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DE LOS NECOCIOS 17-07-06
Abogados: el dilema
comercial
Pino Bethencourt

puesto de largo en los altimos afios,

mostrando una atencion progresi-
va al desarrollo de sus marcas, sus logos,
su identidad corporativa y su comunica-
cion al exterior.

Es curioso comprobar, sin embargo,
que detras de su fachada rehabilitada, se-
guimos encontrando un profesional que
se valora a si mismo casi exclusivamente
en funcion de su conocimiento y experien-
cia técnica. Basta con el marketing, ;o fal-
ta algo mas?

Algunos dicen gue los hechos hablan
por si solos, y que los logros o la profesio-
nalidad son suficientes para atraer la
atencion de los posibles clientes del mer-
cado. Por ello el abogado que tiene mu-
chos clientes es muy competente técnica-
mente, vy el abogado que no tiene trabajo
es menos competente.

Posiblemente esto sea asi en un merca-
do con poca oferta, pero cuando empieza a
haber mucho abogado bien cualificado,
aparece una nueva variable en el éxito o
fracaso de un despacho: su capacidad co-
mercial.

Mientras que los despachos anglosajo-
nes llevan afios fijandoles objetivos de
ventas o de captacion de clientes a sus so-
cios, el despacho medio espafiol empieza a
intentar convencer a sus experimentados
abogados de la conveniencia desarrollar
la gestion comercial.

Ante este conflicto, la gestion estraté-
gica de contactos viene al rescate de tan-
tos abogados que han acumulado conoci-
dos, amistades y colaboradores de todo ti-
po a lo largo de su vida profesional: un pa-
trimonio de posibles oportunidades de ne-
gocio sin organizar, descuidado y al mis-
mo tiempo pasivo, que necesita una cuida-
da gestion estratégica.

Gestionar contactos consiste en cons-
truir y reforzar vinculos de mutuo benefi-
cio de forma estratégica. Y este es el sutil
cambio de enfoque diferenciador que con-
vierte una venta inelegante en la muy ele-
gante oferta de un servicio necesitado por
la otra parte.

La incomodidad a la hora de venderse a
si mismo es un fendmeno cultural corrien-
te en nuestro pais. Mientras que los ameri-
canos no tienen ningn reparo en ponerse
de pie delante de un auditorio y hablar so-
bre sus éxitos sin pudor, el espafiol tiende
a quedarse callado, hablar poco de sus for-
talezas, v esperar a que los demas se ente-
ren de su valia por ciencia infusa. O por
un misterioso boca a oreja que se crea no
se sabe como ni cudndo, dejando esta ven-
ta al libre albedrio de los demas.

La gestion estratégica de eontactos se
presenta, pues, como una disciplina cru-
cial para la btisqueda de oportunidades de
negocio o la construccion de una reputa-
cion solida y fiel a la verdadera valia del
abogado.

Y lejos de ser una venta oportunista o
inelegante, se fundamenta en un inter-
cambio legitimo de beneficio mutuo, de
forma que acaba siendo el cliente quien
busca al abogado cuando necesita un ser-
vicio juridico, y no al revés,

EL sector espafiol de abogacia se ha
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