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EL PROBLEMA

Informacion

ara mi asesoria

Cémo obtener recursos para la prospeccion
comercial. La clave reside en seguir los eventos de
interés para los socios y aprovechar laweb 2.0

omos una asesoria de empresas con un

equipo de 15 profesionales, con econo-

mistas, abogados y personal administra-
tivo de soporte, especializados en los ambitos
econémico, tributario-financiero y de dere-
cho empresarial. Aunque estamos situados
en Santiago de Compostela, nuestro perime-
tro de actuacion abarca toda Galicia. En
estos momentos estamos sentando las bases

LA RESPUESTA

para crear un pequefio departamento comer-
cial. Disponemos de un CRM para gestionar
toda la actividad de prospeccion.

Mi duda es conocer como podemos obte-
ner recursos de informacién de &mbito em-
presarial para la prospeccion comercial. Sa-
bemos que existen empresas que venden re-
ferencias de companias, pero deseariamos
también que nos dieran su opini6n.

La inteligencia empresarial es
un elemento clave en cual-
quier plan de marketing es-
tratégico u operativo. La
base de un buen plan de
marketing o de una accion
comercial reside en el cono-
cimiento de los entornos
econémicos y de mercado
de los clientes, asi como de
los potenciales clientes de
su firma profesional.

Aunque al final citemos
algunas fuentes de informa-
ciones empresariales fiables
y contrastadas, intentare-
mos no obstante darle
nuestra opinion o recomen-
daciones.

El conocimiento de em-
presa. La informacion fi-
nanciera sobre una socie-
dad posiblemente sea uno
de los aspectos mas consoli-
dados y fiables al que pue-
den tener acceso las compa-
fifas para realizar prospec-
ciones comerciales.

El analisis de los princi-
pales indicadores econ6mi-
cos de universos de empre-

se produjeron y no el del despi-
do el que debe tomarse en
cuenta. Establece la Sala de lo
Social que el RDL 3/2012 con-
tiene una disposicion final en la
que se limita a consignar que
entrara en vigor al dia siguiente
de su publicacion en el BOE y,
si bien contiene 12 disposicio-
nes transitorias, que abordan
problemas de entrada en vigor
de la norma, no contiene dispo-
sicion alguna que establezca
un régimen transitorio aplicable
ala extincion de contratos de
trabajo realizados al amparo
del articulo 52.d) del Estatuto

sas les puede servir para
clasificar segmentar, identi-
ficar grupos de potenciales
clientes en funcioén de opor-
tunidades o soluciones
adaptadas a dicho grupo de
empresas; en definitiva, con
este tipo de informacion se
podréa acceder a nuevos ne-
gocios o clientes.

Seguimiento del cliente.
Vigilar la evolucién de de-
terminadas sociedades inte-
resadas es fundamental. Ac-
tualmente existen servicios
y herramientas bastante au-
tomatizados que les pueden
ayudar a alimentar su CRM
con fuentes como noticias,
eventos, ferias o congresos,
relacionados con los secto-
res de interés de su firma.

Disponer de esta infor-
macioén sin duda proporcio-
nard una ventaja competiti-
va a su asesoria.

Redes sociales y 2.0.
Cada vez mas las empresas
que cuidan su marca y
prestigio le dan mayor im-
portancia a las redes socia-
les y al mundo web 2.0. In-

dagar y aprender a moverse
en este mundo (por plata-
formas como LinkedIn), sin
duda puede ser un recurso
extraordinario para generar
oportunidades que alimen-
ten nuestro CRM.

Finalmente, y sin &nimo
de ser demasiado exhausti-
vos, solo a titulo orientativo
citamos algunas fuentes de
informacién empresarial
fiable y contrastada, como
Informa, Axesor, Camerdata
0 SABI, entre otras.

En resumen, no podemos
olvidar que en el lanza-
miento de cualquier campa-
fia de prospeccién comer-
cial normalmente sera ne-
cesario complementar
nuestro CRM o BBDD de
gestion comercial con em-
presas nuevas. O bien re-
querird filtrar aquellas refe-
rencias que con el paso del
tiempo puedan haber que-
dado desfasadas o desac-
tualizadas.

| Amado Consultores |

Francisco Medina, de Medina Cuadros Abogados.

LAS EXPERIENCIAS

@ En el departamento de marketing, el
primer paso es detectar oportunidades
comerciales para crear campanas de
marketing segmentadas. Utilizamos los
estudios sectoriales y analizamos las
principales novedades a nivel fiscal, labo-
ral y legal. También realizamos encuestas
anuestra cartera de clientes para detec-
tar necesidades. Una vez tenemos hecho
este trabajo, el siguiente paso es selec-
cionar la base de datos de empresas a las
que dirigiremos la accién comercial. Para
ello utilizamos ficheros como Schobber
para poder segmentar el perfil del cliente
potencial. Nuestra herramienta basica
para una eficiente accion comercial es el
CRM que tenemos y que utilizan todas
las asesorias asociadas Tax para compar-
tir la informacion y el conocimiento co-
mercial del cliente potencial y real.

Raquel Moreno
Directora de comunicacidn de Tax
Economistas y Abogados

® Aquellos que nos dedicamos a la
consultoria estratégica conocemos el
inventario de recursos de informacion
empresarial que existe en Espaiia,
desde fuentes de informacion abiertas o
gratuitas a de pago o suscripcion. Pero
la gran oportunidad esta en las redes
sociales y en la web 2.0, pues podemos
integrar nuestro trabajo con nuestros
clientes de una forma colaborativa,
transgrediendo espacios y plataformas
de trabajo. También podemos desarrollar
nuevos sistemas de desarrollo que
permitan una vinculacion con el cliente
acorde con la confianza que nos tiene.

Xavier Grau
Director general de SVP Espaiia

@ Nuestra estrategia comercial esta
dirigida internamente por los socios y los
departamentos de relaciones institucio-
nales y comunicacion, en colaboracion
con nuestros despachos de Espafia y Mé-
xico. La amplia red de clientes y contac-
tos logrados en mas de 35 afios de expe-
riencia supone el eje comercial del des-
pacho, que, trabajando con empresas li-
deres en nuestro pais, se actualiza cons-
tantemente mediante foros y eventos que
nos permiten ofrecer nuestros servicios.
Encuentros estos que refuerzan nuestra
marca.

Francisco Medina Cuadros
Socio director corporativo de Medina
Cuadros Abogados

de los Trabajado-

res. En consecuencia,
la entrada en vigor de la
nueva redaccion del precep-
to para las extinciones se pro-
duce a partir del 12 de febrero
de 2012, ya que el RD-Ley no

prevé efectos retroactivos para

el articulo 52.d) ET.

Recuerda el alto tribunal que

el art. 9.3 de la Constitucion
garantiza la irretroactividad de

las di ici i =

e la sentencia de ins-

ras no favorables o restrictivas
de derechos individuales y que
el art. 2.3 del Cadigo Civil dis-
pone que las leyes no ten-
dran efecto retroactivo si
no dispusieren lo contra-
rio (TOL4.031.476).

ES MAQUINACION
FRAUDULENTA EJERCI-
TARUNA ACCION OCULTANDO
EL DOMICILIO DEL DEMAN-
DADO Y APORTARLO PARA
NOTIFICAR LA SENTENCIA

La Sala Primera del Tribunal
Supremo ha revisado el 19 de

tancia que condenaba en re-
beldia al inquilino de un in-
mueble por impago de las ren-
tas correspondientes.

La inmobiliaria actora pre-
senté una demanda de juicio
de desahucio y de reclamacion
de rentas, en la que la deman-
dante puso como domicilio del
demandado el piso arrendado,
que en ese ya habia

te, la sentencia estimoé el de-
sahucio y condend al arrenda-
dor al pago de la cantidad re-
clamada.

Firme la sentencia e iniciada
su ejecucion, el requerimiento
al inquilino para que indicara
los bienes sobre los que dirigir
la ejecucion se hizo en su do-
micilio laboral, donde llevaba
19 afos trabajando con cono-

i delai iliaria.

desocupado, razén por la cual

el emplazamiento fue negativo.

No obstante, fue citado por
edictos y se siguio el procedi-
miento en rebeldia. Finalmen-

El tribunal entiende que la
arrendadora demandante co-
metié maquinacion fraudulen-
ta porque tenia informacion
suficiente para averiguar

ddnde podia emplazarle y darle
traslado de la demanda, pero
no lo hizo para facilitar la ob-
tencion de una sentencia esti-
matoria. No solo del desahucio
sino sobre todo de la reclama-
cion de las rentas solicitadas.
Ello es motivo para estimar la
revision de la sentencia con-
denatoria para el inquilino dic-
tada en primera instancia. Re-
cuerda el Tribunal que solo
cabe acudir a la citacion por
edictos “como ultima solucion”
(TOL4.095.405).

http://www.tirantonline.com

inted and distributed by PressReader

Pr
[P’ ) reader JIOEEE om, 2,.11.604,278, 4604
COPYRIGHT AND PROTECTED BY ABPLICADLE LAW /)




