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Gestion

EL PROBLEMA

¢/Quién hace la
labor comercial?

Los despachos de abogados necesitan, debido
a la contraccién del mercado, conseguir nuevos
clientes. La duda es quién debe realizar esa tarea

na de las medidas que tltimamente

l I estoy viendo poner en practica en al-
gunos despachos es la contratacién de
comerciales. Conozco alos titulares de dichos
despachos, y todos coinciden en que la deci-
sién obedece ala dificultad de conseguir nue-
vos clientes. Cada vez es més esporadico y cos-
t0s0; si antes ya lo era, ahora todavia lo es mu-
chisimo mas. Nosotros somos un despacho pe-

LA RESPUESTA

queno de diez profesionales, focalizados en dar
servicios de gestion fiscal y laboral a las pymes.
No tenemos experiencia en la gestion y con-
tratacion de comerciales, pero queremos in-
tentarlo, ya que tenemos que hacer cosas que
antes jamas habiamos hecho. Nos resulta di-
ficil cambiar nuestra mentalidad e implicar-
nos en labores comerciales. No sabemos qué
debemos hacer.

® La mayoria de despachos,
quien mas, quien menos, ya
tiene dimensionada su es-
tructura y equipos a las dis-
minuciones y caidas de fac-
turacion. Solo existe una
preocupacion: éc6mo recu-
perar el negocio y la factu-
racion perdida?, teniendo
en cuenta ademads que esta-
mos ante un mercado mas
reducido y en recesion. A
uno al final, nos guste o no,
solo le queda romperse la
cabeza, buscando vias para
tratar de expansionar las
ventas en un radio geogra-
fico o ambito de influencia
mayor, Dicho objetivo solo
se conseguira si el despa-
cho toma medidas estraté-
gicas y operativas focaliza-
das en la expansion y el
crecimiento. Una posible
medida, que no la tnica, es
montar o disponer de un
buen equipo comercial.
Somos conscientes de
que son muchos los inte-
rrogantes que se le presen-
tan al titular de un despa-

cho cuando debe acometer
un proyecto de estas carac-
teristicas. A continuacion
relacionamos algunas de
ellas: ¢qué perfil y caracte-
risticas debe cumplir un
comercial del despacho?,
équé tipo de formacion y
conocimientos debe adqui-
rir?, équé seguimiento y
apoyo debe tener por parte
del despacho?, équé docu-
mentacion o material de
venta debera llevar?, iqué
inversion versus retorno
tendra el despacho?, cqué
tipo de retribucion se debe-
ra establecer?

Podriamos afladir méas
preguntas, pero no existen
formulas tnicas o estandar,
pues disponer de un buen
equipo comercial es una de
las acciones mas apremian-
tes y dificiles de conseguir
para un despacho profesio-
nal, y especialmente en
estos momentos de con-
traccion del mercado. En
todos los casos recomenda-
mos un analisis y una refle-

Xion previa, tener profesio-
nales que se dediquen a vi-
sitar clientes o potenciales
clientes requiere una orga-
nizaciéon preparada para
gestionar el dia a dia de
una actividad comercial, y
eso hace que muchos des-
pachos queden descartados
de esa posibilidad.

Otro error es pensar en
el comercial como un llane-
ro solitario: €l solo captara
clientes y obrara el milagro
del crecimiento y entrada
de nuevos clientes. Esa ex-
pectativa sonada, desgra-
ciadamente, no se suele
cumplir, y menos en estos
momentos, pues como
hemos comentado en el pa-
rrafo anterior solo es facti-
ble tener comerciales si el
despacho, como organiza-
cioén, también esta prepara-
do para gestionar e impli-
carse en la actividad co-
mercial.
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® La figura de una persona “comer-
cial” dedicada integramente a labo-
res de venta de servicios profesiona-
les tiene dificil encaje en el ambito de
los servicios profesionales, maxime si
se trata de servicios especializados.
“Apuesto mas por desarrollar las ca-
pacidades comerciales de los profe-
sionales, ya que ellos deben ser los
vendedores de los servicios. La figura
del comercial especializado puede
tener sentido en el caso de servicios
muy estandarizados. Veo mas la figura
de personas de alto valor comercial en
los casos que han acumulado mucha
experiencia y que ademas cuentan
con habilidades comerciales.

ANTONIO VALDIVIA
Socio de PwC Tax & Legal Services

® Dentro de Tax han comenzado a
desarrollar un plan de acciones co-
merciales adaptadas a la actual situa-
cion. “Hemos potenciado todas aque-
llas acciones comerciales y de comu-
nicacion que nos permiten tener un
trato directo y personalizado con
nuestros clientes, reales y potencia-
les. Impartimos conferencias, envia-
mos correos informativos sobre nove-
dades, colaboramos con asociaciones
de empresarios de la zona, impulsa-
mos acuerdos con otros grupos em-
presariales para aprovechar sinergias”.

® La figura tradicional del comercial
en una empresa de servicios profesio-
nales moderna es de dificil encaje.
“Los despachos cada vez estan mas
concienciados con la necesidad de
tener en el equipo personas especia-
listas en marketing, comunicacion y
comercial. Una figura interesante den-
tro de estas areas es la del facilitador
comercial, como un perfil que ayuda al
profesional a complementar y promo-
cionar iniciativas comerciales. Requie-
re de tres caracteristicas: un conoci-
miento técnico mas profundo del
servicio, la capacidad de entender el
negocio y el sector del cliente, y una
vision de la transformacién de servi-
cios genéricos a soluciones especifi-
cas y orientadas al cliente”.

EL PERIODO DE LACTANCIA
NO ES UN DERECHO
EXCLUSIVO DE LA MADRE,
SINO QUE CORRESPONDE
A AMBOS PROGENITORES

© El Juzgado Central de lo
Contencioso Administrativo ni-
mero 11 ha estimado un recurso
que presento un funcionario de
policia al que no se le permitio
compartir con su esposa, tam-
bién funcionaria, el periodo de
lactancia. La madre solicit6 un
permiso de cinco semanas y re-
nuncid a las tres semanas res-
tantes a favor de su marido. Sin

embargo, la Admi-

nistracion denego el

permiso al padre, inter-
pretando que ese permiso no
se puede compartir cuando
ambos progenitores trabajen,
porque lo tiene que disfrutar o
uno u otro. El padre recurrid in-
vocando la Ley de Igualdad (LO
3/2007) y reclamando una in-
terpretacion de las normas de
acuerdo con la realidad social y

el tiempo en el que han de ser
aplicadas, tal como informa el
Cadigo Civil.
El juez rechaza el criterio
restrictivo de la Administra-
cion al interpretar que el
derecho “no es exclusivo
de la madre, de manera
que sea esta la Unica
titular y que puede ce-
derlo, sino que el derecho
corresponde como titulares in-
distintos a ambos progenito-
res”. Recuerda el juez que tanto
la Ley de Igualdad como el Esta-
tuto del Empleado Publico tie-
nen como fin facilitar la conci-

liacion de la vida familiar y no
hay ningun impedimento para
que, “comenzado a ser ejercido
por uno de los progenitores, no
pueda serlo por el otro hasta el
cumplimiento del plazo maximo
del permiso que no es cedido,
sino que es ostentado en con-
cepto de titular”, siempre que
se lleve a cabo de forma sucesi-
vay no simultanea.

(TOL 3.526.131).

NULIDAD DE UN ERE POR
NO ENTREGAR LA
DOCUMENTACION EXIGIBLE

EN PERIODO DE CONSULTAS
ALOS TRABAJADORES

La Sala Cuartadel TS anula
un ERE presentado por una em-
presa de Madrid que afectaba a
28 trabajadores porque la co-
municacion de la apertura del
periodo de consultas debid ir
acompanada de una memoria
explicativa de las causas del

en el ultimo afio, el periodo pre-
visto para llevar a cabo los des-
pidos y los criterios tenidos en
cuenta para designar a los per-
judicados. La empresa no pro-
porciond la informacion necesa-
ria para abordar con minimas
garantias el periodo de consul-
tas o conocer documentalmente
la situacién econdmica real de la
empresa sobre la que se justifi-

despido colectivo,
dolas tal como establece el ar-
ticulo 51 del ET. Dicha memoria
debe incluir el nimero y clasifi-
cacion profesional de los afecta-

can los , tal y como es-
tablece la legislacion, por lo que
el ERE es nulo (TOL 3.532.604).

MAS INFORMACION EN

dos, los trabajadores
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