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SUMARIO:

Capítulo 1

Autoconocimiento y neurociencia del abogado

1. NEUROCIENCIA APLICADA: EL CEREBRO DEL ABOGADO.
1.1. Introducción a la neurociencia para profesionales del Derecho. 1.2. El
sistema nervioso: estructura fundamental. 1.3. Anatomía del cerebro: las
áreas clave para el abogado. 1.4. Las neuronas: la unidad básica de la
comunicación cerebral. 2. EL ABOGADO COMO COACH DE SÍ
MISMO. 2.1.  ¿Qué es el coaching y por qué es relevante para el abogado?
2.2. La escucha activa: la competencia fundamental. 2.3. La motivación y
el apoyo en el ejercicio profesional. 2.4. Tipos de coaching aplicables al abo-
gado. 3. FORTALEZAS DEL CARÁCTER: EL MODELO VIA DE
SELIGMAN. 3.1. Introducción a la psicología positiva. 3.2. Las 24 forta-
lezas del carácter. 3.3. El test VIA Survey: descubre tus fortalezas. 3.4. La
fórmula del cambio profesional. 4. CREENCIAS LIMITANTES EN LA
ABOGACÍA. 4.1.  ¿Qué son las creencias limitantes?  4.2. Las tres creen-
cias limitantes más habituales. 4.3. Cómo identificar tus creencias limi-
tantes. 4.4. Técnica de cuestionamiento de creencias. 5. EJERCICIOS
PRÁCTICOS. 6. CIERRE: LA DECISIÓN QUE MOLDEA LA
CARRERA.

No el más difícil técnicamente. El que te metiste en el cuerpo. El que
se quedó dando vueltas a las dos de la madrugada, no porque no supieras
la norma aplicable, sino porque algo en ti no encontraba el punto de quie-
tud. El que discutiste mentalmente con el juez, con el cliente, contigo
mismo, durante días seguidos. El que te hizo cuestionarte si realmente
servías para esto.

Esa experiencia —tan común que probablemente estás asintiendo
ahora mismo— no tiene nada que ver con tu preparación técnica. Tiene
que ver con tu cerebro. Con cómo está cableado, con qué patrones activa
cuando la presión sube, con qué historias se cuenta sobre ti y sobre lo que
eres capaz de conseguir.
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1.

1.1.

Durante años de carrera te enseñaron a razonar en derecho. Nadie te
enseñó a gestionar el instrumento con el que razonas. Eso cambia en este
capítulo.

NEUROCIENCIA APLICADA: EL CEREBRO DEL
ABOGADO

Viktor Frankl escribió desde un campo de concentración una frase que
lleva décadas resonando en la psicología del cambio: «La última de las
libertades humanas es elegir tu actitud ante cualquier conjunto de cir-
cunstancias». Lo que Frankl descubrió en las condiciones más extremas
tiene una aplicación directa para el abogado que siente que su identidad
profesional está fijada por los años de ejercicio técnico que lleva a sus
espaldas. No lo está. Tu identidad como profesional no la define tu pasado
procesal, sino el sentido que eliges darle a tu carrera a partir de ahora. Si
ese sentido es seguir haciendo lo mismo, el cerebro mantendrá los mis-
mos circuitos. Si el sentido cambia, los circuitos cambian con él.

La neurociencia lo confirma de forma inesperada. Daniel Goleman, en
su investigación sobre inteligencia emocional, cita estudios de neuroima-
gen que muestran que la amígdala cerebral procesa amenazas en seis
milisegundos, antes de que la conciencia intervenga. El abogado que entra
a una reunión con un cliente difícil ya ha tenido una respuesta emocional
completa antes de poder pensar en qué decir. Sin autoconocimiento (sin
saber qué te dispara, qué te bloquea, qué te activa), operas desde reac-
ciones que ni siquiera percibes. Por eso el autoconocimiento es el primer
capítulo de este libro, no por capricho temático, sino porque sin él todo lo
que viene después se construye sobre un cimiento invisible e inestable.

INTRODUCCIÓN A LA NEUROCIENCIA PARA
PROFESIONALES DEL DERECHO

Hay una paradoja en la formación jurídica española que merece ser
nombrada: invertimos años aprendiendo a argumentar con precisión, a
analizar jurisprudencia, a construir estrategias procesales. Pero el órgano
que hace todo eso lo tratamos como una caja negra. Le metemos cafeína
y presión, le exigimos rendimiento sostenido de lunes a sábado, y cuando
falla lo atribuimos al carácter, al estrés o, directamente, a que «esta pro-
fesión es así».

Lo que el Derecho no te enseñó
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La neurociencia lleva décadas desmontando esa narrativa. Lo más
importante que tiene que decirte no es complejo: el cerebro no es estático.
No tienes una capacidad fija que se va gastando con los años. Gracias a la
neuroplasticidad —la capacidad del sistema nervioso de reconfigurarse en
función de la experiencia—, puedes literalmente remodelar cómo piensas,
cómo decides y cómo respondes bajo presión. No es retórica motivacional.
Es biología documentada. Y significa que el abogado que eres hoy no tiene
por qué ser el abogado que seas en tres años.

Donald Hebb lo formuló en 1949 con una frase que se ha convertido
en uno de los principios más citados de la neurociencia: las neuronas que
se disparan juntas se conectan. Lo que esa frase significa para el abogado
es más concreto de lo que parece. Cada vez que respondes con calma a un
cliente difícil en lugar de reaccionar con tensión, las conexiones entre tu
córtex prefrontal y la amígdala se fortalecen físicamente. La próxima vez
que el mismo tipo de situación se presente, la calma será un poco más
accesible y la reactividad un poco menos automática. Es biología pura: la
sinapsis que se activa con frecuencia produce más neurotransmisor, la que
no se usa se debilita. Lo que llamamos carácter es, en gran medida, la
acumulación de estas conexiones reforzadas a lo largo de años de práctica.

Pero la Regla de Hebb funciona en ambas direcciones, y esto es lo que
la mayoría de los libros de desarrollo personal omiten. Si cada vez que
recibes una mala noticia procesal tu respuesta automática es tensión,
rumiación y anticipación catastrófica, ese circuito también se fortalece. La
neurociencia lo llama plasticidad negativa: el cerebro se recablea para mal
con la misma eficiencia con la que se recablea para bien. El abogado que
lleva diez años respondiendo al estrés con más estrés no tiene un pro-
blema de actitud; tiene un circuito neuronal reforzado por diez años de
práctica involuntaria. La buena noticia es que el circuito se puede recons-
truir; la mala es que no se reconstruye con intención, sino con repetición.

La investigación sobre remapeo cortical ha documentado casos donde
el cerebro reasigna funciones de áreas dañadas a áreas sanas, permitiendo
que personas recuperen capacidades que la lesión parecía haber eliminado
definitivamente. Si el cerebro puede reorganizarse después de un daño
estructural, la capacidad de reorganizar patrones de pensamiento y com-
portamiento en un cerebro intacto es, comparativamente, un proceso
mucho más accesible. La frase «el abogado que eres hoy no tiene por qué
ser el abogado que seas en tres años» no es una promesa motivacional,

Capítulo 1. Autoconocimiento y neurociencia del abogado
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1.2.

1.3.

sino una descripción literal de cómo funciona la neuroplasticidad cuando
se le da la dirección correcta y la repetición suficiente.

EL SISTEMA NERVIOSO: ESTRUCTURA FUNDAMENTAL

El sistema nervioso autónomo —el que actúa sin que tú lo decidas—
tiene dos modos de funcionamiento que todo abogado conoce en carne
propia, aunque nunca los haya nombrado así. El sistema nervioso simpá-
tico es el de activación: frecuencia cardíaca elevada, atención focalizada,
adrenalina. Es el que se dispara antes de una vista oral importante, en
mitad de una negociación tensa o cuando lees un requerimiento que no
esperabas. El sistema nervioso parasimpático es el de recuperación:
calma, digestión, consolidación de memoria. Es el que necesitas activar
deliberadamente para que tu cerebro procese lo que ha vivido durante el
día.

La mayoría de los abogados viven instalados en el modo simpático. Lo
llaman dedicación. La fisiología lo llama desgaste acumulado. El sistema
simpático, por diseño, no está pensado para operar de forma continua.
Cuando lo hace, el organismo paga un precio que se acumula de forma
invisible hasta que se vuelve imposible ignorar.

ANATOMÍA DEL CEREBRO: LAS ÁREAS CLAVE PARA EL
ABOGADO

El cerebro humano tiene tres grandes sistemas que trabajan de forma
simultánea y que el abogado necesita entender para gestionar su propio
rendimiento. El córtex prefrontal —la región del pensamiento complejo,
la planificación y la toma de decisiones— es el que usas cuando analizas
jurisprudencia, construyes una estrategia procesal o redactas con preci-
sión. El sistema límbico —y en particular la amígdala— es el que procesa
las amenazas emocionales: lo que hace que reacciones antes de pensar
cuando un cliente te ataca verbalmente, cuando un juez te corta o cuando
recibes una notificación inesperada. Y el hipocampo gestiona la memoria
y el aprendizaje —y es el primero en verse afectado cuando el estrés se
instala como estado permanente—.

Estos tres sistemas no operan de forma secuencial. Operan en paralelo
y en constante tensión. El abogado que entiende esto deja de sorprenderse
cuando reacciona de forma que luego lamenta. Y empieza a diseñar con-
diciones que permitan al córtex prefrontal liderar, en lugar de llegar tarde.
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LAS NEURONAS: LA UNIDAD BÁSICA DE LA
COMUNICACIÓN CEREBRAL

Las neuronas se comunican mediante sinapsis —conexiones que se
fortalecen cuando se activan con frecuencia y se debilitan cuando no se
usan—. Este es el mecanismo físico del aprendizaje y del hábito. Cada vez
que el abogado enfrenta un tipo de situación de una determinada manera,
esa respuesta se vuelve más probable la próxima vez. Para bien y para
mal: la respuesta de calma ante la presión, igual que la respuesta de pánico,
se refuerza con la repetición.

La investigación de Sejnowski en 2015 estimó que el cerebro humano
tiene  capacidad de  almacenamiento de  aproximadamente un  petabyte
—un millón de gigabytes—. No hay abogado en el mundo que haya llenado
esa capacidad. El cuello de botella nunca está en la cantidad de información
que se puede almacenar. Está en los procesos de codificación, consolida-
ción y recuperación —todos ellos entrenables—.

El abogado que entiende su bioquímica puede diseñar pequeñas rutinas
que la protejan: ejercicio físico antes de una vista importante para elevar
dopamina y endorfinas; desconexión real al final del día para activar el para-
simpático; pausas deliberadas entre bloques de trabajo intenso. No es bien-
estar de revista. Es optimización del instrumento con el que ejerces.

EL ABOGADO COMO COACH DE SÍ MISMO

¿QUÉ ES EL COACHING Y POR QUÉ ES RELEVANTE PARA
EL ABOGADO?

El coaching profesional es la disciplina de acompañamiento que trabaja
con el potencial de las personas más que con sus déficits. A diferencia de
la terapia, que trabaja con el pasado para sanar, o de la consultoría, que
aporta soluciones externas, el coaching parte de una premisa radical: la
persona ya tiene dentro la mayoría de los recursos que necesita. La fun-
ción del coach es ayudar a identificarlos, a activarlos y a aplicarlos en el
contexto donde hacen falta.

Para el abogado, esto tiene una implicación directa: puedes ser tu pro-
pio coach. No en el sentido de que no necesites apoyo externo cuando es
pertinente, sino en el sentido de que puedes desarrollar la capacidad de
observarte desde fuera, de hacerte las preguntas que cambian el foco y de
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tomar decisiones desde una perspectiva más amplia que la que permite el
piloto automático del día a día.

LA ESCUCHA ACTIVA: LA COMPETENCIA FUNDAMENTAL

La escucha activa no es esperar pacientemente a que el otro termine
para hablar. Es estar completamente presente en lo que el otro dice,
observar no solo el contenido sino el modo en que lo dice, hacer preguntas
que demuestren comprensión real y reflejar de vuelta lo que se ha enten-
dido para que el otro lo confirme o corrija.

Cuando un cliente habla y el abogado está construyendo mentalmente
la estrategia procesal mientras él describe los hechos, se pierde informa-
ción. No la información jurídicamente relevante —esa la detecta el abo-
gado de forma automática—. Se pierde la capa humana: el miedo real que
hay detrás del litigio, la necesidad que no ha formulado, el contexto que
cambiaría el enfoque si se conociera. Con esa pérdida, a veces, se pierde
la confianza del cliente mucho antes de que el procedimiento tenga ocasión
de fallar. La escucha activa se entrena. No es un rasgo de personalidad
reservado a los naturalmente empáticos. Es una habilidad con técnica, con
práctica y con retorno medible.

LA MOTIVACIÓN Y EL APOYO EN EL EJERCICIO
PROFESIONAL

La motivación sostenida en el ejercicio del derecho —no la energía de
los primeros años, que llega sola, sino la que permanece cuando la profe-
sión ya ha mostrado sus sombras— no es un estado que se tiene o no se
tiene. Es un estado que se cultiva deliberadamente. El coach de sí mismo
aprende a reconocer qué tipo de trabajo le recarga y qué tipo lo drena, qué
relaciones profesionales le aportan energía y cuáles se la consumen, y qué
circunstancias le permiten rendir a su nivel real frente a cuáles lo reducen.

Esta capacidad de observación no es introspección abstracta. Es
información estratégica que permite diseñar la carrera y el despacho de
forma que el rendimiento sostenido sea posible —no como excepción de
los días buenos, sino como resultado consistente de condiciones bien
diseñadas—.

Lo que el Derecho no te enseñó
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TIPOS DE COACHING APLICABLES AL ABOGADO

El coaching individual trabaja uno a uno con el abogado, explorando
bloqueos, objetivos y recursos personales. El coaching de equipos trabaja
la dinámica del despacho: cómo se comunican los socios, cómo se delega,
cómo se gestionan los conflictos internos. Y el autocoaching —la versión
que este manual desarrolla— trabaja con las herramientas y metodologías
del coaching para que el propio abogado las aplique sobre sí mismo de
forma autónoma.

No son mutuamente excluyentes. El autocoaching no sustituye al
acompañamiento externo cuando las circunstancias lo requieren. Pero sí
permite al abogado avanzar de forma continua sin necesitar un coach pre-
sente en cada momento de reflexión o decisión.

FORTALEZAS DEL CARÁCTER: EL MODELO VIA DE
SELIGMAN

INTRODUCCIÓN A LA PSICOLOGÍA POSITIVA

Martin Seligman, uno de los fundadores de la psicología positiva, pasó
la primera mitad de su carrera estudiando la depresión y la segunda mitad
estudiando algo que consideró más urgente: por qué algunas personas
florecen. La respuesta, después de décadas de investigación transcultural,
fue más concreta de lo que esperaba. Las personas que viven con mayor
bienestar y rendimiento sostenido no son las que han corregido más debi-
lidades. Son las que han identificado sus fortalezas de carácter y han cons-
truido su vida —y su trabajo— en torno a ellas.

Esta inversión de foco —de los déficits a los recursos— no es un opti-
mismo ingenuo. Es la base empírica de un modelo de desarrollo profesio-
nal que funciona: el abogado que construye desde sus fortalezas rinde más,
se agota menos y experimenta más satisfacción en el proceso.

LAS 24 FORTALEZAS DEL CARÁCTER

Junto a Christopher Peterson, Seligman catalogó 24 fortalezas del
carácter presentes en todas las culturas estudiadas, organizadas en seis
virtudes. La sabiduría y conocimiento agrupa la creatividad, la curiosidad,
el pensamiento crítico, el amor por el aprendizaje y la perspectiva. El
coraje incluye la valentía, la perseverancia, la honestidad y la vitalidad. La
humanidad comprende la capacidad de amar, la amabilidad y la inteligencia
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social. La justicia abarca el trabajo en equipo, la equidad y el liderazgo. La
templanza incluye el perdón, la modestia, la prudencia y el autocontrol. Y
la trascendencia comprende la apreciación de la belleza, la gratitud, la
esperanza, el humor y la espiritualidad.

Cada persona tiene las 24 fortalezas en distintos grados. Las cinco que
más te definen —las que usas de forma natural, sin esfuerzo y con satis-
facción intrínseca— son lo que Seligman llama tus fortalezas signatura.
Para el abogado, este mapa tiene una aplicación directa: un profesional
cuya fortaleza signatura es la perseverancia va a gestionar procedimientos
largos de forma que un colega con distinto perfil no podrá replicar sin
agotarse. Quien tiene la curiosidad como fortaleza dominante va a inves-
tigar cada caso con una profundidad que le genera ventaja diferencial.
Quien tiene alta inteligencia social va a construir relaciones con clientes
que se convierten en fuente de referidos durante años.

EL TEST VIA SURVEY: DESCUBRE TUS FORTALEZAS

El Test VIA Survey —disponible de forma gratuita en viacharacter.org,
en español, quince minutos— es el instrumento científico más sólido para
identificar las fortalezas propias. Los resultados ofrecen una clasificación
de las 24 fortalezas de mayor a menor. No hay que hacerlo como quien
rellena un cuestionario de revista: hay que hacerlo como quien va a usar
ese mapa para tomar decisiones profesionales en los próximos años.

LA FÓRMULA DEL CAMBIO PROFESIONAL

Robert Dilts, uno de los desarrolladores más rigurosos de la PNL apli-
cada, formuló una ecuación que el abogado puede usar como brújula de
transformación: Estado Presente + Recursos = Estado Deseado. La fór-
mula parece simple, pero su potencia está en lo que revela cuando se aplica
con honestidad. Tu estado presente no es un «abogado mediocre»; es un
profesional con años de experiencia técnica, relaciones construidas, cono-
cimiento de mercado y una reputación que ya existe. Tus recursos no son
los que te faltan; son los que ya tienes y probablemente infravaloras:
capacidad analítica entrenada durante años, red de contactos profesiona-
les, credibilidad ante los tribunales, conocimiento profundo de tu área. Tu
estado deseado no es otro abogado diferente; es el mismo profesional
ejerciendo desde un marco más amplio que incluye todo lo técnico más la
dimensión estratégica y relacional que este libro desarrolla.

Lo que el Derecho no te enseñó
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El ejercicio es directo y puede hacerse en quince minutos: escribe en
una frase tu estado profesional actual tal como lo percibes hoy. Después,
lista cinco recursos que ya posees (no los que necesitas adquirir, los que
ya tienes). Finalmente, describe en una frase tu estado deseado como
profesional. Si la distancia entre el estado presente y el deseado te parece
enorme, mira los recursos: probablemente estés subestimando lo que ya
llevas contigo. La neuroplasticidad que acabamos de ver confirma que el
puente entre ambos estados no se construye con deseo, sino con repeti-
ción deliberada, y los recursos que ya posees son las herramientas para
esa repetición.

La conexión entre las fortalezas signatura y la neurociencia es directa.
Cuando el abogado ejerce desde sus fortalezas principales, el cerebro
libera dopamina de forma natural porque la actividad está alineada con los
circuitos de recompensa que se han ido construyendo a lo largo de la vida.
El profesional cuya fortaleza dominante es la curiosidad experimenta un
incremento real de dopamina cuando investiga un caso complejo. El que
tiene la perseverancia como rasgo central genera dopamina sostenida
durante procedimientos largos que a otros les agotan. Esto explica por
qué el abogado que trabaja desde sus fortalezas rinde más y se agota
menos: no es solo psicología, sino bioquímica. Ejercer en contra de las
propias fortalezas requiere un esfuerzo adicional que consume recursos
neurológicos que podrían estar disponibles para el trabajo de mayor valor.

Cuando tengas los resultados, el ejercicio más útil no es leer la lista.
Es escribir, para cada una de tus cinco fortalezas principales, una res-
puesta concreta a esta pregunta: ¿en qué situación profesional de los últi-
mos tres meses usé esta fortaleza, y qué resultado produjo? Ese ejercicio
de retrospectiva convierte el test en algo útil en lugar de en un dato más
que olvidar.

CREENCIAS LIMITANTES EN LA ABOGACÍA

¿QUÉ SON LAS CREENCIAS LIMITANTES?

Una creencia limitante no es un pensamiento negativo ocasional. Es
una convicción profunda, a menudo inconsciente, que funciona como un
filtro sobre la realidad. Determina qué ves, qué evitas, qué te permites
pedir y qué cobras. Y en la abogacía aparece con una regularidad inquie-
tante en profesionales técnicamente brillantes cuyo potencial está siendo
frenado por algo que no es competencia técnica.
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Las creencias limitantes se instalaron en algún momento —en la
infancia, en las primeras experiencias profesionales, en un fracaso que
dejó huella— y llevan funcionando desde entonces como programas auto-
máticos. El problema no es que existan. El problema es que la mayoría de
los abogados nunca las han nombrado, y lo que no se nombra no se puede
gestionar.

LAS TRES CREENCIAS LIMITANTES MÁS HABITUALES

La primera es el síndrome del impostor: la convicción de que los pro-
pios logros son inmerecidos, de que el éxito ha sido producto de la suerte
o de las circunstancias, y de que tarde o temprano alguien va a descubrirlo.
Se manifiesta como una preparación excesiva que nunca termina de ser
suficiente, como una dificultad para cobrar lo que realmente vale el trabajo,
y como una tendencia a compararse con colegas a los que se percibe como
más competentes sin datos objetivos que lo justifiquen. El abogado con
síndrome del impostor suele ser técnicamente brillante. Precisamente
por eso la creencia resulta tan difícil de detectar desde fuera.

La segunda es la creencia de inferioridad: sentir que se ocupa un lugar
que no corresponde del todo, que se tiene menos derecho a hablar que los
demás, que la propia experiencia vale menos de lo que muestran los años.
Esta creencia se traduce en negociaciones donde se cede antes de tiempo,
en relaciones con clientes donde se aceptan condiciones que no se acep-
tarían desde una posición de igualdad, y en una tendencia a subestimar
sistemáticamente el propio conocimiento.

La tercera es la creencia de inmerecimiento: la idea, nunca formulada
tan claramente, de que no se merece el éxito. No como concepto abstracto,
sino en su expresión concreta —el abogado que sabotea una oportunidad
de crecimiento justo cuando está a su alcance, que cobra por debajo de su
valor real aunque sepa perfectamente qué debería cobrar, que se siente
culpable cuando las cosas van bien durante demasiado tiempo—.

CÓMO IDENTIFICAR TUS CREENCIAS LIMITANTES

El patrón de evitación es la huella de la creencia limitante. Cuando un
abogado evita de forma sistemática un tipo de cliente, una conversación
sobre honorarios, un paso en el crecimiento de su despacho —sin una
razón objetiva que lo justifique— hay una creencia operando detrás. No
hace falta buscarla con análisis psicológico profundo. Basta con observar
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los patrones de comportamiento repetidos y preguntarse: ¿qué tendría
que creer para comportarme así?

La observación honesta de los propios patrones revela más sobre las
creencias reales que cualquier introspección abstracta. El comporta-
miento es el mapa. Las creencias son el territorio.

TÉCNICA DE CUESTIONAMIENTO DE CREENCIAS

Una vez identificada la creencia, el proceso de cuestionamiento sigue
tres movimientos. Primero: nombrarla con precisión, en primera persona
—«creo que no merezco ese tipo de cliente», «creo que si subo los precios
me quedaré sin trabajo»—. Segundo: buscar activamente al menos tres
evidencias concretas que la contradigan en el propio entorno —no en abs-
tracto, sino en la realidad del mercado y de los colegas conocidos—. Ter-
cero: formular la creencia alternativa como afirmación de comportamiento
concreto —no solo «creo que merezco clientes de mayor nivel» sino «de
ahora en adelante, voy a presentar mi tarifa sin pedir disculpas»—.

El cuestionamiento no produce el cambio de creencia en un
momento. Produce una grieta en la certeza que permite que la evidencia
contraria empiece a entrar. Y con la acción repetida desde la nueva
creencia —actuando antes de sentirla completamente— la grieta se
amplía hasta que la creencia antigua pierde su fuerza operativa.

EJERCICIOS PRÁCTICOS

El Test VIA Survey es el primer ejercicio de este capítulo, y el más
importante para llevarte una conclusión accionable desde el primer día.
Entra en viacharacter.org, complétalo en español con honestidad —evi-
tando las respuestas neutras, que son la forma de no contestar— y cuando
tengas los resultados, escribe para cada una de tus cinco fortalezas prin-
cipales una situación profesional reciente donde la usaste y el resultado
que produjo. Ese ejercicio de retrospectiva activa el mapa, que de otra
forma es solo una lista.

El diario de fortalezas es el segundo ejercicio, y se hace durante dos
semanas. Cada noche, cinco minutos, tres preguntas en papel o en el telé-
fono: ¿en qué momento de hoy usé una de mis fortalezas principales?,
¿cómo me sentí al hacerlo?, ¿hubo alguna situación donde podría haberla
aplicado y no lo hice? La investigación en psicología positiva muestra que

Capítulo 1. Autoconocimiento y neurociencia del abogado
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Te enseñaron a interpretar normas, construir argumentos, 
estudiar jurisprudencia y defender posiciones. Te prepa-

raron para conocer el Derecho.

Pero nadie te enseñó qué ocurre dentro de ti cuando un juez 
te corta, un cliente cuestiona tu criterio, una negociación se 
tuerce o un asunto sigue dando vueltas en tu cabeza a las 
dos de la madrugada.

Y eso también forma parte de ejercer.

Lo que el Derecho no te enseñó parte de una idea tan 
sencilla como incómoda: la calidad de un abogado no depen-

de únicamente de cuánto sabe, sino también de cómo piensa, cómo reacciona bajo 
presión, qué emociones condicionan sus decisiones y desde qué estado afronta 
cada conversación, cada conflicto y cada momento difícil de su carrera.

Luis López de Castro Alonso traslada al ejercicio real de la abogacía herramientas 
procedentes de la neurociencia, el coaching profesional y la psicología positiva 
para abordar cuestiones que rara vez forman parte de la formación jurídica: la 
gestión emocional, la atención y la memoria, las creencias limitantes, la comuni-
cación, la relación con el cliente, el estrés, el liderazgo, el propósito profesional y 
el equilibrio entre rendimiento y bienestar.

No es un libro para aprender más Derecho.

Es un libro para entender mejor al profesional que tiene que ejercerlo.

Porque puedes dominar la técnica y, sin embargo, tomar decisiones desde el 
miedo, trabajar desde el agotamiento o vivir atrapado en patrones que nunca te 
has detenido a cuestionar.

La pregunta que atraviesa estas páginas es, por eso, profundamente personal:

¿Desde dónde ejerces?

Este libro no promete una profesión sin presión. La abogacía nunca será eso.

Propone algo mucho más valioso: aprender a reconocer lo que ocurre dentro de 
ti para que, cuando la presión llegue, no sea ella quien decida por ti.
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