g— o -.re' .

_-Ecéqqt;hi_sl“& JunstSepti

Marketing y gestion >> >

MARKETING Y OPINION

>>> Marketing >>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>>5>>>>>>>>>>>>>>>

Las claves del Marketing Juridico

Toda venta, tanto de bienes, como de servicios, trata de
dar satisfaccion a las puntuales y, a veces, irrefrena-
bles necesidades del consumidor. ¥ en el &mbito juridi-
co, las necesidades de nuestros clientes son basica-
mente tres: dinero, venganza.- sobre todo en los casos
de divorcios con terceras personas implicadas, y cier-
ta seguridad juridica para disfrutar pacificamente de
sus bienes en compania de sus seres queridos.

A continuacion expondré algunos de los mejores con-
sejos de los “gurus” del marketing empresarial que se
encuentran reflejados en el libro “Hacer Marketing “
de Alan Rey, y los adaptaré a nuestro ejercicio diario.

“El marketing y la innovacion, son las dos funciones
principales de los negocios. Tienes que crear un clien-
te, es decir vender. Y tienes que crear nuevas dimen-
siones de logros, es decir, innovar. Todo lo demas es
calculo de costos” Peter Drucker

Muchos jovenes abogados que empiezan la aventu-
ra de ponerse por su cuesnta, y abrir un despacho,
tienen muchos problemas a la hora de decantarse por
la mejor publicidad para sus despachos. Ante la gran
canlidad de competencia que existe hoy en dia en el
sector juridico, innovar se convierte en una necesidad
para llamar la atencion de los potenciales clientes.
Pero en nuestro sector, combinar la creatividad con la
seriedad de nuestros servicios profesionales no es
facil, pero te daré un pequefio secreto: pensad como
consumidores, poneros en el lado de la persona
que tiene un problema juridico y empezaréis a
tener las respuestas de cara a satisfacer las nece-
sidades de todo cliente...en el fondo todos somos
muy parecidos.

“En el mercado la gente compra exactamente lo que
quiere”

Bill Gates

Reflexionad sobre las dos palabras mas importantes
de la anterior frase: “exactamente” y “querer”.
"Exactamente”, significa que no quiere que le den
“gato por liebre”, por ello, muchas de las grandes fir-
mas de abogados que venden o regalan su aseso-
ramiento a cambio de 100 euros al afio para luego
cobrar mas que cualquier humilde despacho,
acaba por fracasar. El ccnsumidor juridico si quiere
algo barato lo quiere barato, y no que cuando necesi-
te ir a juicio, le cobren mas de lo creia “exactamente “
que iba a pagar.

Seguir confiando queridos compaiieros en la esencia
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El presente articulo, tiene como objetivo ayu-
daros a adquirir las claves del marketing juri-
dico. Es decir, las claves de saber vender bien
nuestro trabajo y servicios profesionales. Pero
a la hora de escribir este articulo me asalta
una gran duda, ;como poder ayudar a miles
de companeros a entender lo que de verdad
significa el marketing, cuando la mayoria de
los abogados de este pais sodlo les suena la
palabra, y desconocen la esencia de su verda-
dero significado?. La respuesta no es otra que
tener la humildad de aprender de los grandes
maestros del marketing a nivel mundial. La
respuesta consiste en aplicar sus técnicas, a la
venta de nuestros servicios juridicos.
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de nuestra profesion: la relacion de confianza entre el
abogado y el cliente. La mayoria de los clientes, va a
un despacho de abogados recomendado por otros. Lo
que quieren “exactamente” nuestros clientes es ,
ademas de ganar su asunto, que les tratemos con
respeto, que les apoyemos en los momentos més
duros, que les trasmitamos confianza , que luchemos
por su asunto como si fuera nuestro, de ahi la frase ¢,
usted que haria? Quieren “exactamente” sentirse
orgullosos de su abogado. Por ello, el mejor marke-
ting consiste en intentar satisfacer, honrada y dig-
namenle, las anteriores expectativas de nuestros
clientes.

“En la fabrica hacemos cosméticos pero, a través del
marketing, vendemos esperanza”.

Charles Revson

Transmitir y dar esperaza a nuestros clientes a la hora
de pedirles que confien en nuestros servicios profe-
sionales, constituye, sin duda, una de las mejores
técnicas de marketing que deberiamos de adquirir y
cultivar a lo largo de nuestra vida como abogados.

En no pocas ocasiones, nuestros clientes tienen la
esperanza de que hagamos milagros. Tienen la
esperanza de que en poco tiempo podremos arreglar
lo que a ellos les ha costado afos destrozar. Tienen la
esperanza de que la Justicia opere como una maqui-
na exacta en la que se introducen sus deseos e
inquietudes, y saldra una sentencia que exactamente
cumpla sus expectativas. Y por supuesto, tienen la
esperanza de que les cobremos poco.
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Pero, “vender esperanza”, debe de ser una excelen-
te baza de marketing siempre que nuesiro consejo
este revestido de la mayor objetividad posible y que
sea absolutamente realista. “Vender esperanza”, no
es vender humo. No es aprovecharse de la situacion
de debilidad emocional o patrimonial del cliente para
aparecer en su vida como un angel salvador.

“Vender esperanza”, es hacerle ver al cliente que pon-
dremos todo nuestro arte y sabiduria juridica a su ser-
vicio, y que haremos lo posible por solucionar su
asunto. Es la tnica "esperanza” que podemos vender.

“Si estas tratando de convencer a la gente de que
haga o compre algo, tendras que utilizar su lengua-
je: el lenguaje en el que piensa”

David Ogilvy.

Muchas de las grandes firmas de
abogados que venden o regalan su
asesoramiento a cambio de 100 euros al
ano para luego cobrar mas que cualquier

humilde despacho, acaba por fracasar

En comunicacion, y el marketing no es una excep-
cion, lo importarte no es lo que decimos sino lo
que nuestros clientes han comprendido de nues-
tro lenguaje técnico. Elaborar folletos de publicidad
con palabras técnicas supone que, lo que no es
entendible, no es persuasivo y, por lo tanto, no
vende.

“Un cliente satisfecho con tus servicios o productos es
tu mejor jefe de marketing”

Alan Rey
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“Las cuatro habilidades del
abogado eficaz”

Julio Garcia Ramirez

Editorial Colex 4? edicion.
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Ya sabemos que la mejor publicidad en nuestro
campo profesional lo constituye el boca a boca de
nuestros clientes. Seamos sinceros ;Cuantos clien-
tes de “calidad” han venido a nuestros despachos por
la publicidad, la pagina web, o el cartel que tenemos
en la fachada?. El verdadero marketing consiste en
hacer un buen irabajo para que nuestros clientes nos
recomienden a otros. Es asi de simple y complicado
a la vez. y nadie lo sabe mejor que nosotros, no obs-
tante, un buen trabajo, debe dar la apariencia exterior
de que o es. Nuestros escritos, dictamenes, nues-
tra oratoria en sala, la forma en que negociamos
en presencia de nuestro cliente, vale mucho mas
que mil folletos de publicidad, ya que ese mismo
nos puede traer a dos o mas clientes.

Todos sabemos la diferencia de clientes entre los que
van buscando la mejor oferta o los que buscan al abo-
gado que les puede trasmitir la maxima confianza y
seguridad juridica, siempre dentro de nuestras posibili-
dades...que a dia de hoy, ni hacemos milagros ni magia.

“Es insensatez pura hacer la misma cosa del mismo
modo y esperar un resultado diferente”

Roger v Milliken

Este ultimo consejo, no soélo tiene relacion con el
marketing, sino que es puro sentido comun. Si nos
cueta tener mas clientes, cambiemos de estrategia
comercial. Haciendo lo mismo conseguiremos lo
mismo. Si los clientes no se van muy satisfechos,
analicemos las causas y cambiemos de estrate-
gia. Si nuestros clientes no aconsejan nuestros ser-
vicios no es por culpa de ellos, de su forma de ser o
de sus ideas, es por culpa nuestra porque no nos
hemos sabido adaptar a ellos para que nuestra peri-
cia y prestigio, les acomparien alla donde vayan,
para recomendar nuestros servicios a la menor opor-
tunidad. Esto es marketing... lo demas son milongas.

Julio Garcia Ramirez. Director del Master en

Perfeccionamiento de Habilidades de la Abogacia del
ISDE
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