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La práctica de la abogacía ha evolucionado sig-
nificativamente en las últimas décadas. En un 

entorno cada vez más competitivo y globalizado, 
los abogados modernos debemos contar con un 
conjunto diverso de habilidades para sobresalir en 
nuestra profesión. Este libro, «La Nueva Abogacía, 

Guía de Habilidades para Liderar, Convencer y Triunfar», nace de la necesidad 
de integrar las habilidades blandas, como la inteligencia emocional, la comu-
nicación efectiva, la resolución de conflictos y la gestión del tiempo, en el 
arsenal de competencias de los abogados.

A lo largo de los capítulos, exploramos cómo estas habilidades, a menudo 
consideradas secundarias, son en realidad fundamentales para el éxito profe-
sional y personal en la abogacía. Presentaremos teorías, estrategias prácticas 
y ejemplos reales que os ayudarán a los abogados y abogadas a desarrollar 
y perfeccionar estas competencias esenciales, nada de blandas. Cada capítulo 
está diseñado para proporcionar herramientas prácticas que pueden aplicarse 
de inmediato en la práctica diaria, contribuyendo a un ejercicio profesional 
más eficiente, ético y satisfactorio.

En este sentido, no podemos ignorar el impacto creciente de las redes sociales 
en el mundo profesional. El capítulo final extra se dedica a explorar el uso 
estratégico y eficaz de las redes sociales en la abogacía. Desde la construcción 
de una presencia profesional hasta la gestión de la reputación online, este 
capítulo proporciona una guía completa para aprovechar al máximo estas 
plataformas digitales.

Este libro está dirigido tanto a abogados en ejercicio, jóvenes, mayores, jóvenes 
con experiencia y mayores inexpertos, con despacho sin despacho, trabajando 
en uno grande, como lobo solitario, para todos y todas, así como a estu-
diantes y «estudiantes» de derecho, de un grado, de dos, de la conjunta, de 
la «disjunta», de la acumulada, …de la que sea que hayas elegido, que desean 
prepararse para los desafíos del futuro y del presente ya. Mi esperanza y deseo 
es que los lectores y lectoras encontréis en estas páginas una guía útil e inspiradora que 
os ayude a crecer y destacar en vuestra carrera legal, jurídica y vivencial. Ánimo y 
nos vemos en el camino. Si me veis, nos saludamos y nos tomamos ese café.




