POSIBLES TEMÁTICAS DE LAS ENTREVISTAS CON LOS CLIENTES POR GRUPOS

GRUPO 2º B (7 grupos de 2 alumnos) 

1.- Persona multada por el Ayuntamiento por repartir octavillas sin  haber solicitado permiso ni haber pagado fianza de limpieza 

2.- Persona homosexual a la que han rechazado una solicitud de adopción 

3.- Viandante que ha visto como un centro comercial le grababa con una cámara fija adosada a la pared mientras paseaba por la acera adyacente al mismo 

4.- Viandante detenido al encontrarse casualmente en una zona en la que se estaban produciendo unos disturbios con los que nada tenía que ver

5.- Trabajador despedido por utilizar el servicio de correo electrónico de la empresa para escribir a su mujer

GRUPO 2º E (8 grupos de 2 alumnos)

6.- Inmigrante senegalés al que han detenido para su expulsión de España 

7.- Residente legal, de origen chino, que quiere abrir su comercio los domingos

8.- Padre cuyo hijo está detenido en la comisaría por hurtar una Play Station de un centro comercial

9.- Ciudadano comunitario, residente en España, al que le niegan la formación de una candidatura para las próximas elecciones municipales.

10.- Madre de un alumno, que no desea que su hijo curse la asignatura obligatoria Educación para la ciudadanía

GRUPO 2º D (3 grupos de 2 alumnos y una persona que lo hará sola)

11.- Menor, de 16 años de edad, que no quiere asistir al centro escolar religioso elegido por sus padres

12.- Conocido artista que quiere querellarse contra una revista que le ha sacado fotos en una playa durante sus vacaciones 

13.- Trabajadora, afiliado a un sindicato, despedido por organizar reuniones sindicales dentro del centro de trabajo

14.- Anciano que se queja de que le impiden salir por las tardes del centro residencial 

CRITERIOS DE VALORACIÓN DE LA ENTREVISTA ABOGADO-CLIENTE
 

Criterio 1: establecimiento efectivo de una relación profesional

Los abogados deben iniciar una relación profesional y crear una atmosfera de trabajo eficaces. En el momento oportuno deben orientar al cliente sobre la naturaleza de la relación (confidencialidad, tarifas, obligaciones y derechos recíprocos, duración y planificación de la entrevista, forma de contacto, etc…) de una manera cortés, sensible y profesional. 

Puntuaciones posibles: 

1. Los abogados NO consiguieron iniciar una relación profesional efectiva.

2. Los abogados iniciaron una relación profesional efectiva. Sin embargo, FRACASARON al abarcar los aspectos pertinentes de dicha relación o mostraron deficiencias notables en cuestión de cortesía sensibilidad o profesionalidad.

3. Los abogados iniciaron una relación profesional efectiva. Abarcaron los aspectos relativos a la relación y demostraron comportamientos BÁSICOS de cortesía, sensibilidad y profesionalidad.

4. Los abogados iniciaron una relación profesional efectiva. Abarcaron BIEN los aspectos relativos a la relación de una manera cortés sensible y profesional.

5. Los abogados iniciaron una relación profesional efectiva. Abarcaron COMPLETAMENTE los aspectos relativos a la relación de una manera cortés, sensible y profesional.

Criterio 2: Obtención de información

Los abogados deben obtener del cliente la información relevante sobre el problema. Deben desarrollar una descripción razonablemente completa y fiable del problema y hacérselo comprensible al cliente.

Puntuaciones posibles: 

1. Los abogados FRACASARON al obtener de su cliente la información relevante sobre el problema. Únicamente desarrollaron una descripción INCOMPLETA del problema y/o fracasaron al hacérselo comprensible al cliente.

2. En el curso de la entrevista los abogados FRACASARON al mostrar competencia en al menos UNO DE ESTOS PUNTOS: obtener información del cliente sobre el problema, desarrollar una descripción básica del problema, o hacer algún esfuerzo en hacérsela comprensible al cliente.

3. Los abogados obtuvieron del cliente la INFORMACIÓN BÁSICA sobre el problema. Desarrollaron una descripción básica del problema e hicieron algunos esfuerzos por hacérsela comprensible al cliente. 

4. Los abogados obtuvieron del cliente LA MAYOR PARTE DE LA INFORMACIÓN relevante acerca del problema. Desarrollaron razonablemente, de forma completa y fiable una descripción del problema y se la hicieron entender al cliente de forma competente.

5. Los abogados obtuvieron del cliente TODA LA INFORMACIÓN relevante sobre el problema. Desarrollaron de forma completa y fiable una descripción del mismo y se lo hicieron comprensible de forma clara al cliente. 

Criterio 3: Conocimiento de los fines, expectativas y necesidades del cliente

Los abogados deben conocer los fines que persigue el cliente y sus expectativas iniciales, así como ser capaces de modificarlas o desarrollarlas lo necesario, prestándole atención al hacerlo a los aspectos emocionales del problema.

Puntuaciones posibles: 

1. Los abogados FRACASARON en saber cuáles eran los fines del cliente y sus expectativas iniciales.

2. Los abogados obtuvieron un CONOCIMIENTO BÁSICO de los fines del cliente y sus expectativas iniciales. Hicieron algunas modificaciones y desarrollos a partir de dicho conocimiento pero tuvieron muy escasa o NULA CONSIDERACIÓN a los aspectos emocionales del problema.

3. Los abogados obtuvieron un CONOCIMIENTO GENERAL de los fines del cliente y de sus expectativas iniciales. Fueron capaces de hacer algunas modificaciones y desarrollos a partir de dicho conocimiento, pero NO tomaron COMPLETA CONSIDERACIÓN de los aspectos emocionales del problema.

4. Los abogados obtuvieron un BUEN CONOCIMIENTO de los fines del cliente y de sus expectativas iniciales. Fueron capaces hacer modificaciones y desarrollos a partir de dicho conocimiento, TENIENDO EN CUENTA los aspectos emocionales del problema.

5. Los abogados obtuvieron un EXCELENTE CONOCIMIENTO de los fines y expectativas iniciales del cliente. Fueron capaces de modificar y desarrollar este conocimiento TOMANDO PLENAMENTE EN CONSIDERACIÓN los aspectos emocionales del problema.

Criterio 4: Análisis del problema

Los abogados deben analizar el problema del cliente con creatividad desde la perspectiva jurídica y no jurídica, dando lugar con ello a una formulación clara y útil del mismo.

Puntuaciones posibles: 

1. Los abogados FRACASARON en la obtención de una clara comprensión del problema del cliente o no intentaron analizarlo.

2. Los abogados obtuvieron una CIERTA COMPRENSIÓN del problema del cliente e intentaron analizarlo. No obstante, OMITIERON algunos aspectos significativos o aportaron un análisis superficial.

3. Los abogados ANALIZARON EL PROBLEMA del cliente desde las perspectivas jurídica y no jurídica. Le dieron una formulación al problema aunque con algunas DEFICIENCIAS en claridad o utilidad.

4. Los abogados ANALIZARON EL PROBLEMA del cliente CON CREATIVIDAD desde ambas perspectivas jurídica y no jurídica. Y Le dieron una FORMULACIÓN CLARA Y ÚTIL al problema.

5. Los abogados ANALIZARON EL PROBLEMA del cliente CON UN ALTO GRADO DE CREATIVIDAD desde ambas perspectivas jurídica y no jurídica. Y le dieron una FORMULACIÓN al problema MUY CLARA Y ÚTIL que le transmitieron con claridad al cliente.

Criterio 5: Análisis y consejo legal

El análisis legal y el consecuente consejo legal dado deben ser precisos y adecuados a la situación y a su contexto. Cualquier consejo no legal que se le dé al cliente debe ser relevante y pertinente. 

Puntuaciones posibles: 

1. No se le dio NINGÚN CONSEJO al cliente o éste fue claramente impreciso o inadecuado. 

2. SE INTENTO DAR UN CONSEJO LEGAL pero el mismo fue impreciso o inadecuado. Alternativamente cualquier consejo no legal dado fue claramente inútil o irrelevante.

3. EL ANÁLISIS LEGAL Y EL CONSEJO dado fueron RAZONABLEMENTE PRECISOS y mostraron una CIERTA CONSIDERACIÓN DE LA SITUACIÓN y su contexto. Algún consejo no legal dado fue relevante y útil.

4. Se hizo un BUEN ANÁLISIS LEGAL y el consejo dado fue RAZONABLEMENTE ADECUADO A LA SITUACIÓN y su contexto. Los consejos no legales dados fueron pertinentes y relevantes.

5. Se hizo un EXCELENTE ANÁLISIS LEGAL y el consejo dado fue ALTAMENTE ADECUADO A LA SITUACIÓN y a si contexto. Los consejos no legales dados fueron pertinentes y relevantes.

Criterio 6: Desarrollo razonado de las acciones a tomar

Los abogados deben desarrollar, congruentemente con el análisis del problema del cliente, un conjunto de acciones a tomar, potencialmente efectivas y factibles, tanto judiciales como, en su caso, extrajudiciales.

Puntuaciones posibles: 

1. Los abogados no desarrollaron NINGÚN TIPO DE ACCIÓN EFECTIVA O REALIZABLE a adoptar.

2. Los abogados consideraron ALGÚN TIPO DE ACCIÓN a tomar, pero evidenciaron una ERRÓNEA comprensión de su efectividad o factibilidad.

3. Los abogados consideraron MÁS DE UNA ACCIÓN a adoptar y mostraron ALGUNA CONSIDERACIÓN hacia su efectividad o factibilidad.

4. Los abogados desarrollaron MÁS DE UNA ACCIÓN POTENCIALMENTE EFECTIVA Y FACTIBLE a adoptar, tanto judicial como extrajudicial.

5. Los abogados desarrollaron un CONJUNTO DE ACCIONES POTENCIALMENTE EFECTIVAS Y FACTIBLES a adoptar, tanto judiciales como extrajudiciales.

Criterio 7: Ayudar al cliente a tomar una decisión informada

Los abogados deben tener en cuenta equilibradamente las necesidades legales y emocionales del cliente. Deberán ayudar al cliente en su comprensión de los problemas y soluciones, y en la toma de una decisión informada, teniendo en cuenta las potenciales consecuencias legales, económicas, sociales y sicológicas.

Puntuaciones posibles: 

1. Los abogados NO FUERON CAPACES de tratar las necesidades legales o emocionales del cliente. Hicieron ninguno o mínimo intento de ayudar al cliente en su comprensión de los problemas y las soluciones, o en ayudarle a elegir informadamente.

2. Los abogados HICIERON ALGÚN ESFUERZO por tratar las necesidades legales o emocionales del cliente. Hicieron algún esfuerzo por  ayudar al cliente en su comprensión de los problemas y las soluciones, o por ayudarle a elegir informadamente. Sin embargo fueron claramente incapaces de lograr su objetivo.

3. Los abogados TRATARON ADECUADAMENTE las necesidades emocionales y legales de su cliente. AYUDARON CONSTRUCTIVAMENTE al cliente en su comprensión de los problemas y las soluciones y a elegir informadamente. Sin embargo, no fueron totalmente exitosos en el logro de su objetivo.

4. Los abogados TRATARON ADECUADAMENTE las necesidades emocionales y legales de su cliente. AYUDARON EFECTIVAMENTE al cliente en su comprensión de los problemas y las soluciones y le ayudaron a elegir informadamente.

5. Los abogados TRATARON MUY BIEN las necesidades emocionales y legales de su cliente. Le dieron EXCELENTE ASISTENCIA en para comprender el problema y su solución y para elegir informadamente.

Criterio 8: Conclusión efectiva de la entrevista

Los abogados deben concluir la entre vista de forma competente, dejando al cliente con la sensación de una confianza y comprensión razonables, una seguridad adecuada y un sentido claro de las subsiguientes expectativas concretas y de sus recíprocas obligaciones. 

Puntuaciones posibles: 

1. Los abogados denotaron FALTA DE CAPACIDAD para finalizar la entrevista. Alternativamente, el cliente se fue con nula o mínima confianza y comprensión, sensación de seguridad o sentido de las concretas expectativas y de las obligaciones recíprocas subsiguientes.

2. Los abogados mostraron ALGUNA CAPACIDAD para finalizar la entrevista. No obstante, el cliente se fue claramente SIN por lo menos una de estas sensaciones: bien sin una sensación de confianza y de comprensión razonables, o sin la sensación de seguridad adecuada o bien sin el sentido de las concretas expectativas y de las obligaciones recíprocas subsiguientes.

3. Los abogados mostraron ALGUNA CAPACIDAD para finalizar la entrevista. El cliente se fue CON una cierta sensación de confianza y de comprensión razonables, con cierta sensación de seguridad y con cierto sentido de las concretas expectativas y de las obligaciones recíprocas subsiguientes.

4. Los abogados mostraron BUENA CAPACIDAD para finalizar la entrevista. El cliente se fue con una sensación de confianza y de comprensión razonables, con una adecuada sensación de seguridad y con claro sentido de las concretas expectativas y de las obligaciones recíprocas subsiguientes, aunque pudo haber algunas deficiencias en algunos de esos ámbitos.

5. Los abogados mostraron EXCELENTE CAPACIDAD para finalizar la entrevista. El cliente se fue con una sensación de confianza y de comprensión razonables, con una adecuada sensación de seguridad y con claro sentido de las concretas expectativas y de las obligaciones recíprocas subsiguientes.

Criterio 9: Trabajo en equipo

Los abogados, en tanto asesores-colaboradores, deben trabajar conjuntamente como un equipo, con flexibilidad y un equilibrio apropiado de su participación.

Puntuaciones posibles: 

1. NO hubo evidencia alguna de TRABAJO EN EQUIPO entre los abogados.

2. Hubo EVIDENCIAS DE TRABAJO EN EQUIPO PERO FALTA DE COMPENETRACIÓN entre ellos y/o de equilibrio en su participación.

3. Hubo un NIVEL BÁSICO SATISFACTORIO DE TRABAJO EN EQUIPO entre los abogados.

4. Se mostraron MUY BUENAS CAPACIDADES DE TRABAJO EN EQUIPO, pero faltó el más alto nivel de compenetración entre los abogados y/o en su capacidad de adaptación recíproca de su perspectiva al cliente en particular.

5. Los miembros mostraron un EXCELENTE TRABAJO EN EQUIPO, con un alto nivel de compenetración y capacidad de adaptación de sus perspectivas recíprocas al cliente en particular.

Criterio 10: Comportamiento ético

Los abogados deben reconocer, clarificar y responder a cualquier cuestión moral o ética que pueda surgir, sin actuar con prejuicios. 

Puntuaciones posibles:

-2      apareció una cuestión ética que los abogados no reconocieron o que trataron de forma inadecuada.
-1      apareció una cuestión ética que los abogados reconocieron pero fueron incapaces de tratar adecuadamente.
0      no aparecieron cuestiones éticas durante esta entrevista.
+1     apareció una cuestión ética que los abogados reconocieron y que trataron parcialmente.
+2    apareció una cuestión ética que los abogados reconocieron u trataron de forma complete y adecuada.
�	 Basado en los Assessment Criteria Guidelines of the Client Interviewing Competition for England & Wales, de la University of Hull (2008).





