L0Mm

Por abogados, para abogados

Legal

ACTUALIDAD FIRMAS PRACTICA JURIDICA [PLEEI0LRIEEETL 060N OPINION

REHH Estrategia icimiento

Paortada = Gestidn del despachao > Marketing = Articulos

=8
Marketing
zgde Abril de 2008

Contenido de Buenas practicas;

Atiendo asuntos: razan agqui

Tengo un problema: ¢a qué abogado acudo?

Generalmente, cuando decidimos adquirir un producto, inmediatamente nos viene a la mente el
lugar donde éste se comercializa normalmente y, al satisfacer nuestras expectativas generales
{precio, calidad, entrega, etc.), decidimos adquirirlo. Sin embargo, la decision de contratar un
servicio profesional tiene otras variables que implican condiciones completamente diferentes y
complejas. Es vital para un abogado comprender las peculiaridades que entrafia su practica
profesional, de lo contrario se eXpone a caer en un vacio de desventaja competitiva.

Ivdn Cavero De la Pefia
abogado especialista en Marketing Juridico y Director de
www.practicalegal.blogs.com

Antes de que un cliente, real o potencial, decida contratar a un abogado, éste tiende a calificar diversos
niveles: =i es experto, si tiene experiencia en el tema v =i es eficiente, El siguiente articulo explica las
percepciones mejor valoradas dentro de cada uno de esos niveles, ¥ como éstas influyen en la decision
de adguisicidn de un servicio profesional

Si bien es imprescindible conocer v dominar los aspectos gue un servicio profesional ofrece (factores
téchicos, beneficios afadidos para el diente, entre otros), tambign es imperativamente necesario saber
con precision, cuales son los rasgos que los compradores de servicios profesionales buscan al tomar sus
decisiones de adguisicidn. Es decir, aquellos factores gue definen o transmiten WALOR a la actividad
profesional ofrecida,

La utilizacidn de la palabra WalLoR, no esta referida a algo monetario o numeérico, sino al aspecto de
importancia v trascendencia, que necesariamente debe percibir el cliente actual o potencial, como acto
conducente a la toma de su decisidn de adguisicidn, El siguiente cuadro se denomina el Modelo de las 2
Es, v estad basado en el elaborado por David Maister (Ex profesor de |a Escuela de Megocios de Harvard
y autoridad mundial en management de servicios profesionales)

Experto Experiencia Eficiencia

En el nivel de experto: &qui los clientes actuales v potenciales perciben gque sus problemas son Unicos,
complejos y de gran magnitud, razdn por la cual, requieren de la asistencia de un experto,

Este nivel de percepcion afecta en gran medida el factor de adguisicidn, Por ejemplo, cuando se contrata
a un abogado experto en fusiones y adguisiciones de empresas multinacionales, por o general, no se
tiende a negociar sus honorarios profesionales, discutir sobre los precios o sostener que facilmente se
podra adguirir &l mismo servicio en otro lugar, Como resultado, los expertos pueden fijar sus honorarios
y gl mercado simplemente los tiene que sopartar,

En el nivel de experiencia: Es normal que no se reguiera a un abogado experto en fusiones vy
adguisiciones de empresas multinacionales, y solo necesite contratar a un "abogado generalista” Esto
se produce cuando el problema no es dnico, pero puede ser de gran magnitud ¥y complejo, En este caso,
e precisa de un abogado que tenga una experiencia reconocida en temas similares al planteado por el
clients,

El grave problema que sufre el profesional que se instala dentro de este nivel, es que los clientes

pueden facilmente compararlo con el resto de abogados disponibles en el mercado, Por esa razdn, sus
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En el nivel de eficlencia: Cuando no existe una diferenciacidn concreta v el servicio que se ofrece es
percibido como algo facl de realizar en el mercado, se tiende a situar al profesional en este nivel, El
trabajo, en esta categoria, es percibido por los clientes como realizable por cualguier otro profesional, El
nivel de percepcion es bajisimo, al punto de gue el factor de adguisicidn esta basado concretamente en

el precio. En otras palabras, se contrata a quien cobra menos,

Conclusiones:

1. alcanzar el nivel de Experto no es facil, requiere de sacrificios, tiempo ¥ Una construccidn permanente
y profesional de la carrera, Pero los beneficios que se retribuyen son realmente significativos, Este

debe ser el objetivo del abogado moderno,

2, Aun cuando un profesional se destague en los niveles de Experiencia vfo Eficfenciz, puede agregar a
gste las caracteristicas de nivel de Experto, con propdsitos de darle un valor agregado a su actual

nivel,

3. Mo estan complejo ascender del nivel de Experiencia al nivel de Experta. Sin embargo, es
relativamente facl descender del nivel de Experienciz al nivel de Eficiencia, Por esto, el mejoramiento
continuo, con el propdsito de mejorar la competencia profesional hasta el nivel de Experto, debe

representar un esfuerzo permanente, Es una responsabilidad personal.

Vote T TT ET BT oy Fesultado: Syl 110 votos
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