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1. COMPETENCIAS Y RESULTADOS DE APRENDIZAJE
1.1. Competencias

Competencias generales:

CG1.- ElI alumno debe adquirir conocimientos actualizados sobre los distintos
aspectos de la practica juridica.

CG10.- El alumno debe ser capaz de aportar valor mediante sus conocimientos y
habilidades de practica juridica.

Competencias especificas:

CE1l.- Conocer y saber aplicar procedimientos de determinacion, facturacion vy

liquidacion de honorarios y gastos asociados a la actividad profesional

CE2.- Conocer y saber aplicar en la practica el entorno organizativo, de gestion y
comercial de la

profesion de abogado, asi como su marco juridico asociativo, fiscal, laboral y de
proteccidn de datos de caracter personal.

CE3.- Conocer, saber organizar y planificar los recursos individuales para el ejercicio
en sus distintas modalidades organizativas de la profesién de abogado.

2. CONTENIDOS

2.1. Requisitos previos
Ninguno

2.2. Descripcion de los contenidos

Esta asignatura repasa con enfoque esencialmente practico las principales maneras de
organizar la actividad profesional, el contexto legal de las sociedades profesionales y las
distintas areas o departamentos de cualquier firma legal. Se establecen también en la
asignatura los criterios basicos de facturacion y determinacion de honorarios, asi como
los procedimientos asociados a su cobro e impugnacion.



2.3. Contenido detallado

Tema 1:

Entorno organizativo
Presentacion
Organizacion del despacho |
Organizacion del despacho Il
Ejercicio individual de la abogacia
Despacho colectivo
Formas asociativas del ejercicio de la profesion |
Formas asociativas del ejercicio de la profesion Il
Formas asociativas del ejercicio de la profesion Il
Formas asociativas del ejercicio de la profesion IV

10. Sociedades profesionales |

11. Sociedades profesionales Il

12. Sociedades profesionales Il

13. Sociedades profesionales IV

14. Sociedades profesionales V

15. Sociedades profesionales VI

16. Relacion laboral del Abogado con el despacho profesional |
17. Relacion laboral del Abogado con el despacho profesional |l
18. Relacién laboral del Abogado con el despacho profesional il
19. Relacién laboral del Abogado con el despacho profesional IV
20. Relacién laboral del Abogado con el despacho profesional V
21. Relacién laboral del Abogado con el despacho profesional VI
22. Contrato de trabajo |

23. Contrato de trabajo Il

24. Organizacion del trabajo y régimen de prestacion de la actividad laboral |
25. Organizacion del trabajo y régimen de prestacion de la actividad laboral Il
26. Tiempo de trabajo

27. Derechos y deberes derivados del contrato de trabajo

28. Vicisitudes de la relacion laboral especial |

29. Vicisitudes de la relacion laboral especial Il

30. Régimen disciplinario y procedimiento sancionador

31. Estrategia del despacho |

32. Estrategia del despacho Il

33. Estrategia del despacho llI

Tema 2:

Honorarios

Presentacion

Honorarios |

Honorarios Il

Honorarios I

Hoja de encargo |

Hoja de encargo I

Reclamacion e impugnacion de honorarios |
Reclamacion e impugnacion de honorarios Il
Reclamacion e impugnacion de honorarios 1l

. Pacto de cuota litis

. Costas procesales |

. Costas procesales I

. Sistema de imposicion de costas procesales |
. Sistema de imposicion de costas procesales Il
. Costas en los recursos

. Tasacion de costas |




17. Tasacion de costas I

18. Costas en el proceso de ejecucion

19. Costas en las medidas cautelares

20. Costas en el proceso penal

21. Costas en la jurisdiccion contencioso-administrativa y social
22. Derecho de asistencia juridica gratuita |

23. Derecho de asistencia juridica gratuita Il

24. Normativa basica del derecho a la asistencia juridica gratuita
25. Contenido del derecho a la asistencia juridica gratuita

26. ¢ Quiénes pueden solicitar la asistencia juridica gratuita? |
27. ¢ Quiénes pueden solicitar la asistencia juridica gratuita? Il
28. Asistencia juridica gratuita a ciudadanos privados de libertad
29. Procedimiento

Tema 3: Marketing en despachos
1. Presentacion
2. Introduccion |
3. Introduccion Il
4. Expectativas y percepcion de los clientes |
5. Expectativas y percepcion de los clientes |l
6. Formas de administrar las expectativas de los clientes
7. Modelos para determinar la calidad del servicio |
8. Modelos para determinar la calidad del servicio Il
9. Modelos para determinar la calidad del servicio Ill
10. Calidad aplicada a la gestién del despacho
11. Estrategia de marketing para el despacho
12. Marketing relacional
13. CRM
14. Posicionamiento Web y marketing digital
15. Actividades a realizar en una campafia de marketing directo |
16. Actividades a realizar en una campafa de marketing directo Il
17. Publicidad en medios de comunicacion
18. Claves para colocar al cliente en el centro de la estrategia

2.4. Actividades Formativas
2.4.1. Actividades formativas en modalidad presencial:

Docencia _tedrico-practica: Clases practico-tedricas en las que se explicaran los
fundamentos de la asignatura, mediante el método del caso, las notas técnicas, talleres
especificos y la exposicion y discusibn de aspectos concretos. (Horas: 6,
Presencialidad: 100%)

Clase magistral y fundamentos teéricos: 3 horas 12%

Explicacion técnica para la resolucion de casos: 1,5 horas 6%

Tutoria: 1,5 horas 6%

Trabajo personal y en equipo: Trabajos del alumno de forma individual o colectiva, que
se presentaran en clase, y que ayudaran al alumno a aplicar los métodos y técnicas
desarrollados en la asignatura. (Horas: 19, Presencialidad: 0%)

Trabajo individual o en grupo del estudiante: 13 horas 52%

Puesta en comun de resultados y procedimientos: 4,5 horas 18%

Evaluacion: 1,5 horas 6%

2.4.2. Actividades formativas modalidad a distancia:



Docencia tedrico-practica: Los contenidos didacticos de la asignatura son posicionados
en el Campus Virtual Avanzado, en el apartado de “Itinerarios formativos”. Estos
contenidos se ilustran con animaciones, videos y graficos que hacen mas amena su
lectura y su estudio por los alumnos. En el apartado “Documentacién” se integran los
mismos textos, pero sin animaciones, para que los alumnos puedan imprimirlos, si asi
lo desean. Esto se completa con Tutorias con el profesor y por videoconferencia, en las
horas y fechas establecidas. Incluye el aprendizaje basado en el método del caso, y en
las notas técnicas. La discusion de aspectos especificos de dichos casos se lleva a cabo
en el apartado de “Foros”, en el que los alumnos debaten sobre estos casos, asi como
aquellos temas relacionados que el profesor crea conveniente plantearles. La
exposicion, individualizada o en grupo, la presentan los alumnos a través del Buzén
de Tareas y/o por videoconferencia. Cada asignatura cuenta con su propio espacio
en el Campus Virtual, que permite compartir documentacion e imagenes, y mantener
debates por videoconferencia en tiempo real. (Horas: 6, Presencialidad: 0%)

Clase magistral y fundamentos teéricos: 3 horas 12%
Explicacion técnica para la resolucién de casos: 1,5 horas 6%
Tutoria: 1,5 horas 6%

Trabajo personal y en equipo: El alumno realizara y presentara, individualmente o en
grupo, trabajos o ejercicios que muestren un ejemplo de aplicacion de los métodos y
técnicas desarrollados en la asignatura, por los mismos medios descritos
anteriormente. (Horas: 19, Presencialidad: 0%)

Trabajo individual o en grupo del estudiante: 14,5 horas 58%

Puesta en comun de resultados y procedimientos: 3 horas 12%

Evaluacion: 1,5 horas 6%

Método del Caso:

Esta basado en un didlogo sistematico y ordenado sobre situaciones reales con fines
de aprendizaje. El alumno aprende por descubrimiento, no so6lo por recepcion,
ejercitando su pensamiento creativo. Con el método del caso se da una dimension
social al aprendizaje, fundamental para el desarrollo profesional, pues les es muy (til
a los alumnos como introduccion al entorno de aprendizaje y creatividad que van a
encontrar en su ejercicio profesional. El método del caso requiere una disciplina en la
preparacion — tanto individual como en grupo - y un cuidado entrenamiento para la
discusion en clase, para que realmente produzca conocimiento y no meras discusiones.

3.SISTEMA DE EVALUACION

3.1. Sistemade calificaciones
El sistema de calificaciones finales se expresara numéricamente del siguiente modo:
0 - 4,9 Suspenso (SS)
5,0 - 6,9 Aprobado (AP)
7,0 - 8,9 Notable (NT)
9,0 - 10 Sobresaliente (SB)
La mencion de "matricula de honor" podra ser otorgada a alumnos que hayan obtenido
una calificacién igual o superior a 9,0.



3.2. Criterios de evaluacion

Convocatoria ordinaria

Modalidad: Presencial

Sistemas de evaluacion Porcentaje
Participacion 10%
Préacticas, proyectos o trabajo de asignatura 40%
Prueba objetiva final 50%
Modalidad: A distancia
Sistemas de evaluacion Porcentaje
Participacién en las discusiones planteadas en los foros 10%
Trabajos individuales o en grupo 45%
Prueba objetiva final 45%
Convocatoria extraordinaria
Modalidad: Presencial
Sistemas de evaluacion Porcentaje
Prueba objetiva final 50%
Presentacion de trabajos y proyectos (Practicas individuales y trabajo en 500
. 0
equipo)
Modalidad: A distancia
Sistemas de evaluacion Porcentaje
Prueba objetiva final 50%
Presentacion de trabajos y proyectos (Practicas individuales y trabajo en 509
0

equipo)

3.3. Restricciones

Calificaciéon minima

Para poder hacer media con las ponderaciones anteriores es necesario obtener al

menos una calificacion de 5 en la prueba obijetiva final.

3.4. Advertencia sobre plagio

La Universidad Antonio de Nebrija no tolerara en ningun caso el plagio o copia. Se
considerarda plagio la reproduccion de parrafos a partir de textos de auditoria distinta
a la del estudiante (Internet, libros, articulos, trabajos de comparieros...), cuando no




se cite la fuente original de la que provienen. El uso de las citas no puede ser
indiscriminado. El plagio es un delito.

En caso de detectarse este tipo de practicas, se considerara Falta Grave y se
podra aplicar la sancién prevista en el Reglamento del Alumno.
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