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Resumen

En este manual, aprenderas a explotar tus servicios juridicos o financieros a través del marketing,
las ventas, las nuevas tecnologias, y la inteligencia artificial. Ademas, te acercaras a la figura del

abogado y a los infinitos modelos de gestién de un despacho.

Podras empezar a desarrollar tu actividad profesional, desde cualquier parte del mundo, siendo

altamente competitivo. Y, por fin, alcanzar la libertad que el sistema no te permite tener.

Los dias en los cuales los abogados y asesores estaban encerrados en la oficina, trabajando hasta

la extenuacion, estan llegando a su fin.

Abstract

In this manual, you will learn how to drawn on your legal or financial services through marketing,
sales, new technologies and artificial intelligence. In addition, you will get closer to the figure of the

lawyer and the infinite management models of an-office.

You will be able to start developing your professional activity, from anywhere in the world, being highly
competitive. And, finally, achieve the freedom that the system does not allow you to have.

The days when lawyers and advisors were cooped up in the office, working to extenuation, are coming

to an end.
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1. INTRODUCCION.

Cuando entro en el despacho de mi padre y veo la maquina de escribir de mi abuelo. Me imagino en
como le describiria los cambios que estamos presenciando hoy en dia. Donde, con un simple movil,
y a coste cero, puedes llegar a crear una empresa con un valor incalculable. Pensaria que le estoy

contando una escena de la pelicula Regreso al futuro supongo.

Aunque, nada mas lejos de la realidad, la nueva era de la informacion y las tecnologias han hecho
que nuestra sociedad cambie por completo. Y el mundo juridico no iba a ser menos. La forma de
operar en un despacho es radicalmente distinta a la de hace unas décadas. Y en los afios venideros,
se prevén una multitud de cambios que ni siquiera podemos llegar a imaginar. Cambios que, unos

veran como una gran oportunidad, y otros los percibirAn como una amenaza.

De igual forma, la propia figura del abogado, del consultor y del mismo cliente han cambiado a lo
largo de los afios. La fama, el honor, y el prestigio son valores que parecen quedar en el olvido.
Valores que rodeaban esta profesidn, y que, con las nuevas tecnologias, se perciben como corruptos

y desfasados para las nuevas generaciones.

En una sociedad con una competitividad feroz por ser el nimero uno, para sobrevivir en el mercado
y la irrupcién de la inteligencia artificial como un agente externo, muchas preguntas nos conciernen.
¢, Qué papel jugara la tecnologia en el futuro?, ¢ Como afecta esto a una ciencia como el Derecho y
una profesion como es la abogacia?, ¢Qué formas de dominar la inteligencia artificial y usarla en

nuestro beneficio existen?, ¢ Cuanto tiempo tenemos hasta poder ser participes de esta realidad?

El nuevo despacho tradicional, es una expresion que hace referencia a los modelos de gestion y
desarrollo de la abogacia que pronto podremos apreciar en el sector. Métodos, que, de aqui a unos
afios, seran la forma mas comun de trabajar. Sistemas, que revolucionarén la forma de trabajar, y se

estableceran como nuestra realidad durante afios.

En el siguiente trabajo, trataremos responder a las cuestiones anteriores, recordaremos el punto de
partida de la abogacia, analizaremos nuestra situacién actual, y pondremos el foco en el futuro
inminente. Ademas, buscaremos la forma mas conveniente de adaptarnos a las nuevas tendencias,

para sobresalir y ser estandartes de la proxima generacion de juristas.

Caminar a través de la incertidumbre, es lo Unico que nos garantizara el éxito en nuestra profesién



2. MARCO TEORICO.

Un despacho de abogados es una empresa o firma legal en la que participan abogados y otros

profesionales legales tales como, asesores, consultores, y personas de apoyo. Estos negocios se

encargan de realizar un servicio legal a individuos, organizaciones, instituciones, empresas, y otras

entidades que requieran de asesoramiento legal o representacién en diferentes asuntos.

Algunas de las actividades que un despacho o firma de abogados puede proporcionar son las

siguientes:

Asesoramiento legal: sobre diferentes cuestiones, regulaciones, leyes, procedimientos de
actuacion. Asi como brindar servicios a empresas en diferentes ambitos como fusiones,
adquisiciones, cumplimiento de normativas, contratos comerciales, o propiedad intelectual.
O asesorar a los empleados de las empresas en cuestiones laborales, como en contratos,
despidos, y mas.

También pueden asesorar por ejemplo asesoramiento y representacion en transacciones de
bienes raices, contratos de arrendamiento, y conflictos de propiedades.

Representacion legal: en diferentes procedimientos judiciales, y soluciones extrajudiciales
tales como arbitrajes y mediaciones, entre otros.

Documentacion legal: para la preparaciéon de documentos legales tales como; contratos,
escrituras, acuerdos, y testamentos, por ejemplo.

Soluciéon extrajudicial de conflictos: para conseguir resolver disputas legales entre
diferentes partes mediante negociaciones, mediaciones u otras vias de resolucién alternativa

de conflictos

En definitiva, los despachos de abogados pueden abarcar un gran nimero de tematicas, y su

productividad dependera también del tamafio del negocio. Existen desde pequefias practicas

individuales o firmas locales hasta grandes firmas de abogados internacionales que se pueden

llevar a especializar en diferentes éreas.

Los abogados se suelen especializar en diferentes areas del derecho para brindar servicios a un

sector en concreto. Y sus retribuciones pueden llegar a clasificarse de diferentes formas, ya sea

por el tiempo empleado, por proyecto, trabajando bajo acuerdos de facturacion o en funcion de

la naturaleza de los servicios prestados

2.1 PERSPECTIVA HISTORICA.



A pesar de ser una profesion con un fuerte componente ético, la deontologia ha sido un ambito que
en los ultimos tiempos se ha dejado de lado en los estudios en Derecho. Esta falta de atencion a la
deontologia es una consecuencia de la cultura positivista en la que estamos instalados desde hace

décadas en el mundo.

Ademads, algunos profesionales defienden que a esto se le suma el supuesto caracter parcial o
privado de la figura del abogado, ya que el abogado se ha visto como un profesional que sigue unos
intereses particulares, lo que le aleja de todos aquellos presupuestos del discurso moral, que por
definicion ha de ser imparcial, universal, objetivo y desinteresado. Otros entendidos en la materia se
postulan de una parte completamente opuesta, ya que el hecho de que un abogado se postule desde
una posicién mas publica, y unificada, incluso al servicio del Estado hace que se pierda esa libertad

de actuacién y creatividad que tienen los profesionales.

Esto derivo en la que conocemos como la tesis de la amoralidad del abogado, segun la cual, la figura
del abogado esta supeditada a la defensa de los intereses de su cliente. Por lo que se encontraria
caracterizado por una cierta amoralidad, en otras palabras, el abogado podria hacer lo que fuera

conveniente para defender los intereses de su representado y que no esté prohibido por una norma.

Sitenemos en cuenta esto, es completamente normal que la figura del abogado que coexista con un
estereotipo aferrado a una mala imagen popular por parte de la sociedad, teniendo en cuenta esa
amoralidad como caracteristica de su figura. Y es que la literatura nunca ha descrito al abogado de
una forma positiva, siempre se ha visto con connotaciones peyorativas, en las cuales se veia el
abogado como una figura asociada al ingenio, a la falsedad, a la tergiversacion, a una figura que usa
la falacia como método de argumentacion. Es por ello, por lo que en la época de la codificacion
existia la pretensién de crear unas leyes tan claras que no requerian de un tipo de interpretaciéon

para poder asi eliminar a los abogados.

La eliminacién de la figura del abogado ha podido llegar a plantearse en cualquier proyecto de
civilizacién ideal. Platén nos indicaba que la ciudad ideal no deberia tener abogados, y de existir, si

alguno lo practicara con codicia deberia ser condenado a la muerte.

En la época de la Edad Media, Tomas Moro sostenia esta misma idea. Y Shakespeare, llega a incluir
un personaje cuya primera frase es “la primera cosa que haremos es matar a todos los abogados”.
Los revolucionarios franceses se abolieron la abogacia, aunque poco después tuvo que ser
restaurada. De la misma forma esto sucedié en Rusia, pero un afio después de Lenin hubo que

restablecerla.

Actualmente, esta imagen esta cambiando. Los ultimos estudios que han lanzado el CGAE, nos
muestran gque la sociedad espafiola ve a los abogados con confianza, con 5.8 puntos sobre 10, por

encima de otras instituciones. Sin embargo, cdmo hemos comentado, el verdadero problema reside



en esa imagen tradicional negativa acerca de la ambigtedad, y la tergiversacion que se asociaba al
abogado. Al cual se le pide que sea parte del proceso de administracion de Justicia, y al mismo
tiempo que se ha defensor de una parte afligida por algin conflicto. Esto en el sistema anglosajon
se conoce como modelo adversarial. Este problema comienza a mediados del siglo XX y se llegé a
la conclusion de que la solucién pasaba por tomar conciencia de que la figura del abogado es un

compendio entre ambas tareas.



2.2 SITUACION ACTUAL.

La legislacién sobre la actividad del abogado tiene a acentuar su funcién social. Por lo que hoy se
considera que la actuacién del abogado ha de estar regulada por una serie de hormas deontolégicas
para su correcto ejercicio. Por lo que el preambulo de nuestro codigo deontolégico, del afio 2002,
resalta la necesidad de justificar esta funcion social. Para ello, este cédigo, exige un compromiso
ético para y con la justicia. Recaba en que la Unica tarea que pesa sobre la figura del abogado es la

que se impone del ideal de justicia, el no de los intereses del cliente.

En la linea del cédigo deontolégico, también nos encontramos con el EGAE, que en su articulo
primero define la abogacia como una profesion libre e independiente que presta un servicio a la
sociedad de interés publico. Y es que no existe ningun caso en el cual la tutela de los intereses del

cliente pueda llegar a justificar la desviacién de la busqueda de hallazgo de la justicia.

Por tanto, el rol de la abogacia debe definirse, y no solo en su dmbito juridico, sino también en su
funcién social como proteccion de los intereses del cliente. Y es que ambas cosas no deberian ser
incompatibles si ahondamos en el sentido mas basico del derecho. Es decir, en el plan consensuado
socialmente para conseguir un determinado ejemplo de justicia, y que dentro de esa estructura se
deberian definir distintos roles con distintas funciones, donde todas son necesarias para conseguir

ese objetivo publico.

A fin de cuentas, el rol de la figura del abogado que se basa en su funcién social va a aportar una
ayuda extra a ese plan general cuyo fin es el objetivo publico. Debido a que la justicia requiere que
las partes dispongan de la mejor defensa posible. Lo que no quita que se pueda llegar a tener
tensiones, como las que he mencionado a mediados del siglo XX, es por lo que el derecho nunca
deja de evolucionar. Siempre surgiran ese tipo de tensiones, pero al mismo tiempo también se

conseguiran resolver, ya que ese es el fin y funcion de la abogacia.

Por otra parte, la sociedad no deja avanzar en todos sus aspectos, pero hay una premisa que no
cambia, y es el hecho de que el sector publico se sostiene gracias al sector privado. Y en Espafia a
nivel laboral, nos estamos encontrando con un conflicto cuya solucién es incierta, y es el hecho de
gue el sector privado cada vez esta mas empobrecido por las medidas que se imponen a los
autbnomos y a las pymes, mientras que no deja de aumentar el nimero de gente que vive del sector
publico. Por lo que se produce una polarizacion de la sociedad, entre los individuos que viven de su

propio dinero, y los individuos que viven del dinero del Estado.

Empiezan a ser numerosos los casos de descontentos por parte de trabajadores del funcionariado o
de las instituciones, que ponen pausa a sus labores para realizar huelgas, lo que imposibilita el

ejercicio de la abogacia y de la justicia. Como consecuencia esto da lugar a un retraso de la labor de
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imparticion de justicia por parte de los tribunales. Y si los procedimientos, de todo tipo, se resolvian
con una gran lentitud, esto no ha hecho méas que acrecentarse. El gran perjudicado no deja de ser
esa pequefia PYME, y en el caso a tratar, el abogado. La pregunta que nos deberiamos hacer es
cual es la solucion a este conflicto. La respuesta a esta cuestion la trataré de resolver mas adelante

cuando tengamos que ver los supuestos especificos y las conclusiones.

Para que esta ultima pregunta no sea solo papel mojado, a continuacién, adjuntaré varias portadas

que demuestran el problema ante el que nos encontramos.

Los abogados, primeros
afectados por el colapso
judicial, piden poder

desconectar

- <~
Los abogados reclaman Los abogados reclaman
que los jueces los traten que los jueces los traten

COMo personas

COoOmao personas
BB biario 16 - 12h <

CANTABRIA

DIGNIDAD
ABOGACIA

Los jueces empiezan a tomar
represalias contra los abogados del
turno de oficio

@ oiario16 - 20h <

Macroestudio sobre la
situacion de la abogacia
madrilena

eV

El Gobierno lanza un
programa de becas de 7 10AM-1d <
hasta 7.000 euros para e

opositores
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2.3 LA FIGURA DEL ABOGADO.

De la igual forma que Russell Crowe interpretando a Maximo Décimo Meridio en Gladiator, el
abogado, se caracteriza por ser un luchador. Es alguien que lucha, en el sentido propio del término,
ya que se enfrenta a otro e interviene en una contienda juridica. El abogado como litigante no se
acerca a una lucha fisica, si no la lucha verbal. Donde la argumentacion se puede ver como una
lucha de argumentos y después de la lucha alguien vence y hay alguien es derrotado. Hay un debate,
la raiz de esta palabra es batir, que deriva de batuere, que significa golpear, dar golpes. Es una figura
de caracter enérgico, dinamico, que es lo que le permite abrirse camino ante las dificultades. La
experiencia diaria del abogado es la de resolver dificultades, donde la realidad muchas veces se

torna como si fuera un obstaculo.

Con esta forma de vivir, tenemos que hablar también del temperamento del abogado, este entraria
dentro de lo que Kant denominaba temperamento de actividad. Por lo tanto, su temperamento viene
determinada por la actividad que realiza, en la que ha de vencer esos obstaculos que

mencionabamos.

Su rol en la sociedad tiene mucho que ver con las facultades clasicas del hombre. Podemos hablar
del pensamiento, podemos hablar de la razén, podemos hablar de ese papel de ambigliedad que ha
jugado a lo largo de la historia, y lo que también tenemos que destacar es que se juega con las
voluntades, los deseos e intereses de las personas. Y es que la abogacia supone un juego donde se
mezcla la voluntad y la razén. Y se necesita de una voluntad orientada por la razén para abrirse
camino ante esas dificultades que se le plantean en el dia a dia. Es por esto, que el abogado no solo
puede encerrarse en su pensamiento. No puede aferrarse al pensamiento de Descartes “cogito ergo
sum” (pienso, luego existo), debe hacer realidad aquello que ha pensado, una de las caracteristicas
del abogado es esa pretensién, el querer algo y reclamarlo. Esta pretensién es una determinacion.

El abogado sabe lo que quiere y pondra los medios necesarios para conseguirlo.

Y es que el trabajo con el Derecho del abogado puede ser visto como un forcejeo con el Derecho. El
abogado es alguien que plantea la relaciéon con el Derecho como una lucha, es alguien que lucha por
el Derecho. Su vision del Derecho no responde a una actitud contemplativa y no es tampoco una
actitud sumisa, propia de un servidor del Estado, sino que el abogado tiene que activar la maquinaria,
tiene un elemento provocativo. Y esto solo es una actitud ante el hecho de que la justicia y el derecho
no se otorga sin mas, no se concede, se conquista. Asi lo expresa Hegel en lo que denomina la lucha

por el reconocimiento, que es la problematica tipica del mundo, el hecho de ser reconocido.
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Ahora bien, tenemos que centrarnos también en el papel de abogado como estratega y es que, pese
a que es un beligerante, esto no quiere decir que sea belicoso, ya que es preferible el acuerdo al

conflicto.

Este término deriva del griego estrategos, que era el general, el que manejaba el ejército. Esto abre
un paradigma de cuestiones muy interesantes, porque implica también una tactica. La tactica es el
arte que ensefia a poner orden en las cosas y deriva de taxis, que en griego significa ordenacién. La
tactica es también un método para ejecutar o conseguir algo, un fin. Se necesita manejar distintas
posiciones o saber intercambiarlas. Y debemos diferenciar la estrategia de un programa. El programa
esta predeterminado, y la estrategia es una secuencia que se construye en el curso de la accion, la
estrategia esta abierta y esta formada por decisiones sucesivas que se van tomando en funcién de
los acontecimientos. Se plantea en funcién de la incertidumbre, en un contexto que plantea distintos
desafios. Por esto mismo el abogado debe ser ingenioso, sagaz, tener sentido de la oportunidad y

reflejos.

Se requieren de una serie de capacidades, como capacidad de improvisacién, intuicion,
presentimiento de lo que va a ser adecuado, precisamente para afrontar de forma correcta aquellas

situaciones de la vida en la que se nos presenten casualidades, imprevistos o el azar.

Todo esto nos lleva a la planificacion, porque el abogado debe saber a qué se juega y te reglas del
juego. Debes saber con qué armas cuenta, y con cuales cuenta el adversario, para saber si es mejor
atacar o defender. Se debe intentar adivinar la estrategia del adversario, incluso para llegar a usarla
en tu propia estrategia. Tener claras esas ventajas, manejar los tiempos, y encontrar los momentos

oportunos, es el deber del abogado.

Finalmente, Cabe mencionar que esta vision de una contienda juridica es una gran conquista de la

humanidad, ya que se sustituye la lucha cuerpo a cuerpo, por una lucha pacifica y de argumentos.

(1) ROBSON M., Crea tu propio negocio de consultoria en 7 pasos, Brétigny-sur-orge, FR, 2022
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2.4 LA FIGURA DEL CLIENTE. COMO ES LA FIGURA DEL
CLIENTE DE UN DESPACHO DE ABOGADOS ACTUALMENTE.

La figura del cliente que llega a un despacho de abogados puede variar en funcion de diversos
factores, como por ejemplo el tipo de despacho, la especializacion de los abogados, a las
necesidades del cliente. Sin embargo, somos capaces de encontrar varias caracteristicas comunes

de los clientes y los despachos de abogados actualmente:

1. Individuos particulares: son los que buscan servicios legales y asesoramiento en una amplia
variedad de asuntos, como por ejemplo planificacion del patrimonio, divorcios, casos penales,
y accidentes, entre otros.

2. Las empresas: suelen ser clientes frecuentes de los despachos y pueden variar en tamafio.
Desde pymes, hasta corporaciones multinacionales. Los servicios pueden incluir la formacién
de empresas, litigios, asesoramientos en el cumplimiento de normativas o contratos

3. Organizaciones sin animo de lucro: en relacién con cuestiones de su estructura organizativa,
la recaudacion de fondos, y su aplicacion.

4. Gobiernos, e instituciones del sector publico: que requieren servicios legales para asuntos
gubernamentales en cuestiones legales relacionadas con su funcionamiento.

5. Clientes internacionales: en un mundo tan globalizado, las firmas de abogados pueden llegar
a tener clientes en cualquier parte del mundo, esto se ve acrecentado también con el uso de
las redes sociales, hoy por lo que se ha de estar al tanto de las relaciones comerciales y
cuestiones legales transfronterizas.

6. Clientes en linea: como comentaba las plataformas y la disponibilidad de los servicios legales
en linea, hace que el asesoramiento legal de manera remota a través de plataformas sea el
futuro de la profesion.

7. Empresas emergentes y startups: a diferencia de las empresas convencionales, este tipo de
negocios requieren de servicios legales destinados especificamente en la proteccion de la

propiedad intelectual, y cuestiones muy especificas sobre su industria.

Cuando se esta comenzando un nuevo negocio, los clientes no acudiran a tu puerta inmediatamente,
por lo que se deber& de tener una actitud paciente, y concienciarnos de que puede llevar un poco
més de tiempo del esperado. Es recomendable tener un margen de maniobra de unos cuantos meses
para los gastos de funcionamiento, esto es un requerimiento que deberemos de tener en cuenta a la

hora de gestionar nuestro patrimonio y determinar como vamos a financiar los costes.

Para conseguir una red de contactos con todas las personas posibles deberemos llevar a cabo una

serie de acciones, tales como hablar con todas las personas que estén en tu entorno acerca del
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negocio, en nuestro caso de nuestro despacho. Establecer una red de contactos con otros
empresarios, en webinar, salas de afiliados, incluso en espacios de coworking en tu localidad, para
poder concertar reuniones, y mantener conversaciones que convierta en un contacto frio en un

potencial cliente.

De hecho, se puede crear una red de contactos a través de internet en sitios como eventbrite 0 meet

up, o simplemente buscando eventos en Google con personas cerca de nuestra area.

Al principio nuestra credibilidad, presencia y profesionalidad sera algo esencial, de forma presencial
y online, ya que esto nos ayudaréa a desarrollar una marca personal. Podremos seguir desarrollando
esto escribiendo en blogs, y documentando y transmitiendo nuestro mensaje en redes sociales. Lo
que nos brindara la oportunidad para colaborar con nuestros “competidores” y hacer que las primeras

etapas de la gestion nos ayuden a ir acumulando experiencia y contactos.

No obstante, todo esto no alterara, lo comentado al comienzo del apartado. Los clientes de los
despachos podran variar en funcién de sus necesidades, objetivos, y recursos econdémicos. Aunque
la figura del cliente sigue evolucionando al igual que los cambios en la sociedad, y es innegable que
esto sucede por el factor tecnolégico, Y la digitalizacion inminente de una gran cantidad negocios,
ya que las empresas necesitan reestructurar su organigrama para ser mas digitales, eficientes, y

llegar a un mayor nimero de clientela.

(2) ROBSON M., Crea tu propio negocio de consultoria en 7 pasos, Brétigny-sur-orge, FR, 2022
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2.5 FIN PRINCIPIOS Y VIRTUDES DE LA ETICA PROFESIONAL.

Podriamos llegar a decir en qué consiste una profesion simplemente por su actividad social, por la
actividad que aporta a la sociedad, por el bien intrinseco indispensable para su funcionamiento. Pero

a esto, debemos de afadirle un sentido ético, que siempre es un fin social.

Esta idea del bien inherente es un concepto que sirve para poder diferenciarlo de los bienes externos,
de la contraprestacion por esos servicios. Que se obtienen como resultado, pero no son su fin. Por
ejemplo, en la medicina, el fin intrinseco es curar, y el bien externo seria la contraprestacion

econdmica.

Ahora bien, una vez que sea determinado el fin, es preciso configurar los medios por los cuales se
van a alcanzar los bienes intrinsecos. Y esto se da a través de sus principios éticos y deontoldgicos,
que constituyen un horizonte hermenéutico a la hora de la toma de decisiones en los despachos de

abogados.

Incluso regulando este tipo de normas también puede darse el caso de que los resultados sean
injustos. Por lo que habria que establecer una serie de principios comunes a todas las profesiones,

como, por ejemplo:

1. El principio de beneficencia; segun el cual cualquier profesién se justifica por aportar un valor
a la sociedad. Este mismo principio se podria dividir en dos perspectivas; la de no
maleficencia; y la segunda, en hacer el bien. Este principio subraya la profunda ligazén entre

la profesion y su fin intrinseco.

2. El principio de autonomia; que consiste en que el cliente o el paciente deben ser tratados

como un sujeto de derechos, respetado, e informado.
3. El principio de Justicia; donde el profesional siempre debe tener en cuenta que las decisiones

que tome para repercutir en un contexto social, este principio se basa en la justa distribucién

de los recursos e igualdad de oportunidades.
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3. MODELOS Y FORMAS DE GESTION DE UN DESPACHO DE
ABOGADOS

3.1 GESTION INTERNA Y EXTERNA.

La gestion interna y externa son dos aspectos fundamentales para la prestacion de servicios legales,

¢€en gqué se caracterizan?
En cuanto a la gestién interna tenemos que destacar una serie de puntos:

o Estructura organizativa: el despacho establece su propia estructura que incluye una
jerarquia, y diferentes responsabilidades para los abogados y el personal de apoyo. Por
lo que podemos encontrar desde socios hasta abogados Juniors y personal
administrativo.

e La gestién de Recursos Humanos: todo referente a la contratacion, captacion, desarrollo
y evaluacion del personal. Asi como la asignacion de casos abogados especificos, y el
seguimiento de diferentes gestiones.

o La infraestructura tecnoldgica: los sistemas y herramientas tecnoldgicas para la gestion
del tiempo y facturacion.

e Cultura de la empresa: Esto se refiere a los valores normas y ética profesional de la firma.
En cuanto a la gestidén externa, podemos apreciar diferentes aspectos:

e Larelacion con los clientes: todo lo que implica la interaccion, esto incluye una comunicacion
efectiva, y la gestion de expectativas e intereses que pueda tener el cliente.

e Desarrollo del negocio: tales como la adquisicion de nuevos clientes, retencion de los clientes
y jévenes en practicas, y la elaboracion de una buena reputacién para la firma.

e Facturacion y cobro: cdmo se va a elaborar el proceso de cobro para poder garantizar que el
despacho nos aporte beneficios.

e Responsabilidad profesional: todo lo relativo al cumplimiento de normas de ética y
deontologia. En resumen, seria actuar con integridad con los clientes y con el resto de las

firmas.

Como vemos tanto la gestion interna como externa estan interconectadas, su correcto desarrollo
tendrd un gran impacto en la eficiencia del despacho para ofrecer unos servicios legales de alta

calidad.
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3.2 GESTION TRADICIONAL Y MODERNA.

En cuanto a una gestiéon tradicional de un despacho de abogados tenemos que destacar los

siguientes puntos:

Jerarquia: en este modelo los despachos siguen una jerarquia clara de socios, asociados, y
personal de apoyo.

Trabajo individualizado: donde los abogados suelen realizar el trabajo de manera individual,
gestionan sus asuntos legales con gran autonomia.

Uso conservador de la comunicacion y de la tecnologia: la comunicacion tiene ser mas formal,
no solo dentro del despacho sino también con los clientes. Las reuniones cara a cara son
mucho mas frecuentes, esto también podria deberse a un atraso en la implementacion de
tecnologia, lo que puede ralentizar la gestion y su eficiencia administrativa.

Enfoque en la facturacion: la facturacién mas corriente es la horaria, lo que significa que los

clientes pagaran por el tiempo dedicado a sus casos.

En cuanto a la gestion moderna, tenemos mas puntos en los que fijarnos:

Estructura: los modelos tienden a tener estructuras menos jerarquicas.

Sinergias: se fomenta mucho mas el trabajo en equipo y la colaboracion entre los integrantes
de la firma. En este tipo de despacho la diversidad de las habilidades y la contribucion
conjunta es fundamental. Precisamente por esto se usa una comunicacién mas activa.
Tecnologia actualizada: el punto anterior se ve incrementado gracias a la tecnologia, ya que,
estos despachos usan software de gestion de datos, de documentos, de casos, asi como la
inteligencia artificial para aumentar la calidad del servicio.

Enfoque en la facturacion: este tipo de despachos puede usar sistemas alternativos, con
diferentes tipos de tarifas, y diferentes tipos de medios de pago.

Flexibilidad: una de las grandes ventajas de este tipo de gestién es una mayor flexibilidad, en

cuanto al tiempo, y en cuanto al espacio de trabajo.

Cbémo podemos ver la gestiébn moderna se caracteriza por un modelo mas creativo, mas innovador.

Es un modelo que va de la mano de la tecnologia para la realizacion de todas sus funciones.

Ejemplos de este tipo de despacho los podemos encontrar facilmente, ya que por requerimientos de

la propia administracion todos han de tener unas ciertas aptitudes tecnolégicas si quieren seguir

ejerciendo sus labores profesionales. Estos despachos llegan al punto en que pueden especializarse

en areas legales muy concretas, e incluso a tener diferentes sedes, no solo en el &mbito nacional

sino en el extranjero también.
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Y en cuanto a esa gestion tradicional, es un modelo mas individualista y con menos opciones a la
hora de desenvolverse en un mundo tan competitivo. Un ejemplo de esto seria un despacho de
abogados con una tradicién larga, que ha mantenido un enfoque no se ha ido renovando con el paso

del tiempo.

3.3 DESPACHOS INDIVIDUALES Y COLECTIVOS.

Antes de comenzar nuestra labor profesional deberemos comparar los modelos de gestién de un

despacho de abogados individual y otro colectivo:

Si elegimos desarrollar nuestra labor profesional como abogado individual, debemos ser conscientes
de que el abogado tiene completa autonomia a la hora realizar las labores, asi como decisiones
relacionadas con la gestion de los casos, la facturacion, y la administracion de la firma. Por ende,
este abogado tendra que asumir mas carga de trabajo, y mas responsabilidades, lo que puede ser
un limitante para alcanzar un cierto volumen de trabajo, es decir, responsabilidad total tanto en
términos legales como econdmicos. Al comienzo no podra diversificarse tanto en la practica y tendra

que realizar tareas de multiples ambitos del derecho.

Por otra parte, en despachos de abogados colectivos, los abogados pueden ayudarse y beneficiarse
de las fortalezas y experiencias de los deméas. A diferencia del abogado individual si tendran
flexibilidad a la hora de especializarse en un ambito en concreto. La carga de trabajo sera menor y
la responsabilidad también podria llegar a repartirse. Se cuenta con una mayor capacidad de
recursos, lo que esto podria dar lugar a una mejor atencion para el cliente, pero debemos ser
conscientes de que la toma de decisiones es conjunta y el proceso de toma de decisiones se deberan

tener en cuenta diferentes perspectivas.

En conclusién, ambos tipos de despacho tienen una serie de ventajas y desventajas y dependera de
nuestras preferencias, nuestros objetivos, y la forma en la que mas nos favorezca trabajar, esto sera

lo que decantara la decision.

3.4 PRESTACIONES PROFESIONALES ASOCIATIVAS Y REDES
DE DESPACHOS.

Historicamente los despachos usaban la sociedad civil como un mecanismo de asociacion,

sociedades internas, o de medios, pero la prestacion que se daba seguia siendo individual. Eran
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sociedades que solian dedicar a negocios inmobiliarios se iban acumulando ingresos. Y en la

actualidad, aunque sigue existiendo esta figura cada vez se ve menos.

Actualmente, prima una corriente segun la cual es mas recomendable adquirir un nicho muy concreto
de mercado y especializarse en él. Ya que el fenotipo de abogado generalista poco a poco esta
desapareciendo. Esto hace necesaria la articulacion de formas juridicas para que se pueda prestar

servicios profesionales de forma conjunta.

El legislador consciente de ello, en el 2007 se promueve adecuar la forma colectiva de prestacion de
servicios profesionales con la necesidad de una previa colegiacion. Por ello se promulga la ley de
sociedades profesionales, para regular las sociedades cuyo objeto social es la prestacion de
servicios que requiere una previa colegiacion y titulacion universitaria, ya sea la abogacia, la
arquitectura, o la auditoria de cuentas, por ejemplo. Asi la prestacion de servicios colectivos requiere
de la Constitucién de una sociedad profesional. Ademas, cabe sefialar Que una sociedad puede
tener diversos objetivos sociales mientras las prestaciones sean compatibles, es decir, que requieren

estar colegiado.

Estas sociedades tienen lugar para que los socios puedan tener una progresion en el ejercicio de su
actividad, y las reglas patrimoniales se subordinan a esa promocion y a la realizacion de actividades
de los socios profesionales, en estas sociedades no se participa en los beneficios en funcién del
grado de participacion, y no se garantiza una cuota de liquidacion en relacion con su participacion. Y
en cuanto a la responsabilidad, respondera el profesional fisico en cada caso y la propia sociedad

profesional de forma solidaria.
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4. MARKETING Y PUBLICIDAD. SOPORTE EN REDES
SOCIALES.

4.1 INTRODUCCION, CONCEPTO Y CONTENIDO.

Buscaremos dar una vision general de lo que es un despacho de abogados, ya que, no deja de ser
una empresa que requiere de una gestioén con criterio de empresa. Esto esta relacionado con el
marketing, la fidelizacion de clientes, el trato con los clientes, el saber distinguirse de la competencia,

y conseguir un crecimiento constante de la empresa.

A nivel estratégico en marketing, hay 3 conceptos fundamentales: la segmentacién de clientes, es
decir, los clientes a los que se dirige el despacho; el posicionamiento y direccion de los servicios

juridicos, donde nos encontraremos con la diferenciacién; y la estrategia de crecimiento.

La publicidad es tan solo un pequefio sector del marketing es una técnica de comunicacién de entre
todas las que existen. En el marketing nos encontramos ademas con una parte analitica, y con la
orientacion al cliente y la competencia, o que nos expone a una determinada orientacion en el

mercado

Existe un concepto importante el cual, es el marketing relacional, consiste era una filosofia de gestion
que busca la maximizacién del beneficio que le extraemos al cliente de largo plazo, es decir, extraer
el maximo beneficio de los clientes. Esto se traduce en fidelizar al cliente, por lo que podria ser
beneficioso no conseguir grandes desembolsos en el corto plazo, para obtener mejores rendimientos

en el largo plazo.

Ademas, también tenemos que mencionar el plan de marketing, que es la hoja de ruta para un

periodo de un afio, y que se divide en una parte estratégica y otra operativa.

La parte estratégica consiste en el diagnéstico de los clientes en el mercado, de la competencia, y

de la situacion de la empresa.

En cuanto a la parte operativa, resulta de aplicar actuaciones a corto plazo para cumplir con las
estrategias a largo plazo, es decir, el valor que conseguimos para el cliente, el coste para el cliente,
el canal para conseguir que el producto llegue al cliente, y la comunicacion de la oferta de valor al

cliente.

Actualmente, las personas que pueden necesitar de servicios juridicos se pueden encontrar con una

gran variedad de despachos, por lo que, como empresa, es importante llegar a diferenciarse. Una
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estrategia indiferenciada significa estar dirigido a todo el mercado. Las segmentaciones mas
generales podrian llegar a ser, el género, la edad, variables demograficas o geogréaficas. Sin
embargo, podriamos llegar a encontrar criterios mas subjetivos como la personalidad o los estilos de
vida.

El posicionamiento es el lugar donde se sitlla un producto o marca en el mercado en relacién con los
segmentos, a otros productos, o a otras marcas competidoras. Se trata de como nos ve el cliente en

relacion con el resto del mercado y como se puede traducir esto en términos de facturacion
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4.2 SEGMENTACION DEL MERCADO, POSICIONAMIENTO E
IMPLEMENTACION.

Para iniciar y hacer crecer nuestro propio negocio de consultoria nos centraremos en la
implementacién. Deberemos redactar una propuesta con grandes probabilidades de éxito.
Presentaremos una propuesta con una estructura de precios, un plan estratégico, con nuestras

tarifas de servicios, un plan de ventas y un ciclo de ventas.

Un embudo de ventas, siguiendo los consejos de los expertos, es una propuesta consultoria, es un
documento que te permitird ganar el cliente y resolver los problemas que tiene. Debe contener
nuestras ideas estratégicas, establecer los términos y condiciones para realizar el trabajo. Es un

acuerdo entre tu y el cliente y a través de las expectativas de ambas partes para empezar el trabajo.

Una excelente propuesta de consultoria debe incluir; una portada, un resumen ejecutivo de una sola
pagina, descripcién concisa de objetivos, y requisitos un esquema del proyecto, el alcance del
trabajo, productos, entregas, honorarios, el plazo del proyecto, y el resumen de la propuesta. Hay

infinitud de plantillas que se pueden encontrar por Internet.

El contenido se ha de basar en los beneficios para el cliente. Es fundamental comercializar y mostrar
POR QUE tus conocimientos tu calificacion y tus habilidades te convierten en el mejor consultor,

abogado, o asesor para atenderlos.

El trabajo previo es fundamental para convertir con éxito a un cliente potencial en un nuevo cliente.
Debes tener claros tus pagos iniciales antes de presentarle tu propuesta de consultoria a los

prospectos.

Como veremos mas adelante, después de un embudo de ventas y crear tu propuesta de consultoria
tienes que venderla. Intenta ofrecer una experiencia, no un discurso, se lo mas envolvente que
puedas con el cliente. Cuenta una historia con la que puedan relacionarse con ella y debes estar

seguro de lo que vendes.

La gente tiene poca capacidad de atencidn hoy en dia, asi que mas vale que practiques un discurso,
porque solo tendremos unos 30 segundos para presentarnos, exponer el problema, ofrecer tu
solucién, compartir tu propuesta de valor, y hacer una llamada a la accion. Todo esto ademas debe
ser natural, estableceremos un contacto visual, nos adaptaremos al publico y utilizar ejemplos del

mundo real.
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Encuentra la estructura, los precios, los planes, y tarifas. - Si tienes el poder de subir los precios sin
perder tu negocio frente a un competidor tienes un negocio perfecto. Y si tienes que rezar antes de

subir el precio un 10% entonces tienes un negocio terrible - Warren buffet.

Al empezar a desarrollar tu negocio puede ser un reto determinar el precio que vas a cobrar por tus
servicios. El precio es una percepcion del valor, por lo que seras tu quien lo elija. Cuando fijes los
costos, no los sitios demasiado bajos, porque en lugar de agradecer tu magnifico servicio los clientes
pueden pensar que tu trabajo es de baja calidad. Si son demasiado altos, los clientes no podran

permitirselo.

Mira las tarifas del resto de despachos y de consultoria ya que estas varian segun la industria. Y en
cuanto al cliente, piensa en que sucederia si no cuenta con tu ayuda para solucionar sus problemas,

y qué consecuencias y repercusiones empresariales se produciria en su negocio.

Debemos determinar si el pago va a ser por hora, por proyecto o basado en el valor. En el pago por
hora vale la pena tener una cifra en mente, para que cuando tengas un proyecto y proveas cuanto

tiempo te va a llevar ese proyecto, sepas cuanto te va a costar.

Cuando hay que decidir cudl es la tarifa por hora, hay que decidir el salario anual que se quiere tener,
y dividirlo entre 52 las semanas laborales en 1 afio y 40 horas de trabajar por semana. A continuacion,
aumentas de cifra un 25% a un 50%. Por lo general, los estudios nos dicen que un 40% es una cifra

excelente para aumentarlo.

Ante un el proyecto, trata de desvanecer cualquier preocupacion de los clientes sobre cuanto les
costara el proyecto. Procura que tengan el valor total claro desde un principio para que sigan
adelante. Para fijar la tarifa de un proyecto se necesitara redactar una lista de todos los productos
gue produciras. Calcula cuanto tiempo te llevara cada uno de los productos, suma las horas y
multiplicarla por tu tarifa horaria, multiplicando el total por 1,5. Ya que los proyectos habitualmente

tardan mas de lo previsto.

Si el precio se basa en el valor de un servicio, una vez que tengas entre 2 y 5 afios de experiencia
podras obtener un crecimiento en el valor de tu negocio. Esto tiene que ver también con los
resultados y repercusiones que obtendras para tu cliente. Es imprescindible usar una formula ROI, y

que puedas considerar tu precio basado en el valor que aportas y lo que inviertes.
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4.3 ESTRATEGIAS, ESCALERAS Y EMBUDOS.

No importa qué producto o servicio que se venda, el proceso de venta es el mismo.

Se publica un pequefio anuncio en el que se pide al prospecto que se pusiera en contacto con la
empresa para recibir informacion gratuita, después de ponerse en contacto con ellos, la empresa
envia una carta de ventas magquillada tras un informe gratuito, vendiendo informacién de un producto
de bajo coste. Cuando se compra el producto, la empresa manda otra carta de venta en la que se

vende un producto de mayor coste.

El método online, y los embudos de ventas online son practicamente iguales a los de marketing de

respuesta directa de las empresas que estan fuera de internet.

En vez de usar correo postal ahora se usan correos electrénicos, en vez de usar revistas ahora se
usan blogs, en vez de usar la radio ahora se usan podcasts. Ejemplos como estos son la nueva

version de canales de comunicacion que usan las empresas.

Hay mucha gente que ensefia marketing digital y la gran mayoria de ellos se lucran ensefiando a
otras personas estrategias de marketing digital que han aprendido por internet. Dan Kennedy llama
a estas personas “vendedores de palas”, ya que, ante la fiebre de oro los que mas dinero ganaban
eran aquellos que vendian las palas. Hoy en dia los “vendedores de palas”, estan vendiendo

estrategias de marketing digital, aunque ellos no hacen uso de ninguna de esas estrategias.

La diferencia que existe entre la competencia y mi equipo es que realmente se hacen uso de esas
estrategias. He trabajado aconsejado por mentores y he aumentado mi margen de beneficios en

diferentes campos.

La férmula secreta para hacer que la empresa crezca se basa en cuatro preguntas muy simples que

son las que planto a todo aquel que me contrate para un asesoramiento personal.

¢ Quién es el cliente de vuestros suefios?, ¢como es el cliente?, ¢qué le apasiona?, ¢cuales son sus
metas sus suefios y sus deseos? Es importante tener una persona definida para reducir el nicho de

mercado

¢,Donde podéis encontrarlo?, para ello escribir algunos lugares que puede que visiten en internet

paginas perfiles de redes sociales
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¢, Qué tipo de cebo debéis usar para atraerlos?, puede ser con un libro, un mensaje, un consejo, un

audio, un podcast, 0 una publicacion.

¢ Qué resultados le queréis ofrecer?, ¢que estarian dispuestos a hacer para garantizar el éxito?,
¢hacia dénde le vais a guiar? Todo esto hay qgue mantenerlo en la mente del cliente una empresa no
se basa en el producto o servicio, sino en el resultado que podéis obtener para el cliente. Una vez

gue entendais este concepto el precio no volvera a ser un impedimento.

Ahora hablemos de lo que es una escala de valores. Un ejemplo muy claro podria ser el siguiente,
no os ha ocurrido alguna vez en el dentista que en la consulta ibas a hacer una limpieza, y en menos

de 1 hora acabas pagando mucho mas por un blanqueamiento y un aparato nuevo.

El dentista lo que trata es de estratégicamente conseguir aumentar su valor. Y es lo primero que
tenéis que conseguir antes de ponerlos a trabajar en cualquier embudo de ventas. Ninguna escala
de valor esta completa si no tiene un programa de continuidad. Hay muchas formas de estructurar
vuestro programa de continuidad y se puede organizar a través de un software de los distintos sitios
web de los miembros o una formacién en curso, pero tiene que ser algo con lo que factures

mensualmente.

Estoy convencido de que alguna vez has ofrecido algun servicio a tus clientes y después de la
primera venta ya no les aportas mas valor, lo pienso, porque también ha sido mi caso. Para corregirlo
hay que crear un programa, una estrategia de bienes integral donde los clientes que participan o

adquieren tus servicios tendrdn mas valor cada vez que acuden a ti.

Ese es el objetivo final de la parte més alta de tu escalera este sistema no va a funcionar si todo lo
que tienes es un solo producto o servicio, tenemos que ser capaces de desarrollar una escalera de
valor completa. Muchas de las empresas o particulares tienen uno o dos escalones, pero hay que ir
mas alla, no existe un limite para el nivel mas alto de servicio y experiencias que podéis afiadir.
Seguir aportandole més de més valor a vuestros clientes para que ellos puedan seguir trabajando

con vosotros

¢Y qué pasa con los productos fisicos o con un servicio profesional en el que la forma de subir
escalones no es tan clara? Para ello, se requiere creatividad, y pensar si ya tenemos un producto o
servicio, qué tipo de cebo podréis usar para atraer a mas clientes de vuestros suefios, como, por

ejemplo; programas de formacion, ponencias, u otros resultados o valor para ofrecer a los clientes.
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4.3.1 EMBUDOS DE COMUNICACION Y SEGUIMIENTO.

Ahora debemos pasar de la escala de valor al embudo

La férmula secreta creada para determinar con quién queréis trabajar, donde encontrarle, saber qué

cebo debéis usar para traerle, y donde queréis llevarle.

La escala de valor fue creada para ayudarnos a acercar los productos y servicios que tenemos a
nuestro cliente. Ahora debéis entender el concepto embudos de ventas con todo lo relacionado
visto anteriormente, en vez de intentar convencer a alguien para que nos compren lo mas caro que
ofrecemos, podemos constituir un embudo que nos ayude a las dos cosas, para aportar valor a cada
cliente, ofreciéndole Unicamente el servicio que el prospecto pueda permitirse, y ganar dinero y

rentabilidad al mismo tiempo.

Para ello, identificamos a nuestro cliente ideal para que pueda permitirse pagar nuestra mejor oferta.
El embudo es un método que hace que la gente pase por un proceso de venta. Ellos entran como
posibles clientes, y nuestro trabajo es convertir a la maxima gente posible en clientes, que consumen

desde el primer producto, pasando por un producto medio, y acabando en el final del embudo.

Cuanto mas profundos lleguen a ser los embudos y mas cuando tengais para ofrecer a los clientes
estos serdan mas rentables. Cuanto mas rentable sean para vosotros, mas podréis invertir en
captarlos. Recordad que “Desafortunadamente las empresas que puedan invertir mas en captar

clientes ganan” Dan Kennedy.

Son notorios lo casos de grandes trabajadores antes ganaban millones de délares o euros
anualmente, y actualmente ya no siguen en la empresa, porgue no supieron adaptarse y cambiar

con el paso del tiempo.

En definitiva, un embudo de ventas no es otra cosa que un proceso online a través del cual
conseguiremos hacer crecer nuestra empresa, esto en funcién se vayan subiendo los niveles de

nuestra escala de valores.

Nuestro trabajo como emprendedores es entender la estrategia que hay detrds. Es imprescindible
también aprender a delegar tareas online, contratar a una persona para que se encargue de los
anuncios de Facebook y otra persona para que se encargue de los anuncios de Google, entender la
estrategia, configurar un sistema y contratar a personas son buenas materias tacticas, asi, de esta

manera, todos hacemos lo que mejor se nos da.
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Un consejo online crucial para que consigéis experimentar un crecimiento exponencial es que solo

hay 3 tipos de afluencia; la que controldis, la que no controlais, y la afluencia que tenéis.

En cuanto a la que controldis, ese es el trafico que realizamos al comprar un anuncio, y redirigir a los

gue hacen clic en mi anuncio a donde yo quiera.

En relacion con la que no controlamos, es aquella en la que no tengo ningun tipo de control, donde
procede o a donde va, como pueden ser; las redes sociales, buscadores de afluencia, visitantes de

un blog, o YouTube.

Convertir las entradas en la pagina web en conseguir el contacto de correo electronico se convierte

en una afluencia que poseemos y podemos incluir en el embudo de comunicacion

Ahora bien, y qué hacemos con los clientes potenciales, y una vez que se han unido a la lista de

contactos o emails, es entonces cuando pasamos al embudo de comunicacion y seguimiento.

Puede darse el caso de que nadie compre lo que vendes, que nadie abra tus emails, y es para ello

gue debemos incluir un eslabén perdido en esta cadena y es el personaje atractivo.

Se trata de una imagen publica con la que compartimos nuestra historia. Mucha gente ni se molesta
en crear ese personaje, y no lo hacen bien. Me gustaria explicaros el proceso a vosotros y los pasos
mas importantes que tenéis que llevar a cabo cuando se trata de vender. Deberemos crear nuestro

propio personaje atractivo, porque asi nuestro negocio cambiara para siempre.

Es una imagen publica que atrae a los clientes que convierten en sus seguidores. En el mundo de
las ventas, los que mas éxito tienen son los que tienen un personaje atractivo. Por ejemplo; la
empresa Subway, no era mas que otro restaurante de comida rapida como McDonald's o Burger
King, pero esta empresa encontrd un chico llamado Jared. Este chico pesaba unos 180 kg y a pesar
de que estuvo comiendo en Subway dos veces durante mucho tiempo, al dia al cabo de un par de
afios, perdié un montén de peso. Subway compartid la historia de Jared al mundo entero, saliendo
en sus anuncios, en vallas publicitarias, en todos los lados. Fue su personaje atractivo y se cambi6

el modelo de empresa de un simple restaurante a un programa de pérdida de peso.

Las peliculas también lo usan, con personajes atractivos, porque son ellos los que hacen los clientes.
Un buen ejemplo, para este concepto de pelicula seria audiencia de Ocean “ s Eleven. Cuando salié
el reparto de pelicula no se tuvo ninguna duda del éxito que iban a tener los productores. Eligieron a
11 personajes atractivos, actores que los espectadores ya adoraban, los juntarlos a todos en una

pelicula. Fue un éxito inmediato, personajes atractivos por ejemplo serian; Brad Pitt o Julia Roberts.

Necesitamos los factores de identidad y el argumento, cada uno de estos componentes, la gente los

adora y los quiere seguir.
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La identidad puede ser un lider un aventurero, un corresponsal, 0 evangelizador.

Los argumentos pueden ser muy diversos como desde una pérdida y redencion, un discurso de

nosotros contra el enemigo, el antes y el después, un consejo increible.

Los cuatro factores de personajes atractivos son sus origenes, las parédbolas, los defectos propios y

el poder de la polaridad.

Cuando alguien sea una nuestra lista de contactos, deberiamos ser capaces de crear ese vinculo
entre ellos y nuestro personaje atractivo. Nuestro personaje atractivo puede marcar la diferencia

entre que nuestros prospectos lean nuestros mensajes, o que los envien a la papelera.

Por otro lado, si nunca habéis visto una telenovela en su historia se basa en finales abiertos,
episodios con un nivel de drama alto, los capitulos con narrativas constantes nunca acaban los

protagonistas siempre estan metiendo nuevos.

Vamos a utilizar esta misma estructura y elementos para crear una secuencia de emails el objetivo
es crear un vinculo instantaneo entre nuestro personaje y la persona que esta leyendo el email. Si
nuestro primer email es aburrido, estamos vendidos. Puede que no vuelvan a leer proximo email,
pero si, por el contrario, les ofrecéis algo interesante, y se quedan prendados de nuestra historia,

entonces, estaran deseando a recibir el siguiente.

Por ejemplo, en un negocio de fisioterapia, les diria a mis lectores por email que he descubierto un
secreto para olvidarse para siempre de sus dolores de espalda baja, y en vez de contarles todos
detalles, simplemente abre el circulo, y les digo que mafana les contaré el secreto. Entonces, abriré
un nuevo circulo para llevarlos directamente al WhatsApp o Gmail “namero 3”. Estoy seguro de que
habéis visto que los directores arrastran a pausa publicitaria en mitad de un episodio, esto es algo

similar.

Los mensajes tienen que ser faciles de leer y de analizar, escribiremos una o dos frases por linea,

afladiendo mucho espacio en blanco, no pongas parrafos largos, eso aburre a la gente.

A mi me gusta escribir primero un guion, asi después se le afiaden los detalles interesantes y con
gancho, es la presentacion del personaje atractivo a los lectores para crear un vinculo con la gente,

y que se entretengan siguiendo la formula de la telenovela.

Actualmente, hay una cosa que debéis tener en cuenta, los emails 0 mensajes que mandamos son
de difusion, la secuencia esta pensada para tener una secuencia de auto respuesta lo que significa

gue una vez que alguien se da de alta, o nos contesta, recibe un mensaje o email ese mismo dia,
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preferiblemente en ese mismo momento, y luego el siguiente dia siguiente vamos a tratar de

concertar una llamada.

Ahora bien, esto no quiere decir que no podéis escribir los mensajes con antelacion y programarlos.
Suelen estar relacionados con cosas que pasan en la vida de nuestro personaje atractivo, pueden
llevar a cabo una doble funcién. La gente me pregunta mucho que deberian de escribir en sus redes,
yo siempre digo que solo tiene que copiar y pegar sus mensajes, es un contenido rapido, sencillo, y

lo m&s importante, constante.

Los embudos de venta o embudologia consisten en conducir a nuestros clientes a comprar nuestro
producto o servicio. Para ello vamos a tener que encontrar a personas que hayan tenido un embudo
de ventas con éxito, y que vendan en el mismo mercado que nosotros. Si soy capaz de encontrar
otras empresas que ya han tenido éxito vendiendo en el mercado que he elegido, entonces, puedo
analizar a la inversa lo que estan haciendo y descubrir de dénde consiguen su afluencia. Esto se
llama piratear embudos y lo veremos en el caso de estudio sobre mi despacho online donde
consegui piratear a través del embudo de ventas famosas paginas de abogados su guion para poder

hablar a mis propios clientes.

Hay 5 variables en los embudos de éxito

e Lademografia; que son las caracteristicas de las personas que forman vuestro mercado, esto

define quién forma parte de vuestro mercado, y quién no.

o La oferta; que se anuncie lo que estais vendiendo y al precio que lo estés vendiendo,

incluyendo el aumento de ventas

e Pagina de inicio o Landing Page: es la pagina a la que una persona accede justo después de
pinchar en un anuncio, creo que es la pagina mas importante de nuestro embudo de ventas,
deberemos ver cdmo es la pagina principal de nuestra competencia. Es la pagina de

adhesion, es una pagina de ventas, es el perfil de una red social, es el WhatsApp...

Tony Robbins enfatiza en el hecho de que, si queréis tener éxito en algiin momento de vuestra
vida, habia tenido otra persona que ya ha hecho lo que queréis hacer y deberemos centrar

nuestros esfuerzos en seguir sus pasos esta persona y su idea.

Es incluso mejor cuando se trata de construir un embudo de ventas tenéis que copiar algo

gue ya funciona, y no tratar de volver a inventar nada. Ese es el secreto, es la manera de
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llevar a cabo una década de trabajo en un dia de esfuerzo. Encontrando que otra persona ya
ha hecho hacer lo que él mismo hace empiezas por ahi y después podréis retocar vuestro
mundo probarlo e intentar mejorar el modelo en el que os habéis fijado una vez que estés

ganando dinero. Este tipo de mentor lo veremos mas adelante.

e Fuentes de afluencia: de donde viene la afluencia de nuestra competencia, dénde se
anuncian, el trafico de su web proviene de anuncios internet o videos, reels, publicaciones en
redes sociales...no creais que tenéis que crear la afluencia solo tenéis que encontrarla y
redirigirla a vuestra propia oferta. Luego veremos algunas herramientas técnicas que podréis

usar para saber de dénde viene la afluencia de vuestra competencia.

¢ Anuncios: como son los anuncios que tienen éxito, qué hace la gente después de entrar en
el perfil, qué les motiva ver, qué imagenes usa la competencia, qué ponen en los textos...
descubrir lo que funciona y copiadlo, y luego, cuando tengais unos ingresos estables, podréis

intentar mejorarlos vosotros mismos.

Las fuentes de afluencia, cdmo piratear una campafa de éxito, el primer paso, es ver donde esta
nuestra competencia, tanto la directa como la indirecta. La competencia directa es la persona o
empresa gque vende un producto similar a nuestro servicio. La indirecta se trata de las personas o
empresas que venden algo totalmente diferente a lo que vendemos nosotros, pero lo venden al

mismo grupo demogréfico.

Qué estan haciendo los competidores si hay varios productos en el mercado, como vamos a saber

gué haceny como se mueven.
Lo que os voy a ensefiar, es una pagina que se llama similarweb.com.

El primer paso es teclear en él la pagina web de vuestra competencia, y dentro de ella conforme voy
haciendo clic en las diferentes opciones, puedo ir viendo la demografia de la afluencia, que visitas
tiene la web de mi competencia, puedo indagar mas en los recursos que estan usando para controlar
la afluencia, e incluso saber dénde se anuncia, cuando fue la primera vez que alguien visit6 ese
anuncio, y el tiempo que cada anuncio ha estado puesto. Un consejo, si ese anuncio ha estado

publicado hace mucho tiempo, el anuncio funciona.

En resumen, haced una lista de vuestra competencia, directa e indirecta, encontrar las URL de sus
paginas web, poner la URL en una herramienta de bisqueda online, y recoger los datos, indagad en

enlaces. Solo asi podréis ver lo que se esta haciendo.
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Ahora hablaremos de las 7 fases de un embudo, la diferencia entre un negocio de 6,7 u 8 cifras, no
es tanta como la que nos pensamos, o al menos esto comentan todos los empresarios de éxito. No
se trata de los productos, no se trata de decidir si los negocios son online o en fisico, no es por
afluencia de visitas, no es el volumen de ventas, no es la capacidad de conversion a la pagina web,
no es la forma de lanzar el producto. La verdadera diferencia entre tener un negocio con grandes
ingresos o0 no, reside en qué entendamos las fases de un embudo de ventas y de cdmo seamos
capaces de movilizar sus diferentes puntos. De hecho, grandes empresarios, como, por ejemplo,
David Marchante, aseguran que sus empresas aumentaron considerablemente cuando dejaron de
innovar y buscar complejos sistemas de crecimiento, y volvieron a simplificar ain mas los sistemas

de venta, y hacerlos “faciles de entender para la sociedad y nuestro propio equipo.

Nuestro objetivo es alcanzar la posibilidad de que los prospectos se queden y se conviertan en
clientes habituales o en compradores reincidentes. Cuanto mas tiempo consigamos que se queden
con nosotros, mas posibilidades tenemos de que nos compren algo. La manera de hacer que se
queden es gestionar la experiencia que van a tener durante el proceso. En cada uno de los puntos
podremos probar, modificar, monetizar, y construir nuestro negocio al nivel que nosotros queramos.

Una vez que conozcamos los 7 puntos nuestro negocio cambiara por completo

Tenemos que prestar atencion a lo que se denomina preambulo. Es simplemente el estado mental
en el que situais a alguien cuando llegue al siguiente paso de nuestro embudo de ventas, es decir,
cambiar el estado de animo y actitud puede cambiar por completo la respuesta a una pregunta o

experiencia.

Russel Brunson, el gran genio de las ventas, y del que, aprendido la mayoria de las cosas
relacionadas con la embudologia, antes de comenzar una conferencia, pone videos de Tony Robbins
describiendo algunas historias de éxito, una vez que el video termina entonces, sube al escenario.
Ese video era su preambulo y cuando empez6 a controlarlo, noté un aumento de ventas. En todas
las ocasiones que hacian la ponencia, si sois de los que dais charlas, y luego vendéis vuestro

producto, probar esta estrategia, lo vais a agradecer.
¢,Como funciona un preambulo?, vamos a ver diferentes fases.

La primera es determinar la temperatura del tréafico. Es analizar la actitud de la afluencia antes de
gue llegue a nuestra pagina web, puede ser caliente, tibio, o frio. Cada uno necesita un trato especial,
y una comunicacion individualizada. En definidas cuentas, es la actitud de nuestro cliente potencial,
si conoce nuestro producto, y si se da cuenta de que puede satisfacer sus necesidades. Por ello,

tenemos que descubrir dénde se encuentra nuestro cliente ideal, y conocer la temperatura del trafico.
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Atajarla si es frio, es probable que tenga un problema, pero no sepa cual es la solucion, ni que nos
conozca. Si es caliente, proviene de nuestra lista de emails o contactos, ya nos conoce, y conoce
nuestro producto; son los que mejor responderan a un anuncio del producto. Y templado, seria el

proceso en el cual empieza a ser consciente del problema y la solucién al mismo, el contratarnos.

El segundo paso es ajustar el enlace a nuestro preambulo. Tiene que ser un anuncio de pago por
visitas, un articulo, o un email. También puede ser un video en YouTube, dependiendo de la

temperatura de nuestro trafico el que apliqguemos una cosa u otra.

El tercer paso es clasificar a los suscriptores. EI mayor objetivo aqui es coger todo el trafico y
descubrir quién esta dispuesto a darnos el nimero de contacto y la direccién de correo electrénico a
cambio de mas informacién. Normalmente, este es el principio de nuestra escalera de valor. Si tengo
un 30% de conversion de visitas en ventas, en este momento sé que mas o menos unas 300

personas estén interesadas en mi informacion.

Clasificamos a los compradores después de haber clasificado a los suscriptores. Tenemos que
descubrir quién es un comprador, cuantas personas de esos 300 estan interesados en conseguir
informacion gratis, y luego cuantos van a adquirir nuestros servicios. Esto es algo que se debe hacer
inmediatamente después de clasificar a los suscriptores, si esperamos un dia o una semana puede
gue se enfrie el proceso de venta. Si hay que negociar es importante, ofrecer algo de valor que los
pueda enganchar un escalon mas arriba en nuestra escala de valor, para poder seguir trabajando
con ellos de formar prolongada en el tiempo. En mi caso, es aqui donde ofreceria un servicio

trimestral o semestral.

El siguiente paso es consolidar la relacién, llegado a este punto de la experiencia, la venta inicial esta
mas que terminada. Si habéis seguido los primeros pasos, y habéis llevado la gente desde el primero
y segundo hasta aqui, vais a poder continuar ofreciendo valor y los clientes si estan satisfechos

seguiran con nosotros.

Cambiar el ambiente de ventas suele ser complicado, vender productos o servicios muy caros por
internet es dificil. No mucha gente va a leer una carta de venta, y hacer clic en un botén, para comprar
un producto de miles de euros. Algunos pueden, pero por regla general tendremos que cambiar el
ambiente de venta. La forma es vender los productos mas caros por teléfono o con un email directo,
si consigo que haga clic en un botdn para concretar una cita para hablar tengo un ambiente de ventas

diferente. La gente es mas propensa a escuchar una oferta por teléfono.

Finalmente, si nos hubiesen pedido ayuda desde una tienda de ropa para aumentar las ventas
habriamos prestado atencion a todo lo que sucede durante la experiencia del cliente. Dentro de la
tienda, incluyendo el momento en que el cliente ve un anuncio, cuando pasa por la puerta y recibe el

saludo a nuevos empleados, analizaria todo. Se analizaria las secuencias de seguimiento que hacen
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gue el cliente vuelva a comprar también. Ahora, hacer que las ventas online crezcan se hace de la
misma manera. Tienes que parar y examinar cada uno de los pasos que hemos seguido en nuestro
embudo de ventas, y una vez que conozcais cada uno de los pasos y los digais como experiencias
separadas, entonces, se podrd ajustar el aspecto que sea necesario para conseguir mas
conversiones de venta. De esta forma, podéis ayudar a la gente a ir ascendiendo por la escala de
valor. Si vuestro negocio esta atascado, puede que sea porque la falla en alguno de los pasos. La
temperatura, el preAmbulo de la pagina de inicio, si clasificamos correctamente a los suscriptores, a
los compradores, y estamos cambiando el ambiente de ventas, y lo mas importante como estamos

tratando cada uno de los diferentes grupos para que tengan una experiencia individualizada.

4.3.2 EMBUDOS DE VENTAS Y GUIONES

Ahora tenemos que entender cémo podemos construir un embudo de ventas de éxito.

Puede ser un puente y que conecte articulos, noticias, publicaciones, videos en las redes sociales,

emails. o paginas de preventa

Pueden ser suscriptores calificados, vistos en la pagina de preventa con un popup, (el cuadradito

pequefio que te aparecia en la pantalla enhorabuena acabas de ganar el concurso...).

O en una pagina web con un clic qgue combine el botén de hacer clic con la forma de acceder a

nuestro WhatsApp. Es una manera de hacer que la gente se una a nuestra red clientelar.

O en otra pagina web, incluir servicios gratis con un envio y un formulario para permitir saber el
nombre y la direccién de correo. Asi en dos pasos generamos futuros clientes y facilitamos las

direcciones de correo electrénico previas a una posible venta.

O una demo del producto de forma que ofrecemos una porcién de nuestro servicio a un bajo coste.

Esto es una buena forma para conseguir clientes.

Un tripwire es una oferta mas pequefia que excusa para conseguir que los compradores llamen a
nuestra puerta. Por ejemplo; podemos sacar una consulta completamente gratuita, u ofrecerla con
un gran descuento, una oferta de autoliquidacién, o una venta directa. Esta oferta es un poco mas
cara y en principio se puede llegar a perder dinero, pero el objetivo es que con el producto se

financien los costes de los anuncios para que las ventas, y que sean todo beneficios.
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La venta directa es una venta de un producto de alta gama. Estas ventas suelen costar mas, por lo
que se hacen a gente que ya haya pasado por nuestros embudos de ventas iniciales y que tienen un

vinculo con nuestro personaje atractivo.

Para identificar a los prospectos calientes veremos diferentes apartados como los bumps, que son
pequefias ofertas que afiadimos a nuestros formularios, un ejemplo fisico, serian los productos que

nos encontrariamos al lado de la caja del supermercado cuando vamos a pagar.

Como podéis observar hay muchos instrumentos para hacer que funcionen los embudos en nuestra
empresa. Solo tenemos que elegir uno a uno cual queremos probar, y pronto descubriremos aquellos

que funcionan mejor en nuestro mercado y en nuestro sector.

4.3.2.1 EMBUDOS DE VENTAS INICIAL Y EMBUDOS DE VENTA
FINAL

Ya queda menos para empezar a construir nuestro propio embudo de ventas y podemos combinar

todo lo hemos aprendido.

Como hablemos a nuestros clientes potenciales depende de donde se encuentren con relacion al
producto. Ahora el embudo de ventas principal es lo que hace que la gente pase de estar en la etapa

de prospecto a ascender por la escala de valor.

Una recomendacion a la hora de realizar nuestros embudos de ventas es que nos fijemos en Jordan
Belfort y en su libro el método del lobo de Wall Street. Donde nos ensefia, a través de diferentes
ejemplos, guiones de venta y asi como requisitos a la hora de vender nuestro producto, ya que al
inicio de cualquier empresa no solo podemos realizar nuestra profesion debemos de actuar como
empresarios y estar pendientes de todos los sectores de nuestro negocio. Y luego mas adelante si

podremos llegar a delegarlo.

Si eres un abogado o un asesor, debéis pensar en los resultados que podéis obtener de vuestros
clientes. Lo Unico que realmente resolveria su mayor problema y poner esa informacion en un
articulo, un podcast, un video Una empresa de venta online puede regalar una guia acerca de una
actividad muy especifica, lo que ayudara a construir nuestra propia lista clientelar y asi vender las

ofertas a otras personas.

En cuanto al guion, este es el guion que utilizo normalmente en los embudos de ventas, este embudo
se asemeja a los que he podido observar que usan agencias de marketing online, despachos y firmas

online, y entrenadores online. Es un guion que esta testado y funciona.
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Cuando comenzamos un proyecto online, es complicado captar clientes, el método mas rapido y
facil, es la venta en frio o venta directa. Tras haber seguido a clientes potenciales, y que estos nos
sigan de vuelta. En los mensajes directos de su perfil, comenzaremos una conversacion, como la

que mostraré mas adelante, y en los apartados practicos.

El embudo de ventas es una buena forma de convertir el trafico frio y hacer que los visitantes se
suscriban. Este proceso de ventas es corto porque estais vendiendo algo que se encuentre en la

parte mas baja de vuestra escala de valor.

El guion es una oferta Unica, este guion se puede aplicar en cualquier situacion de ventas. Antes de
usarlo debéis estructurar vuestra oferta Unica de venta, es un 80% es la oferta, y un 20% el guion.

Asi que aqui tenéis unas cuantas directrices para estar seguros de que la estructura es la correcta.

No vendais mas de lo mismo. No vendais un producto cualquiera. Confirmad siempre la decision
inicial, y decirle al comprador que ha tomado una gran decision. Y preguntad si quieren acelerar los
resultados, Ejemplo; ¢ te gustaria conseguir el triple de resultados en la mitad de tiempo? (Asi podréis

vender a un ticket mayor)

¢, Qué lo hace Unico? Que sea exclusivo. ¢Qué tienes que mostrar que lo hace un producto especial?
Tenéis que descubrir aquello que tenga mas valor dentro del propio producto y asi conseguiremos
los mejores resultados. Por ejemplo; mi oferta Unica de mentorias es un video gratuito durante 24
horas, en mi pagina web, pero en vez de contar los compradores todo lo que van a aprender me
centraré en una cosa especial. ¢Qué resultados he aobtenido?, ¢ Cuanto dinero he ganado?, mis
resultados y los tipos de resultados que el comprador puede esperar. Esto ayuda a que el cliente se
imagine consiguiendo esos objetivos y al finalizar cada apartado del contenido del video se puede
hacer una llamada a la accion para que se dirijan a nuestro WhatsApp. Si hacemos una oferta al
final, u ofrecemos algo como, por ejemplo, una consulta gratuita. Algo que sea realmente una oferta

Unica e irrepetible, y en esa consulta se podra hacer una segunda llamada a la accion.

Vince James es un hombre que llego a ganar 100 millones de dolares en 23 meses vendiendo
suplementos. Decia que habia un guion que usé para vender sus productos. La formula del guion es
simple, necesitais una estrella, como es el personaje atractivo, y después una historia que contenga

un problema, y finalmente una solucion al producto.

Durante todo este proceso habra que usar gatillos mentales. Son trucos que aplicaremos para
conseguir dar confianza al prospecto, aumentando su grado de certidumbre, lo que nos ayudara a

cerrar la venta.
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Al hablar de los gatillos mentales se hace un primer anclaje. Por ejemplo, Lo que solia costar x ahora
gueda a practicamente la mitad de precio. Mas tarde les diremos el precio real, y tiene que ser mucho
mas bajo que lo que les decimos en ese primer anclaje. También usaremos gatillos de escasez de

stock, como, por ejemplo, unas plazas limitadas...

Otro tipo de gatillos es los de la visualizacion, ayudandoles a ver los geniales que van a ser sus vidas

a partir de ahora. Por ejemplo, solo imaginate cémo sera tu vida cuando...
Volviendo a un posible guion, la estructura seria la siguiente:
Primero se pregunta acerca del deseo inicial y hablaremos de los fracasos anteriores.

Luego hablaremos de la gran promesa lo que lo hace Unico y presentaremos a la estrella. Su historia

nos llevara al problema que es el mismo que tiene nuestro prospecto.

A continuacion, hablaremos del camino para encontrar la solucion final y las sefiales de éxito casos

practicos de mas clientes

Y finalmente, se hace una oferta, por ejemplo; ¢jte gustaria tener acceso a...?, Ademas, vas a

conseguir..., el valor total es...

Una vez realizada la oferta guardaremos silencio, el primero que hable pierde. Es un cierre
emocional, y todo eso para conseguir afianzar la oferta y ayudar a los compradores a justificar el

precio.

Cuando nos den el visto bueno, les diremos que tiene que hacer para poder realizar la compra. Por
ejemplo, ahora ya solo tienes que haz clic en el link de registro que te he dejado en WhatsApp para

poder inscribirte.

4.3.3 EMBUDOS DE CLICK

Para que la tecnologia no impida que nadie pueda llevar a cabo un negocio exitoso encontramos
diferentes herramientas como clickfunnel.com para hacerse cargo de la mayoria de las cosas
técnicas por nosotros para esbozar como se puede desarrollar el embudo de ventas qué tipo

queremos usar una plantilla para nuestra web entre otras muchas cosas

Es la misma estructura que vale para todos los negocios online. Ya sea un entrenamiento, asesorias,
mentorias para vender un producto. De hecho, es el mismo guion que utilizan muchos creadores de

contenido de diferentes sectores, asi como dentro del sector juridico y econémico.
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Las capturas que veremos mas adelante son el guion de una famosa cuenta de despachos digitales
online. El método para operar es el mismo en casi todos los sectores, simplemente hay que adaptarlo

a nuestra actividad.

Este embudo de ventas es un proceso muy sencillo para clasificar y preparar a los clientes

potenciales, tanto para el programa de consultoria o coaching como para clientes en frio.

e Paso 1: publicacién en Instagram o en nuestra Web.

Aqui deberemos subir a las redes sociales algun tipo de contenido relacionado con el servicio que
estemos ofreciendo, debe ser un contenido de valor y atractivo para la audiencia. Ya sea un Consejo,

un error comun, una historia de éxito, el testimonio de un cliente.

e Paso 2: llamado a la accion.

En la descripcién incluye un apartado para animar a los potenciales clientes a ponerse en contacto
contigo, ya sea a través de mensaje directo de Instagram o a través de WhatsApp para obtener mas
informacién. Ejemplo: enviame tu nimero de teléfono para contarte mas detalles y charlar un par de

minutos.

e Paso 3: Contacto por WhatsApp

Una vez nuestro potencial cliente estd en WhatsApp lo que le haremos sera pedirle que rellene un
formulario con sus datos e informacién relevante para ayudarle. Acto seguido debemos concertar
una llamada con él para hacerle conocedor de nuestros servicios mas en profundidad. Le
proporcionaremos informacion y les ofreceremos una consulta gratuita para discutir sus necesidades

legales.

e Paso 4: Conversion

En la misma llamada lo que haremos sera ofrecerle las posibles soluciones legales que podriamos

tener para él y nuestros servicios. Donde a partir de ese momento empezariamos a trabajar juntos.
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Estos son los cuatro pasos que seguir para transformar un cliente potencial a un cliente. Pero
entiendo que esto no es suficiente, por lo que a continuacion os daré dos mensajes idéneos para
poder llevar a cabo estos cuatro pasos. Quiero recalcar la importancia de personalizar los mensajes

y el guion segun las necesidades especificas de tu negocio o tu despacho.

A continuacion, dejare un ejemplo de un guion:

Lo primero, seré el saludo y una pregunta abridor para comenzar la conversacion.

Ejemplo:

iBuenas José! ;Como estas?

José, déjame hacerte un par de preguntas para serte Util.

Déjame hacerte un par de preguntas para ver tus necesidades

Por curiosidad José, ¢ qué prefieres...?

A continuacion, en segundo lugar, responderemos a lo que nos haya contestado y preguntarle qué

necesitaria para mejorar en ese aspecto de una forma mas rapida y eficaz.

Antes de continuar con el siguiente punto, en caso de gue nos pregunten el porqué de estas

cuestiones, nos presentaremos en un par de lineas y procederemos a realizar la siguiente pregunta.
EJEMPLO:

En (nombre de tu negocio o despacho) nos especializamos en (...), y hemos ayudado a muchos

clientes a resolver sus problemas y a conseguir (aquello que requiera nuestro prospecto).

¢ Tienes alguna pregunta legal o tema que quieras consultar?

Siguiendo con el tercer punto, preguntariamos cudl es el impedimento para conseguir su objetivo
en ese aspecto concreto, 0 que necesitarian para conseguir sus objetivos de forma mas rgpida o

menos costosa.
Lo siguiente sera tirar abajo sus objeciones y ofrecerles nuestros servicios

EJEMPLO:
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Prospecto: La verdad que me gustaria, pero, no tengo tiempo/dinero/ estoy ocupado/tengo que

pensarlo...

Respuesta: Entiendo su preocupacion. Y proporcionamos la solucién a su “impedimento”

Es aqui cuando les pediremos que nos envien el nimero de teléfono para contactarles por
WhatsApp.

EJEMPLO:

Enviame tu nimero de teléfono y te contacto desde WhatsApp para contarte los detalles (hombre

del cliente).

Aqui quiero resaltar un punto importante, en caso de que nos pregunten sobre el precio, les diremos
que tenemos varias tarifas y que tendriamos que ver cual necesitamos. No podemos dar un precio
en concreto si conocer todas las circunstancias que nos rodean, lo importante en este punto sera
asegurarles que es un precio asequible para todo el mundo, de tal forma que nosotros nos podamos
adaptar mas adelante a sus requerimientos financieros. También haremos un énfasis en que esta
primera consulta es gratuita y en ella podran analizar en detalle sus necesidades legales y ver como

se les podria ayudar de la mejor manera.

El altimo paso, seria el seguimiento, y es que una vez que estan en WhatsApp como he comentado
antes, simplemente les tenemos que dar un formulario a rellenar para ser conocedores de sus
circunstancias. Un formulario como el que aportd a continuacién. Esto sera lo que veremos con el

cliente durante la llamada y en base a esto le haremos una oferta con nuestros servicios legales.

Recuerda que, en la llamada, has de ser profesional y comprensivo en todo momento. El objetivo
sera tratar de establecer una relacion de confianza y brindarles nuestra mejor ayuda. No es necesario
gue un cliente te conozca para poder contratarte, pero si debera estar seguro de que esti
contratando a un buen profesional. Jordan Belfort, afirma que los clientes potenciales se mueven en
una linea de certidumbre del 1 al 10 cuanto més acerques la certidumbre al punto nimero 10 méas

sera la probabilidad de que te contraten.

Para ello, nos da 3 consejos para que en los primeros cuatro segundos del encuentro se genere una

percepcion adecuada de nuestro negocio.

1. Ser avispado. Debes presentarte como alguien perfectamente informado que ha nacido para

resolver sus problemas.
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2. Estar entusiasmado. Debes tener algo genial que ofrecer y tiene que estar en un tono alegre
y entusiasmado. Esto es vital para aumentar el grado de certidumbre

3. Ser un experto en tu campo. En una venta hay que convencer al prospecto de que soy un
profesional sumamente competente e informado. Esto no se lo permite ganarme el respeto
instantdneo del prospecto, también les hace dejar las cosas en mis manos y en definitiva

entregarme el control de la venta.

Esto conseguira que al prospecto le encante tu producto, en una primera instancia empieza a confiar
en ti y a conectar contigo y tu empresa. Porque como he dicho para poder avanzar el prospecto
necesita un alto grado de certidumbre y es que todas las palabras que salgan de nuestra boca estan
alimentando un Unico objetivo, que es el aumentar el nivel de certidumbre de nuestro prospecto al

maximo posible.

Otro de los consejos que nos sefiala Jordan Belfort, es que, a pesar de las objeciones, debemos
darles la vuelta. El precio nunca es el inconveniente, si nos paramos enumerar todas las objeciones
que nos pueden decir, llegaremos a tan solo 14 objeciones y la mitad de ellas eran variaciones de
las 2 primeras. La primera, que era una mala época del afio para asumir un gasto, y la segunda que
tenia que hablar con alguien debemos de tener claro que todas las ventas son iguales. Vender es la
habilidad mas importante que desarrollar en cualquier negocio, y un despacho de abogados no es

una excepcion.

Finalmente, llegamos al momento de cerrar la venta, la parte mas importante de la llamada. Es aqui
donde tendremos que ofertar nuestros servicios, como he comentado antes, todo funciona en base
a un principio de certidumbre, si nuestro prospecto no confia en nosotros, ni en nuestros servicios,

jamas cerraremos una venta.

Es por ello por lo que, deseo hacer énfasis en el tema de los gatillos mentales, que ya hemos visto.
A lo largo de la llamada hemos tenido que hacer diferentes gatillos mentales. Estos gatillos mentales

son frases que nos seran Utiles para aumentar ese grado de certidumbre.

Como, por ejemplo, frases referentes a la escasez de nuestro producto, a la brillantez de este, a
todas las personas que hemos conseguido ayudar con nuestro servicio y marca personal, podremos
llegar a hacer incluso varios anclajes a los precios, esto con el fin de cuando realicemos el precio

final el grado de certidumbre se dispare.

Por ejemplo, Buenas José, te lo comentaba porque durante esta semana nuestro equipo y yo hemos
dejado tan solo en cuatro plazas limitadas, durante esta semana, nuestros servicios trimestrales, a

la mitad de precio lo que incluye, (y aqui comentar los beneficios de nuestro servicio.)
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Como podemos ver en tan solo unas frases hemos aglutinado los gatillos mentales méas importantes
en una llamada el de escasez, el de temporalidad, y un anclaje de precio. Ya que el prospecto

percibira aqui un servicio muy costoso se queda en una oferta irrechazable.

Esto que comento aqui tan solo es un pequefio entrante de lo que es el mundo de cerrar una venta.
Son infinitos los libros que se han escrito acerca de cerrar una venta y de los posibles tipos de cierre,

al igual que de los diferentes gatillos mentales que podemaos utilizar.

Queda a tu eleccién investigar mas sobre como cerrar una venta personalmente, mis 3 autores
favoritos a la hora de cerrar una venta son Grant Cardone, y su libro vendes o vendes. Este hombre
es un experto en ventas con fama internacional y el autor de grandes libros, tiene su propio programa
de television en Estados Unidos y demuestra cédmo darle un giro a tu negocio y regresar la
prosperidad a pesar de las dificultades econémicas. Su visién Unica y su energia le permiten conectar
con cualquier audiencia y sus libros, que no son ensefiados en nuestras universidades, son libros de
culto y bestsellers en cualquier preparatoria, y universidad estadounidense dedicada a las finanzas

y la economia

Nuestro siguiente autor es Jordan Belfort, inmortalizado en el cine por Leonardo Di Caprio, en El lobo
de Wall Street, nos revela los pasos de su sistema de ventas y persuasion para convertirse en un
empresario. Gracias a su libro podréis ver como he conseguido hacer un guion, tal como el que se
ha presentado anteriormente, y el proceso es el mismo para cualquier tipo de negocio o para

cualquier sector de la abogacia.

Y finalmente, Brian Tracy conocido como el mejor entrenador en ventas del mundo, llegando a
capacitar a mas de 1 millén de vendedores en 45 paises de todas las partes del mundo. Autor de
diferentes libros relacionados con las ventas, ha creado mas de 300 programas de aprendizaje, por
audio y video, acerca de las ventas, la gerencia, el éxito, los negocios, y mas temas empresariales.
Presidente de University of sales and entrepreneurship, una Universidad de ventas y empresariado

a través de internet al servicio de clientes a nivel mundial.

Si quieres triunfar en los negocios es imprescindible leer a estos 3 autores y aplicar lo que ellos dicen.
Como veréis en las conclusiones, nos encontramos ante un sistema educativo ineficiente en el cual

los alumnos no consiguen nada en ninguna carrera mas alla de una falsa sensacion de aprendizaje.

Los estudiantes de hoy se limitan a aprender conocimientos tedricos que nunca podran aplicar en la
vida real, y es mas util estudiar y aplicar cualquiera de las ensefianzas que nos dan estos grandes

empresarios que la de un profesor que jamas habra emprendido nada en su vida, y que nunca ha
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tenido una experiencia parecida a un despacho o una firma de abogados. Una premisa fundamental

de la vida es que se aprende con la practica.

(3) CARDONE G., Vendes o vendes, Penguin Random House Grupo Editorial, Edicién 14, Mx, 2021
RUSSELL B. Secretos punto com, Edicion 2, Maximo potencial ediciones, Espafia, Enero, 2022

BELFORT J., El método de lobo del wall Street, Editorial Grupo Planeta, Primera edicién, Espafia 2020
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4.4 CAPTACION DE CLIENTES

Aunque lo comentamos con anterioridad vamos a tratar de profundizar un poco en este apartado.

Una muy buena opcion seria empezar a utilizar Google Ads y Facebook Ads para captar clientes,

para un despacho de abogados. Por lo que, deberiamos tener una estrategia basada en lo siguiente;

- Evaluar el presupuesto que tenemos para financiar la publicidad, y conseguir la mayor
eficacia por anuncio. Mas adelante desarrollaré esto en profundidad y daré un presupuesto

genérico para conseguir los primeros clientes.

- [Establecer objetivos, estos tienen que ser especificos, y generar leads, para aumentar el
trafico al sitio web y mejorar no solo el crecimiento de la firma sino para promover el

conocimiento del despacho.

- Investigar y seleccionar las audiencias, en especial de nuestro nicho de mercado usando
palabras claves relevantes, para ello deberemos estudiar nuestros datos demograficos

intereses y resultados

- Deberemos crear anuncios, estos seran atractivos y relevantes para destacar nuestros
servicios legales o los problemas que podemos ayudar a resolver. Ademas, debemos incluir

un CTA, un llamamiento a la accién en todos los anuncios y publicaciones

- Segmentaremos estos anuncios en funcion de la ubicacion, la demografia, y el publico al que
queremos llegar. Deberemos estudiar los resultados obtenidos usando el pixel de Facebook
y el seguimiento de conversiones de Google Ads en el sitio web. Debemos estudiar las
métricas como las tasas de clics (CTR), el coste por clic (CTC), el coste por lead (CPL), y
diferentes tasas de conversiéon. En funcién de los resultados deberemos realizar pruebas
constantes y asi como ajustarlos para conseguir los resultados deseados de la estrategia,

todo esto ademas deberé adaptarse a nuestro presupuesto.

Volviendo a lo que comentaba al principio del epigrafe; algo que nos deberiamos preguntar es cuanto
dinero invertir en publicidad y es que esto dependera de muchos factores, como tus objetivos y

estrategia, tu presupuesto, tu industria, entre otros. Es dificil ajustar una cifra especifica a una
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situacion, asi que lo fundamental seréd planificar tu presupuesto de manera estratégica, y estar
dispuesto a adaptarlo a medida que se vayan obteniendo datos sobre el resultado de la publicidad.
Por lo que lo mejor es comenzar con un presupuesto asequible e ir aumentandolo progresivamente
en funcion de los buenos resultados y a medida que entendamos como funciona la segmentacion en

el mercado.

No obstante, si observamos las experiencias de diferentes empresarios y negocios dedicados a los
servicios, podemos apreciar que, para conseguir los primeros clientes a través de la publicidad en
linea, la media del coste por adquisicion del cliente (CAC) en la publicidad de linea oscila entre los

50 y los €500, dependiendo de los factores que mencionado en el parrafo anterior.

Si queremos saber el costo de adquisicion de cliente simplemente deberemos dividir el costo total

del marketing entre el nimero de clientes adquiridos
CAC = Costo total de marketing / Numero de clientes adquiridos.
CAC= 500€ / 5 clientes = 100€ por cliente.

Ahora bien, esto no deja de ser una métrica para evaluar nuestro retorno de inversion (ROI), y que
puede llegar a variar con el tiempo a medida que analicemos las segmentaciones y se optimicen los
resultados. Y sin lugar a duda de la anterior operacion podemos concluir gue cuanto mas bajo sea

nuestro CAC mejor sera nuestra rentabilidad en la inversion en marketing.

Tras todo esto deberemos medir el ROI, es decir, el retorno de inversion del cual hablo en mi pagina
de Instagram rrvabogados, esto lo tendremos que hacer con las campafas publicitarias y considerar
el valor a largo plazo de los clientes captados a través de la publicidad. Conforme vayan sucediendo
a las campafias mas podremos seguir adaptando nuestra segmentacion y sacarle mas partido a la

publicidad.

Como he ido explicando la inversién en publicidad y marketing no deja de ser una herramienta mas,
e incluso habiéndola perfeccionado con unos buenos reportes, tendremos que mantener nuestra
presencia en redes sociales, siguiendo a gente, publicando contenido, e interactuando con nuestros

competidores.

Por ello te dejo aqui algunos de los consejos mas usados por los creadores de contenido para crecer

de forma organica en la plataforma que deseemos:

e Optimizar nuestro perfil: que sea atractivo, facil de ver y con una biografia que describa

nuestra especializacion, como podemos ayudarles, asi como, un llamamiento a la accion.
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e Subiremos contenido de valor a la plataforma, que sea relevante y que esté relacionado con
el derecho o nuestra area en el mercado. Y cada publicacion estara acompafiada de hashtags

en tendencia para obtener una mayor difusion.

e Interactuar con la audiencia lo mas posible a través de historias, comentarios, videos, o

simplemente participar en publicaciones de cuentas con una gran repercusion.

e Colaborar con otros profesionales de tu mismo &mbito, y asi aumentar tu visibilidad, y llegar

a nuevas audiencias.

¢ No cerrarnos a una sola plataforma, tenemos que promocionar nuestro trabajo en todas las
redes sociales disponibles, ya que las tendencias son ciclicas, y hoy una red social que pueda

estar apagada, mafiana podria ser el detonante que impulse tu negocio.

4.4.1 PUBLICIDAD (GOOGLE ADS, META ADS...)

En este apartado hablaré, en primer lugar, de los diferentes tipos de estrategia que podemos tener
a la hora de publicitar nuestra empresa. Y, en segundo lugar, de los dos canales de marketing en
linea mas usados hoy en dia, en donde con una estrategia idénea puedes conseguir un flujo continuo

de clientes dia tras dia.

Pues bien, para captar clientes se necesita una estrategia adecuada; es por eso por lo que a

continuacion te dejo diferentes tipos estrategias:

o Marketing y publicidad en linea: creando una plataforma web para nuestro despacho, y
publicando contenido en redes sociales. Usando publicidad en linea como anuncios en

Google ads o Meta ads, o invertir en directorios de abogados en lineas como avvo o justia.

¢ Crecimiento por el boca a boca y resefias de clientes satisfechos.
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e Participacion en eventos locales, charlas, conferencias o seminarios gratuitos sobre temas

legales en los que tengamos un gran conocimiento.

¢ Publicidad impresa y medios tradicionales como en periddicos, revistas, radio o television.

o Estrategias de seguimiento, muchas veces solemos pensar que crecer en una red social
puede ser complicado cuando simplemente se trata de seguir a gente, y aquellos que no

estén interesados en nuestros servicios les dejaremos de seguir

De igual forma como he comentado anteriormente se requiere de tiempo y esfuerzo para afianzar un
nombre y una marca personal. Esto sera tu reputacion en linea, y por lo que la gente en un cierto
tiempo te conocera. Por esto es importante tener unos seguidores de calidad, en otras palabras, no
han de ser bots comprados a empresas para inflar tus seguidores. Es preferible tener menos
seguidores, pero de calidad que un simple nimero en nuestro perfil. Porque como tal y como contaré
mas adelante nosotros vivimos de nuestros servicios, no de los likes, y tampoco de las

visualizaciones.
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5. RECURSOS HUMANOS y MENTORIAS

5.1 DESARROLLO DE LA CARRERA PROFESIONAL

Para el desarrollo de una carrera como abogado se necesita de mucho tiempo, constancia, esfuerzo,
y habilidades no solo relacionadas con el derecho, sino también con muchos otros campos del
conocimiento. No obstante, en todos los casos de éxito podremos observar una serie de puntos en

comun y de premisas que todos los abogados pueden seguir:

e Formacién constante: y mas en una carrera como derecho donde la educacion es
fundamental. Y ante la evolucién y el desarrollo de los procedimientos y las normativas, es

completamente necesario seguir formandose después de la carrera universitaria.

e Practicas: todo gran abogado ha obtenido una experiencia practica en la resolucion de casos
legales. Esta experiencia es muy valiosa, por lo que todos los abogados han debido de

comenzar como asistentes o pasantes.

¢ Networking: actualmente tener una red clientelar solida es fundamental en la sociedad y en
el mundo de los negocios. Participar en asociaciones, en conferencias, en seminarios legales,

y mantener relaciones con compaferos de profesidon, puede abrirnos muchas puertas.

o Desarrollo de habilidades; mas alla de la especializacion en areas concretas del derecho, es
de vital importancia desarrollar ciertos tipos de habilidades, como una facilidad a la hora de
expresarnos, de redactar documentos legales, de una buena comunicacién no verbal, la

gestién del tiempo y la organizacién de manera eficiente.

e Valoresy principios: se necesita también de unos altos valores, ya que la ética profesional es
fundamental en la abogacia. Un ejemplo seria por ejemplo la hostilidad y la transparencia a

la hora de tratar con los clientes.
e Finalmente, y puede que el punto mas importante, buscar un mentor. Una persona que se
encuentre en el punto en el que queremos estar a largo plazo. Para que nos pueda orientar

y aportar valor. El hecho de tener a alguien que te guia por el camino que has de recorrer,
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evitandote tropiezos que pueden retrasar tu crecimiento, es de gran ayuda a la hora de

escalar cualquier tipo de negocio.

Una definicion de éxito seria algo muy inapropiado, puesto que cada individuo tendra su propia
definicion de qué es el éxito. Sin embargo, me atreveria a decir, que una carrera simplemente no se
puede medir solo por los ingresos que se han obtenido, también entran en juegos otros aspectos
muy importantes como la satisfaccion personal, o la contribucién a la comunidad la que vivimos. Ya
gue nos encontramos ante una profesion como la abogacia, que puede llegar a tener un impacto

gigantesco en la vida de las personas.

5.2 CAPTACION DE TALENTO Y FORMACION. COMO CAPTAR
TALENTO PARA UN DESPACHO DE ABOGADOS Y RETENERLO

Hoy en dia, nos encontramos ante una sociedad, en la que supuestamente, las nuevas generaciones
deberian estar méas preparadas que nunca. Por desgracia, raramente suele ser asi. Esto debido a un
sistema educativo completamente desfasado, que vagamente premia la resolucion practica de
conflictos, asi como la creatividad, y la adaptacién a una nueva era de las tecnologias. Un sistema

que se basa en memorizar, olvidar, y repetir.

Estamos en una sociedad, donde la escasez de oportunidades, no solo para los estudiantes, sino
también para los empresarios a la hora de poder ejercer su profesion, ha hecho que mucho talento
que podria a ver tenido su impacto en la sociedad, terminé por plantearse opciones de vida mas
conservadoras, en su mayoria, en el sector publico, y el funcionariado. Cada dia es mas comun,
observar como lo que podrian ser futuros abogados brillantes, abandonan esa senda para dedicarse

al mundo de las oposiciones.

Ante esta situacion se abre una cuestion ante las grandes firmas, y es, como se puede llegar a captar

talento, y lo mas importante, retenerlo en el largo plazo.
Algunas de las grandes firmas de nuestra nacion convergen en los siguientes factores:

e Unareputacion en el mercado es fundamental. Ofrecer unos servicios de calidad, con un gran
porcentaje de casos exitosos, y una ética profesional de trabajo adictiva, lo que incluye un
ambiente de trabajo fluido y ameno. En resumidas cuentas, un ambiente de trabajo laboral
positivo y agradable, donde se promueva la colaboracion entre miembros de despacho. Y
gue muestra los jovenes como poder desenvolverse el dia de mafiana por su cuenta en el

caso de que quieran empezar proyectos por su cuenta. Esto Ultimo se esté viendo a través
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de programas de mentorias, y de formacién constante, para el crecimiento de los abogados

Juniors en areas concretas del derecho.

e Una retribuciébn competitiva; y no solo a nivel de salarios, sino también a la hora de poder
compaginar el trabajo y la vida personal. Puesto que es comun ver como jévenes abogados
ambiciosos, abandonan la senda de la abogacia por el simple hecho de tener que renunciar
a su vida personal. Esto se puede promover a través de una flexibilidad horaria, y opciones

de trabajo a distancia si fuese posible.

¢ Oportunidades de ascenso, esto dependera del tipo de firma ante el cual nos encontremos,
pero basicamente consiste en poder tener una participacion en la toma de decisiones global,
en caso de que sea una firma mas pequenfa, o de ascender en la escala jerarquica si el bufete
tiene un gran organigrama. Simplemente el hecho de tener una comunicacién abierta y un
feedback constante en las revisiones de los trabajos puede ayudar a que los nuevos
integrantes decidan por permanecer en la firma, para que sientan que de verdad tienen un

impacto real en el bufete.

e Reclutamiento: cada vez més las grandes firmas de nuestro pais apuestan por invertir en
relaciones con facultades de derecho y universidades desde una temprana edad, con el fin

de poder avistar de forma temprana los talentos del mafiana.

5.3 QUE ES, EN QUE CONSISTE UNA MENTORIA Y COMO
FUNCIONA.

Una mentoria es un servicio en el cual un experto en un &area concreta, un profesional con un
determinado nivel de facturacion, o una gran marca personal aportan sus conocimientos y

experiencia a otros profesionales que lo deseen.

No es ni mas ni menos que una persona que se encuentra en el punto en el que tu te deseas
encontrar y que te facilitard el camino que él mismo ha recorrido, aportando soluciones a situaciones

complejas y dilemas necesarios para el crecimiento exponencial de tu negocio.
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¢ QUué se necesita para realizar una mentoria?:

e Establecer objetivos: debemos definir claramente nuestro fin, y cuales son nuestras metas
por conseguir. En general el objetivo de todas las mentorias es llevar al alumno aun cierto

nivel de facturacion y crecimiento de su negocio y marca personal.

e Deberemos seleccionar a los abogados que participaran en el evento de mentoria, puesto

que no todo el mundo esta preparado para recibir una mentoria.

¢ Una vez se ha seleccionado al personal idoneo, nos encargaremos de pautar un programa
de reuniones y de revisiones regulares en el calendario. Estas pueden ser semanales o

mensuales segln sea mas conveniente.

En estos programas se atenderan las preocupaciones, los desafios y conflictos de los
alumnos, asi como sus aspiraciones y expectativas. Ademas, se compartira la experiencia
del propio mentor, lo que le servira para orientarles en el camino, todo mediante ejemplos, y
situaciones concretas a las que se haya enfrentado el mentor. En definitiva, se aprovechara
esta programacion para resolver las dudas, y dilemas que el mismo mentor haya superado.

Esta parte es la mas importante y la que ayudara a los alumnos a crecer mas rapido.

o Promover el desarrollo del profesional del alumno, ayudandole con sus metas a corto y largo

plazo. Teniendo contacto diario a través de WhatsApp o en un grupo de formacion.

¢ Evaluacion del progreso y reajuste de objetivos y metas

En definitiva, una mentoria es una relacion de un experto con un alumno, que nos guiara a través de
sus experiencias para aprender a solventar los problemas que nos atafien al comienzo de nuestro

negocio. Es una experiencia enriquecedora tanto para el mentor como para el alumno.

Un ejemplo de una mentoria seria el siguiente:

Se selecciona a un abogado junior, el cual se haya colegiado recientemente, y carezca de los
conocimientos para empezar a dar sus primeros pasos como abogado. Y se le ofrece un servicio
semestral por x euros, donde se le supervisara constantemente los documentos legales que realice,
asi como donde los presenta, y acompafamientos a juicios, tribunales, o instituciones. Ademas, se
le proporcionara los conocimientos necesarios para crecer en redes sociales, asi como
conocimientos basicos de marketing y publicidad para captar sus primeros clientes, y se le ayudara

a aumentar su nivel de facturacion.
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Este tipo de mentoria es la que realizé junto a mi padre, alguien que tiene mas de 35 afios en el
sector de la abogacia. El imparte la parte juridica de una mentoria puesto que yo no tengo la
experiencia necesaria todavia, mientras que mi equipo y yo nos enfocamos en despuntar las
aptitudes tecnolégicas del alumno, guidandole en sus primeros pasos, en el marketing digital y a través
de la inteligencia arterial. Simplemente por el hecho de haber nacido con estas herramientas, nos

supone una gran ventaja competitiva sobre nuestros comparieros de profesion.

Desde mi punto de vista, es el nicho de las mentorias, es un nicho que explotar en el area de la
abogacia, al ser una experiencia muy innovadora y que involucra las nuevas tecnologias como su

base fundamental para el desarrollo tanto del alumno, como de su negocio.

Cabe sefialar que no es algo a lo que estemos acostumbrados a ver en el mundo del derecho, ya
que estas mentorias se solian realizar entre los propios socios del despacho, pero de forma
presencial, y solo en cuanto a conocimientos juridicos. Ahora, con toda la digitalizacion a la que nos
estamos sometiendo, es cada vez mas corriente ver a mentores online que ayudan a clientes e

individuos en particular, alcanzar un cierto grado de crecimiento.

El motivo por el cual no se ha desarrollado tanto en el mundo juridico, a mi parecer, tiene que ver
con la poca visibilidad que se les dan a las nuevas tecnologias en la practica en el sistema
universitario. Puesto que para adquirir conocimientos que estén relacionados con la publicidad y el
marketing, por ejemplo, se deben de realizar masteres, y cursos aparte. Como decia anteriormente,
en esta profesion es imprescindible seguir formandose. Sin embargo, es una carencia tan grande la
que sufre en este aspecto las universidades, que cada vez mas muchos jovenes apuestan por
aprender a desarrollar un negocio online y dejar de lado sus estudios universitarios. Los motivos de
esto no son otros que; mayor posibilidad de crecimiento, mayor disponibilidad horaria, mayor
facturacion, y todo en un periodo de tiempo reducido. Aunque tampoco es todo un lecho de rosas,
ya que, para llegar a esa situacion idilica, se ha tenido que arriesgar un patrimonio, sin ninguna
garantia de vuelta, y un tiempo que puede quizas quedar en el olvido. Practicamente, igual que la

universidad.

En las conclusiones de este trabajo, hablaré de forma mas ampliada del fracaso en el modelo
universitario. Y de por qué las mentorias se postulan como una mejor formacién de cara al futuro

inminente.
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5.4 EXPANSION DE UN NEGOCIO AL SIGUIENTE NIVEL.

Jeff Bezos dices que hay dos maneras de empezar un negocio, hacer un inventario de lo que se te
da bien y ampliarlo a partir de tus habilidades, o determinar lo que necesitan tus clientes y trabajar
hacia atras, aunque requiera aprender nuevas habilidades. Kindle es un ejemplo del trabajo hacia

atras

¢ Qué significa llevar tu negocio al siguiente nivel? Es muy comun leer sobre empresarios que llevan
sus negocios al siguiente nivel, pero en términos practicos, qué quiere decir. Consiste en asegurarse
de que tu empresa sigue prosperando, se desarrolla, y sigue avanzando, se esfuerza por mejorar

continuamente, y se centra en las necesidades del cliente.

Considera que llevar tu negocio al siguiente nivel deberia ser un objetivo permanente, y una gran
razon para invertir esfuerzo dedicacion y lograr el crecimiento de tu negocio. También es crucial
saber cémo se debe llegar al siguiente nivel, tbmate un momento para reflexionar sobre lo que
quieres decir con eso. Debe ser especifico retomando la idea de los objetivos inteligentes u objetivos

“SMART”, un acrénimo en inglés que significa especifico, medible, alcanzable, realista, y temporal.

Objetivos como el numero de clientes, la cantidad de los clientes que gasta en servicios al mes o al
afo, las localidades o zonas en las que prestas tus servicios de consultoria, la satisfaccion de los

clientes, la retencién de los clientes.

Lo mejor seria considerar los recursos y costes necesarios para lograr este crecimiento, y una vez
que tengas los objetivos concretos. Pondremos en marcha una estrategia para salir al mercado y
compartir contenido sobre el producto. Debe tener un nombre, un cliente al que va dirigido, un
problema que el producto resuelve, los beneficios para un cliente, y una cita que explica razones

para desarrollar el producto.

Para ampliar tu pequefia empresa aplica los consejos a continuacion, estas son cuestiones que he
aprendido y he aprovechado de otros empresarios 0 consejos que he encontrado Utiles a partir de

mi propia experiencia tanto de expansion y crecimiento en mi pequefio negocio de consultoria.

- Actualiza tus conocimientos, y esfuérzate constantemente por mejorar tus conocimientos
sobre el negocio, los aspectos relativos a tu area tecnologia, aprende una cosa nueva cada
dia para seguir empleando tus conocimientos. Puedes participar en cursos de formacion
conseguir un mentor un coach a destinar a conferencias y leer las ultimas noticias periddicos

informes de tu area
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Delega. A medida que tu negocio se desarrolla y aumente su volumen de trabajo, solo puedes
hacer un numero limitado de cosas, y deberas dominar el arte de la delegacion, todo lo que
esté fuera de tus competencias principales y que no aproveche todo tu potencial tienes que
delegarlo, creyendo en el potencial de un equipo si hay tareas que salen de tus competencias.
Suelen ser las tareas para liberar tu tiempo, ya que a veces puede llevarte mas tiempo intentar
hacer un trabajo por ti mismo porque no tienes las habilidades o experiencia que tiene otra
persona. Debes escoger sabiamente tus batallas. Aprovecha la experiencia de un equipo

cualificado.

Como veiamos antes, para mantener a los mejores, debes garantizar una gran cultura de
trabajo, salario, mostrar agradecimiento por su trabajo. Para que tu equipo sea sienta
valorado y motivado. Y recuerda que tus empleados son tus primeros clientes y que encontrar
y contratar a las personas adecuadas nunca ha sido mas dificil que en estos tiempos, debido

a la feroz competencia del mercado.

Algunos consejos para atraer talentos podrian ser; responder a los candidatos talentosos con
rapidez, podriamos considerar la posibilidad de contratar empleados a distancia para ampliar
el alcance de la busqueda de los mejores. Ofrecer un entorno de trabajo flexible, que
proporcione algo de tiempo de oficina y algo de trabajo a distancia, ya que esto puede resultar

atractivo para los candidatos

Se eficiente y productivo. Observa las tareas que realizas con regularidad y comprueba si
puedes agilizar esos procesos para que funcionen de forma mas eficiente. Podria tratarse de
delegar un determinado flujo de trabajo, o establecer una rutina a seguir cada dia, o puede
que necesites actualizar o afadir recursos para ayudar a tu empresa usando herramientas y

software como a sana y slack

Es esencial estar al dia de los cambios tecnoldgicos y de como os pueden afectar a tu empresa el
uso de las tecnologias para el seguimiento de las finanzas, presupuestos, 6rdenes de compra, la
gestién de las funciones de Recursos Humanos, o la publicidad a través de redes sociales. Pueda

que estas te ayuden a ahorrar tiempo y dinero.

Recabando en este epigrafe sobre como diferenciar y ampliar tu negocio de consultoria. Como
podemos ver, se puede comparar este viaje con correr una maraton. Los corredores no pueden correr
el maraton al instante, necesitan acumular la fuerza para hacerlo durante un largo periodo de tiempo

después de trabajar y entrenar duro.
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Ahora bien, la diferenciacion es clave porque, aunque puedas conseguir referencias amigos, o del
boca a boca, estas personas no te proporcionardn negocios para siempre. Tienes que atraer también
a tus propios clientes y hacer que te elijan a ti en lugar de a otro, y el precio, la localizacién, el servicio
al cliente, el proceso de trabajo, los premios, todo pueden ayudar a diferenciar tu negocio de
consultoria, o tu despacho de abogados. No obstante, la clave mas importante debe ser tu producto

0 servicio principal. Es por tu experiencia, asesoramiento, y servicio por lo que la gente pagara

Crecer no siempre es expandirse puede que simplemente sea mas rentable generar mas ingresos,
ganar mas participacion en el mercado, hacer crecer tu marca como la mejor de la zona, ser mas
influyente. Sin embargo, si tu objetivo es crear muchos puestos de trabajo, las empresas de
consultoria pueden hacerlo con relativa rapidez, un ejemplo es Chris Evans, el cofundador de Traffic
Angels en 4 afios hizo crecer su startup hasta 30 empleados y unos ingresos anuales de 8 cifras

ofreciendo formacién y mentorias.
Algunos de los consejos que nos aporta son los siguientes;

- Cobrar un precio premium por el servicio que ofreces.

- Asegurarte de que los ingresos mensuales sean constantes, mantenerte centrado en la fuente
principal de ingresos hasta que se estabilice, y trabaja en la construccién de relaciones.

- Intenta escuchar a los clientes en lugar de hablarles ser flexible y prepararse para utilizar
diferentes modelos de negocio como los que hemos visto en apartados anteriores.

- Llevar un control de los ingresos, y ser plenamente consciente de los ingresos y en qué se
estan gastando.

- Tener un mentor deberia ser alguien experto en un area que aun no dominas y puede echar
un ojo a los competidores sin preocuparte para ver si puedes aprender de lo que esta
haciendo para hacer crecer tu negocio.

- No intentes emular a una empresa mas grande, si eres un despacho o una empresa de
consultoria mas pequefia, no pretendas ser algo que no eres. Ser pequefio no es una
desventaja. De hecho, es muy comun, ver como negocios digitales con pocos seguidores
facturan grandes cantidades de dinero. No sé es indiferente tener medio millén de seguidores
sin ninguno de ellos adquiere nuestros servicios. Nosotros no vivimos ni de los likes, ni de las
visualizaciones, esto lo iré repitiendo mucho, Ya que es importante mentalizarnos de que no

hay ninguna barrera que nos aparte de lograr digitalizar nuestra empresa

(4) ROBSON M., Crea tu propio negocio de consultoria en 7 pasos, Brétigny-sur-orge, FR, 2022
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6. HERRAMIENTAS, Y APLICACIONES PARA SU GESTION.

6.1 SOFTWARE DE SOPORTE LEGAL. Y APLICACIONES Y
DESARROLLO WEB.

En este apartado, prescindiré de mencionar las tipicas aplicaciones que ya todos conocemos, como,

por ejemplo, Zoom o Microsoft Teams, Microsoft 365, Dropbox o Google Drive para almacenar

documentos en la nube, Adobe Sign para firmas electronicas, diferente software antivirus para

proteger nuestros dispositivos.

Y es que, con la aparicién de la inteligencia artificial, se han creado muchos software y aplicaciones

que podemos usar para ser mas productivos. Existen muchas herramientas para aumentar nuestra

eficacia dentro de un despacho de abogados. A continuacion, presentaré diversas aplicaciones o

softwares que nos pueda ayudar a ofrecer un mejor servicio, y asi diferenciarnos de la competencia.

Dragon Naturally Speaking o Google Docs; es una herramienta de reconocimiento de voz

para transcribir rapidamente notas o documentos.

ROSS o Lexis Nexis Context; son plataformas de busqueda legal avanzada para ayudar a los
abogados a encontrar jurisprudencia, leyes, y documentos legales relevantes de forma

eficiente.

Contract Express o Documate, Zapier: son aplicaciones que permiten a los abogados
automatizar la creacion de documentos legales, esto nos ahorra mucho tiempo y reduce

errores.

Kira, es una aplicacion de la inteligencia artificial que nos sirve para revisar y analizar
contratos, para buscar de clausulas y disposiciones especificas.
Chat bots, como Do not pay, pueden proporcionar respuestas rapidas a preguntas legales

frecuentes.

Calendly, o ASANA es una aplicaciéon para gestionar y supervisar proyectos, reuniones,

plazos, y asignaciones de tareas en general.
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o Fastcase, es un software de asistencia en investigacion legal para proporcionar analisis de

casos y resumenes a los abogados.

e Stripe, como software de facturacion y contabilidad, nos permitira crear facturas y enlaces de

pago que nos seran muy utiles en el momento de la facturacion

e Y el ultimo y mas interesante, Lex machina, qué usa datos histéricos para predecir resultados

de los casos, lo que nos puede ayudar con una toma de decisiones estratégica

Deberemos seleccionar las herramientas que mejor se adapten a nuestras necesidades y al enfoque
que tenemos en el despacho. Lo que es innegable, es el valor que nos aportan estas herramientas

para mejorar nuestro desempefio en la profesion, asi como ahorrar tiempo y evitar errores.
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6.2 INTELIGENCIA ARTIFICIAL.

Se conoce como inteligencia artificial (IA) a la combinacién de algoritmos planteados con el propésito
de crear maquinas que presenten las mismas capacidades que el ser humano. Se presenta a través
de una tecnologia que puede parecer lejana y misteriosa pero que desde hace unos afos esta

presente en nuestro dia a dia a todas horas.

La inteligencia artificial esta teniendo una gran repercusién en todas las profesiones, y jugara un
papel determinante en el futuro de muchos puestos de trabajo. Es capaz de realizar tareas que
normalmente requieren inteligencia humana tal como el aprendizaje, el razonamiento, y la percepciéon
e interpretacion. Ahora bien, dependera de nosotros el sacarle partido o no. Cabe destacar que en
un mundo tan competitivo como en el que vivimos, el hecho de no usar estas herramientas puede
suponer una desventaja en nuestro negocio, puesto que muchos despachos incorporan abogados
Juniors con talento capaces de implementar rapidamente este tipo de tecnologia a su empresa. Y lo
hacen a través de aplicaciones como las que hemos visto en este apartado, donde se puede llegar
a conseguir la automatizacion de tareas repetitivas, sistemas de busqueda de gran rapidez, tanto de
jurisprudencia como de leyes, un asesoramiento en tiempo real a través del chatbots, incluso llegar

a tratar de predecir el futuro resultado de un caso en particular.

Por otra parte, nos surge la cuestion de si este tipo de inteligencia podra llegar a suplantar a los
abogados en un futuro. Este debate, asi como otro tipo de conflictos éticos los trataré en el apartado

de conclusiones.

No obstante, y como mencionaba anteriormente, el hecho de no usar este tipo de herramientas es
una gran desventaja a la hora de competir con el resto de los despachos. Aunque al principio pueda
requerir tiempo, esto no deja de ser una inversion. Es una herramienta, un medio que deberemos
personalizar a nuestros propios servicios juridicos para ayudar al cliente a obtener la mejor solucién
y experiencia posibles. De hecho, en asuntos que requieran mediacion o arbitraje, la inteligencia
artificial se postula como uno de los medios de solucién mas eficientes y objetivos, debido a la gran
posibilidad de soluciones que nos puede aportar en poco tiempo. Y otro ejemplo donde la inteligencia
artificial va a jugar un papel fundamental a la hora de proteger los datos de nuestros clientes, ya que
también existen multitud de herramientas para poder garantizar su privacidad y seguridad, a través

de recursos como por ejemplo las carteras digitales.

(5) URBINA P. https://www.bounsel.com/es/blog/abogados-app/ , 2 de noviembre
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7. ASPECTOS LEGALES Y ETICOS.

7.1 ASPECTOS LEGALES PARA TENER EN CUENTA EN LA
CREACION DE UNA EMPRESA.

Para la creaciéon de una empresa, y hacer crecer nuestro negocio tendremos que ocuparnos de los

aspectos legales

Habrd que ponerse en contacto con un asesor legal, y asesoramiento fiscal profesional y
especializado antes de tomar cualquier decision que afecte a nuestra empresa. Muchas personas
suefian con dirigir su propia empresa, pero para que una empresa despegue realmente y alcance el
éxito, se necesita algo mas que un suefio y aspiraciones. Se necesita mucha planificacién vy
organizacién. Puede que quieras dirigir un negocio desde una habitacién que tienes disponible en tu
casa, o esperes que un angel inversor te acoja bajo sus alas. Independientemente de todo lo anterior
es necesario tener un plan de negocios sélido, e identificar el tipo de entidad empresarial que se

ajuste a tus necesidades, asi como el asesoramiento juridico y administrativo necesario.

Existen varios modelos de negocio y existen diversas definiciones de lo que constituye un negocio.
Un modelo de negocio es la idea principal de como tu empresa lograra ganar dinero, mientras que el
plan de negocios entra en mas detalles. Basicamente el modelo de negocio debe tratar sobre el
problema que resolveras a tu cliente, como lo haras, y qué oportunidades de crecimiento existen en
el mercado. Al contar con un modelo de negocio estas marcando la direccion que tomara la empresa.
La eleccién del mundo del negocio consiste en determinar como aportar valor a la gente, y cémo
ganar dinero. A continuacion, te muestro algunos ejemplos para que hagas la idea de los diferentes

modelos de negocio

e Freemium; que ofrece un producto gratuito, pero se cobra por los complementos y
funcionalidades extra.
o Free trial; ofrece una prueba gratuita durante un tiempo determinado, pero luego los clientes

deberan pagar si quieres seguir utilizando el producto o servicio
¢ Licencias puedes vender licencias para que la gente tenga permiso para utilizar tus productos.

e Caodigo abierto; tu producto es gratuito, pero puedes ganar dinero a través del financiamiento

colectivo
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e Suscripcion; las personas que pagan una cuota en intervalos regulares para acceder al

servicio.

e Otros modelos incluyen; un producto o servicio que puedes fabricar o vender tu producto o
servicio; puedes ser revendedor, puedes encontrar productos o marcas y venderlos a un
precio superior al que adquiriste el producto; puedes ser corredor, es esa persona que se
pone en contacto a un comprador y algun vendedor por una comision; o agregador de
contenidos, que se trata de un modelo de negocio en el que construye una comunidad luego

se cobra por el acceso a la misma.

Para dictar un plan de negocios hay que exponer el propésito de tu empresa. Un plan de negocios
te permitird responder a las siguientes preguntas; a quién venderas, cudles son tus objetivos,
“‘SMART”, como es financiar los costos de puesta en marcha. Contar con un plan de negocios nos
proporcionara un objetivo y una direccién, pondra de relieve cualquier dificultad potencial y considera
diferentes alternativas a esta. Tu plan de negocios es un trabajo en desarrollo, que revisaremos
constantemente para comprobar nuestro progreso. Cuando empieces no pierdas el tiempo
intentando crear el mejor plan de negocios, simplemente comienza, y apunta la informacion que

puede que nos falte, ya volveremos a consultarlo mas adelante.

A continuacion, puedes ver algunas opciones ademas puedes conseguir una plantilla de plan de
negocios gratuito en Internet o en un documento de Word o Excel. Dependiendo del lugar del mundo
en el que te encuentres vale la pena hacer una busqueda de Google de una plantilla de plan de
negocios, y elegir la fuente mas fiable para la zona en la que vives. En varios sitios web puedes

encontrar plantillas de planes de negocios que puedes descargar gratuitamente.

Debes redactar un plan de negocios, para ti mismo, para atraer socios, incluso para conseguir

inversores. para de un negocio tu plan de empresa debera incluir lo siguiente:

Resumen ejecutivo; objetivos, mision, y claves del éxito.

(Hasta dos paginas).

- Resumen de la empresa propiedad a domicilio y estructura de la empresa

- Productos y servicios.

- Analisis del mercado, segmentacion de mercado, objetivos, necesidades, tendencias,

crecimiento, analisis del sector, y principales competidores
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- Estrategia y plan de implementacion la propuesta de valor la ventaja competitiva y la
estrategia de marketing de posicionaras la estrategia de precios promociones y estrategias

de venta previsiones.

- Gestion de la estructura organizativa, la direccion en el equipo de las diferentes funciones.

- Anadlisis financiero del punto de equilibrio beneficios y pérdidas, estados de flujo de caja, y

balance.

- Apéndice de documentos de apoyo a investigacion y material de referencia.

Un plan de negocios es un buen punto de partida, pero un modelo de negocios también debe trazar
como seguiras creando valor para tus clientes en el futuro. Debes saber cémo vas a empezar, cOmo
vas a progresar, coOmo vas a monitorear tus niveles de éxito, y como vas a crear valor. Es esencial
considerar como tu plan de negocios interactuara con otros sectores de la industria y proporcionar

una ventaja competitiva a largo plazo.

Veamos ahora los tipos fundamentales entidades empresariales para que puedas decidir cual te

conviene mas.

Existen varias estructuras de identidades legales, se trata de como se organiza tu empresa, y de
cémo las leyes regiran sus operaciones. Seleccionar la que mejor se adapte a tus necesidades, esto
influird en las finanzas de tu empresa, en los impuestos que pagues, y la responsabilidad que asumas
en caso de que le ocurra algo a la empresa, y es esencial que escojas una estructura legal antes de

registrar tu empresa.

o Empresa unipersonal: En este caso, tu eres el propietario de la empresa, y, por tanto, eres el
maximo responsable personal de las deudas y obligaciones. Esta via podria afectar tu crédito
si la empresa no va bien. Si tienes una empresa unipersonal no puedes ofrecer acciones, o
que puede dificultar la recaudacién de fondos. Con una empresa unipersonal no tienes ni
socios, ni consejos de administracion, es facil poderle fin, y poder disolver tu empresa en
cualquier momento. Quizas sea interesante sefalar que varias empresas famosas

empezaron siendo unipersonales; como eBay o Walmart.
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e Sociedad en este caso dos 0 mas personas: Son responsables de la empresa en una
sociedad, se comparten los beneficios y las pérdidas, y se toman decisiones conjuntamente.
Lo ideal es que un abogado revise el acuerdo societario, y conseguir un préstamo
empresarial. Con mas de un propietario puede ser facil; por ejemplo, Google comenzo con la

sociedad, asi como Warner Bros.

o Corporacion; al tener una estructura de sociedad anénima, la empresa existe como una
entidad independiente de sus propietarios. Las corporaciones son propiedad de los
accionistas, muy utiles para las pequenas empresas y negocios de responsabilidad social
corporativa. La cuestion esta protegida de la responsabilidad personal, y de las deudas de la
empresa, asi que potencialmente en el peor de los casos, la empresa quebraria, pero no a la

persona una corporacion.

e Sociedad de responsabilidad limitada; a este tipo de estructura empresarial mas comun para
las pequefias empresas, porque tienen protecciones que ofrecen una corporacion, pero los
beneficios fiscales de una sociedad. Las pequehas empresas pueden ser SRL. Aunque,

también muchas empresas grandes adoptan esta estructura como; Pepsi, Sony o Nike.

Habra que evaluar cual es la mejor opcion para empezar, considerar si quieres emprender un hegocio

tu solo, con varios socios. Ambas opciones tienen sus pros y sus contras.

Las ventajas de crear una empresa unipersonal es que podras tomar todas las decisiones sin
necesidad de consultar a alguien mas, podras dirigir el negocio exactamente como quieras, tendras
el control exclusivo. Es facil crear una empresa unipersonal, no hay tanto papeleo, ni trdmites. Te
llevaras tus beneficios y las pérdidas. El hecho de iniciar un negocio por tu cuenta te permite trabajar
y dedicarte a tiempo parcial hasta que llegues al punto en el que puedas dedicarte a tiempo completo
a tu negocio. Steve Jobs decia, que las grandes cosas en los negocios nunca son hechas por una
sola persona estan hechas por un equipo de personas. Las contras de emprender un negocio por tu
cuenta son que no tendras a nadie con quien intercambiar ideas. Si quieres una empresa unipersonal

seras personalmente responsable de cualquier deuda contraida.

Ahora bien, los pros de iniciar un negocio con un socio, es que tendras apoyo en todas las areas de
negocio, y aportara diferentes virtudes y habilidades. Es mas probable conseguir un préstamo
empresarial con dos 0 mas personas, que, con una sola, para ayudar a financiar la empresa. Podras
compartir la responsabilidad y las funciones, y el estrés. Tendras a alguien a quien rendir cuentas, lo
gue puede mantener el negocio centrado y organizado. Merece la pena considerar también que, Si

inicias un negocio como propietario Unico, siempre puedes recurrir a la ayuda de asociados que
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trabajan para ti como autbnomos. Si no te convence siempre puedes cambiar a un sistema mas
complejo, por ejemplo; pasar de una empresa unipersonal a una sociedad anénima para atenuar tu
responsabilidad por consideraciones fiscales. Si deseas cambiar la estructura de empresa siempre
vale la pena que un abogado y un asesor fiscal intervengan para asegurarte de que todo esté

adecuadamente cubierto.

En cuanto a la contabilidad, una vez que has decidido cudl serd la estructura legal de tu empresa,
tienes que registrarla en el fisco, y el IRS, y servicio de impuestos internos para crear una empresa,

y gestionar su contabilidad de impuestos. Para lo cual es posible que debas hacer lo siguiente;

- Redactar un acta de constitucion o estatutos; que indique el nombre de la empresa, objeto
social, estructura corporativa, detalles de las acciones, y otra informacioén sobre tu empresa.
Si se trata de una sociedad de responsabilidad limitada, es posible que necesites un acuerdo
operativo, que es un contrato entre los miembros de la sociedad en el que enumera los
detalles de la propiedad estructura y finanzas.
Si no realizas un acta de constitucion, tendras que registrar el nombre de tu empresa, y

obtener un certificado que tengas que pagar necesidad de registro.

- Si tienes empleados es posible que necesites un nimero de identificacién del empleador,
para ellos por parte del servicio de impuestos internos. Si cuentas con empleados en némina
deberas rellenar el formulario y retener el impuesto del salario de cada empleado, y pagar al
gobierno la responsabilidad del empresario, y pagar la cantidad concreta, pero merece la
pena que un contable de confianza controle estos impuestos. También tendras que considerar

los costes de contratar a un contable para que te asista.

- Tendras que pagar impuestos en funcion de la estructura empresarial que hayas elegido, y
del lugar del mundo en el que vivas. También es recomendable contratar un seguro para tu

empresa por dafos, robo, y responsabilidad civil, etc.

- Deberas considerar el sueldo que te pagaras con los ingresos del negocio, debera ser

razonable aumentar con el tiempo cuando el negocio crezca.

Es por ello por lo que se aconsejable que se tenga una la cuenta bancaria para la empresa, distinta
de la propia, para que sea facil mantener el dinero separado. También se puede solicitar una tarjeta
de crédito comercial. Si tienes que cobrar impuestos sobre las ventas, es posible que necesites un
programa informatico para llevar el control. Y deberemos informarnos sobre las deducciones fiscales,

para no pagar mas impuestos de los necesarios.
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A raiz de la situacién econémica que vivimos, en la cual pagamos impuestos absolutamente por todo.
Han proliferado las empresas que se posicionan como una alternativa legal a los impuestos injustos
del Estado. Donde profesionales y expertos en la elusion fiscal nos ayudan a ahorrar miles de euros
en nuestra empresa y negocio. Una de las empresas lideres en el sector, es la conocida como;
Cryptospain.

En cuanto al soporte administrativo y recursos, como hemos mencionado en la seccion de contras
de ser propietario Unico, a una persona puede resultarle dificil compaginar tareas administrativas,
marketing, captacién de clientes, facturacion, cuentas, impuestos, creaciéon de productos, por lo que
puede llegar a ser necesario conseguir algiin apoyo administrativo, y otros empleados que te ayuden
en el proceso.

En definitiva, piensa en la estructura legal de tu empresa antes de crearla, es mejor hacerlo bien
desde el principio para poder registrarla en los lugares apropiados, para ello consulta con tu equipo

de expertos de confianza, abogados, contables, asesores, financieros, y de marketing.
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7.2 COMO FINANCIAR TU NEGOCIO Y COMERCIALIZAR
TU VALOR.

Has pensado cuanto dinero necesitara tu empresa, de dénde lo obtendras, has pensado en que lo
pagards, en lo que te pagaras a ti mismo, has pensado en hacer seguimiento periédico de tus
finanzas, y mantenerlas bajo control para tener un buen crédito en el futuro. La gestién del dinero es
la manera de administrar el flujo de entrada y salida de efectivo de tu empresa, incluye la elaboracién
del presupuesto, ahorro, inversion, gastos e ingresos, y la garantia de conocer en todo momento tu

situacion financiera.

En mi experiencia creé mi empresa de forma paralela mientras aun estudiaba y hay muchas
diferentes opiniones al respecto. La gente me decia que, si no dejaba una cosa, no estaba lo
suficientemente comprometido con mi negocio. Por desgracia, no puedo decirte lo que te funcionara
a ti, lo que si puedo decirte es que el hecho de no dejar mis estudios me permitié tener el espacio
mental y la tranquilidad para dar a mi empresa la mejor version de mi. Esto es perfectamente

aplicable a la hora de compatibilizar tu trabajo con tus proyectos.

Muchos inversores sugieren gue se necesitan 6 meses de ahorro para iniciar un negocio. Con el fin
de cubrir los costos y gastos durante ese tiempo. Otros sugieren que se necesita 1 afio, pero esa
cantidad tan elevada podria desanimarte a la hora de iniciar tu negocio. Lo que puede tranquilizarle
es saber que, de media, la creacién de un negocio suele costar menos de 10 mil euros, estas cifras
son moderadas y no son especificas del sector. Y esto tampoco seria necesario en el caso de
emprender un negocio online, existen otras opciones para que la financiacién de tu empresa. Se
podria empezar haciendo consultorias en tu tiempo libre hasta que te sientas que has construido una
reputacion, y una base de clientes suficientes como para hacer la transicidn y convertirla en tu carrera

a tiempo completo.

Cuando realices tus finanzas comprueba el retorno de inversion o ROI. Cuando consideres los
gastos, si consideras que has gastado esta dando sus frutos y te aporta compensaciones, es de
suponer que obtendras una cuenta especifica para tu empresa. Muchos programas de software
pueden ayudarte a hacer un seguimiento de las cuentas o las facturas como Quick books, o Square

up, nos permiten tener un control absoluto sobre este tipo de informacion.

Hay que determinar los costes en los que incurrirds al crear un despacho, una asesoria, 0 una
empresa de consultoria partiendo desde cero. Esto incluiran los costes iniciales de la creacién de un
plan de negocios, gastos de investigacion, préstamos, tecnologia, publicidad, y promocién. Muchas
buenas ideas de negocio han fracasado porque las personas han empezado y se han quedado sin

recursos. Debemos estimar a cuédnto ascenderian nuestras ventas cada mes por prestar los
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servicios, y cudl seria nuestra previsién de gastos al mes. Tienes que saber cuanto dinero vas a
necesitar cada mes mientras tu empresa empieza a funcionar. Y para cubrir los costes, podemos
dividir los costos en diferentes sectores, tal como inicio o preapertura y post de apertura, por ejemplo.
Los costes de apertura se refieren a los gastos incurridos, en cambio, los gastos de inicio se refieren

a la publicidad promocién empleados.

En un articulo de Profit Adventure se expone el siguiente desglose de costes estimados para iniciar

un negocio de consultoria en 2022.

La tarifa total para constituir una empresa seria:

- €750 el presupuesto para el seguro de responsabilidad civil.

- €2500 el monto necesario para adquirir un local de oficina adecuado en un distrito local
durante 6 meses.

- €40000 coste del equipo de la oficina ordenadores e impresoras, faxes, muebles, teléfonos.

- €2000 coste del lanzamiento de la pagina web.

- €6000 presupuesto para pagar al menos 2 empleados durante 3 meses y facturas.

- €10000 gastos adicionales tarjeta de visita, letreros, anuncios.

En mi opinién, esto esta completamente equivocado, ya que, hoy en dia, se necesitan la cantidad de
€0 para poder comenzar un negocio. Simplemente desde un teléfono movil podriamos a empezar a
operar. De hecho, uno de los negocios digitales que tengo a mi cargo empez6 con la cantidad de €0.
Y es el mismo modelo de negocio que se aplica a un despacho online. Al final, en definidas cuentas,
los negocios online no se diferencian mucho unos de otros, todo lo determinara, cbmo hemos visto
anteriormente, el sistema de embudos, los guiones, y el servicio de calidad que aportemos. No se
necesitan la cantidad de dinero vista anteriormente, esto lo desarrollare ampliamente en el apartado

de los casos de estudio.

Normalmente, las personas que inician un negocio pueden hacerlo desde casa, o desde cualquier
oficina, en un espacio de coworking. Empezar un negocio desde casa, reduce la necesidad financiera
de alquiler de oficina, mobiliario, y facturas. La mayoria de las personas que inician un negocio desde
casa ahorran el dinero suficiente para que su negocio se consolide. Esta técnica reduce el riesgo
financiero, y te permitir4 establecer una reputacion, y obtener ingresos. Aqui hay que hablar de la
mayor ventaja de un negocio online, y es, que se puede ejecutar desde cualquier parte del mundo.

Ademas, nos encontramos rodeados de paises que nos ofrecen unas mayores ventajas fiscales,
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como Portugal y Andorra. No son pocos los emprendedores que estan decidiendo desplazarse a
estos paises en busca de una mejor posicion y una fiscalidad mas atractiva, ya que muchos

empresarios consiguen asi reducir drasticamente el nivel de impuestos.

Desde mi punto de vista, pienso que una de las soluciones que se podrian aportar seria que el propio
empresario, que sostiene el sector publico, (no olvidemos que el sector privado es el que sostiene al

sector publico), pudiera decidir donde van a reparar sus impuestos

Hay diferentes opciones para financiar tu empresa, y es importante pensar y prepararse bien para la
financiacién antes de necesitarla. No esperes nunca gue las cosas se vuelvan urgentes para buscar
préstamos bancarios, sobregiros, tarjetas de crédito, o financiacion de fuentes. Esto seria en
antigiiedad, hoy no hay muchos empresarios de éxito que te recomienden endeudarte para iniciar tu
negocio, porque como he comentado anteriormente, se puede empezar con la cantidad de €0. La
financiacién de inversiones es lo que pueden usar las empresas que deben cubrir los costes de su
puesta en marcha para desarrollarse y crecer al final. Hoy montar un negocio anticuado o tradicional

es mucho mas costoso que hacerlo online. Tenemos a la tecnologia y a la inteligencia artificial.

Deberemos estudiar los negocios antes de comprometernos, un banco puede ser una forma util de
escalar rapidamente en tu negocio, pero seria mejor evitarlo, en base a lo comentado anteriormente
de no incurrir en deudas desde un inicio. Ademas, podemos encontrar fuentes de financiacion mas

versatiles, que podriamos conseguir para comenzar tu negocio, tales como;

e Bootstrapping; consiste en reunir fondos personales de tu cuenta de ahorros, tarjetas de
crédito, capital. Pedir ayuda a amigos y familiares, lo que implica que por lo general no
acabaras pagando intereses por el dinero prestado. Una empresa que se fundé asi fue, por

ejemplo, Alibaba de Jack Ma.

e Las garantias personales; donde puedes decidir si quieres constituir una garantia personal
para pagar las deudas de la empresa y utilizar activos individuales, como tu casa. Esta es

una medida bastante arriesgada y no recomendada.
e Subvenciones; merece la pena comprobar si puedes optar a alguna subvencién o plan. Podria
haber algunos disponibles para ayudar a empresas que empiezan o las pymes a través de

los gobiernos.

e Los angeles inversores; son empresarios que podrian estar dispuestos a invertir el

equivalente a miles de euros en tu empresa. Supongamos que ha llegado a un punto en el
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que necesitas a espacio y tecnologia, en este caso, se podria recurrir a angeles inversores,
ya que estan establecidos en el negocio de invertir en empresas prometedoras, a cambio de

una futura compensacion.

Los crowdfunding; son gran numero de personas, una multitud, que invierte en pequefas
cantidades para satisfacer una necesidad de inversion. Existe el financiamiento colectivo, si

no puedes conseguir un préstamo de banco.

Los inversores de capital de riesgo, o venture capital;, pueden invertir 1 millén de euros o mas.
Son los que mas dinero te daran, pero deberas tener un plan de negocios perfecto. Suelen
querer invertir el dinero y obtener un retorno entre 3 y 10 veces lo que apoyan en los

siguientes 5 a 7 afos.
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7.3 COMO GENERA CREDIBILIDAD AL COMERCIALIZAR TU
VALOR.

Quiénes comienzan un negocio online desde cero, se van a ver veras obligados a salir de su zona
de confort a diario, deberan tomar caminos que nunca habian tomado, pero es la experiencia mas

gratificante posible, que te convertira en un mejor profesional.

Deberemos estudiar, y utilizar las cuatro P s del marketing y sacarles el maximo provecho. Crear
una marca haciendo que se centre en nosotros, y en el servicio inicial. Una presencia online eficaz,
posicionar y comercializar nuestro valor, comercializar un servicio, y seguir los consejos de nuestros

mentores.

La propuesta Unica de venta es la estrategia de marketing que te hara destacar, y hara ver nuestro

negocio como; diferente, mejor y mas atractivo que todas las demas empresas del mercado.

En cuanto a las cuatro P “s del marketing, estamos hablando del producto, el precio, el punto de
venta, y la promocion del servicio. Sirven para ayudar a determinar lo que los clientes quieren y
esperan de ti, y como puedes satisfacer sus necesidades. Como percibe el mundo tu producto, y
como tu te comparas con los competidores. Como te comunicas con los clientes, el branding, o la
gestién de marca. No vale solo con la calidad de tu trabajo, hay que ir mas alla para los clientes,
tenemos que comportarnos de una manera ejemplar y profesional. Se debe buscar una marca
personal de aspecto elegante y profesional pero no invertir demasiado tiempo y esfuerzo en ello.

Porque terminaremos construyendo nuestra credibilidad proporcionando un servicio sobresaliente.

Debemos crear una presencia en linea, hoy en dia, Internet ayuda a las empresas a conectar con
los clientes de forma mas accesible que nunca. Las empresas necesitan generar compromiso,

conectar con los clientes, y mantener su relevancia.

3/4 partes de los clientes usan sitios web, y mas de 1/3 utilizar las redes sociales. Las estadisticas
han demostrado que las personas pasan 8 horas al dia en linea, asi que teniendo en cuenta esto,
tiene sentido mejorar nuestra presencia en linea. Estar en linea es una forma perfecta de comunicarte
con los clientes, y expresar lo que ofrece tu empresa, y qué mejor manera de ser competitivos
estando presente en internet y ofrecer un servicio a través de él. Muchas empresas estan adoptando
una estrategia multicanal, que puede incluir un servicio de Atencion al Cliente 24 horas al dia, los 7
dias a la semana. Esto con el uso de la inteligencia artificial y chatbots, y una comunicacion
personalizada. Por lo que, es completamente necesario garantizar una ubicacion fisica, en redes

sociales, y en un sitio web y mévil.
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Hay que explotar este potencial, en 2019 se hicieron 3,8 millones de busquedas en Google por cada
minuto. Algunos de ellos serian clientes potenciales buscando un negocio como el tuyo. El 97% de
los consumidores se encuentra en negocios locales a través de busquedas en linea. Teniendo una
pagina web, como las redes sociales, son plataformas perfectas para mostrar nuestro PUV y para

conseguir que los clientes se identifiguen con nuestros servicios.

Es fundamental hacer que los datos y los dispositivos tecnoldgicos trabajen para nosotros. Muchos
datos de fondo nos sirven para analizar la situacién del mercado, y poder establecer una estrategia
de marketing. También nos servir4 para crear una relacion emocional con los clientes, y ensefarles
a impartir nuestros conocimientos en linea. Compartir conocimientos, videos, consejos, ayudara a
los clientes a establecer una relacion con tu empresa. Los clientes prefieren la transparencia y la
franqueza frente a la formalidad rigida. No tengas miedo de mostrar tu lado humanao. Intenta dirigir a
la gente a tu sitio web desde tus publicaciones en las redes sociales. Puedes compartir informacion
de otras empresas destacadas y es probable que estas compartan tus contenidos con sus
seguidores. La mayoria de las publicaciones deben ser informativas, y de creacion de relaciones mas
que de venta. Por ejemplo, como veremos en mi caso de estudio, las publicaciones de Instagram al
final se usan como si fueran el escaparate de una tienda convencional. Tener una presencia digital

en linea puede hacerte mas creible.

Un 83% de los consumidores que solicitan un producto o servicio, lo hacen basandose en la
informacién que han encontrado en Internet y redes sociales. Por lo que debes asegurarte de estar
en el mayor nimero de fuentes posible para ser competitivo, y tener una buena oportunidad de dar
a conocer los servicios que ofreces. Mas de la mitad de los consumidores no tendra en cuenta una
empresa sino tiene un sitio web, tu presencia online debe ser profesional. Muestra tu experiencia y

cémo te distingues de tus competidores.

Algunos consejos que nos aportan los grandes empresarios serian; asegurarnos de que el sitio web
resulte facil de usar, debemos invertir en un SEO para la optimizacion de motores de bldsqueda. La
creacion de enlaces, creacidn de contenido, y la basqueda de palabras clave para dirigir el trafico de
viewers a nuestro sitio web. Esto ayudara a que se posicione mejor en los resultados de busqueda
de Google. Otra cosa a tener en cuenta es la optimizacion de busqueda por voz con dispositivos
como Alexa, Siri, y asistentes digitales. Si la gente te sigue en redes sociales, el 91% de las personas
llegaré a visitar tu sitio web, el 89% podria llegar a comprar tu servicio o marca y el 35% podria
recomendarla la familiares y amigos. Ante estos datos, sinceramente, no estoy de acuerdo, ya que
muchas de las ventas que se van a tener en cuenta para el estudio se ha tenido que hacer en base

al método de venta en frio o directo.

Utilizaremos la emotividad conectar con los seguidores y engancharles al contenido de nuestras

redes sociales. Solicitaremos resefias proactivamente para continuar recibiendo feedback, y
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utilizaremos publicidad pagada para aparecer en los motores de busqueda y redes sociales. Los
videos se comparten 1200% veces mas que un simple texto y una imagen. La gente retiene el 95%
de lo que ve en un video, asegurate de que el marketing se adapta a los teléfonos méviles. El 60%
de las busquedas de internet se realiza mediante dispositivos moviles y debemos publicar
informacion constante sobre los eventos en los que intervenimos. Tenemos que estar al tanto de las

tendencias del mercado y quiénes son nuestros competidores.
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7.4 PROTECCION DE DATOS.

En cuanto a la normativa de proteccion de los datos legales, como ya comenté, nos encontramos
frente a demasiada regulacion en este ambito del Derecho. En primer lugar, tenemos el articulo 8 del
CEDH y la jurisprudencia del TEDH. Asimismo, el articulo 8 de la Carta de Derechos Fundamentales
de la UE y la Directiva 95/46/ constitucion espafola de 24 de octubre de 1995, que se encuentra
derogada por la actual Directiva 2002/58 constitucion espafiola, de 12 de julio de 2002, relativa al
tratamiento de los datos personales y a la proteccion de la intimidad en el sector de las

comunicaciones electronicas.

En cuanto a tratados internacionales, veiamos que en el afio 1978 el constituyente no estaba
pensando en proteger el derecho de proteccion de datos, y se ponen en peligro otros derechos
fundamentales, por lo que no teniamos un precepto en la CE de dénde extraer una norma concreta

referida a esta proteccion.

En cuanto a la normativa nacional, tenemos el articulo 18.4 de la CE, la Ley Organica 3/2018 de 5
de diciembre, el Reglamento 2016/679 y el Real Decreto 1720/2007. La norma orgénica espafiola
hace constante referencia al Reglamento de la UE.

Nuestro TC dijo que en el articulo 18.4 no habla de proteccion de datos personales, pero si habla de
la libertad informatica. Asi, dentro del derecho al honor, intimidad y a la propia imagen entendemos
gue esta recogido un derecho adicional, cual es la proteccién de datos personales.

Recoge el articulo 18.4 que la ley limitar4 el uso de la informética para garantizar el honor y la
intimidad personal y familiar de los ciudadanos y el pleno ejercicio de sus derechos. Nos dice el TC
que se puede deducir el derecho fundamental de proteccién de datos personales, ademas de estar
previsto en el articulo 18.

De esta forma, queda incorporado a nuestro ordenamiento un nuevo derecho fundamental de libertad

informatica.

Respecto a nuestra legislacion, tenemos la Ley Organica 3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccion
de Datos Personales y garantia de los derechos digitales. Constantemente hace alusiones al
reglamento, y tiene una redaccién muy farragosa. Se trata de un derecho fundamental mas, si bien

el legislador complica su regulacién.
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Esta ley no protege Unicamente aquellos datos reservados que no queremos que sean conocidos
por terceros, sino también datos consideradores publicos en los términos que veremos. Dentro del
ambito de proteccién encontramos; la parte mas reducida del derecho fundamental de intimidad,
privacidad y proteccion de datos es la intimidad personal y familiar, conocida como informacion intima
y secreta. En un segundo nivel se encuentra el ambito de la privacidad, que recoge informacion

reservada. Y en un tercer nivel aparece la libertad informéatica, que incluye datos publicos y privados.

* Intimidad personal y familiar. (Informacion secreta)
* Privacidad. (Informacion reservada)

* Libertad informatica. (Datos publicos y privados)

En cuanto a los datos publicos, hay que decir que, aungque sean de libre acceso, no se tiene libertad
en cuanto a la utilizacién de estos, ya sea simplemente a efectos de conocerlos o para introducirlos
en bases de datos o ficheros, asi como tampoco realizar el tratamiento de estos, salvo que el
afectado de su consentimiento. Por lo tanto, se protegen los datos mas intimos y los mas publicos.
Ejemplo de esto son las subastas judiciales. Igualmente ocurre con los famosos que, en muchas
ocasiones, hacen exclusivas, exponen su vida privada, pasando a ser de acceso publico. Sin
embargo, esto no significa que puedan ser utilizados o manipulados por cualquiera, siempre debe

haber consentimiento.

7.4.1. QUE CONTIENE ESTE DERECHO

La Proteccion de Datos es un derecho fundamental de dltima generacion, es decir, surge a raiz del

auge de la informética.

El articulo 8 del CEDH habla, de forma similar a nuestra constitucion, del respeto a la vida privada y
familiar, y es de ese concepto de donde el TEDH ha extraido un nuevo derecho fundamental, cual
es el de la proteccion de datos de caracter personal, de forma que se aprecia la necesidad de
desarrollar este derecho por las finalidades con las que se puede hacer uso de tales datos. La
jurisprudencia del TEDH es numerosa y podemos citar, entre otras, Leander vs. Suecia; Gaskin vs.

R.U.; Amann vs. Suiza; Rotaru vs. Rumania o Hannover vs Francia.

Al hablar de proteccién de datos, debemos identificar qué es un dato, es cualquier informacion
asociada a una persona fisica identificada o identificable. En Espafia, en relacién con las personas

juridicas, cuando se utilicen archivos de estas, sin su consentimiento, se podria interponer accion
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por competencia desleal. O podriamos encontrarnos ante un caso de violacion del secreto de la
comunicacion, sancionado por el Cédigo Penal.

Por otra parte, encontramos diferentes clases de datos, tales como; datos publicos o privados se
comprende cualquier informacion concerniente a personas fisicas identificadas o identificables, lo
que se conoce como seudonimizacion.

Nos encontrariamos fuera del ambito de protecciéon de la ley cuando se obtiene la informacién y se
disocia de las personas asociadas a esa informacion, de forma que es imposible identificar a las

personas.

Por otro lado, tenemos datos privados caracterizados como sensibles, donde existe una prohibicion
de ser introducidos en ficheros. Son datos relativos a la ideologia susceptibles de provocar
discriminacién, afiliacién sindical, religién y creencias, salvo las propias asociaciones, corporaciones

y fundaciones de sus miembros. Solo se pueden ceder con consentimiento expreso por escrito.

Igualmente se incluyen datos relativos al origen racial, la salud y la vida sexual. No se prohibe, pero
si se exige que los ficheros sean regulados por ley en casos de interés general y siempre con

consentimiento expreso.

Por ultimo, se incluyen datos relativos a la comision de infracciones penales o administrativas.

En cuanto con las personas sujetas a la aplicacion de esta ley y las medidas de responsabilidad que
puedan llegar a tomar. El responsable del fichero o del tratamiento es la persona fisica o juridica, de
naturaleza publica o privada, u érgano administrativo, que decida sobre la finalidad, contenido y uso
del tratamiento; el encargado del tratamiento, que es aquel que sélo, o con otros, trata datos
personales por cuenta del responsable del tratamiento; el afectado o interesado y el delegado de

proteccion de datos cuando exista de acuerdo con lo visto anteriormente.

El responsable es el duefio del fichero, de modo que en el momento en que se descubra una

vulneracion de derecho seran quien deberd indemnizar.

+ Obligaciones del responsable y encargado del tratamiento.

» Supuestos de corresponsabilidad en el tratamiento.

* Se debe hacer un registro de las actividades de tratamiento. Antigua obligacion en los

ficheros.
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En el reglamento general de proteccion de datos, se introduce una nueva figura a la que alude
constantemente nuestra ley nacional, que es el delegado de proteccion de datos. Se incluye como
obligatorio para las administraciones publicas y para aquellas empresas que manejen datos
sensibles o utilicen ficheros de datos para crear perfiles. Ademas, alguien externo o la propia

empresa debe realizar una auditoria, que se remitira a la empresa.

Respecto a lo que conocemos como tratamiento de datos, el concepto viene definido por el articulo
4.2 del RDPGDP, de forma que se trata de cualquier operacién o conjunto de operaciones realizadas
sobre datos personales o conjuntos de datos personales, ya sea por procedimientos automatizados
0 no, como la recogida, registro, organizacién, estructuracion, conservacién, adaptacion o
moadificacidn, extraccion, consulta, utilizacién, comunicacion por transmision, difusion o cualquier otra

forma de habilitacion de acceso, cotejo o interconexion, limitacién, supresion o destruccion.

Quiero sefialar que el Tribunal Europeo de Derechos Humanos ha sefialado que hay datos mas
relevantes que otros, en caso de que puedan suponer una discriminacion mayor, como es el caso de

la ideologia, creencias religiosas, orientacion sexual, salud, o antecedentes, entre otros.

Algunas sentencias relevantes en relacion con este derecho son:

Relevante es la STEDH de 2017 Barbulescu Il vs. Rumania que enjuicio un supuesto en el que un
empresario que controla el material informatico de la empresa y que tiene acceso a los ordenadores
y las comunicaciones. En estos casos la clave radica en informar previamente a los trabajadores de
forma suficiente en cuanto a los hechos de que se van a tomar datos suyos por necesidades de la
organizacién empresarial y que sepan de forma previa que su email corporativo podra ser revisado.
En este Sentencia el TEDH sefal6 que es satisfaccidon bastante la constatacion de una violacion por

parte del Tribunal por el dafio moral sufrido.

Por ultimo, tenemos la STEDH Lopez Ribalda y Lépez Ribalda Il vs. Espafia del afio 2018. En este
caso se admiti6 por 4 votos contra 3 que los dafios morales se deberdn satisfacer con una
indemnizacién de 4.000€, si bien la Gran Sala modificé la solucion adoptada, denegando la
constatacion de la vulneracion de la intimidad. Se vera mas adelante lo que dice la legislacion

europea y nacional en cuanto a estas indemnizaciones.

(6) ROBSON M., Crea tu propio negocio de consultoria en 7 pasos, Brétigny-sur-orge, FR, 20
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8. CASOS DE ESTUDIO.

8.1 DESPACHOS TRADICIONALES.

Ya todos tenemos en mente lo que seria un despacho de abogados, por lo que me centraré mas en
desarrollar un despacho con una gestion moderna. Sin embargo, me gustaria repasar algunos

aspectos de lo que seria un despacho tradicional.

Un despacho de abogados es ese sitio donde entras y es un lugar repleto de libros, jurisprudencia y
leyes. Donde los casos se amontonan unos encima de otros llegando a ocupar habitaciones enteras.
Sin embargo, es un lugar ordenado, con registros detallados de cada caso, con informacién de los
clientes, documentacién necesaria, detalles de facturacién. Con una sala de espera, y una consulta

para resolver y discutir los problemas legales, y proporcionar asesoramiento.

Son negocios donde las sinergias de todos los individuos aportan un valor incalculable para el
sustento del propio despacho. En dénde los abogados con méas experiencia apoyan al personal mas

joven, y les abren camino en la profesion.

Al frente de estos despachos, nos encontraremos siempre, con un profesional impoluto, que realiza
jornadas de trabajo interminables. Un profesional con unos valores, principios y una ética que cada

vez mas se esta perdiendo, producto de la sociedad en la que vivimos hoy en dia.

Son despachos con un presupuesto variable, pero con un control de costos y de ingresos ajustado.
Ya que para mantenerse el tiempo han debido tener una gran precision a la hora de medir sus

cuentas.

Negocios en los que el marketing y la publicidad, no tienen mucho valor, esto es debido, a los
prejuicios que los propios abogados, tenian antafio. DAnde, el simplemente hecho de publicitarse en
las paginas amarillas, podria llegar a ser incluso mal visto. Si tomamos como punto de partida esto,
es normal, que el modelo de gestion actual o préximo en un futuro impacte tanto a las promociones
con mas antigiedad dentro de la abogacia. Ya que se ha pasado de una especie de ocultismo, al

spam a través de las redes sociales de los servicios legales que un abogado puede ofertar.

En mi opinion, este tipo de despachos, cada vez son mas dificiles de ver, ya que hay una polarizacion
muy grande entre los abogados ejercientes. Si nos fijamos en las pequefias ciudades, los jévenes
tras realizar cuatro afios de carrera y dos afios de master, rara vez se pueden permitir, por las
condiciones socioeconémicas que vivimos, abrir su propio despacho fisico, tal y como lo he descrito,

por lo que deciden probar suerte en las grandes urbes. Donde la situacién es completamente
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opuesta, mucha poblacién joven con necesidad de aprender y desarrollarse, trabajando para grandes

multinacionales.

Es por ello, que pienso que estos despachos con un modelo de gestién tradicional, conforme pase
el tiempo, irdn desvaneciéndose, y volveran a quedar pocos en las ciudades, cuyos integrantes,
seran jovenes que tienen contactos dentro del mundo de la abogacia ya sea por relaciones familiares
0 de amistad. Y seran reconocidos por la profesién que desempefian y su posicién en la sociedad
como en la década pasada. Y cuando hablo de posicion, me refiero a esa época en la cual, un
abogado, por el mero hecho de serlo, tenia una cierta fama y prestigio. Ya que hoy en dia, la

diferencia entre competidores es abismal.

Un ejemplo muy claro, fuera de las marcas tipicas, como Nike o Coca Cola, cuya ventaja con los
competidores es grande. Vamos a tomar referencia como por ejemplo los buscadores de internet,
dénde Google es usado por un 92% de la poblacién mundial; el segundo es Bing, con un 3%. Con
los negocios, y pymes, especialmente en las pequefias ciudades, considero que pasara algo
parecido. Puesto que la gente se dirigird a los despachos con mas renombre y antigiiedad de la zona,

que han sabido adaptarse a los tiempos modernos.

Esos despachos de gestién tradicional, cuyos servicios se basan en practicas convencionales, como
los usos de registros en papel, se estan empezando a modernizar, todo para mejorar su eficiencia y
productividad, y seguir siendo competitivos en el mercado. Es por ello que ahora trataré la gestion

de un despacho con practicas modernas.

Un ejemplo de despacho tradicional.

77



8.2 DESPACHOS CON GESTION MODERNA.

Para conseguir una mayor productividad y eficiencia; y como fin dltimo, la satisfaccion, y el beneficio
del cliente, los despachos que basan su gestion en una planificacion mas actualizada usaran las

nuevas tecnologias para ello.

Por tanto, son muy comunes los softwares especializados en la gestion de registros para almacenar
datos de los casos, y administrar documentos, y facilitar el seguimiento de los asuntos. De esta forma
muchas tareas, que pueden ser tediosas y repetitivas, se consiguen automatizar. El hecho de que
ademas estemos en una sociedad digitalizada, donde la gestién de documentos electrénicos esta a
la orden del dia, lo que conlleva que los despachos empiecen a deshacerse de todas las montafias

interminables de asuntos.

Una gestién moderna a la hora del despacho puede no solo la supervivencia de este en el mercado
actual, sino que ademas puede llegar a implicar un ingreso de capital al despacho muy superior. Los
clientes aumentaran exponencialmente gracias a toda la comunicacién en linea, y podremos
aumentar asi nuestro nivel de facturacion. Para esto se pueden utilizar diferentes tipos de plataformas
de colaboracion y de comunicacion, de esta forma tendremos méas conferencias y reuniones con los
clientes, y con distintos profesionales para trabajar juntos, compartiendo documentos Yy

comunicandonos en tiempo real.

Ademas, los despachos cuentan hoy en dia con muchas herramientas para poder medir silos
proyectos en los que estan envueltos tienen un retorno positivo, es mas facil seguir los asuntos, y

realizar las tareas en tiempo para que los plazos se cumplan.

En definitiva, un despacho con gestién moderna trata de optimizar todos los procesos para brindar a
los clientes el mejor resultado posible. Los despachos estan en constante evolucion gracias a la
tecnologia, que permite una formacién continua en infinitud de &mbitos, asi como desarrollar

estrategias en linea, y en redes sociales, para captar nuevos clientes.

Si comparasemos ambos despachos, encontraremos una serie de ventajas y desventajas en ambos.
No existe una gestibn mejor que otra, y tampoco seria correcto decir que se necesita un punto
intermedio entre ambos tipos. Ya que el modelo de gestién que usemos se vera determinado por el
tipo de despacho que queremos tener, y la forma en la cual nosotros podemos sacar un mayor partido
a nuestros servicios legales. Existiran abogados que se desenvolveran mejor con un modelo

tradicional, que, con un modelo mas actualizado, y viceversa.
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En mi opinién, siendo objetivos, es mejor un despacho con una gestion moderna, y mas si desarrolla
sus servicios online, o por redes sociales. Esto debido a que, aunque el principio requerira un gran
esfuerzo, y tiempo, los riesgos a la hora de comenzar seran menores, ya que Podremos llegar a

reducir costos.

Ademas, a la larga, el mercado ante el cual ofrecemos nuestros servicios sera mucho mayor que un
despacho con una gestion tradicional, y conseguiremos aumentar nuestro volumen de facturacion,

lo que nos dara una cierta libertad a la hora de trabajar.

Nosotros seremos los que seleccionemos a nuestros clientes y prospectos, la forma de pago que

MAas nos convenga, los nichos y sectores disponibles son infinitos.

Si desarrollamos servicios de un ambito muy especifico, puede que no consigamos salir adelante
con un modelo tradicional, por lo que puede que acabemos colaborando con sectores poco afines a
nuestros gustos. Cosa que no ocurre en el modelo de gestién actual, donde un sector muy concreto,
da igual si se desarrolla en una pequefia comarca, o en una gran urbe. Puesto que el mercado se

globaliza y los clientes pasan a ser de ambito internacional.

Esto nos lleva al punto mas importante de poseer un despacho con gestion moderna. Y es, la
oportunidad que nos brinda la tecnologia de trabajar desde donde queramos. Ya que simplemente
necesitamos un teléfono maovil. Es por ello, por lo que jévenes emprendedores deciden salir de este
pais, donde estamos a la cabeza de Europa en cuanto a presion fiscal se refiere. Haciendo de
Espafa un lugar poco propicio para montar un negocio fisico, y tradicional. Ante este infierno fiscal,
la poblacién decide huir hacia destinos mas convenientes desde el punto de vista econémico, sin
entrar siquiera en paraisos fiscales, los destinos mas solicitados por los espafioles son; Portugal,

Andorra, Estonia, y Dubai que se posiciona como un competidor emergente a mayor distancia.
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Simplemente recalcar la maravillosa oportunidad que nos abre este nuevo sistema de gestion. Es
algo que puedo decir que, desde mi propia experiencia con mi primer negocio digital, el hecho de
poder trabajar desde donde yo quisiera, me aporto una calidad de vida extraordinaria, y el profundo
deseo de poder implementar ese mismo sistema al mundo juridico, ya que tu decides desde donde
puedes desarrollar tus servicios, estando de viaje, en la playa, en casa con tu familia, 0 en un piso

con otros emprendedores, por ejemplo.

Todos esto lo vere mas extensamente en las conclusiones.

Un ejemplo de despacho mas actualizado.

Simplemente se necesita un ordenador, o un mévil.
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8.2.1APLICACION DE LO ANTERIORMENTE VISTO EN LA
PRACTICA

Aqui se vera a través de mi ejemplo cémo es posible desempefiar la labor de abogado y todo lo que

he tratado (consultas, mentorias...) mediante una red social como es Instagram.

Como ya conocemos, el despacho tradicional, a continuacién, voy a exponer una serie de capturas
de pantalla para mostrar como opera un despacho a través de las redes sociales. De esta misma
forma cualquier abogado puede expandir su negocio ofreciendo servicios de mentoria a otros

despachos, o captando clientes a partir de estrategias en linea y publicidad.

No sabria decirte la verdad

< —' ¢ % D Lomaximos posibles

iTe agradecemos por seguirnos!

Solo por curiosidad: ;de dénde En concreto le podemos ayudar con
o eres? 100 interesados en contratar sus
servicios, de los cuales 10 terminan

— ’ A

Y como lo hariais?

iExcelente! ;Cudl es la materia
del Derecho que mas te gustaria

Dg’fﬂmlaf y cuales SONH 3_)'-13 Tenemos algunos casos de éxito en
° objetivos para este afio? Civil

Con Google Adwords + Inteligencia
Artificial

Estamos entregando una asesoria
Estratégica

’ ¢Seria de tu interés?
e Que necesitarias?
Buenisimo nosotros podemos

ayudarlo, ¢{Con cuantos casos @ Envia un mensaje \Q} @ @

nuevos estarias mas feliz el primer

-

Tenemos algunos casos de éxito en
Civil

Con Google Adwords + Inteligencia
Artificial

Estamos entregando una asesoria
Estratégica

¢Seria de tu interés?

Que necesitarias?

Te envio nuestro enlace de
calendario para que pueda elegir
una hora que te acomode

https:/calendly.com/acciona
-digital/admision-ad-2023

Solo deberia tomar 30 segundos

Envia un mensaje QJ @

o 0 O
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Como vemos simplemente hace falta una cuenta de Instagram, los seguidores no son relevantes,
obviamente deberemos tener un nimero, aunque sea pequefio para poder operar, mismamente con

100-200 seguidores ya se pueden conseguir los primeros clientes y resultados.

Quiero incidir en esto, es importante que sean seguidores de calidad, de nada vale tener miles de
seguidores si esto son pueden permitirse pagar tus servicios y tus mentorias, o si son robots. Existen
casos de personas con mas de 200 mil seguidores que facturan entorno a los 2000-3000 euros el
mes, y cuentas con un alcance de 3000 seguidores que facturan mas de 10 mil euros al mes. Esto
pensaras que es poco comun, pero suele darse mas de lo que imaginas. Tienes que concienciarte
de que tu no vives de los likes, no vives de las visualizaciones, nosotros vivimos de los servicios que
ofertamos, asiqué pese a no tener una gran influencia al principio, como ya comenté en apartados

anteriores. no es una desventaja, solo tienes que aprovecharlo a tu favor.

Simplificandolo todo, puesto que ya traté esto en el apartado de embudos de ventas, agui vemos un

perfecto embudo de ventas para realizar una mentoria.

Los pasos para seguir serian los siguientes:

e Abrir una cuenta en Instagram.

e Seguir a gente para tener un rango de influencia.

o Ofrecer a las cuentas, empresas o particulares que nos sigan de vuelta con nuestro embudo,
en las llamadas ventas directas o en frio. Tal y como vemos en las capturas.
Comprendo que, al comienzo, puede llegar a ser incomodo por tu parte, pero créeme, esta
es la forma de operar al inicio. Mas adelante podremos invertir en publicidad para que los
prospectos vengan a nosotros, pero como estamos empezando, nosotros debemos ir a ellos
para darnos a conocer.
Es fundamental dominar esta parte del esquema. Cuando tengamos que invertir en
publicidad, si no tenemos esta fuente de ingresos, y la publicidad no marca adecuadamente,
podriamos ver pérdidas. No hay prisa en llegar a la publicidad, hay que asentar unas bases
al comienzo para luego operar con tranquilidad y escalar el negocio de forma organica. Si
usamos publicidad desde un inicio sin perfeccionar esta aparte, estaremos gastando balas
sin sentido.

e Una vez nuestro prospecto esta en WhatsApp, les enviaremos un formulario para seguir

conociendo su situacion y pasar a ver con ellos las respuestas en una llamada. Lo ideal seria
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hacer la llamada lo antes posible para que el potencial cliente pudiera materializarse cuanto

antes.

e En la llamada ofrecemos nuestros servicios, con el guion que hemos preparado con
anterioridad, y vimos en apartados previos. Depende de lo que vayamos a ofertar
necesitaremos unos u otros. Lo importante sera aprovechar nuestras habilidades de venta, y
trucos como los anclajes de precios, los que denominamos gatillos mentales.

¢ Unavez cerrada la venta, empezamos a ejercer nuestra profesién como lo hariamos de forma
tradicional, pero usando las herramientas necesarias para tener un contacto con el cliente a

pesar de que este en la otra punta del pais o del mundo.

¢ Ahora solo queda escalar nuestro negocio, usando las estrategias que ya hemos aprendido.
Procuraremos ir ajustando dichas estrategias en funcidén de los resultados que vayamos

obteniendo para no estancarnos en ningun momento.

Antes de pasar a las conclusiones, quiero darte un consejo, y es el mas importante del libro. Debes
de tener paciencia, los resultados no suelen llegar rapidamente, y en un sector tan complejo como la
abogacia se podria demorar bastante. NO TE RINDAS. Tienes que entender esto, puede que pasen
meses, pero en el momento que realices tu primera venta online, y puedas trabajar asi. Solo tendras

gue volver a hacerlo unay otra vez. Y te prometo, que no volveras al modelo de gestién tradicional.

A continuacion, os ensefio el perfil a través del cual comenzaré a operar dentro de poco. Este seria
un ejemplo de usar Instagram como un escaparate. Ahora solo queda invertir en publicidad, y ofrecer

nuestros servicios.

=
rrvabogados_ - © —
27 167 438
Publicacio Seguidores Siguiendo
RUIZRIVERO&VALLE || Abogados
-} 35 afios ejerciendo la abogacia
™ Expertos en marketing digital
@ CONSULTA GRATUITA Y MENTORIAS 3
@ forms.gle/M5Zdv3AXcKoiired8
Editar perfil Compartir

Panificacion dol Futurs
CREAR UN
v

| LA PROPIEDAD

INTELECTUAL
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9. CONCLUSIONES.

Hace no muchos afios, tras una licenciatura de 5 afios se podria ejercer libremente. Los propios
licenciados adquirian una mayor cantidad de conocimientos. Hoy, tardamos mas en llegar a ser
abogados, y no adquirimos practicamente conocimientos. La universidad genera una falsa sensacién
de certidumbre de cara al futuro, donde lo verdaderamente importante, y que determina el éxito en

tu sector, se aprende fuera.

Y mi pregunta es; ¢,qué sentido tiene? Actualmente, el modelo de negocio més rentable que existe
es una mentoria para ayudar a una empresa a crecer exponencialmente en el mercado. Este modelo
de negocio se denomina growth partner. Este concepto acufiado por el emprendedor Jaime Higuera,
y basicamente ayuda a empresas a aumentar su patrimonio de forma exponencial, por lo cual recibe

una comision.

¢, Qué ocurrira con la abogacia en el futuro? Esta pregunta viene dada por el hecho de que las nuevas
tecnologias y la inteligencia artificial puede cambiar por completo la forma de trabajar que ya hemos
visto. Las nuevas tendencias estan tomando un papel fundamental en la forma de brindar servicios
legales y de consultoria. Por lo que, los abogados deberan adaptarse a esta forma de trabajo para
no verse envueltos en una posicion desfavorable frente a sus competidores. De hecho, a tenor de la
situacion que vivimos, han surgido empresas e industrias como Legaltech, que ofrecen soluciones
para los abogados que ofertan sus servicios en linea y poder adaptarse mas rapido a los tiempos
que vivimos. Todo esto puede suponer una gran ventaja, ya que, nos puede proporcionar
conocimiento inmediato sobre campos donde no tenemos un gran manejo. Con lo cual nos
encontramos ante una profesion mas diversificada. Ademds, ante esta tendente situacion a la
globalizacién, la aparicion de la tecnologia se postula como un cambio indispensable para poder
avanzar y afianzar relaciones internacionales. La abogacia se verA marcada por los avances

tecnolégicos, y los cambios en la forma en que se ejecutan los servicios legales.

Ahora, ¢,cémo sera la profesion del abogado en el futuro con la tecnologia y la inteligencia artificial?
¢, Qué cambios 0 mejoras podemos encontrar el momento? Pues bien, como he ido comentando a
lo largo del trabajo, por el momento, podemos esperar que se consigan llevar a cabo la
automatizacién de tares que sean repetitivas, como podria ser la realizacion de recursos, redaccion
de documentos de diferentes ambitos, agendar llamadas y consultas, o la revisién de documentos.
Dentro del sector del marketing y de la publicidad, la inteligencia artificial nos ayudaria a predecir y
analizar la tendencia que estd tomando el mercado. Esto nos serviria de soporte para actualizar y

ajustar nuestras estrategias de cara a conseguir nuevos prospectos.
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En cuanto a la resolucion de problemas, nos encontramos ante una gran evolucion, puesto que las
nuevas tendencias tecnolégicas nos ayudan también con el analisis de datos, lo que tendra su
impacto en los asesoramientos que aportemos a nuestros clientes, aumentando la calidad de
nuestras consultas, a través de una gran informacion detallada sobre casos y precedentes similares
a nuestros asuntos. De la misma forma, la inteligencia artificial se postula como una mejora muy
grande en la resolucion de casos extrajudiciales, y disputas en linea, como la mediacién y el arbitraje.
Nos podra orientar a través de situaciones complejas desde el punto de vista de la ética, como podria

verse en casos de conflictos de interés.

Ademads, en cuanto al aprendizaje y formacion nos encontraremos una doble ventaja ya comentada
anteriormente. Por una parte, los abogados tendran la oportunidad de especializarse mas en
cualquier area del mercado, y, por otra parte, se consigue abarcar un mayor conocimiento a nivel
general en el resto de las materias. Por lo que, en teoria, los abogados tendriamos que estar mas

preparados para afrontar cualquier tipo de consulta.

Aunque, si bien encontramos muchas ventajas, también tenemos que afrontar el desafio que supone
esta adaptacién. Puesto que, debemos ir experimentado con la infinitud de herramientas que nos
brindan estas nuevas tendencias y los desarrollos tecnol6gicos. Los abogados se veran avocados a
nuevos problemas de interpretacion sobre las soluciones que nos aporte la tecnologia. Cabe sefialar
que, en este aspecto, la decisién ultima siempre la tendrd el humano por lo que, para aquellos
abogados que piensen que su trabajo pueda verse afectado por esta inteligencia externa, pueden
estar tranquilos. No obstante, lo que si se vera afectado también sera la forma de interactuar de los

profesionales.

Dentro de los abogados, podemos apreciar dos tipos, el abogado que se limita a estar en su
despacho que interactlla menos con el resto de los profesionales. Y el abogado mas comercial, un
abogado relaciones publicas podriamos decir. Este Gltimo ante la llegada de las nuevas tecnologias,
vera con buenos ojos las ventajas anteriormente comentadas. Puesto que, para él, la parte mas
tediosa de la profesién sera la de permanecer en el despacho, y estudiar metédicamente cada
asunto, y esta se verd resulta con mayor facilidad. Asi podra dedicar una mayor parte de su tiempo
a la captacion de clientes. El primero debera adaptar un poco mas sus servicios, ya que, de nada le
valdra estudiar constantemente las nuevas actualizaciones que se producen en el mundo juridico si
no tiene un cliente al que ofrecer sus servicios legales. Actualmente tenemos toda la informacién que

necesitamos a un click, y esto vulnera mucho la posicién de este abogado mas estudioso.

La profesion y los servicios juridicos de los abogados jamas se podran ver sustituidos por una
inteligencia externa. Hay infinitud de razones por las que no seria viable. Cosas tan bésicas como la

toma de decisiones éticas, 0 la interpretacion de situaciones complejas requieren un juicio humano.
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La creatividad a la hora de establecer diferentes estrategias para aportar las mejores soluciones a
los clientes y ofertar un trato completamente individualizado a los mismos, son cosas que no se
pueden sustituir. Incluso en el caso de que todo lo anterior se llegara a cumplimentar por una
inteligencia artificial, siempre debera haber un humano detras de ella para seguir introduciendo los

cambios necesarios.

En definitiva, la IA se convertira en una herramienta valiosa, a la que podremos sacar mucho partido,
y si la usamos bien, haremos de nuestra profesion, un trabajo atractivo para realizar, que tendra una
cierta fama. Volvera a tener ese respeto que se tenia antafio, ya que, hoy, por desgracia, la figura
del abogado se ve vulnerada por la masificacion de esta. Donde muchos abogados, y consultores se
ven obligados a prostituir sus servicios a cambio de una pequefia contraprestacién. Tenemaos que
entender que la IA nos pude ayudar a cambiar eso. El abogado que se adapte de la forma mas rapida

podra carrilear al resto, y posicionar su firma como un despacho grande en cualquier sector.

El problema detras de esto es el siguiente. ¢ Por qué el abogado no consigue adaptarse a estas

nuevas herramientas, o no les saca la utilidad necesaria?

Es aqui donde me gustaria lanzar una critica al sistema actual que viven los estudiantes en la
universidad. Donde se ven obligados a memorizar una serie de conocimientos, que quedaran en el
olvido una vez que superen los créditos correspondientes a la asignatura. Habran perdido un tiempo
enorme, que podrian dedicar a cualquier ambito que de verdad tenga una garantia de éxito. Por
desgracia, es triste ver como estudiantes siguen envueltos en un sistema que no les ensefia nada,
engafiados por un sistema que no conduce a mas que a un falso sentimiento de realizacion, puesto
que abandonas la carrera con pocos conocimientos practicos, sin estar preparado para el dia a dia,

y donde muchas veces, por no decir siempre, es de mas utilidad lo que aprendes fuera del grado.

Es inaceptable que en una carrera como ADE, Derecho o economia no ensefien habilidades tan
necesarias como la habilidad de vender, la publicidad y el marketing, o simplemente el uso de las
tecnologias que imperan actualmente para sacarle un mayor rendimiento a nuestros servicios en
cualquier &mbito de la vida. Por ello, las mentorias se estan posicionando como un maravilloso
mercado a explotar, en el que alguien que ha experimentado los problemas a los que te vas a
enfrentar, y de los cuales ha salido airoso, te ofrece su ayuda para que tu lo consigas, y sin perder

afos en vano.

Ante esto, estan surgiendo nuevos grados, como por ejemplo los LEINN, grados en liderazgo
emprendedor e innovacion. Donde se disefian productos y servicios reales, donde se trabaja con
clientes reales, en entornos reales. A partir de aqui se construye una red global de emprendedores,
ya que la carrera consiste en montar un negocio o una empresa. No hay profesores como tal, son

profesionales del sector que observan si tienes algun problema, y te corregirAdn para mejorar. Son
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mentores, especialistas en diferentes negocios. El modelo al que estamos acostumbrados es el
siguiente; un profesor que no hay puesto en practica nada, nos da unas clases, apuntamos notas y
si sacas buena nota eres un buen emprendedor y si sacas un 5 es un mal emprendedor. En este
modelo, si durante el grado o al final quieres sacar tu empresa a bolsa, contaras con profesionales
gue te ayudarén en ello, por ejemplo. Y es que, en mi opinion, el alumno que cumpla esos hitos en
la practica para tener una empresa rentable habra aprendido mucho mas que el alumno que haya

hecho 20 o 30 examenes por afio.

Sin embargo, viendo la situacion actual, parece que ni la sociedad, ni el sistema llegaran a cambiar.
Los estudiantes seguirdn en esa espiral, en ese embudo que es la universidad, donde se pierde el

tiempo y el dinero, a cambio de un titulo que quizas valga para algo, o quizas no.

Finalmente, queda a tu eleccion el poder seguir en ese embudo que es nuestro sistema, o usar los
modelos de gestion y herramientas que aqui te aporto para salir de él, crear tu propia realidad y poder

ensefarles tu aprendizaje a otros.
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