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MAGAN ABOGADOS 

INTRODUCCION

A través de las herramientas que el marketing me proporciona, que cada vez son más,  le facilitaré la venta al 

equipo comercial, que en el caso de los despachos no son otros que los abogados. 

Si en un bufete de abogados no se contempla al equipo de letrados como profesionales de la venta, aunque sea

sólo en parte, se está cayendo en un craso error de consecuencias catastróficas. 

A nadie se le escapa que, en la mayoría de bufetes, el progreso en un plan de carreras va a depender, en

gran medida, de la capacidad de generación de clientela que tenga el abogado, pero, ¿hasta qué  punto se

forma a los abogados para que adquieran habilidades y técnicas comerciales y de fidelización? 

Creo que la “venta” que ha de realizar un abogado va mucho más allá de una mera llamada de contacto en frío

a un número determinado de empresas, o de realizar una espiral de contactos para ver a qué personas de su

entorno poder ofrecer los servicios jurídicos. 

En primer lugar es fundamental determinar el “rol” que juega cada abogado en un despacho, es decir,

hay a quien se le va a dar mucho mejor una venta consultiva que realizar una ponencia, por ejemplo, y es en

esa fase donde hemos de saber asignar la tarea adecuada a cada profesi ... 
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