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Claves para vender con eficacia nuestros servicios a
la asesoria interna de una empresa

En el presente articulo voy a exponer cuales son las claves para vender con eficacia nuestros servicios como
despacho de abogados externo a la asesoria interna de una compafia en un escenario comercial ordinario, sin
tener en cuenta variables como las relaciones personales y sociales que pueda tener el comercial abogado
respecto a interlocutor a que intenta vender sus servicios. En este sentido solamente destacar que desde €l
punto de vista comercia entiendo que las relaciones personales tienen un valor inicia accesorio, en tanto que
pueden constituir un elemento negativo que resta objetividad y profesionalidad a la oferta que presentamos, y
que deberiafinaizar en la prestacion del servicio juridico que buscamos.
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Cuanto més cercano es € vinculo personal con el posible cliente, € resultado comercial puede ser menos
efectivo, entre otras causas por |0s compromisos extra profesionales que pudieran afectar a ambas partes.

Cuestion diferente son los contactos que a nivel profesional se van forjando a lo largo de la trayectoria de un
abogado, y que sin duda constituyen el mejor activo comercia de éste, ya que le van a permitir tener a menos
la opcion de poder ofertar sus servicios en base a un conocimiento previo de las partes por cuestiones
estrictamente profesionalesy no personales.
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