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El primer paso: saber quiénes somosy cual es
nuestro mercado.

En & ambito juridico son muchas las especialidades a las que un abogado o despacho puede dedicarse
pero, ¢sabrian definir cudles seran las més demandadas en un futuro proximo?

Yo soy un fiel defensor de la especializacion, es decir, creo que es mas facil posicionar un negocio o
marca por la distincién de su actividad, que por la variedad en sus servicios.

El primer paso es reconocer cuad es el servicio 0 servicios que nuestro despacho puede aportar como
especialidad al mercado. De esta forma se iniciara un vinculo de confianza entre nuestra imagen y €l
servicio a ofrecer. La tranquilidad y seguridad que aporta la comercializacion de un servicio/producto
del cual nos sentimos totalmente seguros 'y orgullosos es €l reto y principal hito a seguir para iniciar la
inclusion de nuestro negocio en el mercado.

En segundo lugar, y muy importante, habria que saber el perfil de cliente a que van destinados nuestros
servicios. En este caso, me gustaria realizar una aclaracién: identificar el publ
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