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EL ARTE DE LA NEGOCIACION
EN EL SECTOR JURIDICO |
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En muchas ocasiones los conflictos que llegan al abogado tienen un prondstico
judicial incierto. En otras, el procedimiento no permite una respuesta adecuada al
conflicto planteado. Y en todas, incluso durante el procedimiento judicial en
marcha y en cualquier ambito en el que se encuentre, el abogado tiene que

negociar: con el cliente, con el abogado contrario, etc.

Es por ello que saber negociar es una herramienta fundamental para poder
prestar un servicio de calidad y poder dar satisfaccion a los intereses de nuestros

clientes.

Conflictos entre socios, divisiones de herencias, cuestiones de familia, temas
laborales, son ejemplos de situaciones a las que los abogados nos enfrentamos a

diario y que nos exigen negociar.

¢Pero sabemos realmente cdmo hacerlo?

Este curso pretende ensenar herramientas y estrategias de negociacion y
comunicacién que permitiran gestionar el asunto en beneficio de los clientes,
integrando la negociacion profesional como valor afiadido en la oferta de servicios

que ofrecemos a nuestros clientes.

ASIER LOPEZ DE GERENO

Gestor de conflictos. Asesor. Coach. Mediador. Facilitador de la Comunicacion. Dinamizador.

Consultor-formador.



COMPETENCIAS que adquiriran los asistentes:

METODOLOGIA:

Identificar nuestro estilo de negociacion y sus fortalezas y
debilidades.

Preparar y conducir negociaciones en forma profesional,
mejorando significativamente la calidad y cantidad de acuerdos,
utilizando la metodologia Harvard y técnicas especificas de
comunicacion y persuasion.

Mejorar nuestro poder de negociacion en situaciones dificiles.
Comunicar y generar confianza en entornos hostiles.
Diagnosticar conflictos: Identificar qué casos y clientes son los
adecuados la para negociacion.

Integrar el servicio de negociacion con el asesoramiento juridico y
la intervencién en juicios.

= Adquirir herramientas para una comunicacion empatica y
efectiva.

PRACTICAS

MATERIAL

Los participantes aprenderan a negociar con una perspectiva
estratégica. A partir del momento que comiencen a aplicar el método
y las técnicas ensefiadas, deberan percibir inmediatamente una

mejora sustancial en sus habilidades negociadoras.

Los conceptos tedricos, presentados en forma clara vy
esquematizada, seran ilustrados con el estudio y simulacién de casos
practicos que permiten hacer la conexidén de esos conceptos con
situaciones del mundo real que los abogados deben enfrentar a

diario.

Se realizaran ejercicios de identificacion de intereses, preparacion de
planillas de negociacién y negociacién de casos en ambitos de material

civil, mercantil y/o laboral.

Los asistentes recibiran el siguiente material:

= Manual de Negociacion.

= Guia para preparar negociaciones en forma profesional.

= Diversos articulos sobre negociacién y gestion de conflictos.
= Test de estilos de negociacion.

FECHAS Y HORARIOS

= Jueves 15 de junio — De 15.00 a 20.00 h

= Viernes 16 de junio — De 9.00 a 14.00 h



CONTENIDOS:

1. Reflexiones acerca de un servicio profesional de

negociacion como oportunidad de negocio:
a. Ambito de aplicacion de la negociacion en el sector juridico.
b. El ejemplo de Freshfields.

2. Qué es negociar profesionalmente:

a. “Pero si yo ya sé negociar’: Lo que los abogados no
sabemos que no sabemos.

b. Diferencias entre la negociacién tradicional y la profesional.
3. Modelos de negociacion:
a. Negociacion distributiva vs. Negociacion colaborativa.

b. El método de la Universidad de Harvard.

. Preparar una negociacion:

a. Fase 1: Analizar un conflicto. Diagnosticar su potencial de

negociabilidad.

b. Fase 2: (Re)generar comunicacion y confianza.

c. Fase 3: Elaborar propuestas de acuerdo y planificar su

fundamentacion e intercambio.

5. Obstaculos:
a. Problemas habituales.
b. Los trucos sucios.
6. Negociacion por especialidad:

a. Particularidades de las negociaciones en temas mercantiles,

laborales y familiares.

7. Negociar para clientes:

a. Cuando y cémo ofrecer el servicio de negociacion a un cliente.
b. Desafios de negociar para y con los clientes.

c. Consideraciones acerca de los honorarios de negociacion.

Lugar llustre Colegio de la Abogacia de Bizkaia
Rampas de Uribitarte 3 — 32 planta. Sala azul

Derechos de inscripcion:

Colegiadas/os ICABizkaia 120,00 €
Colegiadas/os ICAAlava 120,00 €

ICAGipuzkoa 120,00 €

Inscripcion:

Tel. 94 435 62 07 epj@icabizkaia.eus



https://extranet.icasv-bilbao.com/Asp/modulos/MostrarCurso.aspx?idKey=918
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CURSO AVANZADO:

EL ARTE DE LA NEGOCIACION

EN EL SECTOR JURIDICO I

Una vez que somos capaces de conocer las posibilidades que nos confieren
Basado en el método Harvard las herramientas fundamentales de la negociacion de cara a satisfacer los
intereses y preocupaciones de nuestros clientes, nos queda por delante

ampliar y manejar los recursos inherentes a los mismos.

Los profesionales de la abogacia nos encontramos continuamente

negociando en circunstancias muy diversas y en contextos muy diferentes:

caracteristicas de los asuntos, compareros que representan a la otra parte,

perfiles de clientes, asuntos derivados de otros compafieros, etc.
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Mediante este curso vamos a profundizar e identificar las estrategias de
negociacion y comunicacion mas eficaces para cada situacion, de manera
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que nos aporte un bagaje profesional de gran valor que podemos poner en

accion al servicio de nuestros clientes y despachos.

ASIER LOPEZ DE GERENO

Gestor de conflictos. Asesor. Coach. Mediador. Facilitador de la Comunicacién. Dinamizador.

Consultor-formador.




COMPETENCIAS que adquiriran los asistentes:

METODOLOGIA:

Analizar y disenar el plan de negociacién en forma profesional,
mejorando significativamente la calidad y cantidad de acuerdos,
utilizando la metodologia Harvard y técnicas especificas de
comunicacion y persuasion.

Asimilar estrategias para superar los obstaculos que aparecen
habitualmente en las negociaciones.

Pulir las herramientas para comunicar y genera confianza en
entornos hostiles.

Comunicar y generar confianza en entornos hostiles.

Los participantes aprenderan a negociar con una perspectiva
estratégica. A partir de la practica entre ellos y compartiendo las
inquietudes que surjan derivadas de dicha experiencia,
inmediatamente percibiran una mejora sustancial en sus habilidades

negociadoras.

Los conceptos tedricos, presentados en forma clara vy
esquematizada, seran ilustrados con el estudio y simulacion de
casos practicos que permiten hacer la conexién de esos conceptos

con situaciones del mundo real que los abogados deben enfrentar

= Comprender la psicologia del conflicto y sus puntos clave. a diario.
= Aprender a asesorar a terceros en asuntos que requieren de una
negociacion profesional.
MATERIAL

= Conocer y manejar herramientas para una comunicacion

empatica y efectiva.
Los asistentes recibiran el siguiente material:

= Manual de Negociacion.

= Guia para preparar negociaciones en forma profesional.

= Diversos articulos sobre negociacion y gestion de conflictos.
= Test de estilos de negociacion.

PRACTICAS

Durante las sesiones se realizaran in situ ejercicios de identificacion de

FECHAS Y HORARIOS

intereses, preparacion de planillas de negociacion y negociacién de

casos en ambitos de material civil, mercantil y/o laboral.
= Jueves 29 de junio — De 15.00 a 20.00 h
= Viernes 30 de junio — De 9.00 a 14.00 h



CONTENIDOS:

1. Reflexiones acerca del alcance que enmarca la negociacién 4. Preparacion y anticipacion para los obstaculos en la negociacion:
profesional:
a. Reconocer fortalezas y debilidades propias.
a. Diferentes ambitos de aplicacion de la negociacion en el sector b. Reconocer fortalezas y debilidades de la otra parte.
juridico.
b. Casuisticas. 5. La psicologia del conflicto:

a. Comprension y mirada ampliada.
2. Anadlisis y disefio del plan de negociacion. Estrategias para ) )
b. Los intereses como punto de referencia.

cada fase:

a. Fase 1: Analizar un conflicto. Diagnosticar su potencia de 6. Asesorar a terceros:

negociabilidad. . . g .
a. Facilitar y guiar en el analisis del conflicto.

b. Fase 2: (Re)genera comunicacién y confianza. L . L
b. Disefar objetivos y plan de negociacion.
c. Fase 3: Elaborar propuestas de acuerdo y planificar su L o
c. Supervision y siguientes pasos.
fundamentacion e intercambio.

3. Estrategias para superar los obstaculos habituales en el

proceso de negociacion:

a. Las reacciones naturales. Lugar llustre Colegio de la Abogacia de Bizkaia

L. . L. . . R de Uribitarte 3 — 32 planta. Sal |
b. Deteccion y aplicacion de estrategias efectivas. SUEER E U PRI el
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