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LAS EXPERIENCIAS

@ “Siempre hemos sido muy proacti-
vos en imp i de i6
de oportunidades. A

foco en acci de a
identificar necesidades en empresas far-
get, partiendo de un analisis previo, La
clave es que el despacho tiene grandes
habilidades en la resolucion de ese tipo
de Te
mucha experiencia y conocimientos que
sin duda son una ventaja competitiva
para cualquier empresa o cliente. A partir
de dichas acciones, la responsabilidad
sobre el buen fin del contacto es tarea y
objetivo de los socios del despacho”.

EL PROBLEMA

Como llegan los
clientes al despacho

El fundador de un bufete se pregunta sobre cuales
pueden ser las fuentes mas habituales de captacion
de usuarios de servicios legales

Manuel Urrutia
Director general de Confianz

porcentaje muy pequefo de nuestra factura-
cion (12%) también procede de particulares
personas fisicas. Estamos inmersos en la ela-

abogados que opera principalmente en
Andalucia, con delegaciones en varias

oy el socio director de una firma de
Manuel Urrutia (Confianz).

® “La mejor via para la captacion de

capitales (Sevilla, Milaga v Cérdoba), proxi-
mos oficina en Madrid capi-
tal. En total dirijo un equipo de més de 55
es. Nuestros servicios de as
1 ¥ contencioso-adr
idos principalmente a pe-
quenas ¥y medianas empresas, aungue un

mamente abri

profes
Jjuridiea, fiscal, labol
nistrativo van diri

LA RESPUESTA

boracion de un plan de marketing para el
periodo 2016-2017, desearia conocer si existe
algin estudio del sector que exponga las
oria  fuentes o acciones de por qué los clientes
acuden a un despacho. Esta informaciéon me
serd de gran utilidad para trabajarla v poder
compararla con nuestros datos.

Destacar que, cada vz mis,
los despachos le dan mucha
importancia a conocer y cla-
sificar este tipo de informa-
cion. En uno de nuestros al-
timos estudios realizados
con directivos del sector
destacaban las siguientes
acciones como origen o
fuentes de captacion de
clientes:

@ A través de las acciones
e iniciativas de los socios de
la firma.

@ A través de un profesio-
nal o un comereial del des-
pacho.

@ Por recomendacion de
un amigo o colega de profe-
sidn.

@ Ha visto un anuncio en
algin medio de comunica-
cion.

® A través de la pagina
web del despacho.

@ A través de redes socia-
les ( LinkedIn).

@ Por proximidad.

© Ha leido algin articulo
en la prensa.

sobre una accion de nulidad de
orden de suscripcion de obliga-
ciones subordinadas, que origi-
narlamente se presentd y repar-
1i6 en Madrid, por ser este el do-
micilio legal de la entidad banca-
ria demandada. El juzgado de
Madrid entiende que es de apli-
cacion el articulo 50.2 Ley de

@ Ha asistido a alguna
conferencia o presentacion
del despacho.

® Ha recibido una carta
comercial (mailing).

@ Porque conoce nuestro
sector,

De todas ellas las que te-
nian un porcentaje mis ele-
vado eran las siguientes: a
través de los socios de la
firma (50%) y por recomen-
dacion de un amigo o colega
(30%).

El resto de fuentes tenian
un peso especifico, pero va
estaban con unos porcenta-
jes muy inferiores a los de
las dos fuentes mis votadas.

La formula mas efectiva
de adivinar el futuro es, por
el momento, estudiar el pa-
sado. Si se analiza el perfil
del cliente de ayer, se puede
mejorar el servicio para el
cliente de hoy v el negocio
con el cliente del manana.

Y por tltimo, aunque no
tiene que ver con su pregun-
ti, consideramos que tam-
bién es muy importante re-

de la demanda co-

rresponde a los juzga- N
dos de Bilbao, al tener el b
consumidor u usuario de-
mandante su domicilio en esa

flexionar o preguntarse
sobre aguellas cuestiones o
pequefios detalles que los
clientes valoran mias, o que
han sido motivos de baja de
la firma.

© No demostrar interés
por comprender al cliente.

@ No informar sobre cam-
bios v novedades.

@ No cumplir con los pla-
Z05.

® No atender las quejas y
reclamaciones.

o Cobrar mis de lo pacta-
do.

@ Trato irrespetuoso.

» Repeticion de errores y
fallos.

® Tarifas abusivas.

® Reaccion lenta entre el
encargo v el servicio,

Esta lista estd basada en
opiniones de directivos v em-
presarios, donde se les pre-
guntaba sobre las razones de
por qué habian dejado de
trabajar con un despacho.

Amado Consultores

Luis Guerra (ALT).

clientes sigue siendo la recomendacion
directa. En primer lugar, porque el cliente
P ial ya tiene una idad real que
precisa cubrir a corto o medio plazo y no
serd necesario destinar recursos para ge-
nerarle esa necesidad. Y en segundo
lugar, porque se rompe automaticamente
una de las principales barreras de entra-
da, la desconfianza o reticencia al cam-
bio, pues la palabra de un allegado suele
tener un peso muy importanie para dar
el paso tanto en una primera contrata-
cion como en una transicion entre des-
pachos.

Marc Dominguez
Gerente de BCN Consultors

® “Nuestra entrada de clientes ha
sido siempre por dos vias: las referen-
cias de nuestros propios clientes y el
circulo de conocidos y la labor de bis-
queda y captacion de los socios, me-
diante pr i i
Este método de captacidn de clientes que
durante casi 20 afnos ha sido la fuente de
crecimiento de nuestra empresa, hoy se
ha quedado como una pequena parte en
el proceso actual de captacian de clien-
tes en la firma. Hoy disponemos de un
método de trabajo en el area comercial,
contamos con un sistema de segui-
miento del proceso de captacion de
clientes, un sistema donde las visitas, lla-
madas y seguimiento de clientes se con-
trola mediante nuestro CAM. Tenemos
un equipo profesional y especializado
en comercializar los servicios de cali-
dad y valor afiadido que ofrecemos a
nuestros cliente”.

Luis Guerra
Director general de ALT

Declara el auto que, en la
accion la nulidad de las orde-
nes de suscripcion de partici-

paciones preferentes y sus
consecuencias sobre la com-
petencia, la accidn ejercita-
da no es susceptible de
ser incluida en ninguno
de los fueros impera-

Enjuiciamiento Civil (LEC), ya localidad. tivos del articulo 52

que la ipcion de acci Elj lo de Bilbao entien- LECy, por tanto, tampoco

jparticipaciones preferentes u de que carece de i en | i contem-
i estd I, al no di plados en el nimero 2 de dicho

precedida por una oferta publi-
ca, recogida en un folleto infor-
mativo aprobado por la CNMV,

de manera que el conocimiento

la accion ejercitada en la de-
manda a ninguna de las mate-
rias a las que la ley atribuye un
fuero imperativo,

precepto, atribuyendo pues la

competencia sobre el caso al

juzgado de Madrid, por ser un
dimi ioenel

que la accidn ejercitada no es
incluible en ninguno de los fue-
ros imperativos a los que se re-
fiere el articulo 54.1 LEC.

(TOL5.166.828 )

EL PAGARE CONTIENE
EFECTOS RESCISORIOS
SINO ES EFECTIVAMENTE
REALIZADO

 La admini ion concur-

ministrada que finalmente re-
suelve el Tribunal Supremo en
sentencia del 25 de junio de
2015. Dice la sentencia que,
ademas de declarar la inefica-
cia del acto impugnado, ha de
“condenarse a la restitucion de
las prestaciones objeto de
aguel, con sus frutos e intere-
ses”, ya que este es el efecto
propio de la rescision de un

sal de una entidad, por el co-
rrespondiente incidente con-
cursal, formuld una

con recipro-
cidad de prestaciones.

La contraprestacion asumida
por el 1 io fue el pago

de reintegracion sobre una

P 0 izada por su ad-

del precio de la cesion y no la
entrega de un determinado pa-

garé, ya que el mismo fue en-
tregado como medio de pago y
lo verdaderamente relevante
es si el precio de la cesion fue
efectivamente pagado, Confor-
me al articulo 1.170 del Cadigo
Civil, en estos casos en que se
endoso un pagaré para el pago
del precio de la compra, solo
se produciran los efectos del
pago cuando el pagaré hubiera
sido efectivamente realizado o
cuando por culpa del acreedor
e hubiera perjudicado.

(TOLS5.190.653)
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