la negociacion e impidan cerrar
acuerdos.

3.- Como evitar el abogado se identifique corsah& a negociar
4.- El peligro de la demanda de los ultimos minutos
5. - Los minimos aceptables.

6.- Andlisis de las circunstancias econdmicas,opales y profesionales de las partes que
afectan a la negociacion.

7.- La negociacion con los clientes: la técnicdaddsualizacion.

8.- Técnicas de negociacion para entender y encéagaonflictos en materia de derechos de
sucesiones.

9.- Técnicas para negociar con personas que adppsiziones inflexibles.
10.- Andlisis de las distintas tacticas para negagficazmente.
11.- El método Harvard de negociacion.

12.- Casos précticos

MODULDO III .- TECNICAS DE INTERROGATORIO.

1.- Su verdadera importancia.

2.- ¢Por qué pedimos un interrogatorio?

3.- Més vale un testigo bueno que cuatro sin plgaeantias.
4.- “Que conste en acta mi protesta...¢, Es realnmatesario?
5.- El lenguaje no verbal de nuestro cliente tiges.

6.- La credibilidad esta en los detalles.

7.- Principales errores que se comenten al intarrog

8.- Principales aciertos que se cometen al irgarto




9.- Sefiales no verbales que delatan a la pergoeamiente

10.- Respuestas que delatan a la persona que miente

11.-“Tirar una pelota a la esquina “: cuando digesno espera una “pregunta

12.- La forma de mirar cuando interroguemos: c@ererar tension o tranquilidad.
13.- Como preparar un interrogatorio:

14.- El hilo cronologico.

15.- El estudio completo del asunto para realiiaaezmente el Interrogatorio.

16.- Acreditar hechos y no homologar deduccionesndo el abogado dicta la respuesta.
17.- Las preguntas abiertas

18.- Las preguntas cerradas.

19.- Como generara contradicciones ante una pdailie testigos.

20.- Como recuerda un testigo un hecho: La clat@een como lo reinventa cada vez que
expone.

21.- Como preguntar a personas legas en derecho.

22.- Evitar el lenguaje técnico: el testigo tiead#ecir no a lo que no comprende.

LUGAR IMPARTICION: Sede del Colegio de Graduados Sociales de Burgos.
Plaza Huerto del Rey, 20 — 1°f.

COSTE CURSO: 120 € Colegiados y Pre-colegiados.

180 € Otros.

CURSO BONIFICABLE del crédito de formacion continua, segun disposicién del mismo, para

TRABAJADORES POR CUENTA AJENA.

Fundacién Tripartita " ¢

PARA LA FORMACION EN EL EMPLED




