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“Hay dos competiciones, 
una por ser los mejores 

otra por ser los + adecuados” 





YO, S.A. 
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Modelo Teórico de las 4 Esferas (Pol, Vidal i Romeo, 2001).  

• Deseo	
  de	
  
aceptación	
  social	
  y	
  
deseo	
  de	
  estar	
  en	
  
lo	
  que	
  se	
  considera	
  
correcto.	
  

• Recursos	
  necesarios	
  
para	
  facilitar	
  la	
  
conducta,	
  
minimizando	
  el	
  coste	
  
y	
  el	
  esfuerzo.	
  

• Se	
  relaciona	
  con	
  los	
  
sen:mientos	
  
referentes	
  a	
  
vivencias,	
  lugares	
  y	
  
situaciones	
  reales	
  o	
  
imaginarias,	
  tanto	
  
posi:vos	
  como	
  
nega:vos.	
  

• La	
  conducta	
  humana	
  
:ene	
  una	
  dimensión	
  de	
  
racionalidad,	
  y	
  se	
  busca	
  
la	
  coherencia	
  interna.	
  
Pero	
  el	
  comportamiento	
  
no	
  siempre	
  es	
  racional	
  y	
  
coherente.	
  

Saber	
  
RACIONALIDAD	
  

Querer	
  
EMOTIVIDAD	
  

Es	
  cosa	
  de	
  
uno...	
  Todos	
  lo	
  

hacen	
  
INFLUENCIA	
  

SOCIAL	
  

Poder	
  
FUNCIONALIDAD	
  



Modelo Teórico de las 4 Esferas (Pol, Vidal i Romeo, 2001).  

“El poder de las palabras”   



Modelo Teórico de las 4 Esferas (Pol, Vidal i Romeo, 2001).  



1 Key Partner 10 Clientes = 
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Real / Potencial (target) 

“Key Partner” 

Cliente Satisfecho 

Amigos / Familiares 

“Comunidad Jurídica” 

Asociaciones 

Periodistas / Medios  

“Influencers” 



Agenda 

 

 
 
 

 

 

 

Profesional S.XXI: 

•  Capacidad Técnica y Especialización 

•  Formación Empresarial  

•  Habilidades Comerciales 

•  Legal Project Management 

•  Idiomas 

•  Nuevas tecnologías 

•  Partner 

•  Marca personal. Diferenciación 
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Roles 
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Perfil 
Profesional 

SXXI 
Ventaja 

Competitiva 
Oportunidades 

de mercado 



Agenda 

 

 
 
 

 

 Cambio de paradigma 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mercado 

•  Coyuntura socio- 
económica 

•  Competitivo 
•  Globalización 
•  Estandarización 

de servicios 
•  Era digital (CRM, 

apps, RRSS, …) 

Firmas 

•  Empresas 
•  Profesionalizando 
•  Tecnología 

Profesional 

• Otras habilidades	
  
•  Largo plazo 
•  Partner 
• Marca personal 

Cliente 

•  Sofisticación 
•  Exigente 
•  Confianza 





Plan estratégico Plan de MKT 
Acción 

Seguimiento 
Valoración 



Agenda 

• Dirección	
  
• Financiera	
  
• RRHH	
  
• MKT	
  
• Sistemas	
  

Op7mización	
  
ges7ón	
  

• Mercado	
  geográfico	
  
• Sector	
  Ac7vidad	
  	
  
• Target	
  concreto	
  de	
  cliente	
  
• Especialidad	
  jurídica	
  
• …	
  

Obje7vos	
  
Desarrollo	
  
Negocio	
  

• 	
  Imagen	
  corpora7va	
  
• Asocaciones	
  
• Publicaciones	
  
• Eventos	
  
• …	
  

Posicionamiento	
  
Notoriedad	
  /	
  
Reputación	
  

Tamaño del mercado 
Mercado en crecimiento 
Margen alto/bajo 
Beneficio intangible 
Facilidad/dificultad  
de acceso 

 



Agenda 
 
Marca personal en el sector legal  
 

Captación & Fidelización 

    Facturación  
+ 50.000 € 

Potencial 
Crecimiento 
facturación 
a c/m plazo 

Valor 
estratégico Resp. Área 

trabajada Oportunidad (…) 

1 CLIENTE 1     X         
2 CLIENTE 2 X   X         
3 CLIENTE 3     X         

4 CLIENTE 4    X 
        

Objetivos Resp Ppto 
Target 
Gral 

10 Clientes 
objetivo Asociaciones Eventos Prensa Otras Acciones  Rltdo 

1. Cartera de cliente propia                   
VIP, Potencial, venta cruzada, …                   

2. Sector hotelero                    

Cadenas hoteleras, Propiedades, …                   
3. Arbitraje                    
4. Corporate Compliance                   

Mensaje de venta / atributos de marca 



Agenda 
 
Marca personal en el sector legal  
 

Venta cruzada 
Ejemplo real:  6% de clientes facturación del 31% del total y supone una media de 73.571€/cliente          
(la media del Despacho es 14.641€/cliente)  

Ø  “Full clients” / "lead partner" 
Ø Necesidades. Momentos clave. 

Fidelizar 

Ø  “Top” / Potenciales 

Ø Eventos, alertas, presentación clientes (…) 

Activación de "clientes dormidos” 
 

Cl	
  1	
  dpto	
   Cl	
  2	
  dptos	
   Cl	
  +2dptos	
  

Necesidad	
   Producto	
   Venta	
  



Agenda 
 
Marca personal en el sector legal  
 

• Plan	
  de	
  Comunicación	
  
• 	
  Ges7ón	
  de	
  la	
  Imagen	
  

• Programa	
  de	
  Responsabilidad	
  Social	
  
• …	
  

• Análisis	
  cartera	
  
• Mejores	
  prác7cas	
  en	
  Captación	
  &	
  
Fidelización	
  
• Planes	
  Comerciales	
  
• …	
  

• Plan	
  de	
  Acción	
  
• Organización	
  

• …	
  

• Plan	
  Internacional	
  
• Directorios,	
  Rankings	
  y	
  League	
  Tables	
  
• Ges7ón	
  de	
  Referrals	
  
• Eventos	
  
• …	
  

NOTORIEDAD 
& 

REPUTACIÓN 

ORGANIZAR  
ACTIVIDAD DE 

MKT  

COMUNICACIÓN  DESARROLLO 
DE NEGOCIO 



Agenda 

 

 
 
 

 

ACCIONES  STATUS R  INICIO FIN PPTO  PPTO 
REAL 

DESVÍO  OBSERV 

GESTIÓN MKT                 
1. Plan de Acción    
2. Evaluación & Control   

Informe Seguimiento 1º trim   
2. Organización del departamento    

  Protocolos & Formatos   
  (…)   

2. POSICIONAMIENTO                  
1. Plan de comunicación   
2. Gestión de la imagen   

   Imagen Corporativa   
   Redes sociales   

Propuestas honorarios   
(…)    

3.DESARROLLO DE NEGOCIO                 
1.  Análisis cartera    
2.  Acciones Captación   
3. Acciones fidelización   
(…)    
4. NOTORIEDAD Y REPUTACIÓN                  
1. Directorios   
2. Rankings   
3. Asociaciones   
4. Eventos Promoción   
5.Publicaciones   
6. (…)   

                  



Agenda 

 

 
 
 

 

#ACPJFDiferenciarse 

“Saber y hacerlo saber es valer dos veces” 

Business 

Gestión 
actividad 

Información 



  Guillem Recolons 
  Asesor de Marca Personal 

Socio de Soymimarca 
guillem.recolons@soymimarca.com	


  @guillemrecolons 

Paula Fernández-Ochoa 
  Consultora Marketing Jurídico 

Socia de +MoreThanLaw 
paula@morethanlaw.es	


  @pfernandez2010  

“La sonrisa no quita profesionalidad en el mundo de los negocios”  


