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VIDA JURIDICA

Gestion

EL PROBLEMA

Como atajar la
sangria de clientes

Un despacho con una caida de clientela del
25%y un personal acomodado y desmotivado
se pregunta como revertir la situacién

sionales;, en nuestro despacho

hemos sufrido una pérdida de
clientes -hasta un 25%-, motivada por el
clerre de empresas ¥ autdnomos y por una
disminucién de gestiones diversas, todo
ello debido a Ia crisis econdmica.

Esta situacién nos ha superado. Como
empresa no estibamos preparados para re-
vertir una situacin como la que estamos
viviendo. Viviamos acomodados en unas
rutinas de trabajo en las que no era nece-
sario hablar de marketing ni de seciones

({4 a I ignal que otras firmas profe-

comerciales, pues éstas se podria decir
que venian solas. Pero hemos chocado con
la dura realidad: ahora se necesita algo
més. Por ello hemos implementado in-
centivos a todo el personal, pero tampoco
ha funcionado. Parece como si nuestros
empleados ya estuviesen conformes con
su situacitn y estatus y pensasen que esta
situacién de crisis no va con ellos. Su ra-
zonamiento es el siguiente: somos bue-
nos profesionales, pero no comerciales.

£Qué podemos hacer para resolver esta
situacién?”

LA RESPUESTA

® La mayoria do los titu-
lares opinan que el
£xito reside en coger
mis clientes y trabajar
més, con independencia |
del tipo de trabajo que
se asuma. Sin embarga,
existe otro camino, que
consiste en encontrar
formas de ganar mis
sin trabajar més, pero
consiguiendo que el
mercado dé més valora
cada hora trabajada.

® Otra formula consiste
en encontrar un modo
de prestar servicios con
la misma calidad, pero
invirtiendo menos
tiempo ¥ empleando
recursos menos costo-
508, ya sea con la ayuda
de la tecnologia o de un
personal menos cuali-
ficado.

® En ostos momentos de
crisis, los despachos ne-

{ cesitan conseguir que
{ su equipo humano sea
: més proactivo en la

i blisqueda de oportuni-

dades de negocio. El ex-

| perto en gestion de des-
i pachos profesionales,

i David Maister, distin-

i gue tres categorias de

i empleados. Por una

i parte, los que denomina

rodadores, profesiona-
les de éxito, plenamente
competentes, que traba-
jan mucho y se preocu-
pan por sus clientes.
Pege a ello, tienen una
limitacion: mis que
aprender cosas nuevas,
viven de las habilidades
que va tienen. No se
preocupan por ampliar-
las, pues ven su trabajo
como un empleo, no
como una cairera profe-

i ‘sional. Los redadores
{ abundan en muchas fir- ;| | &

| mas espafiolas, que no

i se pueden permitir des-
i pedir empleados con

{ gran antigiedad e inca-
i paces de ponerse al dia.

Junto a ellos encontra-
mos otros dos grupos:
los dinamos y los perde-
dores, Unos quieren
mejorar continuamente
y aprender cosas nue-
vas; de los otros, poco
nuevo hay que decir. E1

i principal problema de
{ la mayoria de los despa-
| chos es que estdn llenos

de rodadores. El reto es
saber si estos profesio-
nales pueden cambiar.
S§i no es asi, ¢l camino
al crecimiento pasa por
reclutar, entrenar y for-
mar ¢l mayor nimero
posible de dinamos.

LAS EXPERIENCIAS

® "Como iinico objetivo comer- @ “La crisis econdmica que esta- | @ “Antes de nada, lo que nosatros
cial, en GTA hemos puesto a dispo- mos atravesando ha afectado a ¢ hemos hecho ha sido refarzar nues-
sicion de nuestro fondo de comercio. | tados los sectores, Incluido ol { tro departamento de concursal, re~
y cli potenciales a Por este motivo, desde | cobroy financiero, Hemos lanzado
equipo juridico y ecandmica con la hace b riempo decidi npaiias para cli ¥ no clien-
finalidad de poder evitar los cierres ampliar y especializamos en mate- | tes sobre la coyuntura oconémica y
empresariales. Lo hemos hecho me- | rias que han pasado a ocupar una &l mundo cancursal con newslettars
diante la preacitn de una nueva posicia 1z en ol di y rios en los que exphi
Area de servicles lamada Gestidn de | dado su caladoy céma all Ia crisia mas que
Crisis, que ofrece elaboracion, ase- dencia tanto en el orden empres como la, algo que no esti
soramiento, negoclaciones; partici- | rial como en el social. Estamos ha- | en nuestras manos. Ademis, hemos
pacion y formalizacion de planes de | blando de procesos concursalesy | ofrecido facilidades de pago a todos
viabilidad y convenios anticipados de oxpedientes da regulacion de | los que contrataron sarvicios relsti-
extrajudiciales de deuda con terce- empleo, anfre otros, También opta« | vos a las decisiones tomadas por la
o8, amparados an las insolvencias mos por buscar nuevos campos de crisis: Como confiamos en que eso
provisionales (Ley Concursal, ar. actuacién en el dmbito internacio- | ibaa ayudar al empresario, facilita-
5.3). En definitiva: salvar el maximo i nal, al agrupamog con ofros daspa- | mos el pago con mas plazo de o
tejido empresarial posible y, por i chos con Intereses en paises en normal, lleganda incluso a na pedi
ende, puestos de trabajo” proceso de axpansion”. provisiones de fondos.
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