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EL PROBLEMA

La formulaideal
para captar clientes

Las mejores técnicas, pese a ser las mas convencionales
y conocidas, no suelen ser utilizadas por los despachos

ace mas de diez anos, tres profesiona-

les —dos abogados y un economista-

que procediamos de grandes firmas
tomamos la decision de unirnos para prestar
servicios de asesoria fiscal, mercantil y finan-
ciera a empresas. Nuestra firma opera princi-
palmente con clientes de Barcelona y Ma-
drid. Desde un principio decidimos prestar
un servicio muy personalizado a empresas
que estuviesen dispuestas a pagar bien nues-
tras prestaciones. Este enfoque, como es 10gi-
co, ha hecho que trabajemos con pocos clien-

tes. Sin embargo, no hemos sido inmunes a
la crisis y en estos dos tltimos afios hemos
perdido algun cliente, repercutiendo en
nuestras finanzas. Hemos sido poco activos
en nuestras actividades de marketing y pro-
mocion. Ahora nos estamos planteando la si-
guiente pregunta: ¢qué formulas son las que
mejor funcionan para captar nuevos clien-
tes? Logicamente, nos referimos a clientes de
un cierto tamafo o volumen de negocio. Us-
tedes que son expertos y conocen muy bien
el sector nos podrian dar unos consejos”.

LA RESPUESTA

Intentaremos dar una respues-
ta a dicha pregunta, aunque
ya anticipamos que estas for-
mulas son bastante conven-
cionales pero, curiosamente,
son pocos los despachos que
las utilizan de forma siste-
matica y planificada.

El punto de partida es ela-
borar un buen plan de mar-
keting. Para ello resulta im-
prescindible hacer una lista
de las herramientas que se
quieren utilizar, siguiendo
un orden de prioridades.
Pero antes de definirlas cree-
mos que es importante tener
presentes las siguientes reco-
mendaciones, si queremos
captar a un determinado
tipo de cliente.

Cuanto més amplio sea el
publico al que se quiere lle-
gar, mas débil serd su efecto.
Siempre es preferible con-
centrar todos los esfuerzos
de captacion en un grupo re-
ducido, definido por unas ca-
racteristicas comunes. El ob-
jetivo de todas las ticticas de
marketing debe ser huir de

Asimismo, sefiala que esta-
mos ante una clausula predis-
puesta que no ha sido nego-

los mensajes generales desti-
nados a grandes audiencias.
Siempre es preferible esta-
blecer una comunicacion
muy personalizada con cada
cliente.

Las herramientas de mar-
Kketing que retinen los princi-
pios antes enumerados son
varias. Una de ellas, los se-
minarios reducidos. Ocupan
el lugar de honor en la lista
de herramientas de marke-
ting eficaces, siempre y
cuando se impartan y orga-
nicen correctamente. Una
vez finalizado el seminario,
contactar con los clientes
potenciales, los asistentes,
serd mucho mas sencillo. Al
conocerse sus necesidades,
sera mas fécil determinar el
tipo de servicio que se ade-
cua a las mismas. Por tanto,
la captacion del cliente serd
mas rapida.

Otras herramientas son las
conferencias. Permiten poner
a prueba la competitividad
de una firma frente a posi-
bles nuevos clientes. En con-

establecido en la sentencia
265/2015, de 22 de abril, para
los intereses de demora en

ciada individualmente y, por
tanto, sujeta al control de con-
tenido de abusividad. Para
realizar ese control, tiene en
cuenta la doctrina del Tribunal
de Justicia de la Unién Euro-
pea (TJUE), segun la cual, el
limite legal previsto en el ar-
ticulo 114.3 de la Ley Hipote-
caria no puede servir de para-
metro para determinar la au-
sencia del caracter abusivo de
una clausula. Considera que
procede extender el criterio

pr personales a los in-
tereses de demora de prés-
tamos hipotecarios y, por
tanto, fija el limite de abusi-

creto, aconsejamos que se
impartan discursos en patro-
nales, asociaciones, colegios,
camaras de comercio o en
otros puntos neuralgicos a
los que asistan clientes po-
tenciales.

No se deben olvidar los ar-
ticulos y las publicaciones, ni
el potencial que tiene el
mundo de las redes sociales
e internet en cuanto a propa-
gacion de contenidos de inte-
rés para directivos y empre-
sarios a través de un blog o
paginas web.

Para terminar, un dato cu-
rioso y contradictorio. Al
preguntar a los profesionales
del sector sobre las que con-
sideran mejores herramien-
tas de marketing, la mayoria
de ellos coinciden en afirmar
que son las que hemos ex-
puesto en esta respuesta. Sin
embargo, muy pocos de ellos
destinan sus recursos y tiem-
po a ponerlas en practica.

Amado Consultores

Jordi Muria, de Muria Assessors.

David Hospedales, de Salomé & Bonet-Godo.

LAS EXPERIENCIAS

@ “Sin duda, considero que la par-
ticipacion, como promotores o colabo-
radores, en acciones formativas y di-
vulgativas sobre temas de actualidad
juridica (jornadas, almuerzos, etc.) es
una perfecta herramienta para captar
nuevos clientes. Otra accion que consi-
dero importante es la participacion en
networkings empresariales de forma
asidua que posibiliten la interaccion
con otros participantes, como empre-
sarios o directivos”.

Jordi Muria

Director de Muria Assessors

@ “Creo que actualmente el marke-
ting digital es la base de cualquier ac-
ci6én o promocion para atraer a nuevos
clientes. Gracias a internet y a la co-
municacion digital, las empresas pode-
mos desarrollar acciones de marketing
con una gran capacidad de difusion
entre el publico potencial o mercado
objetivo al que nos dirigimos, y con
muchos menos recursos y costes que
en el marketing tradicional. Asimismo,
la pagina web, el posicionamiento SEQ
y SEMy las redes profesionales son
puntales basicos para promocionar la
imagen corporativa de la empresa”.

Laura Garcia
Consejera delegada de
Gahinet Assessor Empresarial

® “La asesoria, al ser una agrupacién
de profesionales, es necesario que se
organice con criterio empresarial, pues
las profesiones han pasado a conver-
tirse en empresas. Uno de los pilares
sobre los que pivota la empresa es la
comunicacion. Contamos con profesio-
nales externos a los que hemos expli-
cado qué somos y qué queremos y nos
acompafan en la labor. Comunicamos
de forma interna, algo fundamental, re-
sultados, clientes logrados, incorpora-
ciones, etc.; de forma externa, las no-
vedades legislativas a los clientes, y
publicamos en redes sociales las noti-
cias relevantes del despacho, sobre
todo en Facebook y LinkedIn. En resu-
men: todo se basa en comunicar inter-
nay externamente para tener presen-
cia y notoriedad. Pero la venta se sigue
realizando por los canales tradiciona-
les: prescripcion, relaciones y conoci-
miento de la marca, salvo necesidades
puntuales que se puedan promocionar
por campaia de captacion”.

David Hospedales

Consejero delegado de Salomé & Bonet-Godd

vidad en dos puntos por enci- EL TRIBUNAL

ma del interés remuneratorio SUPREMO ESTABLECE

pactado. LIMITES AL CONTRATO
Por esta razon, declara el DE MANDATO EN UNA

caracter abusivo de la clausula | SOCIEDAD FAMILIAR

que fija los intereses de demo-
ra del préstamo hipotecario en
el 19% y, como consecuencia,
su eliminacion total

(TOL5.741.036).

Resuelve la Sala de lo Civil
del Tribunal Supremo una
disputa por la venta, no ex-
presamente autorizada, de

i de una iedad

familiar por parte de uno de
los hermanos, que usé
para ello los poderes re-
ciprocos para enaje-
nacion de bienes
que se habian
otorgado entre
los titulares de
la sociedad
en el afio
1973.
En
2009,
surgieron
desavenencias entre los her-
manos por la gestion de la

http://lector.kioskoymas.com/epaper/viewer.aspx?noredirect=true

iedad y uno de ellos, ma-

nifestando actuar en nombre y
representacion de su hermano
y de su madre, vendio 12 par-
ticipaciones de estos a su es-
posa.

El Supremo concluye que
incurrio en un exceso o extra-
limitacion del mandato confe-
rido en su dia, ya que de los
amplios poderes reciproca-
mente conferidos por las par-
tes en la escritura no cabe in-
terpretar que el sentido o la fi-
nalidad de los mismos —-maxi-
me en una sociedad de base
familiar- fuese facultar a cual-
quiera de ellos para comprar

para si, o para su esposa, las
participaciones de los demas.
Ademas, sin consentimiento
de estos, alterando el equili-
brio de la sociedad en benefi-
cio propio.

Lo que dice el Tribunal Su-
premo es que esto claramente
excede de las facultades de
gestion otorgadas y que re-
quieren del consentimiento o
acuerdo con los demas partici-
pes de la sociedad
(TOL5.739.873).

MAS INFORMACION EN
www.tirantonline.com
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