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Vida j

Gestion

EL PROBLEMA

Aconsejarno es lo
mismo que vender

Cémo deben atender los profesionales
de un pequeno despacho de asesoria juridica
alos clientes. El objetivo es generar negocio

oy socio fundador de un pequefio des-

pacho de asesoria en temas juridicos

y econdmicos a pequenas y medianas
empresas y desearia inculcar un buen dis-
curso de venta a mi equipo de profesiona-
les, en total cinco, entre economistas y
abogados. Es decir, mi objetivo prioritario
es que cuando estén delante de un cliente
o de un potencial cliente sepan dirigirse a

LA RESPUESTA

tajas y los bene
tiones técnicas,

¢Me podrian

ofrecemos de u
para el cliente?

él y transmitir de forma correcta las ven-

ficios, y no tanto las cues-
de lo que hacemos o de-

jamos de hacer.

facilitar unos consejos,

pautas u orientaciones sobre cémo es po-
sible comunicar mejor los servicios que

na manera practica y util

Las mejores empresas dispo-
nen de un modelo de nego-
cio, de una estrategia y de
una marca que las diferen-
cia de sus competidoras.
Con las firmas profesiona-
les deberia ocurrir lo
mismo; sin embargo, la rea-
lidad es otra, es decir, la
mayoria de firmas estdn sa-
turadas de profesionales
con grandes conocimientos
técnicos y especializados,
pero muy pocos en general
disponen de profesionales
con discurso de venta, es
decir, que sepan comunicar
y destacar los valores o atri-
butos diferenciales de nues-
tro despacho y que ademas
sepan transmitir los benefi-
cios y ventajas que conse-
guira el cliente si trabaja
con nuestra firma. Dicho
discurso, sin duda, seria un
complemento a nuestro co-
nocimiento y experiencia
técnica.

En estos tltimos anos las
grandes firmas han inverti-
do mucho en programas de
formacioén para que sus

todas las medidas que puedan
afectar a derechos fundamenta-
les. Hay casos, dice el Supremo,
en que puede hacerlo la Policia
Judicial de propia autoridad y
“en muchos supuestos” si con-
curre un consentimiento. No
puede proclamarse, argumenta
la sentencia, el monopolio juris-
diccional como requisito indis-
pensable de toda afectacion de
un derecho fundamental como
la legitimidad constitucional de

profesionales tengan dis-
curso de venta. En definiti-
va, le recomendariamos que
invirtiera tiempo en dotar a
sus profesionales de discur-
so comercial y metodologia.
Para profundizar en esta
cuestion, le aconsejariamos
que tuviera muy presentes
las siguientes reflexiones
del profesor Xavier Marcet
en Cosas que aprendemos
después:

La comunicacion. La ca-
pacidad de expresar, de ar-
gumentar y sobre todo de
dar coherencia a lo que se
dice y a lo que se hace.

Saber vender. Aunque
uno no tenga funciones ni
dotes comerciales, saber
vender es siempre un com-
ponente diferencial.

Disponer de relato. Los
profesionales con relato
saben destacar sus grandes
hitos, los recientes y los fu-
turos. Cuando un profesio-
nal no se cree su relato,
quiere decir que debe empe-
zar a replantearse su futuro,
es el momento de cambiar.

Para finalizar, exponemos
algunos consejos para lograr
que nuestros clientes conti-
nden aportando negocio.

1. Trate a todos los clientes
potenciales como si fueran
clientes de toda la vida, y a
los mejores clientes como si
fueran clientes potenciales.

2. Ponga énfasis en su dis-
curso con ejemplos y ex-
periencias, no con afirma-
ciones.

3. Nunca queramos saberlo
todo, existe una linea roja.

4. Nuestras opiniones estan
personalizadas a la proble-
matica de cada uno.

5. Expliquemos el valor de
nuestro asesoramiento.

6. No hable de honorarios,
hable de inversion.

Amado Consultores i

LAS EXPERIENCIAS

@ El marco normativo fiscal cambia
constantemente y es dificil planificar a
largo plazo actuaciones en su empresa o
en su actividad. Es aconsejable revisar
periodicamente sus resultados y consul-
tar con su asesor como poder mejorarlos.
¢Conoce usted todas las bonificaciones y
deducciones a las que tiene derecho?
¢Conoce todas las posibilidades de amor-
tizacion acelerada a las que puede aco-
gerse? ;Conoce el nuevo régimen espe-
cial del criterio de caja? ;Sabe qué impli-
caciones tendra si alguno de sus provee-
dores se acoge a este nuevo régimen
aunque usted no lo haya hecho?

Son muchas las novedades fiscales
que afectaran a los ejercicios 2013 y
2014y, por si esto no fuera suficiente, el
Gobierno prepara una reforma fiscal para
el afio en curso. Asi es, Bruselas nos obli-
gay recomienda llevar a cabo una “revi-
sion sistematica de todo nuestro sistema
tributario” en aras de recaudar mas y fa-
vorecer el crecimiento econdmico, todo
ello mediante la articulacion de menos
impuestos, mas sencillos y con menos
exenciones. Es imprescindible rodearse
de buenos profesionales que sepan dar
respuesta y soluciones a toda la casuisti-
ca fiscal que pueda afectarle.

David Hospedales, de Ribé Salat Consulting.

David Hospedales
Socio director de Ribé Salat Consulting

@® Anivel laboral, es imprescindible es-
tudiar todas las formas de retribucion po-
sibles, las formas de contratacion mas
convenientes en cada momento para
todos los empleados, la gestion adecuada
de recursos humanos y mantenerse al dia
de todas las obligaciones que nos exige la
I on actual. La ayuda de un profe-
sional experto en estos elementos resulta
imprescindible.

Jaime Mingot, de Advisory Family Office Services.

Jaime Mingot
Socio fundador de Advisory Family Office
Services

® Aprovechar las oportunidades que
la crisis brinda, adaptandose a los cam-
bios de modelo que ha supuesto. Adecuar
la estructura societaria y financiera a la
actividad empresarial. Medir el control de
responsabilidades societarias y persona-
les. Mirar hacia la internacionalizacion:
toda empresa es un potencial exportador
de productos y servicios; lo hicieron las
grandes, es el momento de las pymes.

Miguel Angel Hortelano

Socio director de Forum Juridico

3
Miguel Angel Hortelano, de Forum Juridico.

Asimismo, también
se desestima el argu-
mento de posible rotura de
la cadena de custodia, ya que
recuerda la Sala de lo Penal que
“la cadena de custodia sirve
para acreditar la corresponden-
cia entre el efecto y el analisis,

lad policial d

La jurisdiccionalidad es exigi-
ble en algunos casos, pero en
otros no, establece el Tribunal.

es decir, su pero
no es presupuesto de validez
sino de fiabilidad. Cuando se
rompe la cadena de custodia “no

nos adentramos en el campo de
lailicitud, sino en el de la menor
fiabilidad por no haberse respe-
tado algunas garantias”.
(TOL4.031.476)

EL SILENCIODELA
ASEGURADORAANTE
LA SOLICITUD DE
AMPLIACION DEL
CAPITAL NO SUPONE
UN CONSENTIMIENTO TACITO
La Sala Primera del Tribunal
Supremo ha resuelto el recurso
de una sociedad contra la ase-
guradora Groupama, en la que la
actora pretendia el pago de una

indemnizacion por la asegurado-
ra en virtud de la accion de cum-
plimiento de contrato de seguro
multirriesgo agricola que enten-
dia incumplido por la asegurado-

ra. La soci r

este periodo si se habian produ-
cido distintas comunicaciones
por parte del asegurado a la
aseguradora, con el libramiento
por parte de esta ultima de los
tes st tos,

habia comunicado a la compafia
de seguros la ampliacion de su
poliza a través de una correduria
de seguros. Desde la fecha de la
solicitud de la ampliacion hasta
el siniestro ocurrido, la corredu-
ria no realizo reclamacion del
estado de tr de la soli-

corr
en cumplimiento de la referida
poliza.

Mientras la asegurada entien-
de que el silencio supone una
aceptacion tacita de su solici-
tud, Groupama niega la existen-
cia de aceptacion tacita de la

licitud de incremento de la

citud de modificacion del capital
asegurado en la pdliza para las
existencias flotantes. Durante

suma asegurada. Resuelve el
Supremo que el silencio no debe
tomarse como aceptacion, aun-

que establece una responsabili-
dad extracontractual de la ase-
guradora por no realizar una de-
negacion expresa al incremento
de la suma, ya que de esta forma
la tomadora podria haber acudi-
do a otras aseguradoras, pero
también imputa una falta de dili-
gencia por parte de la asegurada
por no insistir sobre la peticion
hasta “arrancar un pronunci
miento expreso” de la asegura-
dora, lo que lleva a una compen-
sacion de culpas de las partes.
(TOL4.022.701)
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