VIDA JURIDICA

Gestion

EL PROBLEMA

;Puede el marketing
contribuira que
mi firma crezca?

Dedicar mds tiempo a los clientes mas rentables y
anticiparse a sus necesidades dan buenos resultados

chapado a la antigua, y observo que tlti-

mamente cada vez mas me estan llegan-
do invitaciones y propuestas de consultores de
marketing que me prometen que aplicando sus
consejos y metodologias mi firma crecerd. La
verdad es que mi despacho ha sufrido una pér-
dida de ingresos importante, no tanto de clien-
tes, pero si de ingresos y rentabilidad.

S oy un profesional con despacho propio,

LA RESPUESTA

Nuestro despacho ofrece servicio de asesoria
fiscal y laboral y somos un pequefio equipo de
unos 10 abogados y economistas. Mis clientes
los he conseguido a base de muchos afios de tra-
bajo, a través del boca a boca y recomendacio-.
nes, pero jamés he invertido en campaiias co-
merciales y tampoco sé muy bien el contenido
de la palabra marketing. ¢El marketing puede
ayudar a crecer a mi firma?

® No nos pondremos a defi-
nir lo que es marketing ni a
explicar las diferencias
entre el marketing estraté-
gico y marketing operativo.
Lo que si podemos afirmar
con rotundidad es que el
marketing, llevado a la
practica y a la accién,
puede contribuir al creci-
miento de su firma. Para
ser practicos, a continua-
cién enumeraremos una
serie de acciones que pue-
den ayudarle a crecery a
generar mayor negocio para
su firma:

1. Dedicar mucho tiempo
a los clientes mas rentables
de su despacho. Esto signifi-
ca visitarlos mas a menudo,
a veces incluso sin razones
estrictamente profesionales.
Vera como esta rutina fun-
ciona, péngala en practica.

2. Anticiparse a las necesi-
dades de los clientes y preve-
nirles de posibles problemas.

un supuesto de mdefensnén ya -

Témese en serio este conse-
jo, no es literatura.

3. Que todo el despacho se
implique en las acciones, no
es solo cosa del titular o fun-
dador. Se debe repartir juego
y responsabilidades entre
todo el equipo.

4. Fijarse de vez en cuan-
do o periédicamente en lo
que hace la competencia.
Esto puede ayudarnos a me-
jorar o incluso a sacar algu-
na idea novedosa.

5. Sale en todos los libros
de marketing, pero es impor-
tante provechar y detectar
las oportunidades y los cam-
bios. Si estamos atentos y
nos lo creemos, seguro que
nos ayudara a crecer. Un
nuevo sector, un problema
concreto, una novedad legis-
lativa son ejemplos claros
detectar oportunidades.

6. Cuidar e invertir en la
marca de nuestro despacho.
Es un activo con un valor

tanto, “en ninguin caso pueda

aplicacién estricta de normas
gales™. s
La sentenciade la Sala Ter- .
stablece d

concreto a medio y largo
plazo. Esta politica también
ayuda a crecer.

7. Gestionar adecuada-
mente la politica de precios.
Que en estos momentos de
crisis la gente esté mas sen-
sible en este tema no signifi-
ca que deba ser la tinica va-
riable a modificar. )

8. Optimizar la gestién de
nuestro portafolio de servi-
cios. Siendo flexibles y 4giles
nos podemos adaptar a las
nuevas necesidades de nues-
tros clientes debido a la ac-
tual coyuntura econémica.

9. Potenciar y buscar una
comunicacién selectiva. Fo-
calizar campaifias y ser cons-
tantes en informar al cliente.

Si lleva a la practica estas
nueve acciones seguro que
su firma crecera. No tenga
ninguna duda.

Jordi Amado

i&p Ttores A gy

Jaime Sitjar Ramis.

Termina abru-
chando su argumentacion

el alto tribunal afirmando que .

“no toda irregu[andad u omi-
sién pi | en materia de

| derecho de soli

te protegido- “coadyuva de rﬁaf
nera activa el legislador (sic) al
establecer las normas re ula-

prueba puéde causar por

s que la prueba es declswa en

inos de defer

Legislacién" k
SANEAMIENT El
@ Real Deereto Ley
18/2012, de T de

mayo, sobre sa-
neamiento y venta

“nuevo. Y lo ha hecho, como
viene siendo habitual, utilizan-
do el procedimiento del real

reto-ley para avanzar en

esa direccién. El Gobierno ad-

vierte del |mpacto que el dete-
rioro de los activos vinculados
al sector inmobiliario, los co-
nocidos como activos toxicos
(principalmente promociones
mobiliarias y suelo), tienen
sobre la sohdez de nuestro

das a estabilizar la econom

'y en particular sanear los ba-

lances bancarios, seriamente
afectados por su exposicién
ria, ha legislado de

z0 a corregirse con el prece-

dente el Real Decreto-Ley

2/2012, de 3 de febrero.
Pretende el Ejecutivo

las incertidumbres que

, que empe-

LAS EXPERIENCIAS

® “La fuerza del crecimiento ra-
dica en la voluntad de crecer por
parte de la direccion del despa-
cho, y en como transmitir esa vo-
luntad al resto de colaboradores.
Una persona hace crecer al des-
pacho, pero un grupo de personas
motivadas e ilusionadas hacen un
crecimiento constante. El plan de
marketing debe estar vinculado al
plan estratégico del despacho. Es
importante definirlo de forma ri-
gurosa; para que el resultado sea
lo més concreto posible”.

David Hospedales

Director general de Ribe Salat
Consulting y Asesoria

® “Crecimiento interno a través
de nuestros propios clientes y al-
guna accién comercial aislada y
leccionada. Esto, a efi
practicos, puede suponer una
tasa de crecimiento o altas de

q a

por 2, 3 0 4 -segun los afos- las
bajas producidas. A su vez, tra-
bajamos las formulas mixtas de
alianzas y colaboraciones con
otros despachos”.

Jaime Sitjar Ramis

Socio fundador de Penta Asesores

dificultando la normalizacion
del sector financiero es

provisiones

siderado “sano” del 7% al 30%

lemas, las entidades finan-
cieras estan obligadas a tras-
pasar antes del fin de 2012
todos sus activos i
sobre los que pese i 3
bre a otras sociedades p:
_gestion y, en su caso, prov1s|6h
El Goblemo desestimé la idea
un banco malo en el
rcar todos los activos
oxicos de las entidades.



