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NUESTRO CONOCIMIENTO Y EXPERIENCIA AL
SERVICIO DE LOS DESPACHOS PROFESIONALES

Nuestra credibilidad y fuerza proviene
de la experiencia y conocimiento
adquirido al ofrecer servicios a mas de
700 clientes de toda Espana.

Su fidelidad y confianza es nuestra
mejor tarjeta de presentacion.

» Nuestra mision es contribuir a que los des-
pachos profesionales y asesorias alcancen tres
grandes objetivos:

1. Ofrecer servicios excelentes y de calidad.

2. Alcanzar la maxima satisfaccion de sus
clientes y de su equipo humano.

3. Obtener la maxima rentabilidad.

« Ayudamos al cliente a conseguir una eficaz
gestion de las personas, de los clientes, de la
informacion y del conocimiento.

¢ Desarrollamos los procesos necesarios y
buscamos las mejores soluciones, conjunta-
mente con el cliente.

« Trabajamos en equipo con consultores exper-
tos en las areas de gestion que son clave en
cualquier despacho u organizacién profesional
(Recursos Humanos, Marketing, Finanzas, Cali-
dad y Documentacion).

+ Somos una empresa lider en el conocimiento
de las necesidades y problematica de las aseso-
rias y despachos profesionales, punto de referen-
cia en Espana en dicho sector.

* Hemos sido pioneros en aportar productos y
crear servicios inéditos y de probado éxito en
el mercado de los despachos profesionales: pro-
ductos de informacion, servicios de fidelizacion y
de marketing, programas informaticos, servicios
de consultas on-line, entre otros.

« También hemos sido los primeros en ela-
borar estudios, monografias, publicaciones, arti-
culos, asi como en impartir formacion sobre
gestion de despachos profesionales.
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— [ ENTORNO Y SECTOR_]

Nuevos retos y oportunidades
para Asesorias .
y Despachos Profesionales

A continuacion relacionamos las principales conclusiones extraidas de la
jornada de trabajo organizada por Planificacion Juridica - Centro de Docu-
mentacion el pasado 5 de marzo de 2001 en el hotel Gallery de Barce-
lona, donde se reflexiond sobre el futuro de los despachos profesionales,
con una participacién de mas de 60 profesionales-asesores, la mayoria de

Ponentes: David Estevirt. Responsable de Contenidos Confesores.com;
Valenti Feliu. Consultor; Jordi Amado. Director; Arnau Pérez. Responsable
Dpto. Marketing Planificacion Juridica - Centro de Documentacion.

De todos es sabido ...

1.- Mercado muy competitivo

2.- De entrada los servicios que ofrece un despacho
profesional son poco diferenciales

3.- Gran atomizacion. Muchos pequeios y medianos
despachos

4.- Grandes despachos presion hacia abajo: absorcio-
nes, compras, etc.

5.- Servicios multidisciplinares frente a la especializa-
cion maxima (“boutiques”)

6.- Firmas extranjeras: se empieza a notar la presion
en el segmento alto...

Una cuestion recurrente ...

JEs posible crecer en facturacion y rentabilidad en las
areas clasicas (fiscal, laboral, contable ..)?

Nuestra conclusion

En general, basandonos en la opinion de nuestros clien-
tes y estudios:

e Se crece en unos porcentajes modestos 3% 6 5%
salvo excepciones

Frase parala

“El titular de un despacho profesional no sélo debe tener
capacidad para asesorar a sus clientes sino también para
dirigir y liderar su despacho-empresa”
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ellos propietarios y socios de pequenas y medianas firmas.

Podemos crecer mas..

Solamente podriamos crecer si:

¢ |nvertimos en marketing y estructura comercial-pro-
fesional
e Adquirir negocios, fusionarse, alianzas, etc.
e Ofrecer nuevos servicios
¢ Fidelizar al maximo clientes e invertir en la gestion
interna
- Calidad y procesos
- Personas
- Clientes

¢ Todos buscamos lo mismo?

Basandonos en la opinion de clientes y estudios, podria-
mos afirmar lo siguiente:

*Un 20% a 25% aprox.
No consideran necesario profundizar en la gestion ni
crecer. Ya estan bien en su “status” actual (¢cuestion
generacional?)

*Un 75% aprox.
Consideran necesario profundizar, pero no lo hacen o
es insuficiente por las urgencias y el dia a dia (profe-
sional versus empresario)

*Un 10% a 15% aprox.

Aplican procedimientos de gestion tipica de una
empresa de servicios (calidad, etc.)
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—— | RECURSOS HUMANOS |

“Existen, relativamente, pocas ideas nuevas en el negocio, si es que existe
alguna. Cudntas veces se puede repetir el consejo basico de ... escucha a
tus clientes, proporciona un servicio destacable, entrena a tu gente, busca
y elimina ineficiencias y actiia como jugador de equipo”. El problema, clara-
mente no esta en saber que hacer, sino en encontrar la fuerza y el coraje de

hacer lo que sabemos es correcto”.

(David H. Maister. “El auténtico profesional”)

Renovacion total
de la formacion
en los Despachos
Profesionales

No sélo es importante fomentar la formacion sobre
materias juridicas, econdmicas, contables ..., sino
también sobre aquellas relacionadas con la gestion:
atencion al cliente, fidelizacion de clientes, trabajo en

equipo ...

Por mi experiencia profesional he
tenido la oportunidad de relacionarme
con numerosos despachos, sobretodo
pequenos y medianos, a cuyos titula-
res les suelo plantear la siguiente pre-
gunta: ¢lnviertes en formacién...? La
mayoria, en mayor o menor medida,
responden que si, y como prueba de
ello esgrimen que sus profesionales
siempre asisten a jornadas de actua-
lizacion, cuando se aprueba alguna
novedad, o bien que su firma les costea
cursos monograficos e incluso masters.
Dado que su primera respuesta, de
entrada, no se refiere a todos los miem-
bros de su equipo humano, vuelvo a
insistir preguntando ¢Formas a tu per-
sonal de soporte...? La respuesta ya no
es tan contundente y clara, y en algu-
nos casos incluso se sorprenden ante
tal cuestion.

Por tanto, la primera conclusién que

extraigo es que el tratamiento que reci-
ben todos los miembros de una ase-

n° 1 - Octubre 2002

soria, al menos en cuanto a formacion
se refiere, no suele ser uniforme. Y no
porque haya una discriminacién, sino
por un tema de tradiciéon. Parece muy
claro que el profesional de un despacho
ha de estaral dia, y porellolafirmaenla
que se inscribe suele estimular y apoyar
mas 0 menos su reciclaje, sobretodo por
los continuos cambios que experimenta
nuestro ordenamiento juridico (si bien
este apoyo es relativamente reciente).
Sin embargo, a veces por una cierta
miopia, se olvida que cuando hablamos
de un despacho profesional no sélo nos
referimos a los profesionales con titula-
cion universitaria, sino a otras personas
con distinta formacion, que también son
del todo imprescindibles para la organi-
zacion. Estoy pensando, por ejemplo, en
los administrativos, auxiliares, bibliote-
carios ... etc.; en definitiva lo que suele
llamarse “personal de soporte”, absolu-
tamente basico para que un despacho
funcione, y cuyos miembros suelen ser
los grandes olvidados.
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Quizas para entender mejor cuanto
estoy diciendo, y para avanzar un paso
mas en mi razonamiento, formularé,
ahora en voz alta, otra pregunta: ¢Qué
es un despacho profesional? Aunque
las primeras respuestas mas o menos
uno pueda imaginarse cuales son, yo
me quedo con una: con mayores O
menores matices, es una empresa de
servicios, que a diferencia de otras, su
principal activo es el conocimiento y el
Know-How de todos sus profesionalesy
personas. Y de qué servicios estamos
hablando? ¢Del asesoramiento fiscal,
econoémico, juridico... puro y duro? En
absoluto, nos referimos a un servicio
que se inicia con los primeros con-
tactos con el cliente. Pensemos que
no siempre éstos los hace el propio
profesional, sino que la secretaria,
por ejemplo, puede llegar a ser, en
muchos casos, la “Voz” del despa-
cho. ¢Y el archivo de la informacion
que entra y se genera en un despa-
cho, quien lo realiza? ¢Forma parte
del servicio? Sea quien sea quien lo
realiza, se trata de un trabajo funda-
mental, que al haber experimentado
bastantes cambios a impulso de las
nuevas tecnologias, exige también un
cierto reciclaje.

Volviendo a la primera pregunta que
formulaba al principio, de sus respues-
tas también puedo extraer algunas con-
clusiones significativas, relativas a las
materias que suelen monopolizar la
formacioén, dejando un vacio en otros
campos. Es decir, no s6lo es importante
fomentar la formacion sobre materias
juridicas, econémicas, contables ... etc,
sino también sobre: Atencion al cliente;
Fidelizacion de clientes; Férmulas de
colaboracioén con el cliente; Comunica-
cion con los clientes; Trabajar en equipo;
Compartir conocimiento; Gestién docu-
mental... etc. Como vemos, estas mate-
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— [ RECURSOS HUMANOS |

rias son de interés tanto para los
profesionales como para el personal de
soporte, precisamente por esa idea de
empresa de servicios de la que acaba-
mos de hacer mencion.

En definitiva, el asesoramiento econé-
mico y juridico no se refiere sélo a
aspectos legales o técnicos, sino que
implica un servicio completo, para cuya
consecucion son imprescindibles todos
los miembros del equipo humano de la
organizacion. Y por ello, la formacion
ha de ir dirigida a todos ellos. ¢Qué
ocurre si un profesional no sabe tratar
a los clientes? O si queremos dar un
paso mas: ¢Qué ocurre si la secretaria
no tiene ningln conocimiento juridico,
y es incapaz de explicar el servicio
que estan ofreciendo? Quizas el perso-
nal de soporte también deberia tener
unas minimas nociones econdémicas-
juridicas, y por tanto no estaria mal que
recibieran alguna formacion sobre la
materia.

Como vemos, de lo que se trata es de
acabar con los excesivos compartimen-
tos estancos, y entender que un des-
pacho profesional no es nada sin su

REFLEXION

sidad. Sin embargo, como suele ocu-
rrir casi siempre, su gran problema
es la falta de tiempo. No sélo tiene
que gestionar la firma, sino que en
muchos casos continla ejerciendo
como asesor. ¢Qué tipo de formacion
le convendria? Pienso que como miem-
bro del equipo humano del despacho
que es, le es aplicable todo cuanto
he dicho anteriormente. Sin embargo,
anadiria materias relativas al mane-
gement, liderazgo, comunicacién, y
quizas un poco de psicologia, impres-
cindible para poder entender y motivar
a su equipo.

“De lo que se trata es de acabar con los excesivos
compartimentos estancos y entender que un despacho profesional
no es nada sin su equipo, el cual debe recibir un minimo de

formacion”

equipo, el cual debe recibir un minimo de
formacioén. Hay que pensar que las prin-
cipales teorias sobre motivaciéon inclu-
yen la formacién como elemento basico
para estimular a la gente, y conseguir
que se sienta integrada en el grupo.
La formacion motiva, sin lugar a dudas,
y hace crecer a un grupo, evitando
que se quede estancaday que sea inca-
paz de avanzar. ¢{Qué hubiera ocurrido
si los profesionales y administrativos
no hubieran recibido una formacién en
nuevas tecnologias? El mercado hubiera
destruido a la firma en cuestién. Aunque
este es un ejemplo ilustrativo, podria-
mos encontrar muchos mas.

Por cierto, ¢y el titular de la asesoria?
jacaso no necesita formarse? Por
supuesto que si, y en la mayoria de
los casos es consciente de esta nece-
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Y para terminar, como conclusién, no
olvidemos que el cliente es quien
manda, y exige mucho mas que un buen
asesoramiento. Pide que le compren-
dany que le traten bien. Y eso también
se aprende. Nosotros apostamos por
la formacion en las asesorias, ya sea
en materias juridicas, o bien en marke-
ting, recursos humanos, calidad, o infor-
matica, por poner algunos ejemplos. Y
apostamos por no excluir a nadie de ese
plan de formacion.

* Este articulo fue publicado en el “Informatiu de I'Economista.
Col.legi d’Economistes de Catalunya”. Octubre del 2002.
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Nuestros
clientes
nos han
solicitado...

M Se acerca la campana de
Renta. Necesito seleccionar a un
profesional fiable para incorpo-
rarlo temporalmente en nuestro
Dpto. Fiscal.

M Necesito referencias y/o can-
didatos para seleccionar un
profesional con capacidad de
ofrecer nuestros servicios y
transmitir confianza.

™ Qué formulas o ideas puedes
aportarme para compensar, y en
definitiva fidelizar, a mis mejores
profesionales y trabajadores.
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“El Posicionamiento”

El gran objetivo a conseguir por un despacho profesional

El posicionamiento de un despacho profesional lo definiriamos como la intencién
de la firma de diferenciarse de la competencia directa en base a unos atributos o
caracteristicas determinadas.

El mercado de los servicios juridicos estd compuesto por un gran nimero de com-
pafias de distinto tamano y orientacion que tratan de competir ofreciendo servi-
cios parecidos. La clave del éxito esta en la diferenciacion entre todas ellas, en
aquellos factores que hacen que un cliente decida acudir a una y no a otra en el
momento en el que debe resolver un tema legal.

UN CONSEJO

o a

1. Divida su mercado en segmentos.
2. Elija sus dianas.
3. Intente el posicionamiento.

o a

Pero, ¢en qué se basa esta diferenciacion? En algunos casos es fruto de la
casualidad, en otros responde a una estrategia bien implementada del despacho.
Pensemos en aquellas firmas que han decidido especializarse en aspectos muy
concretos, por ejemplo en las repercusiones juridicas que pueden tener las nuevas
tecnologias. Su principal diferenciacion respecto al resto de despachos es una
total especializacion, que, si se acompana de unos indices de calidad de servicio
satisfactorios, puede convertir al despacho en una referencia para todos los clien-
tes (de un sector muy concreto, pero con un importante potencial econémico) que
puedan verse afectados por estos temas.

REFLEXION

n° 1 - Octubre 2002 Jordi Amado INFORMA Pag. 5



— [ MARKETING |

No obstante, la especializacion tan extrema no siempre es recomendable para
todo tipo de despacho, y son muchos los que hoy en dia deben posicionarse en el
mercado en base a otros atributos. En algunos casos, por ejemplo, la diferencia-
cion viene dada por las caracteristicas de la cartera de clientes, en otros por la
formacioén de los profesionales que integran la firma.

En general, todos los despachos dicen ofrecer un servicio de calidad, disponen de
unos buenos profesionales y atienden correctamente al cliente. Es por ello que un
despacho que cumpla estos requisitos no deberia destacar del resto, sino seguir
la ténica general de las demas asesorias.

Es por ello que podemos afirmar que existe en estos momentos la necesidad de
que las firmas de asesoramiento realicen analisis internos que les lleven a averi-
guar cuales de sus caracteristicas merecen ser potenciadas y presentarse ante el

mercado como auténticas ventajas competitivas, como aspectos diferenciadores
que pueden llevar al cliente a elegir este despacho y no a otro, como pueden ser
el uso de las nuevas tecnologias, conocimiento de un sector, la apuesta por la
cercania al cliente, trato exquisito y muy rapido, relacion precio/calidad imbatible,
etc.

[ |

Nuestros
clientes
nos han
solicitado...

“ Necesito que me ayudes a redactar los contenidos de un catalogo
de Servicios.

M Necesito contenidos de interés para mi web.
™M Quiero disponer de una web atractiva.

M Quiero formar a mis secretarias para que atiendan mejor a los
clientes.

M Deseo crecer teniendo en cuenta los recursos de mi despacho.

M Necesito contenidos y/o circulares de interés para fidelizar a mis
clientes.

M Necesito organizar un acto de promocion dirigido a mis clientes y
deseo que se hable sobre Prevencion de Riesgos Laborales.

OPINIONES

“Concéntrese en algo. Invéntese su

propio hueco, aunque sea peque-

nito y sea el primero en llenarlo”
(Al Ries)

“Ayiudeme a venderme mejor...”

- Bien, déjeme explicarle. Todo es per-
cepcion. La vida es percepcion. Sélo
existe lo que existe en nuestras mentes.
¢Qué es la verdad? ¢Qué es el éxito?
¢Lo mejor? ¢El mejor? No. Sélo lo que
percibimos como tal.

“En fin, déme esos consejos.”

- Su éxito no depende de usted, ni de
cuanto trabaja, ni de lo bien que lo
hace... Sélo depende de como lo per-
ciben los demas, porque no es usted
quien va a decidir si triunfa o no. Son los
otros. En el cajon del presidente de su
compania hay una lista con nombres de
los que van a ser promocionados.

“¢Y qué pasa con mi carrera?”

- jAh, sil ¢Usted qué sabe hacer muy
bien?

“Buf... Hombre...”

- Si me dice varias cosas: hablar, escri-
bir, dirigir, planificar... jMal! jVa usted
mal!

“¢Por qué?”

- Puede ser usted muy bueno en muchas
cosas y ganarse la vida, pero si quiere
ser el mejor debe concentrarse sélo en
una.

(AL RIES. Gurl del marketing.
Extractos de la entrevista publicada
en la Vanguardia el 14/12/2001)
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Hacia un despacho mas racional:

el porque de los sistemas de gestion documental

Muchas empresas, y una asesoria lo es
con pleno derecho, son “intensivas en
informaciéon”, en comparacién con otras
empresas que son intensivas en capi-
tal o en mano de obra. En este tipo de
empresas el procesamiento, la distribu-
cion a las diferentes personas o depar-
tamentos, la aplicacion con el fin de
cumplir los objetivos de la asesoria y el
almacenamiento, de forma que poste-
riormente sea recuperable, de la infor-
macién son procesos ineludibles en el
desarrollo de su actividad.

Una deficiente gestion documental pre-
senta habitualmente unos sintomas
bien caracteristicos:

a. Se conserva una gran cantidad de
documentos duplicados, almacenan-
dose una gran cantidad de papel y
de ficheros innecesarios (documen-
tos secundarios y copias transitorias
utilizadas eventualmente para facili-
tar el trabajo).

b. Se mantienen documentos que han
agotado su periodo de vigencia, lo cual
repercute en la necesidad de un mayor
espacio de almacenamiento, ya sea
en el depésito de archivo, ya en el
disco duro del ordenador o las uni-
dades de almacenamiento utilizadas
para realizar copias de seguridad.

c. Se pierde mucho tiempo en la loca-
lizacion y recuperacion de docu-
mentos, con un coste que puede
representar entre el 10% y el 20%
del tiempo de trabajo del personal
administrativo. Esto no sélo reper-

REFLEXION
1

2
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cute en los gastos salariales, sino
también en la dilacién de los trami-
tes administrativos y en la sensacion
de “estancamiento” que se genera
en el ambiente de trabajo.

. Esfrecuente la busqueda infructuosa

o la pérdida de documentos, sobre
todo de los que presentan una mayor
frecuencia de uso, lo cual ocasiona
trastornos importantesy obliga muchas
veces a repetir el trabajo realizado.

. La conversion de documentos en

papel a soporte informatico o vice-
versa estd mal planteada y genera
abundantes problemas, de modo
que se establecen dos procedimien-
tos paralelos, uno tradicional en

Nuestros
clientes

nos han
solicitado...

papel y otro informatico, practica-
mente sin relacion entre si. Asi,
debido a la ausencia de criterios
documentales una misma actividad
supone un doble esfuerzo.

Estos indicios de una mala gestion docu-
mental no sélo repercuten en una inade-
cuada gestion administrativa sino que
abarcan otros aspectos especialmente
“sensibles”:

1. La calidad del servicio: os clientes
se ven forzados a esperar cierto
tiempo para recibir la documenta-
cion solicitada, lo cual se traduce en
una disminucién en la calidad del
servicio ofrecido y en un menoscabo
de la imagen.

2. La seguridad: es imposible contro-
lar el acceso a documentacion de
caracter restringido, cuestion esen-
cial cuando se manejan datos confi-
denciales de los clientes.

3. La gestion del despacho: trandicio-
nalmente se ha considerado la ges-
tién de la documentaciony el archivo
como una actividad secundaria, un
“asunto menor” que no requiere
planificacion; concepcién que suele
conducir a una situacién de progre-
sivo deterioro del funcionamiento del
despacho, provocando respuestas
lentas e ineficaces y afectando, en
definitiva, a la toma de decisiones.

™ Estudio de implantacion de un sistema de archivo con el objetivo de conseguir
mayor eficacia y economia (ahorro de tiempo y de espacio) en la gestion de los
documentos en papel que maneja la asesoria para tramitar los asuntos de sus clientes.

Las tareas previstas para la realizacion del trabajo son las siguientes:
1. Analisis de los procedimientos de gestion de los documentos en papel seguidos

por la Asesoria.

2. Estudio del sistema de instalacion fisica de los documentos.

3. Definicion del ciclo de vida de los documentos y de las diferentes etapas del
archivo (archivo de oficina, archivo intermedio y archivo final).

4. Asignacion de los responsables de la gestion del archivo y de sus atribuciones.

5. Establecimiento de pautas de expurgo de los documentos en papel.

“ Deseamos un plan formativo, adaptado a nuestra asesoria, para mentalizar
al personal y profesionales de lo que va a suponer una implantacién de la norma
ISO. Un objetivo a conseguir a 2 anos vista...

Jordi Amado INFORMA
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PLararicacion JuRiiCa

e e Merorserascsis

Fasjnecesidaues
del Asesor Juridico

Del analisis de nuestras sesiones
de trabajo, del contacto diario
con nuestros clientes y de la
evaluacion continua de nuestros
cuestionarios de satisfaccion,
hemos llegado a las siguientes
conclusiones.

A raiz de este continuo estudio, hemos llegado a varias conclusiones que se tra-
ducen en tres necesidades claves que el asesor juridico (asesor fiscal, abogados,
etc.) debe cubrir:

NECESIDADES DEL ASESOR
@ AYUDA EN LA INTERPRETACION DE LAS NORMAS

@@ LOCALIZACION DE JURISPRUDENCIA Y DOCTRINA PARA PREPARAR
RECURSOS

@ BUSQUEDA Y RECOPILACION EXHAUSTIVA (Jurisprudencia, Doctrina,
Casos, etc.) PARA PROFUNDIZAR EN UN SECTOR O PROBLEMATICA
CONCRETA

Una segunda cuestion, no tan inmediata, pero si decisiva a medio plazo, es la
organizacion y gestion de la informacion:

OTRAS NECESIDADES A CUBRIR

o Tiene la sensacion de que esta duplicando informacion (libros, CD,
revistas, etc...)

o Invierte demasiado tiempo en encontrar lo que necesita

o Encuentra informacion interesante pero no sabe qué hacer con ella

o Le gustaria organizar la informacion de su despacho y no sabe por
donde empezar

Como Consultores en Informacién Juridica hemos procurado centrarnos en el
cliente. Encontramos la informacion con rapidez y la elaboramos bajo peticion.

NUESTRAS SOLUCIONES

)))))
+ ¢Tiene dudas en la interpretacion de una norma?
AENOR
Nuestro servicio de Consultas le resolvera sus dudas sobre temas juridicos
E (fiscal, laboral, contable, civil y mercantil), por fax o a través de un e-mail. En un
plazo maximo de 72 horas recibira la respuesta.
Em}c_)resa
Registrada La calidad de este servicio viene avalada por la obtencion del Certificado de
ER-1002-2001 Registro de Empresa y el derecho de uso de la marca AENOR (ISO 9001:2000).
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Nuestros
clientes

nos han
solicitado...

¥ Necesito un dossier mono-
grafico sobre la problematica fis-
cal-contable de las empresas
constructoras.

¥ Tengo que impartir una con-
ferencia sobre la problematica
fiscal de las Escuelas de Idiomas.

™M He recibido una notificacién
de inicio de una actuacion ins-
pectora. Necesito apoyo en todo
el proceso.

¥ Necesito una valoracion del
negocio de uno de los clientes
mas importantes de mi despacho.

M Necesito asesoramiento mer-
cantil y ayuda en un proceso de
adquisicion.

M Deseo disponer de un resumen
de los principales Convenios
Colectivos con los que trabaja
nuestro Dpto. de Laboral.

M Necesito una recopilacion de
las noticias de prensa, que
hayan tenido que ver con ata-
ques al honor (casos de famosos
y/0 personajes publicos).

M Necesito recopilacion de juris-
prudencia y doctrina sobre la
problematica fiscal de la inver-
siones en [+D+l.

¢Invierte mucho tiempo en encontrar Jurisprudencia y Doctrina para
preparar un recurso, un caso... ?

Con una metodologia similar a las consultas, le encontramos la jurisprudencia
que necesita en un plazo maximo de 48 horas.

¢Necesita profundizar en la problematica legal de un determinado
sector, especialidad o tematica?

Le buscamos, de forma exhaustiva, todo tipo de informacion (consultas, legisla-
cion, jurisprudencia, doctrina, articulos, bibliografia, prensa...) sobre cualquier
tema, especialidad o sector especifico que usted precise, con la cual le elabo-
ramos un dossier monografico.

¢Quiere gestionar de una forma eficaz sus inversiones en informacion
(bases de datos, suscripciones, etc.)?

Tenemos la solucion: ® INFOGES DOCUMENTAL. Es un sistema automatizado
de gestion de la documentacion externa que Planificacion Juridica - Centro de
Documentaciéon ha disenado especialmente para despachos y asesorias. Este
programa le permitira:

o Gestionar los gastos en informacion.
o Controlar los documentos externos.
o Describir y organizar fisicamente libros,
bases de datos, revistas, articulos o legislacion.
o Crear dossieres de prensa y jurisprudencia.
o Ahorrar tiempo en la recuperacion de documentos.

Le ayudamos a implementar el programa y le asesoramos de forma practica.
|

Para ello sélo tiene que dirigirse a nuestro servicio de atencion al cliente y le facilitare-
mos una clave de acceso. De este modo podra directamente analizar qué tipo de con-
sultas nos formulan nuestros clientes.

Teléfono 93.319.58.20 | Fax 93.319.21.19 | E-mail: info@planificacion-juridica.com

“Como Consultores en Informacion Juridica hemos procurado
centrarnos en el cliente. Encontramos la informacion con rapidez
y la elaboramos bajo peticion.”

Ayudarle y apoyarle en sus funciones de asesor
Ahorrarle tiempo y recursos en la blisqueda y localizacion de jurisprudencia y doctrina
Ayudarle a rentabilizar y gestionar sus inversiones en informacion juridica

n° 1 - Octubre 2002

Jordi Amado INFORMA Pag. O



—— [ NUESTRAS SUGERENCIAS |

SE ACERCA NAVIDAD

Actualmente en todos los secto-
res se esta buscando persona-
lizar el producto o el servicio,
hacer que el cliente se sienta
importante. La clave es acercar
el servicio al cliente y ajustarse
a sus necesidades. Estas estra-
tegias se combinan con una
comunicacion personalizada al
cliente: es preciso que éste se
de cuenta de que es importante
para el despacho, y por ello
se realizan acciones publici-
tarias personalizadas, algunas
tan sencillas como enviar una
felicitacion por Navidad o enviar
alguna informacion de gran
interés para el cliente. Noso-
tros tenemos para ambos casos
soluciones fiables y creativas.

DISENO, REDACCION DE CONTENIDOS E IMPRESION

Folletos Catalogo de Servicios
- ' s L

SN F e Ol DT s

Memorias

¢ Felicitar el cumpleanos del
cliente.
* Felicitar las Navidades.
¢ Remitiéndole informacion de su
interés y que le aporte bene-
ficios: subvenciones, consejos,
Circulares Dossiers para clientes novedades legales, beneficios fis-
cales, noticias sectoriales.
. * Preguntar por su salud y familia.
", e Preguntando e intereséndose por
oot su negocio o sector.
==y e Atender sus solicitudes de una
- forma mas rapida de lo que
espera.
¢ Compartir conocimientos con el
cliente.
e Explicarle y comunicarle lo mas
claramente posible el trabajo
que se realiza (reuniones, folle-

La clave para tener clientes satisfechos i cicuiares, tarietas expiica-

tivas junto con el envio de

esta en la gestion de los detalles racurs).
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—— | NUESTRAS SUGERENCIAS |

DISENO Y CREACION DE PAGINAS WEB

eTotalmente personalizado e Actualizacion de contenidos

i -------lii a
= e - =

eI e B TR

P'— o 2= | Nuestro valor
- i i E EE :E‘E ¥ diferencial surge
: de la posibilidad

= de incorporar

s contenidos que

= = con toda seguridad

interesan a

sus clientes.

Consiiltenos.

5u LDOOO

... LAaCTURAS RACOUMENDADAS
LA GESTION DOCUMENTAL EN LAS ASESORIAS
La informacion interna que se genera dia a dia, hace que cada vez sea mas

L 1 necesario marcar unos criterios para captarla, acotarla, archivarla, distribuirla,
TBGesorias | seleccionarla y buscarla.

LA RESPONSABILIDAD CIVIL DEL ASESOR: RIESGOS Y COBERTURAS
Una revision clara del problema de la responsabilidad civil a través de un estudio

detallado sobre cada uno de los grandes colectivos y un examen en detalle de la
normativa y jurisprudencia aplicable.

La solicitud de estas obras llamando al tel. 93 319 58 20 o enviando un e-mail a
info@planificacion-juridica.com, le supondra un descuento del 10%.

EL CIERRE CONTABLE-FISCAL DEL EJERCICIO 2002. SOCIEDADES

b
EL CIERRE CONTABLE
FISCAL DEL EJERCICIO
2002 PARA EMPRESA-
RIOS INDIVIDUALES

&
EL CIERRE CONTABLE
FISCAL DEL EJERCICIO

PARA SOCIEDADES EL CIERRE CONTABLE-FISCAL DEL EJERCICIO 2002.
EMPRESARIOS INDIVIDUALES

SOCIEDADES

iDos informes que le ayudaran a optimizar
el cierre contable-fiscal del 2002!
Solicite informacion llamando al tel. 93 319 58 20 (Sra. Sonia Anglés)

EMPRESARIOS INDIVIDUALES
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—— [ AGENDA Y EVENTOS_]

AGENDA DE
ACTIVIDADES

OCTUBRE

NOVIEMBRE

DICIEMBRE

Para mas informacion sobre estas jornadas:
» E-mai: formacion@planificacion-juridica.com
* Consulte la direccion www.planificacion-juridica.com
* Pregunte por Sra. Sonia Anglés (Dpto. Marketing) tel. 93 319 58 20

MARKETING PARA ASESORIAS Y DESPACHOS
PROFESIONALES. ASPECTOS CLAVES PARA
TRIUNFAR

JORNADA DE APLICACION DE LA NORMA
UNE-EN ISO 9001:2000 EN LOS DESPACHOS
PROFESIONALES

GESTION DEL PERSONAL Y POLITICAS
RETRIBUTIVAS EN LOS DESPACHOS
PROFESIONALES

GESTION DEL CORREO ELECTRONICO Y
GESTION DE DOCUMENTOS ELECTRONICOS

LA IMPORTANCIA DE LA IMAGEN CORPORATIVA
EN LAS ASESORIAS Y DESPACHOS
PROFESIONALES

OPTIMIZACION Y GESTION DE LAS FUENTES
DE INFORMACION EXTERNA QUE UTILIZAN LAS
ASESORIAS Y DESPACHOS PROFESIONALES

Jordi Amado INFORMA es una publicacién de Chequeo, Gestion y Planificacion Legal S.L. Todos los derechos reservados.
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