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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, aqui estoy, ejer-
ciendo como abogado desde hace mas de 30 anos. No porque la
universidad me preparara para ello, sino porque descubri o que
realmente se necesita para ser un buen abogado: habilidades que
no se ensenan en las facultades de derecho.

Cuando terminé la carrera, me senti perdido. Sabia de leyes, si, pero
no tenia niidea de como enfrentarme a un juicio, como persuadir a
un juez, como interrogar a un testigo o como 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 Seforia. Nadie me habia ensefiado como
manejar los nervios, como estructurar un discurso o como defender
con conviccion.

Fue entonces cuando entendi que el conocimiento no sirve de nada
si no sabemos transmitirlo. La verdadera clave de la abogacia no
esta solo en las leyes, sino en la capacidad de comunicar, de influiry
de emocionar. Con el tiempo, aprendi 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 comunicacion: el mensaje, la forma de expresarlo y la empatia
con su auditorio.

Este libro no es un manual de derecho. Es una guia para aquellos
que quieren ejercer la abogacia de verdad, con las herramientas
que realmente importan y que nunca nos ensefaron en la universi-
dad. Aqui descubriras que cualquiera, si, cualquiera, puede conver-
tirse en un excelente abogado si aprende a comunicar con eficacia.

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

Jis

IS« EDITOR]

78-84-1

788410

448773



DANIEL FORMOSO VEREZ

ELMARAVILLOSO
ARTE DEEJERCER
LA ABOGACIA

Barcelona 2025

ois

[ES&:IEDITOR]



© MAYO 2025 DANIEL FORMOSO VEREZ

© MAYO 2025 o ‘I BOSCH
D EDITOR

Libreria Bosch, S.L.
http://www.jmboscheditor.com
http://www.libreriabosch.com
E-mail: editorial@mboscheditor.com

Cualquier forma de reproduccion, distribucion, comunicacién publica o trans-
formacion de esta obra solo puede ser realizada con la autorizaciéon de sus
titulares, salvo excepcion prevista por la ley. Dirijase a CEDRO (Centro Espafiol
de Derechos Reprogréaficos) si necesita fotocopiar o escanear algun fragmento
de esta obra (www.conlicencia.com; 91 702 19 70/ 93 272 04 45).

ISBN PAPEL: 978-84-10448-77-3
ISBN PDF: 978-84-10448-78-0
ISBN EPUB: 978-84-10448-90-2
D.L: B 7678-2025

Disefio portada y maquetacion: CRISTINA PAYA +34 672 661 611

Printed in Spain — Impreso en Espana



INDICE

PTOLOZO oo

CAPITULOI
Los abogados también somos “actores y deportistas”.

La formacion integral del abogado: Conocimiento, comunica-
CION Y PrACHICA 1.t

La importancia de la oratoria y comunicacion.........cccccvvenennns
Aprender a comunicar: Inspiracion de actores y deportistas....
Un ejemplo ilustrativo: El miedo escénico del abogado novel ..
La clave del éxito: Conocimiento, comunicacion y practica......

Conclusion: El abogado como actor y deportista ...

CAPITULOII
Los inicios en la preparacion del abogado .....................

La Formacion Practica en la Abogacia: La Esencia del Dominio
Profesional ...

Habilidades y su Retencion: La Clave de la Préactica Eficaz .......
Comunicacion: El Poder de la Palabra ...
Una Mirada al Pasado: Lecciones de Historia.......c.cccoeovivivvinnan.
La Excelencia en la Practica: Humildad y Esfuerzo......................

Conclusion: La Practica como Camino hacia la Excelencia.......

17

21

21
21
22
23
23
24

25

25
26
27
27
28
29



® DANIEL FORMOSO VEREZ
EL MARAVILLOSO ARTE DE EJERCER LA ABOGACIA

CAPITULOIII
El principal enemigo de los oradores: Canguelo (el
Miedo /10S NETVIOS) ..o

e Domar al Tigre: Superar el Miedo y los Nervios al Hablar en
PUBICO 1o

e Entenderlos Nervios: Un Fendmeno Natural .......c.cccceoeoiiinan.
1. El Cerebro Emocional (Sistema Limbico)...........ccccevvninn

2. ElSistema SImpatico ...

3. El Sistema ParasimpatiCo ......ccooviviiiiiiiiiiiiis

e Técnicas paraDomar al TIgre ...
1. Respiracion Profunday Diafragmatica.........ccccceeoviviinnan.
2. Entrenamiento Vocal y ProyecciondelaVoz .................

3. Beber agua: un gesto sencillo, pero profundamente re-
PAAAON 1.t

4. Cambiar pensamientos negativos por pensamientos
positivos: Una guia para gestionar el malestar y la an-
SIEAAT i

— La técnica del pensamiento opuesto: Un recurso
POAEIOSO vttt

— Superar el miedo y la ansiedad: Lecciones de Ra-
fael Santandreu ...

— Preparacion: La base de la seguridad.........cccccoevvvne.

e Conclusion: El malestar es parte inevitable de la vida, pero po-
demos aprender a gestionarlo de manera efectiva....................

e FEjercicio de respiracion diafragmatica para el dominio de los
NYEIVIOS 1.ttt

PRIMER BLOQUE
LA PREPARACION MENTAL

CAPITULOIV
La preparacion mental del abogado ...,

e Las Creencias: el filtro de nuestra realidad ..........c..ccoevevieniiinnnn,

10

31

31

32
32
33
33

34
34
35

35

37

37

39
40

40

41



INDICE

e LaActitud: La clave de la respuesta emocional........c.cccoeinnan. 49
e LaMotivacion: el motor de nuestras acciones ...........cocucvvevnnen, 50
e LaProgramacion Neurolingtistica (PNL): Un aliado poderoso. 50
e FEl Poder de la Programacién Neuro-Linglistica (PNL) en el
Desarrollo Personal y Profesional ..., 51
—  EIMOdEl@je...c.iiiiiiiiicii 51
e Lalmportancia de la Preparacion Mental..........ccccovivniiiinnnn, 54
e LlaleydelaAsociaciony el Poder de la Memoria........ccccooevne. 55
— LA VisualiZaCion ... 56
— LaTécnicadel Modelado ..., 59
1. Los secretos de la mente millonaria de T. Harv Eker 60
2. Grit: el poder de la pasion y la perseverancia de An-
gela DUCKWOIth ..o 61
3. Mindset: la actitud del éxito de Carol S. Dweck ........ 62
0  Reflexion fiNal ... 63
e FEjercicio: transforma tus creencias, actitud y motivacion.......... 64
CAPITULOV
LA €INPATIA ..o 67
e Losdos tipos de empatia (cognitivay emocional) ..., 67
e Superarel Miedo: EIPrimer Paso ..., 68
e Lalnteligencia Emocional: Clave para el EXItO..........cccoo..coovvvvvnnn. 68
— Las Emociones Basicas: Comprender para Gestionar..... 69
— Principios clave de la escucha activa..........c.ccccoecviiiennn 73
— Beneficios de la observacion y la escucha activa............ 74
— Claves para un Feedback Efectivo.......c.ccccccviiiiiiiiiinnn, 76
—  Tipos de INterloCUtOres. .....cocviiiiiiiiiie s 77
— ElCompromiso en el Feedback...........ccoovviiiiiiiiiin, 78
—  Percepcidny Realidad.........ccccooiiiiiiiiice 79
— Caracteristicas Generales del Sistema VAK ........cccceeee. 79
— ¢Como aplicar la calibracion? ..., 87
— Lapracticahace al Maestro ... 88
— Comunicacion en la misma frecuencia.........cccooveinnnnn 88

1



® DANIEL FORMOSO VEREZ
EL MARAVILLOSO ARTE DE EJERCER LA ABOGACIA

— Aplicaciones de los Metaprogramas para Abogados .....
— Lasneuronas espejo y la conexion emocional.................
— ElRapport en la comunicacion efectiva ........c.ccccvoveennn
— Pautas para desarrollar el Rapport ..o,
— Ejercicio de construccion de confianza y comunica-

CiON CON €l ClIENtE ...

e Conclusién: empatiza de manera efectiva usando las herra-

mientas de PNL e Inteligencia Emocional ...
CAPITULO VI

INEGOCIAT ..o

e ElMétodo Harvard: Un Enfoque Colaborativo y Racional..........

e Lalnteligencia Emocional en la Negociacion.............ccocvcvvvinnnn,

e Harvard vs. Inteligencia Emocional ...,

e Método de Negociacion de Harvard........c..ooovvviiiiiicniinn,

1. Separar alas personas del problema.........ccccooeriiiiiininan,

2. Centrarse en los intereses, no en las posiciones.............

3. Generar opciones en beneficio MUtUO ...,

4. Basarse en criterios objetivos ...

e (Caso practico basado en el Método Harvard ...,

e Meétodo de negociacion basado en la Inteligencia Emocional..

1. EIPoder del "NO" .

2. EMpatia TACHICA ...

3. Preguntas Calibradas........ccooiiiiiiiiiii

4. Lalmportancia del Punto de AncClaje ........cooevvviiiennnnn,

5. Lo Que Vende Son las EMOCIONES ..o

6. Haz Creer ala Otra Parte Que Tiene el Control ................

e Caso practico basado en el Método de la Inteligencia Emocio-

12

90
92
93
94

95

98

101

101
103
104

105
105
105
106
106

107

110
10
m
12
12
113
113

114



SEGUNDO BLOQUE
LAS TECNICAS DE COMUNICACION

CAPITULO VII
La preparacion corporal (lenguaje verbal y no verbal)
del abOGadO. .o
e FElPoderdelos dos Hemisferios Cerebrales.........ccccoriiinnnan,
e Hemisferio Izquierdo: La Ldgicay el Andlisis Razonado.............
e Hemisferio Derecho: La Creatividad y la Empatia............c.co........
e Desarrollar Ambos Hemisferios: Ejercicios Practicos. ..............
o ELLENGUAJENO VERBAL ..ot
@  Lamirada. ..o
— Aspectos clave del lenguaje no verbal en la mirada........
1. Direccion de laMirada ...
2. Duracion del Contacto Visual. ...,
3. Frecuencia del Parpadeo. .......ccooveviiiiiiiiieiiiiiinn
4. Tamano de las Pupilas. ..o,
5. Intensidad y Enfoque de la Mirada........c.c.cccoovvinnnnn
6. Contexto Cultural. ...
e Importancia de la Mirada en la Profesion de Abogado...............
1. Control del ESPacio. ......ccccvivveiiiiiiiieeecsseee s
2. Reacciony Feedback.......c.ccoviiiiiiii,
3. Seguridad y Control........cccoeivriiiiiiiiiscee e
@ TECNICAS ESPECITICAS ..ot
— Mirada en Situaciones de TeNSION. ......ccocvvviiiiiiinin,
— Mirada en Contextos de Confianza. ..........cccccocvvviiiinnnn
— Pequenos Detalles que Marcan la Diferencia. .......c..........
e Laposturacorporaly10S geStOS ...oiviiiciiiiici
—  Lasmanosy los brazos.........ccccciiiiiiiiii s
— L@ SONIISA. it
o ELLENGUAJEVERBAL. ..ottt

INDICE



® DANIEL FORMOSO VEREZ
EL MARAVILLOSO ARTE DE EJERCER LA ABOGACIA

e La Oratoria Eficaz en la Profesion Legal: Claves para una Co-
MUNICACION EfECtiVa ...

1. La Entonacion: Dar Vida al DiSCUrso. ..........ccocovviiiiinnnn
2. ElIRitmo: Mantener el Interés del PUblico. ...,
3. Las Pausas: El Silencio que Comunica..........ccccocueiriiinnnn.
4. Claridad en el Lenguaje: Simplicidad y Precision. ...........

e FORMAS DE HABLAR EN PUBLICO CON SEGURIDAD Y EFI-
CACIA. e

e Postura VASE. Hablar de pie con autoridad ..o,

e Postura del ESTRADO: hablar sentado con confianza...............

TERCER BLOQUE
LAS HERRAMIENTAS PROCESALES

Aspectos clave que todo abogado debe dominar en el
ejercicio de su profesion.........nens
1) Preparacion del PIeitO ...
2) EntradaenlaSalade Vistas........ccooviiiiiiiiiiiic s
3) Practica de la prueba. INnterrogatorios. ...

4) Exposicion del Alegato Final........ccooiiiiiiiiiiiiii,

Caso practico con el que vamos a trabajar............co.....

CAPITULO VIII
La preparacion del Pleito ...
e LaRelevancia de una Teoria del Caso Bien Definida...................

e Organizacion y Método: Claves para el EXito........c....ccooovvcevvvrennn.
— Preparacion de la Teoria del Caso. ..o
1. Elaboracion de una cronologia de los hechos...........

14

138
138
139
139
140

145
145
146

153

153
154
154
154

155

157

157

160
162
163



INDICE

2. ANAIISIS JUMAICO. ... 163
3. Investigacion y recoleccion de pruebas y eviden-
CHBS. ceititt et 163
4. Evaluacion de la contraparte........ccovvvnniiiiinn, 164
e LADEMANDAY CONTESTACION. .....oovvvireeeieeerconsrecceserecceneere 167
1. Identificar a las partes y revisar la Competencia y Juris-
AICCHION Lt 168
2. Exponer de forma clara y cronolégica los Hechos Rele-
VANTES .ttt 168
3. Fijarlos Fundamentos de Derecho.......ccovviiiiinnnn, 170
4. Redactar el SUPHICO ..o 171
— Caso practico. Redaccion de lademanda................. 172
CAPITULOIX
La entrada en la sala de VISTas ... 177
@  CiNCo automMatiSMOS .....covviiiiiccc 178
— Ejercicio de respiracion diafragmatica antes de entrar
€N 318 i 178
— Entrada en Salatomando conciencia ..o 180
— Alaalturadel estardo, saludar al juez.........c.cccoevvvviiinnan. 181
— Sentarnos, realizar un barrido visual y sacar la docu-
MENTACION .. 182
— Comenzar nuestra actuacCion ........coeoevvivieieeniieee s 183
CAPITULO X
La practica del INterrogatorio .. ..., 185
e Principales tipos de preguntas..........cocviiiciei e 186
e FELINTERROGATORIO DIRECTO....coiiiiieiiiieeiesieie e 188
—  Estudio del Caso......ccoviiiiiiiiii 188
— Verlarelevancia de la declaracion ..., 188
— Versiesprocedenteyalcanzable..........cocooeiiiiinn, 188
— Preparacion del interrogatorio............cccccovcviiiniincincnn, 192
e (Caso practico de interrogatorio direCto........oovviiiiiiiiiin, 194



® DANIEL FORMOSO VEREZ
EL MARAVILLOSO ARTE DE EJERCER LA ABOGACIA

o EL CONTRAINTERROGATORIO ....covvviiviiiiiciicenn

—  Estudio del Caso........ccceviiiiiiiiiiic

— Investigar al testigo y SUMOVIl ..o,

— Verla procedenciay relevancia de la declaracion ..........

—  Preparacion del interrogatorio........cccoovviiiiiiiiiies

e (aso practico contrainterrogatorio. ..o,

o Interrogatorio de Peritos ...

e Interrogatorio de agentes de la autoridad ..o,
CAPITULO XI

El alegato o conclusiones finales........nn.

o Objetivos del alegato.........c.coovciiiiiinciiiiic e

o Partesdelalegato ...

e Preparacion delalegato ...,

—  Fijarel objetivo .

— Buscar argumentos en nuestra Teoria del Caso ..............

— Reducir al maximo los hechos o argumentos...................

— Resumir todos los datos sobre los hechos en una frase

16

@ RecomMeNdaCioNES .....cccvciiiiiicec e

198
198
198
198
202

204
208
208

211

212
212

215
215
215
220
221

225

231

235



Prologo

Lo reconozco, nunca fui un buen estudiante.

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

¢ Como?

Gracias a mi pasion por esta bendita y dificil profesion pues en
Espana las facultades de derecho no forman abogados sino licencia-
dos en derecho.

De mi paso por la Universidad recuerdo una ensefianza total-
mente cognitiva (conocimiento por medio de la percepcion y organos
del cerebro) basada en la comprension, retencion y memorizacion de
derecho sustantivo, doctrina y jurisprudencia, carente por completo
las habilidades que todo buen abogado debe conocery practicar para
ejercer con un minimo de eficacia la profesion.

Porque si bien es cierto que la adquisicion 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 opinion pre-
valezca frente a la de otros companeros, |0 que se logra a través de la
persuasion, el mayor activo que puede tener un abogado.

Consecuencia: al finalizar la carrera de derecho no tenia ni idea
de como afrontar los retos que se me venian encima.
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Todavia recuerdo la exposicion de mi primer alegato en Sala,
hace ya mas de 25 afos y como, mientras leia los numerosos folios
escritos que llevaba preparados, me temblaban las manos y la voz bajo
la piadosa sonrisa de su Seforia.

No descubro nada nuevo si menciono la dificultad existente en
este pais para el inicio en el ejercicio de la abogacia, 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, preparacion del
pleito, exposicion del alegato, practica del interrogatorio o0 empatizar
con clientes, abogados y juez, por poner unos simples ejemplos.

Solo el interés por mejorar y el descubrimiento de magnificos li-
bros de companeros y autores como Julio Garcia Ramirez o Jordi Esta-
lella del Pino (los cuales deberian sustituirse en las Facultades de Dere-
cho por los infumables "tochos" de cuyo nombre no quiero acordarme,
que por desgracia tuve que memorizar) me inicié en el mundo de las
habilidades para el ejercicio de la abogacia.

Desde hace mas de diez anos he profundizado en ellas junto a mi
companero y ahora amigo del alma (Jaime Ferreira Siles, abogado de
Alcala la Real-Jaén), llegando a compartir conocimientos y experien-
cias en la imparticion de cursos de oratoria procesal para el dominio
de habilidades en el ejercicio de la abogacia por diversos puntos de la
geografia 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 nau-
fragos dentro del inmenso océano del conocimiento juridico,
por lo que debemos estar constantemente aprendiendo.

18



PROLOGO

) En tercer lugar, interés (actitud) para salir de la zona co-
moda y poner en practica las técnicas necesarias para el
ejercicio de la abogacia.

Y dominar, asimismo, en materia de Oratoria y Comunicacion,
tres aspectos para ejercer con eficacia la practica de la abogacia:

° El Mensaje. Que decir, como prepararlo.

° La Comunicaciéon. Como exponerlo a traves del lenguaje
verbal y no verbal.

° La Empatia. Como lograr que llegue con la maxima efecti-
vidad al auditorio (cliente, juez), a través de la Inteligencia
Emocional y la Programacion Neurolingtistica (PNL).

Antes de empezar, permitanme advertirles que, en el pais de la
“titulitis”, no soy campeodn de nada. Mi unico meérito (y fortuna) ha sido
lograr descubrir las inmensas ventajas que el mundo de la oratoria y
comunicacion ofrece a cualquier persona.

Y créanme si les digo que cualquiera, CUALQUIERA, puede con-
vertirse en un magnifico 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 profesion de
abogado dispongan de una herramienta que les pueda servir de guia 'y
ayuda.

Algo de lo que yo careci en mis inicios.

Con gque a una sola persona le sea Util, el esfuerzo habra mereci-
do la pena.
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