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Prologo

Instrumentos para gestionar mejor
nuestro trabajo diario

Victoria Ortega

Presidenta del Consejo General de la Abogacia Espaiiola

¢Por qué unir en un solo espacio dos ambitos, en principio, tan distintos
como la gestidn de un despacho y el coaching? éQué tienen en comuin?
¢Alguien nos ha ensefiado en la carrera cdmo gestionar un despacho?
¢Puede ayudarnos una técnica como el coaching en el dia a dia de
nuestro bufete? Estas son algunas dudas que me surgen cuando escribo
este prélogo para este libro electrénico basado en el blog de Gestién vy
Coaching del Consejo General de la Abogacia.

Cuando en septiembre de 2015 -dentro del proyecto de Inicia Abogacia,
dirigido a estudiantes de Derecho y a jovenes abogados que inician su
profesién- arrancé en www.abogacia.es el Blog de Gestién y Coaching,
uno de los objetivos era ofrecer contenidos que no se ensefian en la
carrera. Explicar que no van a abrir sélo un bufete, sino “una empresa”;
que van a tener que elaborar un “plan de negocio” y gestionar los
tiempos; qué servicios legales puede ofrecer y a quién; cémo facturar;
las claves para afrontar el trabajo diario; cdmo debe de ser un Cuadro
de Mando Integral en una firma juridica; como diferenciar entre lo
urgente y lo importante; aplicaciones para gestionar tiempo y proyectos;
ponerse en la piel del cliente para saber qué demandan a su abogado;
como elegir al compafiero de despacho; el networking en el sector de
la Abogacia; los objetivos profesionales del abogado, etc. Creo que el
contenido elaborado por los autores del blog en estos meses se ajusta
perfectamente a la intencion inicial. Mi felicitacion a Eva Bruch, Unai
Camargo, Maria Antonio Carmona, Marc Gericd, Rosa Manrubia, Alberto
Mata, Sara Molina, Cristina Ruiz, Berta Santos y Eva Val.

Junto a estas claves para el dia a dia, también hemos aprendido mas
sobre el coaching, una herramienta de desarrollo profesional que ayuda
al abogado a impulsar y orientar su talento. A través del coaching, el
abogado puede mejorar sus habilidades de liderazgo, su inteligencia
emocional y su comunicacion y desarrollar otras competencias o
habilidades transversales al conocimiento técnico que es la base de todo
y que siempre debe buscar la excelencia.

La Abogacia es una profesion inmersa en un sinfin de retos. Quienes
la ejercemos sabemos que es necesario conjugar muchos factores:
preparacion de escritos, estudio y adaptacidn a las novedades legislativas,
presion de los plazos, requerimientos de los clientes... La suma de todos



estos ingredientes puede provocarnos situaciones de estrés y hacer que
descuidemos la conciliacion entre la vida personal y profesional. Junto
a herramientas, mas o menos tecnoldgicas, como aplicaciones para
organizar el tiempo y distribuir el trabajo, siempre viene bien echar
mano de otras disciplinas que nos faciliten la gestién de nuestro horario
y nos ensefien a priorizar y a evitar interrupciones.

La lectura de un libro no va a modificar, por arte de magia, todo aquello que
queramos cambiar en nuestro despacho. Pero este tipo de publicaciones
si pueden ayudarnos, y mucho, a solucionar algunos problemas y mejorar
determinados aspectos. En esta recopilacién sélo aparece una seleccién
de lo publicado en estos meses. Os invito a leer el resto de articulos del
blog y os animo a interactuar en la web con los autores. El proceso de
aprendizaje es permanente y todas las ayudas son importantes. Espero
gue este libro cumpla su propdésito.



http://www.abogacia.es/actualidad/blogs/blog-gestion-y-coaching/
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Perfil en LINKEDIN



www.twitter.com/evabruch
www.twitter.com/unai_camargo
https://es.linkedin.com/in/unaicamargo
www.twitter.com/macarmonacarles
https://www.linkedin.com/in/mar%C3%ADa-antonia-carmona-carles-18227437
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www.twitter.com/MarcGerico
www.twitter.com/rosamanrubia
https://es.linkedin.com/pub/rosa-manrubia-navarro/1b/923/130
www.twitter.com/Matwin83
https://es.linkedin.com/in/alberto-mata-rodr%C3%ADguez-10b87831
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Gobierno Vasco, Q de Plata y Q de oro.
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www.twitter.com/saramolinapt
www.twitter.com/CristinaMruiz
http://www.linkedin.com/in/cristinaruizperez
www.twitter.com/BertaSantosR
https://es.linkedin.com/in/bertasantosrouco

LOS PRIMEROS PASOS
DEL DESPACHO

U n despacho de abogados es una empresa
y su objetivo principal es la rentabilidad

I-a eleccion del compaiiero de despacho
es mas compleja que contraer matrimonio

Abogau’a y sociedad
siempre han ido de la mano

o Es importante tener una buena relacion personal fuera
del despacho

o La formacion de los socios debe ser similar

o ki networking es una herramienta elemental
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Un despacho de abogados es
una empresa

Por Marl’a Antonia Carmona

Cuando un estudiante de derecho acaba la carrera, y decide montar su propio despacho,
generalmente no se plantea: que un despacho de abogados es una empresa, y que su objetivo
principal es la rentabilidad a través de una practica profesional excelente.

Las facultades de Derecho

proporcionan ingentes cantidades Un despaChO de abogados es

de conocimientos técnicos, pero

no ensefian aspectos practicos und empl‘esa y SuU ObjetiVO
como: definir objetivos y estrategia principal es Ia rentabilidad

empresarial, desarrollar un perfil
de excelencia personal-profesional,
generar negocio, conocer cOomo
hacer un despacho productivo,
captar y mantener clientes,
balancear eficacia y eficiencia, etc. Elementos que van a asegurar el éxito y la rentabilidad
presente y futura del despacho.

a través de una practica
profesional excelente

Todos estos temas convergen en la idea de que “un despacho de abogados es una empresa”.
Idea que ha de estar presente desde el minuto 1, cuando el recién titulado se decide a poner
en marcha su propio despacho e implica tener presentes los siguientes principios:

1.- Ten un enfoque econémico

La principal motivacion para asumir este reto, debe ser aportar valor + ganar dinero (eso
si, con criterios éticos). El dedicarnos a lo que nos gusta y sabemos es el pistoletazo de
salida, pero si esto no va acompaiiado de la aportacién de valor y el enfoque econémico,
es casi un hobby.
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2.- Define claramente los objetivos

Especificaclaramente qué eslo que quieres conseguir respecto a tu proyecto (especialidad,
volumen de facturacién, nimero y tipo de clientes, etc.). Define estrategia, organizacién
y procedimientos de trabajo. Es importante escribir los objetivos, expresandolos de forma
especifica, con un plazo de tiempo y con criterios realistas. Esto hace que te comprometas
con tus acciones y que no se queden en simples “deseos o intenciones”.

3.- Especifica Planes de Accién concretos para conseguir tus objetivos

Los objetivos definen el qué y mediante el Plan de Accién se define el cdmo. Revisa
periddicamente tus planes de accion para analizar su cumplimiento, el estado de las
acciones y hacer las correcciones oportunas.

Principios al poner en marcha un despacho de abogados

* Enfoque
economico

» No esconderse tras
d/_la mesa del despacho

« Definir __—®

L @ — *» Compatibiliza y controlar
los objetivos

presente y futuro

* Buscar
» Especificar planes o« la rentabilidad

de accion concretos —e

_/. & * Equilibrar eficacia
* Evitar asociarte por y eficiencia
miedo a emprender solo

T

* Elegir bien los socios
y huir de los amigos

4.- Evita asociarte con otras personas por miedo a emprender solo

Si decides asociarte con alguien, que sea porque te aporta valor y suma a tu proyecto.
Hacerlo por miedo a empezar solo, puede ser un importante freno, ya que significara
gue no estas confiando en tus capacidades, es importante sentir confianza, seguridad y
pasion por lo que haces, jesto se transmite al cliente!

5.- Elige bien a tus socios y huye de los amigos

Nuestros amigos pueden ser estupendos para irnos de fiesta, pero pueden no ser tan
estupendos, para compartir con ellos nuestro futuro profesional.

- Evita asociarte con personas con las que tengas incompatibilidad de caracter, puntos
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de vista sobre el desarrollo de la practica profesional, enfoque de negocio, diferente
ética, etc.

- Evita las similitudes: los dos con visidn a corto-largo plazo, los dos con buen perfil
técnico pero poco comercial o viceversa, los dos reflexivos o activos, buena quimica (la
simpatia sola, no vende), etc.

- Deja claramente definidas las reglas de la asociacion: quién hace qué, honorarios,
reparto de clientes-gastos-beneficios, exclusividad, clausulas en el caso de que
uno se vaya, etc. En toda asociacién, ademas de la necesidad, debe primar la
complementariedad, la suma positiva y la orientacién a resultados.

6.- Equilibra eficacia y eficiencia

Realiza tu trabajo en el tiempo justo y necesario para realizarlo bien y conseguir tus
objetivos. Aquiquedan fueran:los perfeccionismos, las pérdidas de tiempo, el dedicar mas
horas de las necesarias a lo que mas te gusta, la falta de organizacion, etc. Es importante
ajustar el tiempo dedicado a cada cliente a su estilo de relacién y necesidades, y ser
asertivo en cuanto a la respuesta a sus exigencias, etc.

7 .- Busca la rentabilidad

Analiza tu volumen de ingresos, gastos y horas invertidas en cada caso-cliente. Busca
clientes rentables. El cliente rentable lo es tanto por volumen de negocio como por ser
“eficiente pagador” (ipaga!). Evita centrarte en un Unico cliente, aunque sea muy rentable,
ya que si este cliente cae, caeras tu. Diversifica clientes y riesgos.

8.- Compatibiliza y controla el presente y el futuro

No te centres solo en el dia a dia y prevé el futuro: “Tengo tanto trabajo, que no me
paro a analizar como hago lo que hago, si podria ser mas rentable, no tengo tiempo para
buscar nuevos clientes, para facturar, no sé si he cobrado las facturas emitidas, etc.” Una
empresa exige combinar y balancear la gestion del dia a dia con la proyeccidn a futuro.
Has de ser consciente de que has de compatibilizar: tareas técnicas (el ejercicio de la
profesion en si mismo), gestion (facturar, agenda, liquidar impuestos, etc.) y comerciales
(captar clientes y buscar negocio). Busca procedimientos y férmulas que te permitan
minimizar a aquellas tareas que te aportan menos valor. Evita que “los arboles no te
dejen ver el bosque”.

9.- No te escondas detras de la mesa del despacho

Estate atento a las nuevas necesidades que pueden surgir en el mercado o que pueden
tener tus clientes, buscar nuevos clientes y nuevas fuentes de negocio. Cambia opiniones
con companferos/as de profesidn, actualizate en las diversas formas de redes sociales,
potencia tu networking, adelantate a los cambios y oportunidades de la profesion, el
mercado y la sociedad. La apertura y la disposicion a cambiar han permitido a muchas
empresas mantenerse en tiempos de crisis y asegura su permanencia en el tiempo.
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La eleccidon del compaiero de despacho:
nada de flechazos

Por Rosa Manrubia

En toda carrera profesional del abogado joven se van sucediendo una serie de fases que, a
veces, no son faciles de abordar por el letrado. La eleccidon de nuestros compafieros de fatigas
en el despacho es una de ellas.

Segun las estadisticas publicadas por el Consejo General de la Abogacia Espafiola, el 89% de
los abogados en Espaiia ejercen por cuenta propia en despachos de caracter unipersonal o
colectivos y de uno, dos o tres miembros a lo sumo.

No es raro comprobar, tanto en las grandes
capitales como en “provincias”, la existencia

de esos pequeiios despachos formados por Pequenos despaChos
dos o tres companeros. Estos pequefios formados por

despachos, hoy denominados ‘boutiques ~
legales’, en la mejor de las suertes ademas dOS o0 tres Companeros
disponen de personal administrativo y algun
pasante en periodo de practicas. Pero la
realidad en los despachos que arrancan con abogados jovenes (y a veces no tan jovenes) es la de
dos abogados que, por distintas razones, deciden emprender ese camino profesional juntos.

Cuando comencé a ejercer me decian que la eleccion de compaiiero o socio de despacho
era mas compleja que el contraer matrimonio. Esta afirmacion, que a priori me causaba una
ligera sonrisa, a la vuelta de los afos se ha convertido en una realidad.

Es muy habitual que las Escuelas de Practica Juridica o los masteres en Practica Juridica sean
germen del flechazo profesional entre companeros que se inician en la profesién. Como no
puede ser de otra forma, la convivencia diaria en un ambito de caracter académico forja lazos
personales que suelen desembocar en alianzas profesionales férreas en el tiempo. Asimismo,
no es extrano que de las pasantias o las practicas en los despachos también surjan proyectos
de despacho profesional entre el tutor y el pasante.

El éxito o el fracaso de una relacidn profesional en estos despachos pequeiios dependen de
diversos factores.

En primer lugar, a la hora de planificar esa relacidén profesional se debe partir de un punto de
partida realista, en el que debemos ser conscientes de las capacidades y atributos personales
y profesionales del compafiero elegido. Lanzarse de manera irreflexiva a montar un despacho
con una persona de la que no tengamos referencias supondra un riesgo que podemos evitar si
decidimos embarcarnos con un companero que ya conozcamos. Ademas, tendra mas recorrido
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un despacho en el que sus miembros sean complementarios en lo personal y profesional que
un despacho en el que todos sus miembros tengan un caracter similar o tengan que lidiar con
personalidades complejas que enturbien el dia a dia. Es inevitable en todas estas relaciones el
choque de egos, la superioridad intelectual o relacional entre sus miembros, la diferencia en las
cargas familiares, etc. Todas esas diferencias deben siempre enriquecer la relacion profesional.
Siempre es mejor un despacho en el que uno de sus miembros sea mas introvertido y “ratén
de biblioteca” y que el otro miembro sea mas extrovertido y relacional para preservar ese
equilibrio entre capacitacidon de clientes y trabajo de campo y estudio. Los mismos valores
personales y profesionales de los componentes del despacho son un matiz imprescindible, ya
que estos guiaran los principios del negocio.

Asimismo, es fundamental que la formacion de los socios sea similar, estando cada uno de
ellos especializado en distintos campos para poder abarcar distintas areas del Derecho. Cada
vez es mas habitual que los miembros del despacho hayan cursado postgrados de diversa
indole, y se hayan ido especializando formativa y profesionalmente en distintas disciplinas.
El que los miembros del despacho inviertan de forma pareja tiempo y recursos en reciclarse
profesionalmente y en crecer académicamente conlleva como resultado un enriquecimiento
en comun que revertira en la calidad de los servicios que se presten.

No quiero olvidar la importancia de la buena relacidon personal fuera del despacho entre
los compaferos del mismo. Este factor es fundamental para superar los baches que nos
encontramos en el ejercicio, y nos debe resultar un apoyo fundamental en cualquier momento
y situacion. Nuestros socio sera no solo un compaiero de trabajo, sino en muchos casos el pilar
donde sustentemos el futuro del despacho en base a la confianza, la credibilidad, y el buen
hacer. En el mejor de los casos, pasaremos mds horas con nuestros socios que con nuestras
familias, y es por ello que no debemos descuidar esos momentos para disfrutar de ratos de
ocio con nuestros socios y afianzar esa relacion casi familiar.

Decia mas arriba que la eleccion de compariiero es
casi como el contraer matrimonio. Y como en la vida

roer matr en Importancia de
personal, la relacion profesional puede sufrir diversas -
crisis oincluso romperse. En ese caso, la experienciay el Ia buena rEIaCIOI]

enriquecimiento personal y profesional que nos hayan

dado esos aios de convivencia deberemos aplicarlos personal fuera

a las futuras alianzas y relaciones profesionales que

establezcamos con los posibles nuevos compariieros de dEI despaCho

despacho o socios con los que volver a empezar.
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Abogacia y Networking

Por Alberto Mata

Abogacia y sociedad siempre han ido de la mano. De eso no cabe ninguna duda. A lo largo de
la historia los abogados se han adaptado a las necesidades de la sociedad y han evolucionado a
su lado, dando soluciones juridicas a los problemas de sus clientes. Dentro de esta faceta social
-y sociable- de todo abogado tenemos que hablar del “networking” como una herramienta
elemental para sacar el maximo profesional a las redes de contactos.

En la actualidad existen distintos tipos de eventos y actividades enfocadas al networking, tanto
a nivel nacional como a nivel internacional, como la conferencia anual de la International Bar
Association (IBA), que reine mas de 3.000 abogados de todo el mundo; o los distintos congresos
que se celebran en el territorio nacional. Sin embargo, muchas veces no somos capaces de sacar
provecho a estas actividades y se quedan en meras reuniones con compaferos o clientes.

Aunque no hay una receta magica para tener éxito, los siguientes pasos ayudaran a que
cualquier evento de networking se convierta en una fuente de nuevas oportunidades:

1.- Conoce qué tipo de abogado eres

Es importante que conozcas qué tipo de profesional eres, tus puntos débiles y tus
fortalezas, tanto personales como profesionales. Si eres muy timido quiza no te sientas
comodo en eventos con poca afluencia o en los que vayas a tener un gran protagonismo.
Por el contrario, si eres extrovertido quiza quieras relacionarte en un entorno mas amplio.
Asimismo, si eres un experto en algun campo legal te sentiras mas codmodo teniendo
protagonismo y podras liderar coloquios, conversaciones e incluso conferencias.

2.- Marca tus objetivos. Sin objetivo no hay resultado

Es importante que antes de cada actividad de networking marques un objetivo claro -y
accesible- que te motive y haga que te esfuerces. “No te engafies al solitario”, no pongas
un objetivo muy facil con el fin de alcanzarlo sin tener que luchar por él, ni un objetivo
imposible porque terminaras frustrado.

3.- Selecciona el evento ideal

Hay que tener en cuenta que cada abogado tiene un perfil distinto, asi que tienes que
analizar tu entorno vy las distintas posibilidades que tienes para alcanzar tu objetivo. No
es lo mismo acudir a una reunién de ex alumnos -donde conoces a la mayoria de los
participantes- que a unas jornadas especializas -donde lo normal es que no conozcas a
todos los ponentes y participantes-.


http://www.ibanet.org/Conferences/washington_registration.aspx
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4.- Preparate

Antes de acudir a un evento conoce su entorno y busca puntos en comun que te sirvan
para romper el hielo y alcanzar tus objetivos. Es importante que te presentes de una
manera profesional e interesante, que haga que tu audiencia no te olvide. Tu mensaje
tiene que estar muy preparado.

5.- Participa activamente

Con independencia del tipo de actividad en la que te involucres, tu participacion sera
tu mejor aliada. En este sentido, si has decidido ser parte de alguna asociacidn, intenta
involucrarte al maximo. No sdélo tendras mucha visibilidad, sino que ademas te podras
convertir en un referente para préximos eventos.

6.- Haz un seguimiento

Después de cualquier tipo de evento de networking mantén el contacto con los
compafieros que has conocido, enviales un e-mail y sé proactivo para futuras actividades.
Relacionarte, conocer nuevos compafieros y afrontar nuevas experiencias es sélo el
comienzo de cualquier actividad de networking, la continuidad en el tiempo de dichas
relaciones es lo que te hard tener éxito.

La constancia, preparacidony participacion activa en distintas actividades haran que el porcentaje

de éxito para alcanzar tus objetivos sea mas elevado, pero no te olvides de darle un toque
personal y genuino que haga que cada experiencia sea Unica e inolvidable.

Claves del Networking

Conoce
qué tipo
de abogado
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Claves para afrontar el dia a dia en un
despacho de abogados

Por Berta Sa ntos

El dia comienza en el despacho. Cruzas la puerta, observas el teléfono, el ordenador vy la
ventana. Te esperan los expedientes en tu escritorio y el correo electrénico repleto de temas
urgentes por abordar. El teléfono empezara a sonar con consultas, reuniones y otras peticiones.
Trabajar en una firma de abogados requiere rigor intelectual, dedicacion y motivacion.

Ademas, comunicar de forma efectiva y la construccion de relaciones con todos los miembros
de la firma, desde el personal de soporte hasta el socio, pueden ayudarte a afrontar los
obstaculos en tu dia a dia dentro del despacho. La construccion de relaciones lleva tiempo. Los
enfoques a utilizar para evitar los conflictos, dependeran de cdbmo y con quién interactues.

El desarrollo de la carrera profesional en un despacho requiere comprender que la practica del
derecho es un trabajo en equipo. La reflexién de los siguientes aspectos, te ayudara a navegar
por las aguas, no siempre faciles, en la vida de un bufete de abogados:

1.- Sé agradecido con el personal de soporte

El personal administrativo, los paralegal, el personal informatico, de marketing o de
recursos humanos, son decisivos para el éxito de tu trabajo como abogado. Todos ellos
son miembros del equipo y su funcidon es ayudarte. Por ello, es importante demostrarles
tu agradecimiento y el reconocimiento a su labor.
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2.- Establece claramente tus expectativas

El personal de apoyo y tus colaboradores necesitan conocer lo que se espera de ellos en
cada asunto. Establecer un didlogo abierto evitara problemas de comunicaciény te ayudara
a anticipar obstaculos y, en caso de que aparezcan, lidiar con ellos con mas efectividad.

3.- Ayuda y aprende de los abogados senior si eres un abogado junior

No caigas en la trampa de pensar que, aunque ellos no sean socios, no merecen tu
respeto y tu esfuerzo. Témate en serio lo que te encarguen y escucha sus consejos.
Ellos iniciaron el mismo camino que estds iniciando tu. Su experiencia en la firma puede
serte de mucha utilidad.

4.- Tus compaiieros son tus aliados

Cultiva las relaciones y mantén el contacto con ellos, aunque pertenezcan a otras firmas.
Quizas, en un futuro, ellos puedan convertirse en tus clientes. Ellos son el bardmetro, tu
referencia en el mercado legal y en el progreso de tu carrera. Ademas, te ayudan a crear
y desarrollar tu propio networking profesional.

5.- Aprende a dar y recibir feedback

Tus colaboradores necesitan conocer si su desempeiio estd cumpliendo o no tus
expectativas. Es importante ayudarles a fomentar su crecimiento y su eficiencia en el
soporte que estan prestando.

Dar feedback puede ayudarte a definir los puntos de mejora, escuchar el criterio de tus
colaboradores y sentar las bases necesarias para un trabajo mas efectivo y orientado al
logro de objetivos. Recuerda que el feedback se da siempre al desempefio del colaborador
Y NO a su persona.

Recibir feedback te ayuda a ser consciente de lo que necesitas mejorar y conocer tu
impacto en el equipo, tus colaboradores y con tu socio.

6.- Equilibra tu vida profesional y tu vida personal

Al inicio de la carrera profesional deseas demostrar tu capacidad para asumir
responsabilidades y sobrellevar una alta carga de trabajo, aunque implique trabajar
muchas horas.

No obstante, con el paso de los aios, trabajar con un ritmo demasiado alto y sin descanso
puede producir la disminucién en la calidad del trabajo, en la motivacién o que la salud
se vea afectada por el estrés y el cansancio.

Todos estos factores pueden incidir en tu progresion profesional o incluso en tu estado
de animo, por la pérdida de equilibrio entre tu vida profesional y tu vida personal.
Determina previamente cudl es tu limite y aprende a conocerte. El autoconocimiento te
permitird crear un plan de carrera realistay acorde a tus objetivos e intereses profesionales
y personales.
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7.- Establece una comunicacion efectiva con tu responsable: tu socio o tu
abogado senior

En caso de que pienses que estas asumiendo demasiada carga de trabajo, comunicaselo
al socio o al abogado senior lo antes posible. Toma responsabilidad de la situacidn, ofrece
una solucién, pregunta como podéis distribuir y compensar la carga de trabajo entre
otros miembros del equipo.

Principios al poner en marcha
un despacho de abogados

* Sé agradecido con * Establece comunicacion efectiva
el personal de soporte \ _ con su responsable o socio

® * Si no preguntas,
la respuesta siempre sera no

* Establece claramente ——¢@
tus expectativas

* Ayuday aprende de —e
los abogados senior
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®—— ¢ Aprende de los errores

* Tus compafieros — @ @——— + Ofrece un buen servicio

son tus aliados alos clientes
* Aprende adary —/ I ¥ * Desarrolla habilidades
recibir feedback emprendedoras

» Equilibra tu vida
profesional y personal

8.- Si no preguntas, la respuesta siempre sera no

La experiencia y el conocimiento de los socios en una firma estan siempre al servicio de
los colaboradores. La dificultad radica en saber distribuir el tiempo en el estudio de los
asuntos y en la formacién de los abogados junior.

Como socio es importante tener buena predisposicion para atender las cuestiones,
peticiones y necesidades de los abogados de la firma.

Tu proactividad en cualquier peticidn o cuestion, ya seas un abogado senior o junior, sera
muy positiva y valorada. Recuerda que si no das un paso hacia adelante, siempre estaras
en el mismo lugar.

9.- Aprende de los errores

No tengas miedo a tomar decisiones y a hacer cosas distintas. Los errores y las nuevas
experiencias te ayudan en tu crecimiento profesional. Aprender a equivocarse y a manejar
las situaciones de incertidumbre es clave para ejercer la abogacia en los tiempos actuales.
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10.- Ofrece un buen servicio a los clientes

El servicio a los clientes lo presta todo el personal del despacho, desde el personal
administrativo a los socios.

En caso de no tener contacto directo con los clientes externos, ten presente que los socios
son tus clientes internos. Por tanto, es importante que los conozcas, trabajes con ellos o no.
Sé respetuoso, responsable y da lo mejor de ti mismo, con el maximo nivel de calidad.

11.- Desarrolla habilidades emprendedoras

La formacién de habilidades comerciales es esencial para el abogado. Asistir a eventos
de networking, desarrollar tu marca personal en coherencia con el despacho con el
que colaboras y tener presencia en redes sociales, te permitira familiarizarte con las
habilidades de venta y adquirir visibilidad. Sin duda, aspectos muy necesarios para tu
progresion y valor profesional.

En consecuencia, lacarreradelabogado en unafirmalegal, requiere,ademas de excelentes
competencias técnicas, otras competencias clave, relativas a la comunicacién efectivay a
la construccién de relaciones con los compafieros. Cuidar la relacién con las personas con
las que trabajas te ayudara a superar los obstaculos que puedan presentarse a lo largo de
tu carrera profesional.

éTienes ya un plan?

Por Eva Val

Para empezar a jugar no hay que saberlo todo ni tenerlo todo, sélo hace falta ilusidn, vencer al
miedo y superar el ridiculo. Ir aprendiendo de tus errores y acercarte poco a poco a la perfeccion
sin creer nunca que ya eres el mejor, porque siempre hay algo que mejorar. La tenacidad y el
aprendizaje van a ser dos factores cruciales que te acompaiiaran por el camino. Conoceras
tus habilidades y también tus carencias y desearas el éxito, pero para alcanzarlo tendras que
confeccionar un plan y utilizar técnicas.

Un plan especifico, medible alcanzable relevante y con fecha de consecucién.

éY que es un plan? El conjunto de acciones relacionadas con tus deseos que convierten a estos
en objetivos. Cuando tengas los objetivos definidos y las tareas criticas establecidas veras de
forma difusa la luz en el horizonte.

Es importante que dosifiques tu energia mientras realizas tus tareas y vas consiguiendo
pequefiias victorias. Estas seran los “bonus” que te motivaran para continuar en la direccién de
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EI ané“SiS DAFO la meta. Mira siempre al fracaso como

una nueva oportunidad para aprender
y de esta forma acortards la distancia
hacia tus objetivos. Y no olvides que lo

mas valioso para alcanzar los objetivos

eres tu mismo.

Por lo tanto, no lo dudes, ten claro tu

punto de partida, tienes que descubrir
debilidades amenazas los recursos propios y externos con los
gue cuentas, asi que aplicate el DAFO.

Poniéndolo en marcha vas a descubrir en
I O gué condiciones te encuentras.

fortalezas oportunidades

e Debilidades:

Puntos débiles. Son aspectos que limitan o reducen la capacidad de desarrollo efectivo
de la estrategia de la empresa. Aquellos aspectos que hacen peligrar tus objetivos.

e Amenazas:

Cualquier factor externo que puede impedir la implantacién de una estrategia, reducir su
efectividad, incrementar los riesgos o bien reducir los ingresos esperados o su rentabilidad.
Identifica los obstaculos que se interponen entre tu y los objetivos.

¢ Fortalezas:

Puntos fuertes. Capacidades, recursos, posiciones alcanzadas y ventajas competitivas
que pueden servir para explotar las oportunidades. Busca en qué eres excelente.

e Oportunidades:

Toda fuerza externa que pueda suponer una ventaja competitiva para la empresa, mejora
la rentabilidad o aumenta la cifra de sus negocios.

Y ahora, ya estas preparado para definir tu estrategia que te marcara diferentes planes de
accién para conseguir tus objetivos.
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Lo urgente y lo importante
en tu despacho

PorSara Molina

El presidente de los Estados Unidos Dwight D. Eisenhower dijo una vez: “Lo que es importante
es rara vez urgente y lo urgente es rara vez importante”.

Uno de los activos mas importantes de nuestro despacho es nuestro tiempo. Nos cuesta
malgastar el dinero pero ¢qué pasa con nuestro tiempo?

Te propongo que hagas una valoracion de tu precio/hora, no tanto para facturar sino para
tomar conciencia de que desaprovechar nuestro tiempo significa derrochar dinero vy, lo que es
peor, juega en contra de nuestra vida personal y familiar.

Gestionar nuestrotiempo nosdloincide enlarentabilidad del despacho, sino que siaprendemos
a manejarlo como el mejor de nuestros aliados y no como un enemigo con el que hay que
luchar para sacarle minutos. Conseguiremos conciliar, ser mas eficientes y mas felices.

éCuantos despachos conocéis que necesiten meses para preparar un juicio y terminen
preparandolo a contrarreloj en unas semanas? ¢Cuantas horas de las que estamos en el
despacho son realmente productivas?

Si no planificas tu trabajo en el despacho conforme a unos objetivos, los denominados
“ladrones del tiempo” o malos hdbitos lo haran por ti. A modo explicativo, a continuacion
enumero algunos de los mas frecuentes:

e Las interrupciones. Cada vez que atiendes a una notificacion del teléfono de una red
social, un WhatsApp, un mail, una llamada... puedes llegar a tardar hasta 10 minutos en
recuperar completamente la concentracion.

*No saber delegar o trabajar en equipo con los companeros del despacho de forma
efectiva. Se trata de algo mas que transferir trabajo, significa involucrar a otros en la
responsabilidad de los resultados.

e Las reuniones interminables en las que no se definen previamente los objetivos, ni la
orden del dia, nila hora de finalizacidon de la misma, y a las que acuden demasiadas personas
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que no la han preparado con antelacién. Al finalizar cada reunién debe escribirse un acta
con la conclusiones y con las tareas que deben hacerse, quién debe hacerlas y cuando.

oEl desorden de los expedientes y documentacion.

Los “ladrones del tiempo”

¢ Interrupciones
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NO IMPORTANTE 02

Evitar

Tiempo gastado en
interrupciones,
llamadas imprevistas,
presiones

Resultado: enfoque a
orto plazo, objetivos y
planes sin sentido

Limitar

Tiempo gastado en

distracciones, tiempo

desperdiciado,
actividades
placenteras

Resultado: despidos,
irresponsabilidad total

Fuente: Marketingnize

Una vez detectados estos y otros posibles ladrones, el siguiente paso es la planificacion
de nuestro tiempo. Trabajamos en muchas ocasiones de forma reactiva como si fuéramos
apagafuegos, reaccionando sistematicamente a lo que ocurre y atendiendo las cosas segun

nos van llegando.



Abogacia Espafiola | E-BOOK GESTION y COACHING - Claves del dia a dia en un despacho de abogados | 24

Por ese motivo es importante que hagas una lista de “to do’s” o “cosas por hacer”, teniendo en
cuenta que lo que apuntamos son tareas y no proyectos. Cada proyecto o cada caso debemos
dividirlo a su vez en tareas.

Por ejemplo, si nos encargdsemos de una compraventa, dentro del area de “wealth
management” —o gestion del patrimonio— de nuestro despacho, no apuntaria simplemente
“compraventa” porgue no es una tarea sino un conjunto de ellas. Organizaria y priorizaria las
siguientes tareas: pedir una nota simple, negociar el precio, elaborar el contrato...

Si aplicamos la ley de Pareto —o ley del 80/20- a la gestion de nuestro tiempo, resultara que el
20% del tiempo empleado produce el 80% de los resultados y el 80 % del tiempo produce sélo
el 20% de los resultados deseados. Por tanto, seria conveniente centrarnos en ese 20%, y para
identificarlo existe una herramienta muy util creada por Stephen Covey, autor del best seller
“Los siete hdbitos de la gente altamente efectiva” en el que describe la “Matriz de los cuatro
cuadrantes” para administrar el tiempo y priorizar tareas para mejorar tus resultados.

Pero, écuales son las tareas “importantes” y
cuales las “urgentes”?

Las importantes son aquéllas de las que dependen nuestros objetivos y nuestras metas, ya
sean profesionales o personales. En el caso de no realizarlas las consecuencias seran muy
graves, con independencia de su dificultad o volumen respecto a otras.

Las tareas urgentes exigen atencidon inmediata, normalmente son aquellas relacionadas con
el corto plazo y por tanto aumentan cuando se va acercando la fecha limite. Ademas, a veces
estan asociadas a otras personas de nuestro despacho. Para poder saber si una tarea es urgente
o no te dejo la siguiente formula:

Tiempo que consume la tarea

Urgencia = .
4 Tiempo restante hasta la fecha limite

e Si el resultado es 0 no es urgente ni lo ser3,
e Si es 1 es muy urgente,

e Si es mas de 1 se trata de una tarea imposible para la que necesitarias mas tiempo del
que dispones.

En el “cuadrante 1”, lo IMPORTANTE y URGENTE, se encuentran las tareas a corto plazo
que realizamos diariamente. Hay dos tipos distintos de actividades urgentes e importantes:
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e Las que no se podian haber previsto,
e y otras que hemos dejado hasta el dltimo minuto.

Unaprimeramedidaserd eliminarlasactividades de Ultimo minuto por medio de la planificacion,
evitando asi las dilaciones.

Sin embargo, no siempre se puede predecir o evitar algunos problemas vy crisis. Por ello la clave
esta en dejar algo de tiempo en tu agenda para manejar problemas inesperados y actividades
importantes no planificadas. En caso de que surgiera una crisis importante, volveremos a
reprogramar las tareas.

Si diariamente tienes un montdn de actividades urgentes e importantes, deberas identificar
cudles de ellas se podrian haber previsto, y pensar en cdmo se puede programar actividades
similares antes de tiempo, para que no se conviertan en urgentes.

Cuantas mas tareas tengamos en éste cuadrante, mas nos dominaran y nos dejaran menos
margen de maniobra. Es el cuadrante del estrés y del agotamiento.

El “cuadrante 2” es el IMPORTANTE y NO URGENTE, es el cuadrante de la calidad, donde
planificamos a largo plazo, nos anticipamos y prevenimos los problemas, incrementamos
nuestras habilidades y nos proporciona un desarrollo continuo. En él invertimos en escuchary
en nuestras relaciones con los demas, permitiéndonos incrementar nuestras capacidades de
ejecucion. Es el cuadrante del liderazgo personal, de la prevision y la preparaciéon: nosotros
actuamos sobre él. Nos da el poder de generar capacidad. En el “cuadrante 2” es donde
idealmente debemos pasar la mayor parte del tiempo.

El “cuadrante 3” es el URGENTE y NO IMPORTANTE, el cuadrante del engafio. Aqui pasamos
la mayor parte del tiempo, a veces creyendo equivocadamente que se trata de actividades del
“cuadrante 1”. Suelen ser actividades que sirven para satisfacer las prioridades y expectativas
de los demds. Aqui estdn las llamadas, interrupciones, reuniones, correos, informes,...

El “cuadrante 4” es el NO URGENTE y NO IMPORTANTE, es el cuadrante de la pérdida
de tiempo, a donde nos solemos escapar para huir del agobio que nos produce el cuadrante
1 vy 3. En él se encuentran tareas triviales como el correo spam, publicidad, café, pausas,
conversaciones intrascendentes,...

Tras reflexionar sobre la matriz, es hora de que te plantees cdmo gestionas tu tiempo en el
despacho, a qué cuadrante le dedicas mas tiempo al dia, qué tareas retrasas hasta que se
convierten en urgentes o imposibles, qué tareas podrias desempefar de forma excelente y
como consecuencia obtendrias grandes resultados.

Solo de ti depende ser mas eficaz, mas rentable y conciliar tu vida personal y familiar.
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Como integrar los procesos del
despacho para que el cliente llame
a tu puerta

A

PorSara Molina

“La definicion de los procesos del despacho define, a su vez, el modelo de negocio especifico y
diferenciador con respecto a la competencia”. Diego Alonso

Cuando se habla en términos de marketing de procesos internos del despacho, puede
resultarnos un concepto impreciso y quiza verlo como algo ajeno a nuestra actividad diaria.
Por medio de este articulo quiero explicar, desde un punto de vista practico, un ejemplo de
como integrar los procesos de gestion y los juridicos en el despacho.

éPara qué integrar procesos?

En la situacién actual, los clientes son cada vez mas criticos, sensibles y exigentes con los
servicios que se les prestan. Internet y la competencia en el sector hacen que realmente el
centro de la organizacion sea el cliente y que haya que tenerlo muy en cuenta para definir
nuestro valor afadido. De ahi la importancia de entender como centro de nuestro despacho
al cliente. Por ese motivo deberemos establecer procesos de cara a acercarnos a él, a mitigar
su incertidumbre respecto al proceso y definir nuestros canales de informacion y actuacion en
orden a unos objetivos concretos de nuestra firma.

A modo de ejemplo, Angel Bonet, socio de Indra Business Consulting, en su blog, asemeja
el hecho de no estar abiertos a la innovacién y al mercado en general a la historia de “Los
Dodos”, que “fueron una especia de pajaros que vivian en las Islas Mauricio hasta su extincién
en el siglo XVII. Como adaptacioén a la vida en la isla, perdieron la capacidad de vuelo, y con
ello sufrieron también una fuerte regresién en la musculatura y de sus ligamentos en el
esterndn, ademads de una transformacion en el plumaje, que se volvid filamentoso; la cola
se acortd extraordinariamente y quedd provista de solo unas pocas plumas arqueadas vy
fijadas débilmente. La llegada del hombre acarreé la propagacién de nuevas especies en la
isla, incluyendo cerdos, macacos cangrejeros, perros, gatos y ratas, la apariciéon de nuevas
enfermedades y la propia destruccién de los bosques, de los cuales dependia en gran medida
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la subsistencia del dodo. Se estima que el saqueo )

de sus nidos por parte de las nuevas especies tuvo CREACION DE
un efecto mas devastador que el de la caza. Como VALOR
consecuencia se produjo la completa extincion de
esta ave un siglo después de la llegada de seres
humanos a la isla”.

~
. 7 '
Muchos despachos han desaparecido o estan
2 = = X MR RCA COND
Percepcion ™~ o >

hecesidades satislechas

pasando un momento critico como los dodos, el Senacio
no estan sabiendo adaptarse al nuevo entorno

competitivo. Por cierto, la palabra dodo proviene

del portugués y significa “tonto”.

Cuando los procesos se sincronizan'y se comunican de SR, =, g S,
manera correcta generan un mayor valoranadido para - .
el cliente, traduciéndose normalmente en menores TN | nize

costes y en la diferenciacién de los servicios.

Procesos y procedimiento

A modo de ejemplo practico y sin entrar en una definiciéon doctrinal procesal, Maria Jesus
Montero (companera del Colegio de Abogados de Mdlaga) plantea de una forma muy grafica
la diferencia entre ambos conceptos, entendiendo el proceso judicial como un tren en el que
cada uno de los vagones conforman el procedimiento. Es decir, los vagones son los distintos
actos procesales que conforman el procedimiento y este tren completo es el proceso.

Esta misma definicién nos sirve para entender lo que significa un proceso de gestion interna
del despacho (por ejemplo, el de atencion del cliente) que debemos integrar con el propio
proceso judicial en base a lo que denominamos “reingenieria de procesos”.

Partiendo del hecho de que un proceso de gestion estd formado por diferentes procedimientos
y que deben de estar encaminados a obtener resultados concretos vamos a poner un ejemplo
practico: en un proceso de innovacidén, como seria incorporar una web para facilitar una via
mas de contacto con el cliente, deberiamos definir los diferentes procedimientos a llevar a
cabo tales como implicar a toda la firma en el cambio, definir cdmo se establecera este nuevo
canal de informacion con el cliente....
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¢Como integro los procesos?

En primer lugar debes de haber definido previamente los objetivos y las metas de tu despacho,
que pueden ser desde aumentar tu facturacién hasta la obtencién de nuevos clientes o la
incorporacion de un nuevo servicio o area de especializacion...

A continuacion, plasma esos procesos que tienes en la cabeza y que conforman la manera
que tienes de “llevar el despacho” para poder trabajar en las posibles mejoras. Una vez hecho
podras identificar las constricciones (cuellos de botella) que estan impidiendo que alcances los
objetivos planteados y corregirlas teniendo en cuenta entre otros los siguientes elementos:

* Los recursos humanos y tecnolégicos necesarios.
* Los responsables de cada uno de ellos y los encargados de su control y ejecucion.
e Los flujos de documentacidn y canales de comunicacion con el cliente.

e Partiendo de la premisa de que todo aquello que es cuantificable se puede mejorar, cada
proceso debe tener asignada una métrica que permita cuantificar la eficiencia del mismo.

Para verlo de una forma mas grafica pero no exhaustiva, vamos a dar traslado de los puntos
para adaptar un proceso verbal tipo sin acuerdo extrajudicial integrandolo en un proceso de
atencion al cliente (1).

1.- Primer contacto: el proceso de gestién empieza antes que el judicial, nace con la
propia gestidon de captacion del cliente bien por la via del “boca-boca”, estrategia online...
Partimos del hecho de que nos entra su llamada por teléfono al despachoy que se atiende
de forma correcta y se le da cita para que venga a nuestro despacho.

En este primer punto del proceso global se podria definir un primer proceso de atencion
al cliente donde existan una serie de protocolos como qué informacidon es tomada en
este primer contacto, cdmo se asignan las citas en funcion de la prioridad, etc. Desde
este primer momento ya entran en juego aspectos tan importantes del marketing como
el precio, la evidencia fisica o localizacién del despacho. Podré o no cobrar la primera cita,
tomaré notas en una agenda de papel o el cliente vera como sus datos se registran en un
sistema informatico, etc. Cada detalle es importante para transmitir el posicionamiento
en el que queremos estar.

Los procesos deberan estar adaptados en todo momento a la legislacion vigente. De
este modo, en la toma de informacién del cliente tendremos que considerar la Ley de
Proteccion de Datos, entre otras.
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Pasos para un proceso verbal tipo
sin acuerdo extrajudicial

11. Finalizaciéon
del proceso

1. Primer contacto 10. Sentencia del juicio

VS 9. Juicio visto para sentencia

2. Consulta del cliente
N\ [
L \
[ ] 8. Celebracion de la vista,
_ N proposicion de prueba y practica
3. Designaciondel — @ de lo admitido por el juez
procurador propio,

si es preceptivo

7. Una vez contestada y
admitida, se cita a las
partes a la vista

4. Recopilacion de
documentacion y entrega 6. Decreto de Admision del Letrado

por parte del cliente de la Administracion de Justicia
5. Presentacion de la demanda

y la documentacion necesaria

2.- Consulta del cliente. En ella el cliente llevara a cabo el planteamiento del asunto,
recabandose informacién verbaly documental del cliente y sise decide que es una cuestion
judicial, se informara al cliente de sus posibilidades, sin dar seguridades, es decir, sin
prometer resultados. También se le informara de los posibles riesgos con consecuencias
adversas (entre ellas, costas, con derechos y suplidos aproximados de procurador vy
honorarios del letrado contrarios), y los honorarios del procurador y nuestros (teniendo
en cuenta que se calcularan con los datos que se tienen, sin poder incluir cuestiones
diversas) y se firmara la hoja de encargo.

En este paso toman especial relevancia en el proceso los sistemas de informacion
del despacho y los protocolos encaminados a que el cliente deposite su confianza en
nosotros. La informacion recogida en esta primera toma de contacto presencial servira
para “clasificar” las necesidades de nuestro cliente y poder atenderle de la mejor manera
durante todo el proceso. Es un paso fundamental en nuestra estrategia de CRM (traducido
delinglés “Gestion de Relaciones con el Cliente”).Asi mismo tenemos que detectar, seguin
la segmentacion de clientes al que nos dirigimos, aquellos aspectos que pueden aportar
un valor afadido en las visitas al despacho: évalora el cliente que le ofrezca un café? i Que
el tiempo de espera no sea superior a diez minutos? ¢Valora tener un televisor en la sala
de espera?
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3.- Designacion del procurador propio si es preceptiva (cuando la cuantia exceda
de 2.000 euros y en aquellos juicios verbales a los que hay acudir por cuestidon de la
materia). El procurador sera el que indique el cliente o, en caso de requerirlo asi, el que
nosotros le podamos recomendar.

4 .- Recopilacion de documentacidn, entrega por parte del cliente y eleccidn de perito
porpartedelclientesifueranecesarioelinforme pericial. Consultade antecedentesdetodo
tipo necesarios para preparar el tema en el Registro de la Propiedad, Hacienda, Catastro,
notarias...Se debe de valorar, en cada fase del proceso, qué informacion se le puede dar al
cliente para reducir su nivel de incertidumbre respecto a su expediente. Asi, cada contacto
con el cliente debe de tener una intencién. No es lo mismo que la documentacién la recoja
el administrativo a que lo haga el propio abogado. Asimismo, la forma en que se recopile
y archive la documentacion del cliente puede posicionarnos en su mente. No es extraio
visitar un despacho de abogados donde la documentacidn se encuentra amontonada en
archivadores encima de las mesas o incluso por el suelo. Sin querer entrar en valoraciones,
parece que si queremos posicionarnos siguiendo unos estandares de calidad, deberemos
valorar incluir dentro del proceso procedimientos de digitalizacién de documentacion con
la correspondiente inversién econémica que ello conlleva.

5.- Presentacién de la demanda y toda la documentacién necesaria para
mantener la accion (incluido informe pericial de parte si es necesario).

6.- Decreto de Admisidn del Letrado de la Administracion de Justicia admitiendo,
en su caso, la demanda y ordenando su notificacidn a la otra parte para que conteste por
escrito, con abogado y procurador, si su intervencion es preceptiva (en un plazo de diez
dias habiles siguientes al emplazamiento). (2)

Seguln se estime necesario, a la vez que transcurre el proceso juridico, se deben de
establecer los diferentes protocolos de comunicacion con el cliente en el que se le informe
periddicamente de estado del expediente. También, ya que es cliente, se le podriainformar
de las diferentes actividades del despacho en las que pudiera participar. Imaginemos que
un abogado laboralista judicial ofrecer una serie de jornadas informativas sobre el caso
de los EREs.

7.- Una vez contestada y admitida (y, en su caso, contestada la reconvencién, en
plazo de 10 dias habiles), se cita a las partes a la vista. (3) En los cinco dias siguientes
deberemos indicar quiénes son las personas que, por no poder presentarlas el dia del
juicio voluntariamente, han de ser citadas como partes, testigos o peritos; también,
respuestas escritas a cargo de personas juridicas o entidades publicas.

Aqui es muy importante hablar con el cliente para informarle de la admision de la
demanda y que nos indique quién comparecera voluntariamente y quién precisara de
citacion judicial, especialmente, testigos. Dos variables fundamentales en la definicion
de procesos son los recursos y el tiempo empleado. En cada uno de los pasos deberemos
tratar de estimar el tiempo que llevara cada uno de los pasos que demos. Asi mismo,
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debemos asignar los recursos personales y materiales que ejecutaran cada uno de los
pasos, siendo el propio cliente parte del sistema.

Los procesos deben de ser valorados cualitativa y cuantitativamente. De forma ideal,
deberiamos de ser capaces de calcular el coste total del proceso en funcion del tiempo y
los recursos empleados.

8.- Celebracion de la vista, proposicion de prueba y practica de lo admitido por
el juez y formulacion de las conclusiones por las partes si procede.

9.- El juicio quedard entonces “visto para sentencia”, que el juez ha de dictar en 10 dias.

10.- La sentencia sera apelable, esto es, podra interponerse recurso contra la misma
(cuando la cuantia supere los 3.000 euros) en el plazo de 20 dias siguientes a la notificacion.

Por esta razdn nos citaremos con el cliente para transmitirle la sentencia y plantearle la
posibilidad de recurso, advirtiéndole de riesgos, costas y honorarios y derechos y suplidos
propios, en su caso.

11.- Finalizacién del proceso una vez terminado los recursos pertinentes o cuando
no se hubieran producido estos se entregara en mano al cliente la documentacién en el
despacho contra firma de recibo. Es el momento de obtener un feedback de los servicios
prestados.

El proceso de gestidon no finaliza con el proceso juridico, habra que definir los procesos de
cobro de honorarios o, en su caso, de reclamacion de la deuda. También los procesos de
archivo del expediente que nos permita utilizar la base de datos de clientes que tengamos
para posibles acciones de comunicacion y venta cruzada de otros servicios.

Como podéis ver a lo largo del proceso, las labores de gestion se cruzan con las procesales. Una
de las tareas fundamentales del area de marketing es la orientacién de los procesos a objetivos
concretos que satisfagan las necesidades de nuestros clientes. También, como elemento principal
de cohesidn de los diferentes procesos no podemos olvidarnos de la comunicacién interna.

Fases de Atencion al cliente en el despacho

Evaluacion Contratacion Finalizacion Fidelizacion

Percepcion

¢Cémo yqué | ¢Coémo {8 cQué 2Que valor le
perciben de ayudamos informacién satisfaccién doy al
nuestros da _nueslro especifica ha tenido el | ¢liente para
servicios? cliente a tiene el cliente que sea

evaluar la cliente de respecto a recurrente?

propuesta los servicios nuestros

de valor de que servicios?

nuestro contratan?

despacho?

Fuente: Marketingnize



Abogacia Espafiola | E-BOOK GESTION y COACHING - Claves del dia a dia en un despacho de abogados | 32

(1)Proceso validado con el despacho José Manuel Cubillas Huguet, de ICA Cartagena.

(2) Es fundamental tener en cuenta que, conforme al articulo 438.4 de la Ley de Enjuiciamiento Civil, el
demandado debe indicar ahora en su contestacidn si considera pertinente celebrar vista o no. Desde que
le den traslado del escrito de contestacién, el demandante debe, igualmente, pronunciarse sobre este
extremo. Si ninguna parte lo pide, y el tribunal no lo considera procedente celebrar vista, dicta Sentencia.
Nota: puede existir reconvencion, salvo que esté expresamente excluida.

(3)El Letrado de la Administracion de Justicia (antes, Secretario judicial), cita, advirtiendo a las partes,

entre otras cosas, de que pueden recurrir a una negociacion, incluida medicacidn, para intentar solucionar
el conflicto.

Comunicacion, colaboracidn y tecnologia:
aplicaciones para gestionar proyectos

por Unai Camargo

Nos guste o no, las nuevas tecnologias estan ahi, son ” e ”
un nuevo agente (impulsor del cambio, o herramienta GEStlon por prOYECtOS

para gestionarlo... o ambas cosas a la vez) en nuestras
vidas. Se van abriendo paso a una velocidad creciente,

yalavezvivimos unfenémeno estrechamenteligadoa [S& /'3 bajo colaborativo"

éste: la forma en la que trabajamos también cambia.

o

Términos como “gestion por proyectos” o “trabajo colaborativo” son ya conceptos del dia a dia
en muchos sectores, pero no tanto en el sector legal (aunque se abren paso con fuerza, gracias
a la aparicion de nuevos modelos de negocio, o simplemente como adaptacién necesaria a los
crecientes requisitos de los clientes). Nos hablan de una nueva forma de llevar a cabo el trabajo
legal: en equipos, de manera coordinada, compartiendo conocimientoy experiencia para alcanzar
un objetivo comun (imaginemos un asunto complejo, multi jurisdiccional o internacional...).

Las razones para trabajar de manera colaborativa son muchas, pero principalmente se trata de
ser mas eficientes, mas rapidos, mejores... Y en definitiva, mas rentables. Todo ello, ademas,
en un escenario en el que los clientes estdn construyendo una nueva forma de relacion
profesional con los despachos, en la que uno de los factores a destacar es la forma en la que
quieren comunicarse, exigiendo un mejor flujo de comunicacion con el despacho.
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El foco: la rentabilidad

Imagen cortesia de nokhoog _buchachon at FreeDigitalPhotos.net

De entre todas las ideas que he lanzado mas arriba, la que ha motivado este post es la
siguiente: la tecnologia es una magnifica oportunidad para ser mds rentables en nuestra
gestion profesional. Y existen abundantes herramientas, muchas de ellas gratuitas, para poder
sacar provecho de ellas.

¢Y por qué digo que la rentabilidad es el foco principal? Sencillamente, porque en un contexto en
el que existe una presidn creciente sobre los precios de nuestros servicios, encontrar la forma
en la que el negocio de un despacho sea rentable sube enteros en la lista de prioridades de su
responsable. Y para ser rentables hay dos vias: tener mas volumen (mas clientes, o mas asuntos
por cliente) o ser mas eficiente (trabajar mas rapido y con menos coste). Y es en este segundo
punto, la eficiencia, don de las nuevas tecnologias se convierten en magnificos aliados.

Control del tiempo

Decia que la eficiencia se vincula a trabajar mas rapido y con menos coste. Bien, pues un vector
clave en términos de eficiencia es el tiempo. A menor tiempo empleado en un asunto, mas
rentable serd éste (incluso aunque sigamos facturando por horas trabajadas... Si empleo menos
tiempo, tengo mas disponibilidad para generar mas volumen, o para atender aspectos como la
venta, la gestidn...). Y desde una perspectiva de coste: es imprescindible entender que nuestro
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tiempo, aunque no le estemos dando dinero a nadie por

él, tiene un valor. Si lo uso de manera equivocada, pierdo ES impreSCindible
entender que

oportunidades de negocio.

Existen muchas herramientas de control del tiempo
empleado en nuestras tareas. Aquinos presentan algunas,

como Toggl, Chronos o ATracker. Son herramientas nUEStro tlempo

adaptadas a cualquier actividad, generalmente con t' I
versiones gratuitas o bajo un modelo freemium, en el Iene un Va or
gue para acceder a mayor “potencia de fuego” hay que

suscribirse a alguno de sus planes de pago. Con ellas conseguimos medir el uso de ese recurso

que es el tiempo. Aunque lo realmente interesante de esta medicidn es el analisis que hagamos
de ella... pero ese es otro tema, apasionante, por cierto.

Gestion de proyectos

Basecamp, Podio, Yammer, Slack... Utilidades basadas en la nube, que no precisan de instalacién
en nuestros ordenadores. Gratuitas o freemium, poseen caracteristicas similares, que de
manera muy resumida podriamos cifrar en estas dos:

e Estan orientadas al trabajo en equipo: cada participante entra con su propio usuario y
contraseia y solo accedera a aquellos proyectos en los que esté involucrado. Se pueden
establecer conversaciones dentro de la plataforma, subir y compartir archivos, y en
algunas de estas aplicaciones, incluso trabajar de forma colaborativa sobre un mismo
documento. Ademas, se puede asignar tareas a los miembros del equipo, establecer
calendarios compartidos con los hitos y vencimientos del proyecto... De manera que
nadie dentro del equipo podra negar desconocimiento o pérdida de informacidn.

e Cada proyecto posee su propia linea de trabajo. Eso permite, entre otras cosas, que
toda la comunicacidon sobre un mismo proyecto quede agrupada y disponible de un
vistazo. Asi, por ejemplo, prescindimos de revisar los cientos de correos que podamos
llegar a cruzarnos para buscar una informacién concreta.

En definitiva, estas aplicaciones permiten tomar control de una manera sencilla, segmentada
por proyectos, y con trazabilidad sobre todos los elementos esenciales del trabajo.

Incorporando a los clientes dentro del proyecto

éPor qué no incluir a los clientes dentro de una aplicacion colaborativa? Definiendo bien los
parametros de acceso a la informacién no interferira ni se vera condicionado por la actividad
del equipo, pero podra tener una visién mas clara, inmediata y sin necesidad de acciones
adicionales por nuestra parte, de la evolucion de su asunto. Y ademas podra interactuar con
los miembros clave del equipo de una manera coordinada, sin posibilidad de que haya pérdida
de informacidn o errores de transmisién (lo que yo llamo “efecto teléfono escacharrado”).


http://es.gizmodo.com/7-paginas-y-apps-para-medir-y-aprovechar-mejor-tu-tiemp-1677118265
http://www.lawtechnologytoday.org/2015/11/a-review-of-yammer/
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éEs importante esto? Depende de la visidon de lo que debe ser la relacién o comunicacion con
los clientes. Muchos podréis aducir que para tener esa comunicacion coordinada ya hay otros
medios, como el e-mail o Whatsapp.

® Respecto al e-mail: por muy ordenado que se sea, es probable que alguno de los correos
quede fuera de su correspondiente carpetita, o sea borrado por error. Ademas, es facil
gue en un momento dado a alguien se le olvide clicar sobre “responder a todos”.

e Respecto al Whatsapp: si, sabemos que se pueden generar grupos. Si, incluso se pueden
compartir archivos. Pero no, no permite mantener una trazabilidad de las conversaciones
(Whatsapp es una unica conversacién, continua, en la que todo se mezcla), ni trabajar
sobre los archivos. Por no hablar de asuntos tan poco relevantes como la seguridad...
¢Qué ocurre si alguien pierde su smartphone? ¢ Es Whatsapp un medio seguro, cifrado?

Como conclusién: vivimos en un momento en el que el cambio, si no lo hemos asumido
aun, terminara por llegar a nuestra forma de trabajar. Ganar eficiencia, trabajar de manera
colaborativa, comunicar mejor con los clientes... Son conceptos que para muchos abogados
todavia no son importantes. Se equivocan. Y antes o después necesitaran adoptar cambios,
encontrando en las nuevas tecnologias un gran aliado.

o] No pierdas el tiempo

Por Alberto Mata

“El tiempo es oro”. De eso no cabe ninguna duda.

Vivimos en una sociedad en la que, con independencia de nuestra profesidn, parece que el
tiempo escasea y las prisas son una verdadera constante en nuestro dia a dia.

Esta afirmacidon tiene mas fuerza, si cabe, dentro de la abogacia. Los abogados no sélo
trabajamos en un mundo de plazos y vencimientos, sino que ademdas nuestra fuente de
ingresos, la rentabilidad de nuestro asesoramiento y nuestro desarrollo profesional estan
ligados a la maximizacion del tiempo.
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La gestion del tiempo dentro de la

I_a gEStién del tiempo abogacia de los negocios es clave. El
dentro de la abogacia

éxito en una carrera profesional tiene,
muchas veces, como Unico elemento
diferenciador, unos cientos de horas

de IOS negOCIOS facturadas al afo. Sin embargo, la
formacion sobre la gestion del tiempo
es clave

nunca ha tenido una gran relevancia
dentro de nuestro sistema educativo.

¢Sabes priorizar? ¢Entiendes la diferencia entre importante y urgente? ¢Dedicas tiempo a

planificar tu trabajo? ¢Reconoces los principales distractores del tiempo?

Si la respuesta a las preguntas anteriores es negativa, seguramente tu jornada laboral sea
tan larga como tu cuerpo aguante pero, sin embargo, siempre termina con una sensacién
amarga de no tener tiempo para nada, de hacer las cosas en el ultimo minuto y de tener
constantemente temas pendientes encima de tu mesa.

Los primeros sintomas de esta falta de gestion de tiempo son las excusas basadas en la dificultad
o el (corto) plazo para cumplir con la tarea asignada y suelen transformarse en recriminaciones
a companferos. Posteriormente, llega la aceptacién y el reconocimiento, es decir, uno aprende
que siempre se emplea, ya sea por imprevistos o por un tema de perfeccionamiento, mas
tiempo del inicialmente previsto para realizar la tarea. Finalmente, el agobio y la resignacion se
juntan con el humor... Como diria un buen ex compafiero: “los abogados somos trabajadores
a tiempo parcial, siempre trabajamos media jornada, es decir doce horas al dia”.

Con independencia del campo de especializacion al que te dediques, del tipo de clientes que
tengas y de la estructura de la organizacién donde trabajes, tienes que aprender a gestionar
tu tiempo y sacarle el maximo rendimiento posible. No lo olvides, en la abogacia el precio del
éxito esta relacionado, en gran medida, con el precio del tiempo.

Como en la mayoria de cosas en la vida, el punto de partida para conseguir una gestion del
tiempo eficiente y eficaz es conocerse a uno mismo y entender las caracteristicas de las tareas
bajo tu responsabilidad.

Alguna de las siguientes preguntas te ayudaran a conocerte:

éTienes mas energia por la mafana o por la tarde? (Te desconcentras con facilidad? ¢ Pasas
mucho tiempo en reuniones con clientes? ¢Tus tareas son puntuales (y a corto plazo) o a
largo plazo? éPuedes y quieres delegar alguna tarea? ¢Tienes muchos trabajadores a tu
cargo —y cuanto tiempo les dedicas—?
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e Desarrolla un listado de elementos distractores de tu trabajo —tales como los mensajes
de Whatsapp, las llamadas de teléfono innecesarias...— e intenta evitarlos y trabajar en
intervalos de cuarenta y cinco minutos en los que estés concentrado al cien por cien.

¢ Una vez conozcas tus fortalezas y debilidades organizativas, marcate unos objetivos
diarios priorizando lo verdaderamente relevante. No te impongas objetivos que son
imposibles de cumplir porque ello te frustrara.

e Controla el tiempo que dedicas a cada tarea y valora si estds cumpliendo con tus
prioridades, tanto de corto como de largo plazo.

Aunguenohayunareceta paragestionareltiempo, laconcentracién, dedicaciény perseverancia
seran tus mayores aliados, asi que esta todo en tu mano.

El Cuadro de Mando Integral en
una firma juridica

Por Marc Gericé

Los despachos de abogados nacionales se encuentran sumidos en el reto que supone la
necesidad de profesionalizacion de las firmas juridicas ante un escenario cada vez mas
competitivo. Dicha profesionalizacidon pasa necesariamente por la optimizacién de la gestidon
de aquellas firmas que, afortunadamente, ya tienen una vision empresarial y por la cuasi
kafkiana metamorfosis a que deben someterse el resto de despachos que carezcan de ella,
que deberan afrontar el paso de despacho a empresa.

El desembarco anglosajon en el mercado nacional,
gue se inicid con la apertura en 1965 de la sede
‘ madrilena de Baker & McKenzie, fue un hito clave.

s d'h : : A este aterrizaje se sumo la entrada de nuevos
peave (| IBTIRORNY . players como Clifford Chance, DLA Piper, las Big
Four (PwC, Deloitte, KPMG y EY), Linklaters, Hogan
Lovells, Ashurst, Eversheds, etc. durante los anos
siguientes, lo que supuso un importante golpe
sobre la mesa legal y redujo las porciones del
pastel legal para muchos despachos nacionales.
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Los vientos de profesionalizacion que soplaban desde el mundo anglosajon afectaron a pilares
como la sociatura (o partnership), a dreas como el marketing (y por ende a la planificacién
estratégica, analisis de mercado, analisis de oportunidades, atencion al cliente, etc.), a la
comunicacion (tanto interna, como externa), a recursos humanos, a finanzas y, en definitiva, a
la planificacion de la gestion en general.

Las grandes firmas de este pais, cuyos ingresos son millonarios, ya llevan afios recorriendo la
senda de la profesionalizacidn, lo que ha permitido a la gran mayoria alcanzar un crecimiento
sostenidoeneltiempoy, al hacerlo, ajustaryagudizar sus previsiones de futuro, lo que les otorga
una clara ventaja competitiva. Sus grandes estructuras les permiten contar con directores de
area muy especializados y con el personal necesario dentro de dichos departamentos, lo que
ha derivado, con el tiempo en unos procesos muy depurados y, gracias en parte a la tecnologia,
mas eficaces.

Mientras, el resto de despachos, pese a no tener ni la estructura, ni los medios de los que
disponen los grandes, han conseguido notables mejoras en su gestidon, aunque todavia queda
mucho camino por recorrer.

Ver mas alla de la facturacion

En 1990 el Nolan Norton Institute, la division de investigacion de KPMG, patrocind un estudio
de un ano de duracién titulado: “La medicidon de los resultados en la empresa del futuro”.
Uno de las premisas clave de las que partia el estudio era que un enfoque basado solo en la
facturacion era una visién obsoleta.

La misma tesis puede ser trasladada, como es légico, a los despachos de abogados. ¢Es
suficiente poner el foco solo en la perspectiva financiera? ¢Se puede tener una vision global
con esta informacion?

Para responder a las cuestiones anteriores, nos pueden ayudar estas nuevas preguntas:

éTiene el mismo valor en el mercado una firma que factura 20 millones de euros y tiene un 90%
de sus clientes satisfechos, frente a otra que, facturando lo mismo, tenga un 90% de clientes
insatisfechos? éTiene el mismo valor en el mercado un bufete que forme regularmente a sus
empleados en las mejores escuelas de negocio que otro que no les forme? (Tiene el mismo
valor en el mercado una firma que tiene 500 apariciones en medios anuales que otra que
aparece solo 5? ¢Tiene el mismo valor en el mercado una firma que esté posicionandose en un
area en crecimiento, que otra que esté posicionada en preferentes?

Hoy en dia muchos despachos siguen poniendo el foco en la facturacion como Unico elemento
paratomarle el pulso a su firma, en lo que, a mijuicio, constituye un notable ejercicio de miopia.
Es como si un piloto de avidon solo tuviera un Unico instrumento, el indicador de velocidad aérea
y dijera “no puedo estar pendiente de la velocidad y ademas del indicador del combustible y
del de la altitud. Con la velocidad mas o menos puedo calcular el resto...” éSe subiria algun
viajero al avién de este piloto? Lo mas probable es que ninguno en su sano juicio.
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El Cuadro de Mando Integral

Tan solo dos afios después del estudio de KPMG, en 1992, la Harvard Business Review hablo
por primera vez del Cuadro de Mando Integral (CMI) como sistema de gestidon que va mas alla
de la perspectiva financiera.

Y es que una de las herramientas mas potentes para la optimizacion de la gestidn estratégica
de una empresa, y perfectamente valida para bufetes, es la implementacién de un CMI.

El CMI complementa indicadores de medicion de resultados de actuacidon con indicadores
financieros y no financieros de los principales factores que influiran en los resultados del
futuro, derivados de la vision y estrategia de una firma. Ademads, el CMI potencia la conversién
de la visidn y estrategia del despacho en objetivos e indicadores estratégicos.

El CMI sugiere que veamos a la firma desde cuatro perspectivas, cada una de las cuales debe
tener asignadas unas variables criticas alineadas con los objetivos y la vision del despacho:

e Perspectiva financiera (financial): facturacion, rentabilidades, inversiones, etc.

e Perspectiva de Desarrollo y Aprendizaje (learning and growth): i Podemos continuar
mejorando y creando valor? Formaciones, ratios de fidelizaciéon de personal, ratios de
engagement interno y motivacionales del personal, etc.

e Perspectiva de procesos (process) e Interna del Negocio (Internal Business):
tiempos de respuesta al cliente, tiempos de respuesta entre departamentos, flujos de
informacion, etc.

e Perspectiva del cliente (customer): ratios de satisfaccién de clientes, porcentaje de
entrada de nuevos clientes, cross selling (venta cruzada), etc.

e Desde Gerico Associates, ademas, y dado su impacto en el negocio, apostamos en
nuestros procesos de implantacion de un CMI por aitadir una 52 perspectiva: Perspectiva
de marca: apariciones en medios de comunicacion, nominaciones a premios, invitaciones
a foros de prestigio, publicaciones, etc.

EI CMI es pues un sistema de mediciones que refleja el equilibrio entre los objetivos a corto y los
objetivos a largo plazo. Desde luego, si queremos ‘controlar’ algo, tenemos que poder medirlo.
Y si queremos medir, es de cara a mejorar nuestros resultados y de ahi la necesidad de partir
de unos objetivos concretos. También nos puede ser muy util compararnos con algun patron
(competidor, lider del mismo segmento en otro mercado, o incluso con nosotros mismos en
épocas pasadas, por ejemplo).
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6 consejos para implementar un CMI en un despacho de abogados =

1.- Establece perspectivas adecuadas que te permitan tener una visién mas amplia
de su bufete. Si te sientes abogado y no empresario, pide ayuda para tu definicion. En
cualquier caso, pueden servirte de punto partida las perspectivas antes mencionadas:
financiera, de desarrollos y aprendizaje (formacién), de procesos, de cliente y de marca.

2.- Empieza fijando dos o tres KPI’s (Key Performance Indicators) para cada una de ellas.

3.- Perspectiva de marca: asegurate de tener indicadores de marketing tanto on-line,
como off-line. La frontera entre ambos es cada vez mas difusa y dejar de lado uno de
ellos hara muy dificil (por no decir imposible) contar con una marca poderosa, atractiva,
rentable y de valor.

4.- La perspectiva de formacidn: la velocidad vertiginosa con la que se suceden los
ciclosy se producen los cambios normativos hace que tengamos que estar renovandonos,
estudiando y ‘reespecializdndonos’ constantemente.

5.- Perspectiva de procesos: se demuestra la madurez de una firma cuando trabaja
en base a unos procesos internos depurados. Se gana en eficacia y en eficiencia y eso, por
supuesto, el cliente lo percibe.

6.- Perspectiva financiera: la de toda la vida. Aqui los KPIs que no podran faltar son
los de facturacion y ratios de rentabilidad, por ejemplo.

Sin embargo, y como con casi todo en la vida, la clave reside esencialmente en un factor:
la perseverancia. Todo tiende a desviarse por lo que es importante realizar observaciones
periddicas y constantes para analizar las posibles desviaciones y corregirlas, aunque lo que nos
dara profundidad y un analisis muy valioso para la firma es la perseverancia en una recogida
uniforme y minuciosa de la informacion.

El Cuadro de Mando Integral

PERSPECTIVAS CONSEJOS PARA IMPLEMENTAR

DEL CMI EL CMI

= Financiera . - 2
.............. i * Establece perspectivas  Formacidn: renovacian,

« Desarrollo y aprendizaje adecuadas estudio y reespecializacién

= Procesos * Empieza fijando KPI (Key * Procesos internos

SR Performance Indicators) depurados

BEHERAIE: 000 e e e i S
"""""""""""" * Marca: indicadores de » Financiero: facturaciony

* De marca

marketing ratios de rentabilidad
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o] La deontologia en el dia a dia
o] del despacho

Por Rosa Manrubia

La deontologia es laimagen de la Abogacia. Es una maxima en nuestra profesion. Sin embargo,
el dia a dia del despacho a veces hace que olvidemos esa observancia debida que no podemos
dejar de vista nunca.

Nuestra profesidon es especialmente absorbente. Ello nos hace llevar un ritmo de trabajo y
una voragine diaria que no nos permite pararnos a pensar y reflexionar sobre la actitud que
estamos teniendo ante determinado asunto, ante determinado cliente o ante determinado
compaiiero. Y erramos en nuestro proceder.

Releer el Codigo Deontologico es fundamental. Pero mas alld, hemos de estar al tanto de las
novedades jurisprudenciales que en materia deontolégica puedan afectarnos de forma directa.

Es muy habitual que por falta de tiempo no atendamos con la debida diligencia a un cliente;
gue nos contestemos un mail de un compafiero inmediatamente por haberlo leido en nuestros
dispositivos mévilesynohaberanotadolatareacomopendiente; que noledemoslaimportancia
debida a la aportacién de una comunicacion sujeta a secreto profesional por un exceso de celo
hacia el cliente; que no nos excusemos con la debida educacién con el compafiero al que no
podemos atender; que el pleito se encarezca o complique y no informemos debidamente de
esos riesgos en la hoja de encargo.

éCudntos de nosotros, al inicio del ejercicio profesional, hemos incurrido (por la voragine y
exigencia diaria, por falta de tiempo, por una circunstancia personal que nos afecte) en algun
error deontolégico que hemos detectado y hemos podido subsanar?

Es importante la formacién integral

en las nuevas disciplinas que Antes de leer un manual de
estan surgiendo en el ambito del pubhudad y marketing de
ejercicio profesional de la Abogacia. . > {

Sin embargo no debemos olvidar gestlon de despachos o de

que, antes de leer un manual de modelos de negocio, debemos

publicidad y marketing, de gestion releer el Cédigo Deontoldgico
de despachos o de modelos de
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negocio, debemos releer el Codigo Deontolégico y contrastar los procesos y nuevas estrategias
gue podemos integrar sin contravenir nuestra norma “madre”.

Asimismo, es conveniente repasar en algunos asuntos a modo de muestra, los posibles errores
en los que se puede haber podido llegar a incurrir por parte del contrario o por nuestra parte
para evitarlos en el futuro.

Por ultimo, recomiendo intentar ser disciplinado, ordenado y preciso en nuestro ejercicio
profesional diario. Cuanto mas tengamos controlados los asuntos, la clase de clientes con los
que trabajamos y los compaieros contrarios a los que nos enfrentamos, menos problemas
tendremos que afrontar en materia deontologica (a pesar de las desagradables sorpresas que
a veces nos depara el ejercicio con algunos compafieros o clientes).

No puedo dejar de recomendaros las siguientes lecturas:

¢ Codigo deontoldgico

¢ Consejos basicos sobre Deontologia para abogados jovenes, por Guillermo Padilla

Lo que yo pediria a mi abogado
si fuera el cliente

Por Eva Bruch

Vivimos en una sociedad acelerada, en constante cambio y movimiento donde las tecnologias
de la informacion y la comunicacion han pasado a formar parte integrante de nuestro dia a
dia, aportando un sinfin de cosas buenas, pero también con su lado oscuro. Es la otra cara de
la moneda, esa cara oculta que poco a poco va ganando espacio en nuestra vida y que supone
que olvidemos algunas de las cosas mas simples como hablar con la gente, tomarnos una cafia
0 pasear con nuestra pareja por la ciudad el fin de semana.

Algo parecido ocurre en el sector juridico cuando oimos hablar de nuevas tecnologias, nuevos
modelos de negocio, de la creacion de nuevas areas de actividad y de despachos situados
en jurisdicciones lejanas que quizds mas pronto que tarde vean Espafia como una apetitosa
jurisdiccion a la que hincar el diente.


http://www.abogacia.es/wp-content/uploads/2012/06/codigo_deontologico1.pdf
http://www.abogacia.es/2015/09/29/consejos-basicos-sobre-deontologia-profesional-para-abogados-jovenes/
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Algunos despachos ya han reaccionado ante esta realidad. Analizan sus opciones y toman
ventaja de la experiencia ajena en tanto que otros lo estan considerando. En cualquiera de
los casos, ésa es la cara amable de la moneda: la que muestra una abogacia preocupada por
su futuro, con ganas de crecer y de adaptarse. La otra cara esta en algunos de los problemas
endémicos del sector juridico, siendo uno de ellos la relacién con su cliente. Este es un asunto
que de forma repetida nos han manifestado en varias entrevistas que hemos venido realizando
en los ultimos meses a empresas tipo pyme espafiolas en su relacidon del dia a dia con su
despacho de abogados.

Estas son algunas de las cosas que los clientes le pedirian a su despacho de abogados y que
aun hoy en dia echan en falta:

1.- Le pediria a mi abogado que conociera algo del sector al que pertenece mi
empresa. Esto haria que, ademas de recibir informacion sobre normativa genérica de
tipo fiscal y mercantil (que ya me llega de muchos otros despachos y por lo tanto no me
hace pensar que mis abogados sean mejores, simplemente hacen lo mismo que hace
cualquiera al que ni tan siquiera pago) me llegara informacién verdaderamente relevante
para mi empresa, que sin duda leeria con avidez. Aunque en realidad me gustaria mucho
mas que me llamara para explicarmelo.

2.- Le pediria también que cuando le planteo un tema no me responda: “lo
gue dice la ley en este caso es...”. Esta respuesta no me aporta nada, pues en realidad
la ley ya me la he leido yo antes de venir a consultarte. Lo que quiero es que me diga qué
opciones tengo ante la situacidon que te planteo y que, como profesional y conocedor
de mi negocio y mi forma de ser, me propongas una solucidon. Quiero que te arriesgues
aconsejandome la opcidon que mejor me pueda encajar.

¢Qué le pediria a mi abogado?

* Que conaciera algo del sector
a que pertenece mi empresa

* Un presupuesto

» Que cuando planteo un tema no
responda “lo que dice la ley es...”

» Que me llamara mas
a menudo
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3.- También le pediria un presupuesto. Asi de simple. Igual que yo se lo doy a mis
clientes. Quiero saber cudanto me va a costar que me ayudes en un asunto y cuanto vas a
tardar en resolver el tema. Entenderé que haya derivaciones que modifiquen ese precio.
Me las planteas de entrada y si surgen, me lo explicas claramente: el porqué y su coste.
Es una simple cuestion de planificacion.

4.- Y querria que me llamara mas a menudo. No me gusta tener que llamarte para
saber cdmo estan mis asuntos o cdmo ha ido la reunién o si ya ha salido sentencia. Ya sé
que tienes mucho trabajo y estas siempre reunido, pero para mi es muy importante.

Esto no son mas que cuatro ejemplos de cosas muy sencillas y que tienen todo el sentido del
mundo, pero que por alguna razén, siguen siendo el talén de Aquiles de muchos despachos.

Por muy preocupados que estemos por nuestro futuro, que debemos estarlo y ocuparnos
de él, no olvidemos que el cliente es quién al final esta con nosotros cada dia, y también de
él debemos ocuparnos, aunque quizads no de la forma que nosotros creemos que debemos
hacerlo, sino como él nos lo esta pidiendo.

La primera visita del cliente al despacho

por Unai Camargo

La primera visita de un nuevo cliente a tu despacho es un momento crucial: sera la oportunidad
de conoceros mutuamente y de ganarte su confianza para que seas tu el que le aporte solucion
a su necesidad juridica. Es el momento de la verdad. El todo o nada. Vender o no vender.

Imagen cortesia de stockimages en FreeDigitalPhotos.net
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En mayor o menor medida, todos vivimos ese momento

La primera Visita de contensidn, incluso conansiedad (dependiendo de nuestra

autoconfianza, nuestras competencias comerciales, la

un nuevo Cliente d situacién financiera del despacho...). Conocer las claves

para pasar esta prueba con éxito es algo que a todos nos
tu despaChO es un gustaria. Una primera clave: si, las habilidades personales

. son importantes (mucho), pero hay mucho de método,
momento CrUC|aI estrategia y técnica a la hora de llevar una primera reunion

con mayores garantias de éxito.

El concepto de Experiencia Cliente

Enla actualidad, hay toda una serie de sistemas y técnicas relacionados con laformaenlaqueel
cliente toma sus decisiones, como el neuromarketing o la Experiencia Cliente. En la Experiencia
Cliente se le da especial relevancia a los factores emocionales y subjetivos en el proceso de
toma de decisiones; el cliente, hoy, sabe que tiene mas poder de eleccién que nunca, y por
lo tanto busca obtener mas por su dinero. No solo un servicio correcto —que da por hecho
que va a obtener- si no una “experiencia de compra memorable” que se corresponda con sus
exigencias a todos los niveles. Si el tema te interesa, aqui te puedes bajar un libro gratuito con
buenos articulos al respecto.

La reunion es soélo una fase mas en el proceso de venta.
Y no es la primera

Nosotros, hace un tiempo, realizamos un estudio sobre Experiencia Cliente en los despachos
de abogados, con una metodologia mistery shopper, analizando 40 firmas orientadas al mundo
de la empresa, en Bilbao. Aqui tienes acceso a ese estudio. El estudio nos permitié saber mas
acerca de la forma en la que clientes y abogados interactuan. En este post 0os hago un resumen
de las ideas principales en relacion a esa primera visita.

Conseguir que el cliente se reina contigo es un gran logro, pero no es fruto de la casualidad,
sino que parte de un complejo proceso de toma de decisiones. Asi que la reunién es solo una
fase mas en el proceso de venta de tus servicios. Ademas, por si sola, la reunién no garantiza
que cierres el trato. Es mds, en muchas ocasiones ese cierre sera posterior a la reunion, maxime
en un escenario cada vez mas habitual en el que el cliente mantiene un proceso de seleccion
con varios despachos a la vez.

Lo primero que debes tener claro es lo siguiente: la reunion no es un objetivo por si misma. Tu
objetivo es cerrar la venta. Y hay un largo camino hasta esa meta.


http://www.thecustomerexperience.es/home.html
http://www.tuchoconsultoria.com/blog-estrategia/estrategia/estudio-sobre-la-estrategia-comercial-de-los-despachos-de-abogados
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Visita del cliente al despacho

La primera impresion es lo que cuenta... y empieza a generarse antes de reunirse con el cliente

ANTES DE e El cliente busca, selecciona y decide si da el siguiente paso
LA REUNlON ¢ Debemos preparar la reunion y sus objetivos

* El escenario es importante
DURANTE °¢lLa comunicacion verbal y no verbal
| AREUNION © Estrategia de venta

* Acuerdos alcanzados

* Enviar la propuesta

DESPUES DE » Seguir la oferta

LA REUNION

* Cumplir lo pactado
« Fidelizar al cliente

L L L P L L P LT

Fuente: Tucho

Antes de la reunion

Lo primero que hace falta para que haya una reunién, obviamente, es que el cliente te haya
encontrado... y haya decidido que quiere conocerte en persona. Dependiendo del medio
por el que te conozca (directorio, busqueda de pagina web en Google, recomendacién de
un tercero...), los elementos que formaran su primer juicio variaran. Por lo tanto, cuidar (y
elegir) todos los medios en los que estés expuesto es una regla basica. Debes tener una web
actualizada, cuidada, con buena informacion acerca de ti y lo que haces. O un perfil bien
ejecutado en un directorio. O unos clientes muy satisfechos que hablen de ti.

Has sido seleccionado. Pero todavia no hay cita para la reunion. El cliente te contacta,
telefénicamente o por e-mail. La forma en la que sea atendido es una segunda barrera.
Pongamos que llama al despacho. Quizd haya un primer filtro (secretaria), quiza hable
directamente contigo. La actitud (escucha activa) de cada interlocutor es otro filtro. Cerrar
bien la cita, recogiendo todos los datos clave del cliente (personales, e informacion bdsica de
su asunto), ayudard en la siguiente etapa: la reunion.

Durante la reunion

El cliente llega al despacho. Todavia sigue sin haberte contratado. Ha decidido ir porque la
primera impresién ha sido suficientemente buena (aunque quiza no la mejor si compara con
otros) ¢Qué elementos van a influir en su decisién a partir de ahora?
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e El escenario. Laaparienciaimporta. La sensacién de orden, de trabajo eficiente, ausencia
de papeles de otros casos a la vista (que puede dar sensacién de que su informacién es
accesible)... Dentro de este aspecto, también tenemos la forma en la que es recibido, la
forma en la que debe esperar (si debe hacerlo... Si ha llegado puntual, épor qué debe
esperar?). Y una vez en la sala de reuniones (sala como tal o tu despacho), lo que ve ahi
también genera datos que va a estar procesando desde el inicio.

e La comunicacion no verbal. Nuestro cuerpo y actitud transmiten mucha informacion.
Hastio, enfado, cercania, proactividad, interés, afabilidad... Lo que no decimos, de hecho,
pesa mas que lo que decimos. Detalles como la forma en la que estéis sentados son
relevantes. Por ejemplo, si estdis en una mesa de reuniones, éte colocas al lado, o enfrente?
Al lado —en una mesa cuadrada, en esquina con el cliente- denota cercania. Enfrente —lados
opuestos de la mesa- puede llegar a sugerir enfrentamiento, o al menos la idea de una
barrera. Comunicacion no verbal también es tu tono de voz y tu imagen personal.

e La comunicacion verbal. Por supuesto, lo que dices también cuenta. Analizas el asunto,
exploras posibilidades, ofreces soluciones. Un buen discurso, desde el punto de vista
técnico, convencerd de que eres el abogado experto que necesita el cliente. Pero ademas,
resaltar las ventajas afiadidas de tu forma de trabajo y las fortalezas de tu despacho
ayudan a diferenciarte de la competencia. El cliente va a notar si has preparado la reunion
o no, en funcidn de lo que dices respecto a su asunto en particular.

e Estrategia de venta. Lareunidn tiene una base técnica, legal, y otra comercial. El objetivo
ultimo, recuerda, es vender. Tener una estrategia de venta clara supone una ventaja. El
precio, en este sentido, va a ser un elemento importante. Ser percibido como mejor que
otro apoya en la decisién de pagar un poco mas.

e Acuerdos alcanzados. Al finalizar la reunién tienen que estar claros los compromisos de
cada parte. Si hay contratacion, é puedes entregar una propuesta formal en el momento?
Indicando el proceso a seguir, los servicios que se van a prestar y el precio que se va a
percibir. Si no la hay, écudles son los siguientes pasos que vais a dar el cliente y tu?

Después de la reunidn

Independientemente de si se ha cerrado el acuerdo durante la reunion o no, el tiempo
posterior es importante. Si la venta esta hecha, todavia se pueden generar malas sensaciones
en el cliente, lo que en definitiva se traducird en un cliente que no volverd y que no dard
buenas referencias. Y en el caso de que la venta no se haya cerrado... hay que hacerle un buen
seguimiento para intentar conseguirla. Algunos elementos a tener en cuenta:

e Envio de la propuesta. Tanto si se ha entregado en mano como si no. Enviar la propuesta
en un formato adecuado cuenta, y mucho. En nuestro estudio, solo ocho de los 40 despachos
nos mandaron algun tipo de oferta (no necesariamente un documento formal).
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e Seguimiento de la oferta si todavia no ha habido acuerdo: contactar con el cliente
en un plazo razonable si no ha llamado, para saber si el proyecto sigue vivo o hay que
desestimarlo. En nuestro estudio, de los 40 despachos, solo dos se pusieron en contacto
después de la reunion.

e Cumplir lo pactado. Obvio, pero a menudo esta premisa tan basica no se cumple.

A partir de este momento, si el cliente finalmente firmé el acuerdo, todo el esfuerzo tiene que
pasar por fidelizarlo (que repita en el futuro, aqui tu habilidad para detectar otras necesidades
juridicas —venta cruzada- es importante) y por convertirlo en un referente positivo de cara a
otros posibles clientes.

Despacho generalista vs despacho
especializado

Por Eva Bruch

Seronoser,como dijo Shakespeare, ésa es la cuestion. Tomar esta decision requiere un ejercicio
previo de analisis y el camino que tomemos condicionara (o por lo menos asi deberia ser) las
acciones que hagamos en el corto y medio plazo. Conocer las necesidades de los clientes y
nuestras propias capacidades nos dara la respuesta a esta pregunta para cuya resolucién os
apuntamos a continuacion algunas ideas a tener en cuenta y pasos a seguir:

Segmentacion de Primer Nivel

No podemos tomar una decision de esta envergadura sin antes conocer como estd estructurado
el mercado al que nos dirigimos, en nuestro caso, los ciudadanos y las empresas. Estos dos
grupos ya constituyen por si mismos una primera segmentacion del mercado que marcara
el rumbo del despacho hacia un servicio dirigido a los consumidores, lo que se conoce como
B2C (Business to Consumers) o hacia la llamada abogacia de los negocios, el B2B (Business to
Business) para los amantes de los anglicismos.

Segmentacion de Segundo Nivel

Cada uno de estos grandes segmentos puede sub-dividirse en capas o grupos, cada uno de
ellos con sus particularidades, necesidades y oportunidades y sera necesario estudiar cada
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grupo y nuestras capacidades para buscar el mejor encaje. Si hacemos el ejercicio con las
empresas (B2B) podemos dividir este segmento en tres:

e El de los autonomos, micro empresas (con menos de 10 empleados) y el de las
pequeiias empresas (menos de 10 empleados) que aglutina la mayor parte de las
empresas espaiolas.

e El grupo de las empresas medianas (entre 50 y 250 empleados), siendo este el grupo
de clientes preferido por los despachos. Sin embargo, inicamente representa un 0'6%
del nimero de empresas en Espaiia.

e El grupo de las grandes empresas, con mas de 250 empleados.

Tamano de las empresas en Espafa y la UE

Sin asalariados Micro 1-9 Pequefia 10-49  Mediana 50-249 = Total PYME  Grande Mas 250  Total empresas

& o = E iz i 5
g— .. i 1670329 i 13143981 107784 | 18011 | 3.110522 3839 i 3.114.361
53,6% i 42,2%i 35% | 06% |  99,9% i 01% §  100,0%
ve | 92,4 P 64% | 10% i 998% i  02% i  1000%

Fuente: Retrato de la Pyme 2014. Ministerio de Industria.

Analisis externo: necesidades del cliente

Conocer las necesidades de cada grupo es importante para poder disefar una estructura de
despacho acorde a sus necesidades y no errar en la propuesta de valor que ofrezcamos al
segmento elegido como nuestro principal grupo de clientes.

Por nuestra experiencia, y por las entrevistas realizadas a miembros de los tres grupos, podemos
sintetizar sus necesidades de la siguiente forma:

e Autonomos, microy pequefia empresa: su casuistica juridica es escasa a lo largo del afio,
precisando una correcta gestion de ndminas, contabilidad e impuestos. Cuando aparece
una necesidad de tipo juridico compleja (propiedad intelectual, industrial, contratacion
compleja) buscan la especializacidn en su sector de actividad, normalmente en un tercer
proveedor. El perfil de despacho especialista para atender las necesidades del dia a dia de
este segmento no seria el adecuado, debiendo acudirse a perfiles generalistas con una
fortisima base de gestion.

* Pyme mediana. Precisa también un perfil generalista para su gestion del dia a dia
incluyendo ademas un asesoramiento en temas fiscales, mercantiles y laborales fuerte,
pero se valora mucho la especializacion sectorial o de area de practica (o ambas). En
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este grupo, el desarrollo de una estrategia de especializacién en sectores de actividad
funcionara como elemento de conexidn con el potencial cliente. De la misma forma que el
grupo anterior, cuando su despacho de referencia del dia a dia no tiene la especialidad de
arearequerida de forma puntual (por ejemplo penal) acuden a despachos tipo “boutique”
para atender estas consultas. Ambos tipos de despacho, especialista y generalista pueden
convivir en este segmento, pero con estrategias muy diferenciadas.

e Gran empresa. Sus necesidades de asesoramiento son muy parecidas a las del grupo
anterior pero su elevada casuistica requiere de un equipo extenso para atenderla,
motivo por el que acostumbran a buscar despachos grandes que aglutinen muchas
especialidades, tanto de sector como de area. Estas empresas pueden acudir también de
forma puntual a despachos muy especializados.

Necesidades por tipo de empresa

Elevada casuistica y Grandes despachos que
necesidad de gran equipo aglutinen muchas especialidades

GRAN
EMPRESA

PYME Mayor nivel de afsesoramiento Perfil generalista para
MEDIANA y especializacion sectorial gestion del dia a dia

AUTONOMO, MICRO Y Escasos casos
PEQUENA EMPRESA ‘

0 perfil generalista con fuerte
hase de gestion

Andlisis interno: capacidades, fortalezas y debilidades

Este ultimo paso es el mas importante y seguramente el mas complejo, pues ha llegado
el momento de ser honestos con nosotros mismos y ver cuales son nuestras fortalezas y
debilidades para atender las necesidades de los grupos indicados. Deberemos realizar un
analisis DAFO que comprenda tanto el nimero de profesionales que integra el despacho, los
afnos de experiencia de cada uno de ellos, sus especialidades tanto sectoriales como de areas
de practica o el tipo de cliente para el que ha trabajado el despacho. La radiografia de nuestra
anatomia nos marcara el encaje dentro de un grupo u otro y el perfil generalista o especialista
gue podamos ofrecer al mercado.



EI coaching aporta
habilidades muy
necesarias en el dia a dia
profesional del abogado

w1\ Ve
H ablar en publico supone competen )

profesional, pero sobre todo habilidades
comunicativas especificas

o i coaching ha venido para quedarse en el sector legal
® La rueda de la vida para objetivos profesionales

e Ei éxito tiene su base en el factor actitud

® Los mejores abogados son los emocionalmente inteligentes
y con habilidades comunicativas especificas
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El coaching para abogados,
éuna tendencia o una realidad?

Por Berta Sa ntos

El sector legal estd inmerso en un sinfin de cambios y retos importantes. El abogado necesita
ahora adquirir nuevas competencias, no Unicamente técnicas, para convertirse en lider, ser un
buen comunicador y gestionar sus equipos con empatia y excelencia. éEs el coaching juridico
el elixir magico que buscan los abogados?

El coaching ha venido para quedarse en el sector legal. Los

abogados desean avanzar en sus competencias, poner en El CoaChing ha
marcha nuevas herramientas en su practica y convertirse en .
venido para

el mejor abogado para sus clientes y para el despacho.

El coaching esta de moda. No obstante, es importante tener quedarse en e'

claro en qué consiste para no llevarnos a equivoco, saber sector Iegal
como funciona y cuando lo podemos necesitar.

-
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Elcoaching, segunlalnternational Coaching Federation (ICF),lamayororganizaciéninternacional
qgue regula la practica profesional del coaching, es una relacién profesional continuada entre
coach, persona que imparte el coaching, y coachee, persona que recibe la sesidn de coaching,
que ayuda a obtener resultados extraordinarios en la vida, la profesidon, empresa o negocios
de las personas. Mediante este concepto

Ademas de esta definicidn, el coaching tiene como pilar fundamental el que la persona es
completa, creativa y esta llena de recursos. Las personas son las expertas en su vida y, por
tanto, no necesitan consejos, recomendaciones sino Unicamente reflexionar, aclarar y definir
los propios objetivos, asi como estimular el autoconocimiento.

El coaching es importante en el desarrollo del abogado. El ejercicio profesional es exigente,
competitivo y dificil. Por ello, sera fundamental contar con recursos y habilidades para poder
afrontar con éxito la direccidon de asuntos, resolver situaciones en el liderazgo de equipos
y gestionar las propias emociones, de la forma mas eficiente y eficaz y asi lograr el mayor
rendimiento del abogado y el despacho.

Veamos algunas de ellas.

/i N

Saber escuchar — ¢ & Saber preguntar

Saber gestionarse ——e
y conocerse

El arte

de... s Liderar equipos
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La escucha es fundamental para la practica del abogado. La presidn, el estrés y la exigencia de
los asuntos pueden impedir no realizar una escucha adecuada a lo que cliente, un miembro
de nuestro equipo, o un socio nos puede estar diciendo. Las consecuencias de ello pueden ser
la falta de entendimiento o comunicacién con colaboradores y socios, ademas de no poder
generar empatia y confianza a los clientes.

La escucha activa supone atender no sélo a la comunicacidn verbal de la persona sino también
a su comunicacion no verbal. Al cémo dice lo que dice, la emocidn que hay en sus palabras,
el tono de voz y, en un sentido mas amplio, todo lo que ocurre en el entorno, en el transcurso
de la conversacion.

ya sea en el despacho, en la
reunioén con el cliente o en la sala de un juzgado.

Las preguntas son fundamentales en el coaching, y también lo son para el abogado. El abogado
ha de saber preguntar, no sdlo para llevar a cabo el interrogatorio en un procedimiento, sino para
recabar informacion en la primera visita con un cliente, para comprender una situacion que se esta
viviendo en el despacho, asi como para fomentar la relacién con su socio y sus colaboradores.

y comienzan por adverbios
“como”, “qué”, “cudl”, “para qué”, “donde” y “cuando”. Son preguntas orientadas a que la persona
pueda expresar todo cuanto desea. Preguntas que ayudan al abogado a entender mejor el caso,
el funcionamiento del despacho o bien el punto de vista de un colaborador o socio.

El abogado no es una persona sin emociones. Ejercer la abogacia sin emocion suele conllevar
la pérdida de empatia con clientes y colaboradores. Especialmente en los inicios profesionales
resulta fundamental aprender a manejar el estrés y las urgencias de un despacho, el estado de
animo de los clientes, y, para ello, no es suficiente blindarse ante las emociones de los demas,
sino tener un
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El liderazgo desde en los que a los
abogados se les proporcione confianza, autonomia y feedback, para poder desarrollar su
carrera profesional en el despacho. Un buen liderazgo supondra ayudar al despacho a contar
con los mejores abogados y ofrecer un mejor servicio al cliente.

Todas estas habilidades son fundamentales en el coaching y en la abogacia. Por ello, el

El abogado desea alcanzar su maximo desarrollo
profesional y, para ello, necesita momentos de reflexidn y plantearse preguntas que le puedan
ayudar a fijar su propia hoja de ruta para su carrera: cdmo desea ejercer la profesidon, como
dirigir un despacho, cdmo comenzar su andadura profesional o cémo recuperar el soplo de
aire fresco y motivacion, tras afios de ejercicio en una profesion tan exigente y demandante
como esta.

En un momento en que la abogacia estd llamada a convertirse en una profesién dinamica, con
gran impacto social y totalmente adaptada a los nuevos tiempos, el abogado necesita avanzar.

Por

Con este articulo quiero aportar un granito mas de la mano del coaching en esta lucha por
conseguir los objetivos profesionales y las metas personales.

Se trata de , esto es:

por un lado, que no sélo puedes conseguir el objetivo, sino que, ademas,

cuando lo consigas, dicho objetivo no interferira problematicamente en otras areas de
tu vida.

Para conseguir objetivos y metas en vida personal
gue puede aplicarse a en el ambito profesional como
con la que conseguiremos tener una vision
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general y global de nuestra vida e identificar posibles
desequilibrios. El ser consciente de éstos nos permitira
definir nuevamente objetivos que contribuyan a
mejorar el drea mas débil. Ademas, conseguiremos
un engranaje perfecto facilitando que ‘la rueda’ gire,
lo que significa él éxito en la consecucién de nuestros
objetivos profesionales, y también de nuestras metas
personales, que indudablemente deben ir ligados.

La utilizacion de esta herramienta de coaching es muy sencilla. Consiste, simplemente, en
preguntarte como estd cada area de tu vida en este momento asignandole un puntuacién del
1 al 10. Conectados los puntos obtenemos la representacién grafica de la ‘Rueda de la vida
para objetivos profesionales’.

Podemos utilizar este procedimiento al inicio y al final de un proceso de emprendimiento o
de cambio. De esta manera podremos comprobar el progreso y/o la posible desviacion en la
consecucion de nuestros objetivos.

Y, en cualquier caso, también para revisar
nuestras metas y motivaciones. Yo lo hago y realmente me ayuda a detectar oportunidades
y a tomar decisiones.

Lo explico con mas detalle:

Se trata de un circulo central en el que

(que sea especifico, medible, alcanzable, realista y determinado en el tiempo). Y
por supuesto, no sélo qué quieres conseguir, enunciado en positivo, sino ademas cémo
sabras que lo has conseguido, qué veras, qué oirds, que sentiras. Imaginar la escena de
como serd cuando hayas conseguido tu objetivo ayuda a definir la manera en la que te
irds acercando sensorial y emocionalmente a tus objetivos. Si depende de ti, si esta bajo
tu control, qué hards especificamente para lograr el objetivo, qué beneficios obtienes...
Es la técnica de la ‘visualizacion’.

Alrededor de él se generan otros circulos concéntricos correspondiéndoles, de manera
ascendente, a cada uno.

En el exterior se situan las Estas se cumplimentan con
Pueden ser tantas o tan pocas como quieras, pero ocho etiquetas
nos permiten trabajar con facilidad en la rueda. Por ejemplo, para la ‘rueda de la vida’
pensariamos en la salud (fisica y mental), la situacién econdmica, la familia, la vida social,
la diversion (ocio y entretenimiento), el desarrollo personal, el desarrollo espiritual, el
trabajo, el entorno. Desde aqui puedes ir en cada area, tan al detalle como quieras.
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En el entorno profesional, cuando pretendemos reflexionar estamos acostumbrados a
preguntarnos cuestiones del tipo: équé opinidn sobre mi tendran los demas compafieros
de despacho? éCoémo medirdn mi rendimiento profesional en la firma?... y

Parece que si dejas de ser racional eres menos
productivo o peor abogado, cerrdndonos en expresiones, muchas veces vacias y manidas
como “me apasiona el ejercicio de la profesidon”, sin haber reflexionado tan siquiera en el
conocimiento sobre ti mismo, tus valores profundos y la conciencia de tu situacién actual. Por
este motivo debemos esforzarnos en ir un poco mas alla de lo puramente racional para extraer
de esta herramienta la mejor que nos pueda dar.

A modo de ejemplo practico, podriamos configurar la siguiente ‘rueda de la vida’ por objetivos
profesionales, aunque légicamente esta cambia en funcion de los objetivos que nos planteemos.

evaluar si me siento a gusto con mi trabajo actual en la firma.

(lo que es importante para ti):
Las relaciones con mis compafieros.
La remuneracion que percibo.
Mi reconocimiento en la firma.
Funciones que realizo.
Mantenerme en el puesto que ocupo.
Posibilidades de carrera de promocion profesional interna.
Valor del aprendizaje y la formacién en la firma.

Posibilidad de independizarme en despacho profesional propio o cambiar de firma.

—{  EVALUAR'SI ME SIENTO A GUSTO CON MI TRABAJO ACTUALENAFIRIININ

6:7-8-9-10 | o Las relaciones con mis companeros

5-7-8-9:10 | e Funciones que realizo
-7-8-9-10 | « Mantenerme en el puesto que ocupo
-7-8-9-10 | * Mireconocimiento en la firma
"7-8-9 10 | * Laremuneracion que percibo
78910 * Posibilidades de promocidn profesional interna
69 0] ° Valor del aprendizgje y la formacidén en la firma
%-89-10] * Independizarme en despacho propio o cambiar

de firma
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® Independencia ® Companeros

® Aprendizaje ® Funciones

- ® Puesto
® Promocidn

® Remuneracion ® Reconocimiento

y a adjudicar el valor correspondiente a
cada etiqueta.

¢Como me siento personalmente con el resto de compafieros? ¢ Me siento integrado en
el equipo? éColaboro en la creacién del sentimiento de quipo? {Qué imagen creo que
los demas tienen de mi? ¢Qué podria mejorar o cambiar de dichas relaciones? ¢Coémo
influyen en el ambiente general de la firma las relaciones con los otros profesionales?

éEstoy satisfecho con los ingresos que recibo? éCreo que realmente son acordes con mi
labor y mi profesionalidad? ¢ Me compensan las retribuciones en especie que me aporta
mi trabajo? ¢Tengo opciones reales de conseguir una mayor remuneracion? ¢ Qué méritos
he acumulado que me permitan conseguirlo?

éSiento que se valora el trabajo que desarrollo? ¢Se respetan mis valores? ¢ Qué esperas
tu de los demas? ¢ Qué crees que los demas esperan de ti? ¢ Cual seria para ti un escenario
ideal para conseguir el reconocimiento que quieres? ¢ COmo podrias conseguirlo?
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¢Estoy satisfecho con esas funciones? éSeria importante para mi un cambio de funciones
o de puesto? ¢Cudles serian mis funciones o departamento ideales? ¢Qué habilidades
necesitaria para ese cambio? ¢ Qué acciones podria emprender para conseguir el cambio?

¢Me siento satisfecho con mi rendimiento? ¢Realmente quiero trabajar en esto y de esta
manera? ¢Cuales son mis motivaciones para permanecer en él? iDe qué manera puedo
mostrar un alto desempefio y satisfaccion para que sea considera esta opcion por los ‘jefes’?

éEstoy desarrollando funciones que generan valor a la firma? ¢Qué circunstancias podrian
contribuir en mi escala profesional? éQué cualidades me hacen destacable y cdmo puedo
sacarles partido? ¢ Se adecuan mis expectativas a la realidad? ¢ Quiénes podrian ayudarme?

¢Qué aprendizaje creo que me va a reportar mi paso por la firma? ¢ Creo que la formacién
que pueda obtener estara alineada con mis objetivos profesionales y personales? éQué
me motiva a seguir formandome?

éA qué estoy dispuesto a renunciar que me reporta la firma actual? ¢ Cual es tu proyecto
soflado? ¢Qué virtualidad tendria respecto del mercado? ¢Cuanto esfuerzo estas
dispuesto a invertir para conseguirlo? ¢Tienes un plan ‘B’ para el caso de que no salgan
como has pensado?

¢Qué criterios indispensables debe tener mi firmaideal? ¢Y qué valores indispensables?
¢Qué habilidades y capacidades te hacen destacar sobre otros posibles candidatos?
éQué es lo que mas te motivara del nuevo trabajo?

El siguiente paso consiste en atribuir los valores del 1 al 10 segun tu nivel de satisfaccidon
actual. Identificar y valorar las cosas que para ti son importantes te da la oportunidad de
buscar objetivos que potencien las dreas que tienen una puntuacién mas baja.

Por ultimo, una vez que hayas conseguido tu objetivo es importante volver a revisar la rueda
y reflexionar si cada objetivo
que te has planteado contribuye a mejorarlas y en qué manera. De igual manera la reflexion
permite analizar en qué medida lo realmente importante en tu vida contribuye a conseguir
tu objetivo profesional.
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Por

entendido como la consecucion de los objetivos y estar contento/a con lo que se tiene,
a nivel (personal-personal),

Todos conocemos por referencia o tenemos algun amigo o amiga que en el colegio o la
universidad no destacaba precisamente por sus logros académicos y posteriormente, cuando
entré el mundo laboral, supo desarrollar una carrera profesional de éxito y tenerlo ademas
en la vida personal. Seguro que tienes ejemplos de comparfieros/as que tenian unas buenas
circunstancias personales (padre abogado, buena posicién econdmica, buen nivel intelectual,
etc.), pero cuyo desarrollo profesional posterior no les ha permitido conseguir lo que querian.
Puede ser que tengan unas buenas cartas para jugar en la vida, aunque no han sabido jugarlas
adecuadamente. Y otras personas con peores cartas han conseguido mucho mas, porque las
han sabido jugar adecuadamente. Las cartas que nos han tocado en la vida (familia, nivel
intelectual, habilidades, salud, economia, etc.) no dependen de nosotros, pero lo que si
depende de nosotros es como las jugamos.

La actitud es la forma pensar (creencias) y, consecuentemente, de actuar de una persona. La
actitud modula y determina nuestros pensamientos y acciones. “Si pienso que puedo”, “podré
y lo haré”. Si pienso que “no puedo”, es probable que me quede “parado o blogqueado” y no

lo haga.

Apoyandonos en estudios realizados por prestigiosas universidades extranjeras, los escritos de
conocidos autores sobre las claves del éxito, y el analisis de los perfiles de personas que han
triunfado, aqui tienes un resumen de los mas significativos:

Supone asumir que lo que sentimos y hacemos es producto de lo que pensamos respecto
a una situacion y no producto de la situacién. Y ser conscientes de que, nuestra actuacion
esta determinada por lo que pensamos respecto a esa situacidon concreta. La clave esta
en generar un pensamiento de calidad respecto a la situacidén. Esto supone tomar el
control de las situaciones qu e vivimos y no dejar que las situaciones nos controlen a
nosotros. Asi, ante una situacion negativa, por ejemplo perder un juicio (dentro de lo
que nos puede afectar, como es natural), una persona puede desarrollar una actitud
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negativa que le puede llevar al pesimismo, a la cadena de pensamientos recurrentes: “qué
mala suerte, mira qué mal, es que el juez, es que, es que...”, y bloquearse para el siguiente
juicio. Mientras una persona con actitud positiva se centrara en analizar cdmo ha sido
su actuacion, ver qué cosas puede cambiar para el siguiente juicio o comentarlo con un
amigo o compaiero del despacho y definir un plan de mejora, como focalizarse en trabajar
determinadas habilidades o conocimientos que le ayudaran en sus préximos juicios.

Significa que sea cual sea la situacidén que nos toca vivir, “veremos siempre la botella medio
llena”, es decir sabremos sacar el lado positivo. Si la situacidn es positiva, reforzaremos su
valor y si la situacidn es negativa, habremos de hacer una interpretacién positiva. Todos
tenemos cerca a alguien que incluso de situaciones positivas hace una lectura negativa o
tiende a fijarse mads en los problemas que en las posibilidades.

Supone la capacidad para permanecer focalizados en nuestros objetivos, aunque las
circunstancias que nos rodean sean adversas, y no hundirnos al primer revés. Esta
muy conectada con las dos anteriores, ya que una persona con una buena calidad de
pensamientos y actitud positiva serd mucho mas tolerante a la frustracion y menos
tendente al abandono frente a los reveses que pueda sufrir. Si estds en el inicio de la
profesion y tienes pocos clientes, en vez de pensar “qué mal, como siga asi cierro el
despacho”, concéntrate en el objetivo de captar nuevos clientes y pon en marcha las
acciones necesarias para conseguirlo: acude a eventos y ofrece tus servicios profesionales,
fomenta tu presencia en redes sociales, habla con familia, amigos, conocidos para que te
referencien clientes, etc.

‘7 Gestidon de las emociones
"h\

) Area personal:
Calidad de nuestros 4./ autoconocimiento,

pensamientos autocontrol y
automotivacion

Area social:
empatia,
habilidades sociales
y trabajo en equipo

Actitud positiva ——e

J - .- #
®—— . Orientacion a logro

Persistencia ) TEbaTar

desarrollar todas las

\_,/ areas de nuestra vida
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Trabajar las dos areas de la inteligencia emocional.

(detectando puntos fuertes-puntos a mejorar y haciendo un plan de accién para
conseguirlo), (si te toca un cliente dificil, céntrate en cémo gestionarlo en
vez de pensar y darle vueltas a: “vaya cliente que me ha tocado”) y

desarrollando nuestra capacidad de tolerancia a la frustracién ante los reveses de la vida.
Al despacho es importante que llegues con la motivacion de casa y no consentir que las
circunstancias la destruyan.

o comprension de los demas, que supone ser capaz de ponernos
en el lugar del otro, que te servira para ser mas feliz en tus relaciones y para entender
el perfil, intereses, motivaciones, forma de actuar etc. de tus clientes, socios, parte
contraria, etc. capacidad para interactuar de forma efectiva con
distinto tipo de interlocutores, lo que es un gran valor para la profesién de abogado/a.

capacidad indispensable hoy en dia para moverse con eficacia en el
mundo laboral y que te permitira adaptarte a cualquier equipo del que formes parte.

Entendida como la capacidad para realizar tu trabajo con eficacia y eficiencia (conseguir
los objetivos definidos con una dptima gestidon del tiempo). Implica poner el foco en los
resultados, superar tus metas, innovar y ser cada dia mejor profesional.

Familia de origen (padres, hermanos/as, etc.), pareja, hijos, salud, ocio, amigos, trabajo.
Todos estos aspectos conforman tu vida, y es importante cuidar el desarrollo de todos y
repartir nuestro tiempo entre ellos.

Aqui tienes las claves del éxito personal — profesional, puede ser un buen punto de partida
para analizar que estas haciendo, que resultados estas obteniendo y que quieres cambiar.

Por

Seguro que alguna vez te has preguntado por qué los estudiantes con las mejores notas
no siempre tienen el mejor rendimiento en entrevistas de trabajo o por qué hay abogados,
especialistas en una misma practica juridica y trabajando en un mismo despacho, que tienen
muchos mas clientes y mds éxito que sus compafieros. Aunque la respuesta depende de las
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circunstancias de cadacasoenconcreto, hay unaseriede habilidadesinterpersonales (soft skills),
tales como la gestion, el liderazgo y la inteligencia emocional, que marcan la diferencia.

Tradicionalmente la formacion de los abogados se ha centrado en el estudio y en el analisis del
Derecho, dejando de lado el desarrollo de estas soft skills. Sin embargo, la puesta en marcha del
master de acceso al ejercicio de la abogacia y la cercania a las nuevas tendencias de desarrollo
profesional en el sector legal hace que los abogados espaioles saguen cada vez mas partido a
estas habilidades interpersonales.

Entre todas las soft skills, hay una en particular que, segun Daniel Goleman, —autor de “La
inteligencia emocional. Por qué es mds importante que el coeficiente intelectual”—, diferencia
a los buenos profesionales de los verdaderos lideres: la inteligencia emocional. Si aplicamos
los estudios y teorias de Goleman a la abogacia,

A estas alturas, seguro que te estas preguntando cual es tu grado de inteligencia emocional.
Para ello, las siguientes preguntas te ayudaran a valorar tu nivel de entendimiento y gestion
de las emociones:

¢Conoces tus emociones y valores? o — 4
¢Controlas tus impulsos ® ” ¢Et;npa1:|zas won tug
en situaciones dificiles? ( compafieras’y clientes:
L)
(Y
_ . \ @ —— (Sabes crear buenas
¢Te motivas con facilidad ante / relaciones con compafneros y

nuevos retos para superarte? \ clientes de cara al futuro?
‘—/
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Sé honesto y parate a pensar como te afectan las emociones y los sentimientos en la
toma de decisiones. Si conoces tus emociones y tus valores, no tendras miedo a decidiry
seras capaz de rechazar ofertas que, aunque atractivas a corto plazo o econémicamente
apetitosas, no cuadran con tu plan de carrera a largo plazo.

Tanto si acabas de incorporarte al mundo de la abogacia como si llevas muchos afios
ejerciendo, seguro que sabes que los abogados vivimos en un mundo de plazos y de
estrés lleno de exigencias y adversidades. En este sentido, es fundamental controlar el
estrés y no trasmitirlo a tu alrededor, con el fin de crear un ambiente que facilite alcanzar
tus objetivos.

En nuestro dia a dia, los abogados nos enfrentamos a nuevos problemas y cambios
regulatorios que retan nuestro intelecto constantemente. Por ello, si algo diferencia a los
grandes abogados es su espiritu de superacion, su deseo de afrontar nuevos retos y sus
ganas de continuar aprendiendo y solucionando los problemas de sus clientes.

En muchas ocasiones nos olvidamos de la importancia que puede tener la empatia en los
negocios. Esto no significa que tengamos que entender, ponernos en el lugar y agradar a
companeros y clientes, sino utilizar la informacidon que obtenemos, cuando empatizamos
con los demas, para tomar las mejores decisiones en un momento determinado.

En la actualidad, las carreras profesionales han cambiado, y la permanencia en
un despacho o una empresa durante una serie de afos no garantiza ni el completo
desarrollo profesional ni alcanzar el estatus de socio o de jefe. Ademas, seguramente
tus companeros y clientes actuales puedan llegar a ser tus jefes; de la misma manera
qgue tu puedes llegar a ser su jefe o su cliente en algin momento. De ahi la importancia
de crear relaciones duraderas.

Sitodavia no tienes respuestas para las preguntas anteriores o te surgen dudas al respecto,
te enfrentas al reto de aprender a controlar y gestionar las emociones de tal manera que
se conviertan en un instrumento de liderazgo y diferenciacidon personal en lugar de ser
obstaculo para alcanzar tus objetivos.

Eso si, no te preocupes porque no estaras solo en el proceso de aprendizaje y mejora
de esta habilidad, ya que, debido al gran impacto que tiene la inteligencia emocional en
los negocios, su desarrollo tendrd cada vez mds importancia en aquellos abogados que
quieran liderar la abogacia de mafiana
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Por

Los abogados se enfrentan a numerosas situaciones en las que han de hablar en publico: juicios,
relacion con clientes, presentaciones a compafieros de despacho, conferencias, sesiones de
networking, etc.

(“sabery conocer” de lo que hablamos),
convencer, persuadir, motivar, entusiasmar,
para “ganarnos” al juez, al jurado, a los clientes, a los compafieros de profesion, etc.

Te proponemos diez claves que te ayudaran a apoyar y maximizar tu competencia profesional
y a incorporar en tu practica diaria habilidades de éxito para hablar en publico.

19: estudia la situacion y las caracteristicas de tu audiencia.
29: decide qué vas a decir y cdmo lo vas a decir.

39: visualizate en accion. Te recomendamos que te grabes haciendo la exposicidn, en
video y audio por separado, para que te veas y escuches adoptando la postura de un
“observador externo”. Este es un buen método para analizar “qué imagen das” y “como
suenas”. Ademas, puedes pedir la opinion “objetiva” a alguien que te merezca credibilidad
y asi poder hacer los ajustes oportunos. Ir a ver juicios y analizar (teniendo en cuenta los
puntos que sefalamos en este articulo) la intervencién de nuestros colegas, puede ser
también un buen método de aprendizaje y mejora.

Esta demostrado que el del impacto de un mensaje radica en cdmo decimos lo que
decimos ( tono, velocidad, articulaciéon, volumen, cuerpo, postura,
cara, manos, saludo, etc.). Esimportante enfatizar las partes mds importantes del discurso,
de nuestros alegatos, mostrar mirada, gestos y tono de voz de seguridad, establecer
contacto visual con nuestra audiencia, en el caso del juez le indicara respeto, en el jurado
interés, en nuestros defendidos apoyo, profesionalidad... y ademas nos permitira detectar
como impacta nuestro mensaje (éinteresa, sorprende, disgusta, aburre?).

El del impacto del mensaje radica en lo que decimos (el mensaje en si mismo:
discurso, alegaciones, exposicion, etc.). Sin embargo:
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Preparate | ’7 Utiliza la ley del contraste
_—

S
/. o

» 4
Cuidalo que dices — @ L : Gestiona tu
y como lo dices didlogo interno

Recopila el maximo —e .
de informacion sobre e Gestlon_a tus
tu audiencia emociones
Ten en cuentael ————e@ A nalizaity

grado de atencién / actuacion
de tu audiencia °

— "".

Sé breve y conciso Se aprende practicando bien

cuales son sus intereses,
inquietudes, forma de actuar, capacidades y circunstancias y adaptate a ellos. No es lo
mismo hablar a una comunidad de propietarios que a un directivo. Y sobre todo ten en
cuenta que ninguno de ellos domina el lenguaje juridico. Puede ser interesante, antes
de entrar en la sala, asistir al juicio anterior para ver cdmo es el juez, analizarlo y ver
cual puede ser la mejor estrategia, ademas de familiarizarte con él. También puede ser
interesante tratar de obtener referencias sobre el abogado de la parte contraria.

No es lo mismo hablar al juez a
las 10 de mafiana que hacerlo a las 13:00, cuando lleva escuchando alegaciones mas de
3 horas.

centrar los argumentos y probarlos en el punto
verdaderamente controvertido del pleito, en vez de alargar y dar vueltas y vueltas a lo
mismo. Error frecuente cuando no nos hemos preparado o estamos nerviosos.

preparate siempre para el escenario mas adverso. Esto
ademas de ayudarte air con mas y mejores herramientas, hara que cuando llegue el “Dia
D” (juicio, cliente, etc.) cualquier situacion te parezca mds favorable que la imaginada y
digamos “Ah, pues no era para tanto”.
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estate atento a esa vocecilla que te dice “seguro que
me pongo nervioso/a”, “No puedo”, “No sé” etc. Supone una orden directa al inconsciente,
que hara todo lo posible para que esta profecia se cumplay te pongas nervioso, no puedas
y no debas. Trabaja auto-instrucciones positivas y programa los mensajes inconscientes a

tu favor. Ten en cuenta que “somos lo que pensamos”.

tener controladas todas las técnicas anteriores, te permitira
en gran medida, gestionar tu nervios, miedos, ansiedad, etc. Ademas hay numerosas
técnicas psicoldgicas (mindfulness, visualizacion, relajacion, tapping, etc.) que permiten
adquirir mayor seguridad, confianza y tranquilidad.

tras hablar en publico es importante que analices cdmo lo has
hecho, anotando “puntos fuertes” (todo lo que has hecho bien, por ejemplo, “llevarlo
preparado”, “mirar a tu interlocutor”, etc.) y “puntos a mejorar” (todo lo que has de
cambiar para la siguiente ocasion, por ejemplo, no analizar a tu interlocutor, hablar de

carrerilla, etc.).

pero has de

(lograr el objetivo en el menor tiempo posible, de la mejor manera

posible y con “el menor sufrimiento”). A todo ello te ayudard poner en practica las claves
descritas en este texto.

Por

“Si Da Vinci no hubiera cambiado, habria sido solo un matemdtico con pésima ortografia.
Como mucho un buen ingeniero. Pero a estas alturas absolutamente olvidado”. B. Casella

A menudo hablamos de KPIS, estrategia, rentabilidad, sostenibilidad... y en este post queria
reflexionar acerca de cuadles son realmente nuestras metas y objetivos, porque a veces los
arboles no nos dejan ver el bosque y la vida diaria, el estrés y el trabajo hacen que perdamos
el rumbo de lo que buscamos.

La clave por tanto, y tu mejor estrategia, nace de tu propia actitud. Me gusta decir
que la clave del éxito y
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Quizas ha llegado el momento
en el que debes ocuparte de tu autoconocimiento y en ser un experto en ti mismo.

Te animo a que salgas de tu zona de confort y te atrevas a replantearte tu vida personal y

profesional vy,
CAMBIA ALGO

S

NO DEJES DE HACER LO QUE NO

(ERES FELIZ?

HACES
{QUIERES SER FELIZ?

A PN
narkefingnize

El punto de partida debe ser tu propio autoconocimiento, por eso no se trata tanto de realizarte
la pregunta de si eres feliz, sino de saber quién eres realmente y qué significa para ti la felicidad.
Témate tu tiempo, coge un papel y un boli y haz una lista de cosas que te hagan feliz y que
tienes, el don de disfrutar no se encuentra sino que es algo que se lleva dentro. Después de
este ejercicio te animo a que en tu vida diaria,

Te puedo asegurar que trabajar sobre la felicidad es rentable porque tu crecimiento personal
revertird sin duda en el profesional. A continuacidn te dejo algunas preguntas para poder
empezar a trabajar sobre ti mismo:

éQué me motiva?

¢Coémo puedo ser mas eficaz y eficiente con mi tiempo, habilidades y conocimientos?
¢éCuales son mis valores?

éEstoy alineado con ellos?

éQué es lo que me estd frenando?

éQué es lo que estoy evitando?

¢Qué puedo aprender yo de esto?

¢Qué puedo hacer para cambiarlo?

¢Qué es el éxito para mi?

Las decisiones que tomas en estos momentos: élas estas haciendo por ti mismo, o
estas dejando que otros las hagan por ti?
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Método Humble de Administracion por objetivos

Una vez que aterrices tu propio conocimiento, te invito a que en el despacho empecéis a
trabajar por metas que son precisamente esos “para qué” que os motivan y hacen alcanzables
vuestros objetivos. Para ello es muy util el Miétodo Humble de Administracion por Objetivos
(APQ), que implica una continua revision y adecuacion a cualquier cambio que queremos
implementar en el despacho:

La APO es una técnica de direccion de esfuerzos a través de la planificacion y el control
basada en el que para alcanzar resultados la organizacion necesita antes definir en donde esta
actuando y a donde pretende llegar. John W. Humble la definia como “un sistema dinamico
que busca integrar las necesidades de la empresa de definir y alcanzar sus propésitos de lucroy
crecimiento con la necesidad del gerente de contribuir y desarrollarse. Es un estilo de gerencia
exigente y estimulante”.

Trabajar con metas implica ser mas flexibles y
MODELO HUMBLE estar predispuestos al cambio como féormula
del éxito, por ello es necesario que parta de
un cambio de actitud y como consecuencia de
ello también implicarad otras modificaciones en
T e cuanto a la gestion economico-financiera, la
02 de los organizacion de la firma...

resultacos

En una economia globalizada, interconectada
Mativacidn CICLO DE LA sy
ADMINISTRACION y ,altamente competitiva Ilo.s despa.chos
POR actuan en un entorno tecnoldgico cambiante
OBJETIVGS Compromisol . . .
e con condiciones de mercado muy exigentes
canfribucian . . .
: caracterizado por una exigencia cada vez mayor

del cliente que busca el “mas por menos”.

Evaluacion del

dessenpalio La necesidad de una gestion del cambio
o “Change Management” ha hecho
imprescindible la maxima de adaptarse o
morir. Hay que estar continuamente evaluando
L Lo nuestro modelo de negocio, preguntandonos

Manetingnize periddicamente nuestra estrategia y tdctica
para alcanzar nuestros objetivos a largo plazo
y todo ello implica un nivel de exigencia personal a todos los que componen la firma que, en

algunas ocasiones, puede resultar estresante si no lo realizamos correctamente.

La clave esta en alinear a toda la organizacion, porque el problema con el cambio, y en concreto
en el despacho, es salir de nuestra zona de confort: del “llevamos haciendo las cosas de esta
manera y no nos ha ido mal del todo” al “conseguir que vayan mejor y que las personas que
trabajen en la firma sean mas eficientes y felices”.

El cambio normalmente viene acompaiiado por la incertidumbre, la falta de comunicacion. A
continuacion te dejo alguna de las claves para su gestion:
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Comunicar la amenaza de no efectuar el cambio.

Involucrar al equipo en el trabajo y la toma de decisiones dentro de lo posible.
Minimizar la incertidumbre.

Celebrar los éxitos durante el rumbo a las metas.

Explicar las razones para cambiar.

Se lo mas trasparente que puedas.

Te invito a que reflexiones sobre lo que realmente te importa y te daras cuenta de
que no es ganar mas dinero, el poder o realizarte profesionalmente, sino que el trabajo es un
medio para ser feliz a tu manera y no al revés.
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