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¿Por qué debes leer este libro?

Nunca fui un estudiante brillante. No destacaba por mis calificacio-
nes ni por mi memoria prodigiosa. Y, sin embargo, aquí estoy, ejer-
ciendo como abogado desde hace más de 30 años. No porque la 
universidad me preparara para ello, sino porque descubrí lo que 
realmente se necesita para ser un buen abogado: habilidades que 
no se enseñan en las facultades de derecho.

Cuando terminé la carrera, me sentí perdido. Sabía de leyes, sí, pero 
no tenía ni idea de cómo enfrentarme a un juicio, cómo persuadir a 
un juez, cómo interrogar a un testigo o cómo conectar con un clien-
te. Mi primer alegato en Sala fue un desastre. Con las manos tem-
blorosas y la voz quebrada, me aferré a mis folios escritos, bajo la 
compasiva mirada de Su Señoría. Nadie me había enseñado cómo 
manejar los nervios, cómo estructurar un discurso o cómo defender 
con convicción.

Fue entonces cuando entendí que el conocimiento no sirve de nada 
si no sabemos transmitirlo. La verdadera clave de la abogacía no 
está solo en las leyes, sino en la capacidad de comunicar, de influir y 
de emocionar. Con el tiempo, aprendí que un buen abogado necesi-
ta tres cualidades fundamentales: humanidad, humildad e interés. Y 
que, para ejercer con eficacia, debe dominar tres pilares esenciales 
de la comunicación: el mensaje, la forma de expresarlo y la empatía 
con su auditorio.

Este libro no es un manual de derecho. Es una guía para aquellos 
que quieren ejercer la abogacía de verdad, con las herramientas 
que realmente importan y que nunca nos enseñaron en la universi-
dad. Aquí descubrirás que cualquiera, sí, cualquiera, puede conver-
tirse en un excelente abogado si aprende a comunicar con eficacia.

Si alguna vez te has sentido perdido al hablar en público, si el miedo 
a equivocarte te ha paralizado o si simplemente quieres mejorar tu 
forma de ejercer la abogacía, este libro es para ti. Mi único objetivo 
al escribirlo es que no pases por las mismas dificultades que yo tuve 
en mis inicios. 

DANIEL  
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Lo reconozco, nunca fui un buen estudiante.

A pesar de lo cual he conseguido convertirme en un aceptable 
abogado.

¿Cómo?

Gracias a mi pasión por esta bendita y difícil profesión pues en 
España las facultades de derecho no forman abogados sino licencia-
dos en derecho.

De mi paso por la Universidad recuerdo una enseñanza total-
mente cognitiva (conocimiento por medio de la percepción y órganos 
del cerebro) basada en la comprensión, retención y memorización de 
derecho sustantivo, doctrina y jurisprudencia, carente por completo 
las habilidades que todo buen abogado debe conocer y practicar para 
ejercer con un mínimo de eficacia la profesión.

Porque si bien es cierto que la adquisición de conocimientos es 
muy importante, de nada sirven si no se saben transmitir. Solo con es-
tudiar los asuntos no basta, pues el reto es que nuestra opinión pre-
valezca frente a la de otros compañeros, lo que se logra a través de la 
persuasión, el mayor activo que puede tener un abogado.

Consecuencia: al finalizar la carrera de derecho no tenía ni idea 
de cómo afrontar los retos que se me venían encima.
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Todavía recuerdo la exposición de mi primer alegato en Sala, 
hace ya más de 25 años y como, mientras leía los numerosos folios 
escritos que llevaba preparados, me temblaban las manos y la voz bajo 
la piadosa sonrisa de su Señoría.

No descubro nada nuevo si menciono la dificultad existente en 
este país para el inicio en el ejercicio de la abogacía, al carecer los abo-
gados de referencias que les permitan dominar los instrumentos nece-
sarios para ello: control de nervios en la Sala de Vistas, preparación del 
pleito, exposición del alegato, practica del interrogatorio o empatizar 
con clientes, abogados y juez, por poner unos simples ejemplos.

Solo el interés por mejorar y el descubrimiento de magníficos li-
bros de compañeros y autores como Julio García Ramírez o Jordi Esta-
lella del Pino (los cuales deberían sustituirse en las Facultades de Dere-
cho por los infumables “tochos” de cuyo nombre no quiero acordarme, 
que por desgracia tuve que memorizar) me inició en el mundo de las 
habilidades para el ejercicio de la abogacía.

Desde hace más de diez años he profundizado en ellas junto a mi 
compañero y ahora amigo del alma (Jaime Ferreira Siles, abogado de 
Alcalá la Real-Jaén), llegando a compartir conocimientos y experien-
cias en la impartición de cursos de oratoria procesal para el dominio 
de habilidades en el ejercicio de la abogacía por diversos puntos de la 
geografía nacional.

Todo lo cual nos ha llevado a “LA REGLA DEL TRES”.

Un buen abogado debe poseer tres cualidades:

	⚫ En primer lugar, humanidad, ya que solo se puede lograr 
llegar a ser un buen profesional desde el factor humano.

	⚫ En segundo lugar, humildad, para reconocer que somos náu-
fragos dentro del inmenso océano del conocimiento jurídico, 
por lo que debemos estar constantemente aprendiendo.
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	⚫ En tercer lugar, interés (actitud) para salir de la zona có-
moda y poner en práctica las técnicas necesarias para el 
ejercicio de la abogacía.

Y dominar, asimismo, en materia de Oratoria y Comunicación, 
tres aspectos para ejercer con eficacia la práctica de la abogacía:

	⚫ El Mensaje. Que decir, como prepararlo.

	⚫ La Comunicación. Como exponerlo a través del lenguaje 
verbal y no verbal.

	⚫ La Empatía. Como lograr que llegue con la máxima efecti-
vidad al auditorio (cliente, juez), a través de la Inteligencia 
Emocional y la Programación Neurolingüística (PNL).

Antes de empezar, permítanme advertirles que, en el país de la 
“titulitis”, no soy campeón de nada. Mi único mérito (y fortuna) ha sido 
lograr descubrir las inmensas ventajas que el mundo de la oratoria y 
comunicación ofrece a cualquier persona.

Y créanme si les digo que cualquiera, CUALQUIERA, puede con-
vertirse en un magnífico comunicador/abogado solo con conocer y 
practicar unas sencillas y amenas técnicas.

Escribo este libro para convencerlos de ello y para que todos 
aquellos que se inicien o deseen ejercer con solvencia la profesión de 
abogado dispongan de una herramienta que les pueda servir de guía y 
ayuda.

Algo de lo que yo carecí en mis inicios.

Con que a una sola persona le sea útil, el esfuerzo habrá mereci-
do la pena.
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¿Por qué debes leer este libro?

Nunca fui un estudiante brillante. No destacaba por mis calificacio-
nes ni por mi memoria prodigiosa. Y, sin embargo, aquí estoy, ejer-
ciendo como abogado desde hace más de 30 años. No porque la 
universidad me preparara para ello, sino porque descubrí lo que 
realmente se necesita para ser un buen abogado: habilidades que 
no se enseñan en las facultades de derecho.

Cuando terminé la carrera, me sentí perdido. Sabía de leyes, sí, pero 
no tenía ni idea de cómo enfrentarme a un juicio, cómo persuadir a 
un juez, cómo interrogar a un testigo o cómo conectar con un clien-
te. Mi primer alegato en Sala fue un desastre. Con las manos tem-
blorosas y la voz quebrada, me aferré a mis folios escritos, bajo la 
compasiva mirada de Su Señoría. Nadie me había enseñado cómo 
manejar los nervios, cómo estructurar un discurso o cómo defender 
con convicción.

Fue entonces cuando entendí que el conocimiento no sirve de nada 
si no sabemos transmitirlo. La verdadera clave de la abogacía no 
está solo en las leyes, sino en la capacidad de comunicar, de influir y 
de emocionar. Con el tiempo, aprendí que un buen abogado necesi-
ta tres cualidades fundamentales: humanidad, humildad e interés. Y 
que, para ejercer con eficacia, debe dominar tres pilares esenciales 
de la comunicación: el mensaje, la forma de expresarlo y la empatía 
con su auditorio.

Este libro no es un manual de derecho. Es una guía para aquellos 
que quieren ejercer la abogacía de verdad, con las herramientas 
que realmente importan y que nunca nos enseñaron en la universi-
dad. Aquí descubrirás que cualquiera, sí, cualquiera, puede conver-
tirse en un excelente abogado si aprende a comunicar con eficacia.

Si alguna vez te has sentido perdido al hablar en público, si el miedo 
a equivocarte te ha paralizado o si simplemente quieres mejorar tu 
forma de ejercer la abogacía, este libro es para ti. Mi único objetivo 
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