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Soy Licenciada en Periodismo y Derecho. Doctora en Derecho
Procesal Civil. Trabajo como abogada ejerciente especializada en
Derecho de Familia, con despacho en Madrid y Zaragoza.

También soy profesora en varios Masters de Acceso a la
Abogacia, entre ellos, del Icam, y Vocal de la Agrupacion de
Jovenes Abogados de Madrid, y codirectora del curso especialista
en Derecho de Familia del Centro de Estudios Garrigues.

El curso esta disefado para profesionales del Derecho que
buscan fortalecer sus competencias en negociacion aplicada al
ambito juridico. En una sesion dinamica de una hora y media, se
abordaran estrategias y técnicas esenciales para mejorar los
resultados en todo tipo de procesos legales.

Nos centraremos en aplicar el método Harvard en negociaciones
con clientes y compafieros, a conocer y desarrollar su mejor
BATNA, y a enfrentarse a situaciones dificiles empleando tacticas
como el jiu-jitsu de la negociacion.



También se exploraran los perfiles negociadores personales, los
tipos de negociacion (integradora y distributiva) y las fases clave
del proceso negociador.

Esta ponencia incluye herramientas de comunicacion efectiva,
escucha activa, y gestion emocional, esenciales para construir
acuerdos solidos y mantener relaciones profesionales positivas.
Ideal para abogados que buscan negociar con confianza,
creatividad y eficiencia.

TEMARIO Y OBJETIVOS /1 HORA'Y MEDIA APROX, CON
PREGUNTAS INCLUIDAS)

1. Aprender las peculiaridades de la negociacién
dependiendo del tipo de proceso que estemos tramitando.

2. El método Harvard: el método ESTRELLA: Coémo aplicarlo
en la negociacidn entre abogados/clientes.

3. Técnicas para desarrollar el mejor BATNA
4, El jiu-jitsu de la negociacion
5. Las situaciones dificiles: Cdmo salir de un bloqueo.

Enfrentarse a las tacticas duras.
6. Conocer cual es nuestro perfil negociador: Autoevaluarnos

7. Tipos de Negociacion: Negociacion Integradora y
Distributiva. Posicionamiento blando o duro

8. El proceso negociador; Fases y cdmo llevarlas a cabo

9. Herramientas comunicativas. Comunicacion directa e
indirecta. éQué es la escucha activa?



10. Métodos para promover la creatividad
11. Como realizar un cierre de negociacion eficiente.

12. La gestion de las emociones



