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ESTRATEGIAS DE COMUNICACION NO VERBAL
APLICADAS A LOS INTERROGATORIOS

El lenguaje no verbal de nuestro cliente y testigos.

Como transmitir una mayor veracidad de la declaracion testifical e
interrogatorio de parte a través del manejo eficaz del lenguaje no verbal.

El lenguaje no verbal de los peritos que ayudan a potenciar su informe en
sala.

Sefiales no verbales que delatan a la persona que miente.

LA IMPORTANCIA DE LA COMUNICACION VERBAL EN LOS INTERROGATORIOS:

LA TECNICA DEL INTERROGATORIO ESTRICTO SENSU

Su verdadera importancia.

;Por qué pedimos un interrogatorio?

Mas vale un testigo bueno que cuatro sin plenas garantias.
“Que conste en acta mi protesta” ...;Es realmente necesario?

Como conseguir poner nerviosa a la parte contraria en un interrogatorio
de parte.

La credibilidad esta en los detalles.
Principales errores que se comenten al interrogar.
Principales aciertos que se cometen al interrogar.

Técnicas de interrogatorios aplicables a la prueba pericial.
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Respuestas que delatan a la persona que miente.
“Tirar una pelota a la esquina”: cuando el testigo no espera una pregunta.

La forma de mirar cuando interroguemos: coOmo generar tension o
tranquilidad.

Como preparar mejor un interrogatorio.
El hilo cronolégico.
El estudio completo del asunto para realizar eficazmente el Interrogatorio.

Acreditar hechos y no homologar deducciones: cuando el abogado dicta la
respuesta.

Las preguntas abiertas.

Las preguntas cerradas.

Como son las preguntas sugestivas.

Como son las preguntas capciosas.

Como preguntar a personas legas en derecho.

Evitar el lenguaje técnico: el testigo tiende a decir no a lo que no
comprende.

Testigos mas creibles.
Testigos menos creibles.

Como recuerda un testigo un hecho: La clave esta en como lo reinventa
cada vez que expone.

El manejo de los silencios durante el interrogatorio.

Como generar contradicciones ante una pluralidad de testigos.



