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personas en quienes se confia. Es el «<boca oreja» lo que resulta
determinante en la eleccién de abogado, no la fama mediatica:
el 71% de los entrevistados sefala que «los abogados que mas
salen en las noticias 0 que mas se anuncian no son necesaria-
mente los mejores o los mas fiables».

Entre aquellos entrevistados en el estudio del CGAE que han
acudido por primera vez al despacho de un abogado, es decir,
entre quienes han tenido que decidir cémo escoger abogado, la
mayoria dice haber basado su decisién en recomendaciones de
familiares o amigos. La relacién con el abogado es entendida
ante todo como una relacién interpersonal y personalizada,
basada en la confianza, no como una mera compra de servicios
mas o menos estandarizados y en serie, segtin el estudio citado.
Tanto es asi que el propio Codigo Deontolégico de la Abogacia
Espanola en su articulo 4.1 establece que «la relacién entre el
cliente y su abogado se fundamenta en la confianza y exige de
éste una conducta profesional integra, que sea honrada, leal,
veraz y diligente».

Los abogados en Espafia llevan algo mds de 10 afos
pudiendo hacer publicidad pero es una herramienta en aumento
cada vez mas utilizada por nuestros abogados®®. Ademads,
actualmente estamos en un medio tecnolégico muy avanzado
en el que la introduccién de Internet ha reducido mucho los
costes publicitarios. Una de las razones por las que no se ha
hecho mds publicidad en el sector de los servicios profesionales
es justamente por su coste, pero en Espana la liberalizacién de
la publicidad en el sector ha coincidido justamente con una
reduccién de los costes, un aumento de los canales publicitarios
y la democratizacion de la tecnologia.

(35)  «Los bufetes espafioles dan sus primeros pasos en publicidad», Expan-
sion.com 04/08/2015. Consultable en: http://www.expansion.com/juri-
dico/actualidad-tendencias/2015/08/03/55btb7ec46163f26788-
b458d.html.
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En la actualidad, los despachos que han decidido aprovechar
las oportunidades de una regulacién publicitaria menos restric-
tiva estan utilizando practicamente todos los canales a su
alcance para llevar a cabo actividades promocionales, desde las
mas clasicas a las mas modernas. Algunos ejemplos de ello son
el acuerdo alcanzado entre el despacho de abogados Legalitas
y AirEuropa en 2014 para ofrecer determinados servicios juridi-
COs a sus pasajeros, cuya oferta se sitéia en los asientos del avién,
que ademads lleva el logotipo del despacho pintado en su fuse-
laje®®, o el anuncio televisivo de Arriaga Asociados con lker
Casillas (exportero del Real Madrid) para promocionar el servi-
cio de reclamacion por las preferentes de Bankia®”.

4. LA PYME, UN TARGET INTERESANTE

Segln el informe elaborado en 2015 por el Ministerio de
Industria, Energia y Turismo «Retrato de las pyme», las pequenas
y medianas empresas constituyen el 99,99% del tejido empre-
sarial espanol, lo que las hace el principal objetivo comercial
de la abogacia de los negocios.

Una pyme, en Espafia, es una empresa con un volumen de
empleados de entre 0 y 249, siendo el tipo mas comin la que
emplea entre 0 y 9 personas, segln se aprecia en la tabla n.© 1.
El 97,4% de estas empresas ingresan menos de 2 millones de
euros y tan solo el 2,0% ingresan entre 2 y 10 millones. Las que
tienen ingresos comprendidos entre 10 y 50 millones represen-
tan el 0,5%, y s6lo el 0,1% ingresaron mas de 50 millones de
euros en 2015 (tabla n.© 2).

(36)  «Legalitas vuela con AirEuropa». Consultable en la pagina web de Legdli-
tas: https://www.legalitas.com/actualidad/legalitas-vuela-con-aireuropa.
(37)  «Casillas presta su imagen para demandas contra Bankia», El Pars,

30/09/2015. Consultable en: http://economia.elpais.com/economia/
2015/09/30/actualidad/1443608373696140.html.
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Tabla 1. Nimero de empresas en Espaiia segiin nimero de

empleados
I B [l el v B i
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Fuente: Direccién General de Industria y de la PYME "Retrato de las pyme
2015"

Tabla 2. Facturacién de las empresas espaiolas segtin su

tipologia
“Menos de 2 millones de € ® Entre 2 y 10 millones de €
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90 -
80
j0
w -
S0
40 1
30 -4
20
-

u !

Micro sin Micre con Pequefas Medianas Grandes

Fuente: Direccién General de Industria y de la PYME "Retrato de las pyme
2015"
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En el afo 2006 se publicé la primera radiografia de los des-
pachos de abogados del ICAB (llustre Colegio de Abogados de
Barcelona), en la que se evidencié que, en relacion a sus clientes
corporativos, los despachos indicaron que trabajan en un 56,3%
para pymes, el 7% lo hacia para grandes empresas y el 6% para
pymes y grandes empresas.

Siendo la pyme el principal tipo de cliente de la mayoria de
los despachos en Espafa, conocer la forma en que toman la
decision de contratar servicios juridicos externos y el impacto
que produce en ellas la actual actividad de marketing de los
despachos resulta interesante para poder alinear dicha accion
hacia los intereses y motivaciones de las personas con poder de
decision.

5. LA COMPRA DE SERVICIOS JURIDICOS POR LA PYME

Segun la teoria de los costes de transaccion de Coase®®, las
empresas externalizan un servicio o compran en el mercado
aquello que no pueden hacer o producir internamente a un
menor precio. La especializacion de las empresas conlleva una
mayor eficiencia y su consiguiente reduccién de costes en la
produccién de bienes y servicios, favoreciendo asi la opcién por
la subcontratacion.

Esto, a su vez, funciona como una barrera de entrada para
otros operadores o para que otras empresas asuman esa pro-
duccién o servicio, pues la falta de experiencia y/o especializa-
cion les hace menos eficientes. En este caso, proveerse, sub-
contratar o externalizar resulta mas econémico, pues el benefi-
cio obtenido supera el coste de adquisicion.

(38)  Coast, R. H. (1937), «The nature of the firm», Economica, 4(16), pp.
386-405.
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os dicen que el sector juridico estd cambiando, que los despachos tienen que
transformarse en modernas empresas de servicios juridicos y ademas jinnovar!
Pero, ;como se hace esto?

En esta obra se invita a reflexionar sobre las nuevas tendencias en el sector juridico que
todo gerente de despacho debe conocer. A través del testimonio directo de empresarios,

el lector conocera lo que actualmente un cliente busca en su abogado, cudl es el proceso
mediante el cual una pyme selecciona un despacho y los factores clave en la evaluacién del
servicio prestado. A la vez, se sugieren mejoras en la accion de marketing de los despachos
y se identifican las herramientas tecnoldgicas para optimizar la gestion interna del
despacho, haciéndolo mas eficiente y mejor preparado para cumplir con las expectativas
del cliente.

Innovar se ha convertido en una necesidad. Eva Bruch ofrece las claves para entender la
innovacion en el sector juridico, identifica las areas en las que ésta puede desarrollarse,

el proceso para generar ideas innovadoras, aporta ejemplos y detalla el papel que la
tecnologia tiene en los proyectos de innovacion, invitando a los abogados a convertirse en
agentes activos del cambio del sector legal.
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