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Los expertos

Por qué asistir al seminario:

Marisa Méndez Gaspar Valverde

Marisa Méndez desarrolla su actividad como consultora Gaspar Valverde es Master in Business Administration
especializada en empresas de servicios profesionales, y (MBA) por el Instituto de Empresa, es Master en Direccion
ha desplegado una intensa actividad en el sector juridico. de Marketing y Ventas por la Universidad Europea de
Destaca como ponente en varios foros y conferencias Madrid y Curso Superior en Direccién de Empresa Familiar
especializadas y es, desde 2002, profesora de marketing por la Escuela de Negocios San Pablo CEU. Multinational
de servicios juridicos de los Masters Juridicos del Institu- Management Programme en la China European Business
to de Empresa. Es autora del libro “Patrocinio de los Pro- School (CEIBS-Beijing, China).

yectos de Desarrollo Social: Inversion de Futuro” y co- Es Licenciado en Derecho, San Pablo CEU, Madrid y cuenta
autora de “El Libro Rojo del marketing en las Firmas de con el curso de Practica Juridica en la Asociacion de Jueces
Abogados”. Francisco de Vitoria.

Socio de la consultora Copar Consultores desde 2006. Ante-
riormente desarrollé su carrera como Consultor Senior en
M&A - Marketing para Abogados y como Director de Mar-
keting de Grupo Lexconsult Abogados hasta 2005.

1 Silvia Oliden

Silvia Oliden es licenciada en derecho por la Universidad Europea de Madrid y Master en Urbanismo y Ordenacion
del Territorio de la Universidad CEU San Pablo (Madrid). Asimismo curso el programa de Practica Juridica de la Uni-
versidad Europea de Madrid y diversos cursos especializados en derecho.

Desarrolla una importante labor de investigacion en programas de gestion de relacién con clientes en Despachos
de Abogados.

Destaca su labor como formador in-house de diversos despachos de abogados y es autora de numerosos articulos
de opinién especializados en marketing juridico en diversas publicaciones del sector legal. Colabora en la difusion
del marketing juridico en nuestro pais, participando en conferencias y seminarios.

Durante los tltimos 3 afios ha formado parte del equipo M&A, marketing para abogados, y ahora desde su despla-
zamiento a Palma de Mallorca trabaja como consultora independiente en Marketing Juridico
(www.silviaoliden.com)

Durante cinco afos trabajé como abogada en el area de Derecho Administrativo, Inmobiliario y Urbanismo de Grupo
Lexconsult Abogados (Madrid), época durante la que se encargé de desarrollar y ejecutar las acciones de marketing
para el departamento inmobiliario del despacho, para luego pasar a formar parte de la Asesoria Juridica del Grupo
Inmobiliario Tremon.

En él encontrara en un solo dia todas aquellas
herramientas necesarias para provocar o potenciar un
cambio en la gestion de su despacho. Conseguira una
metodologia para afrontar nuevos proyectos para
atraer a nuevos clientes que incrementen su

facturacion y su rentabilidad.

Dinamica del seminario:

Este seminario esta estructurado en bloques. Cada
bloque comienza con una introduccién teérica de los
aspectos que se trabajaran posteriormente. En cada
uno de los talleres se planteara un caso que se
discutira en grupos para plantear después las posibles

alternativas.

A quién va dlrlgldD: Despachos de Abogados

Directores de Comunicacion
Directores de Marketing

Personal del departamento de Marketingy /o
comunicacion

Abogados responsables de Marketing

Socios Directores
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Organiza:
Expansion Conferencias

P° de la Castellana, 66
28046 Madrid

Expansion

CONFERENCIAS

Tel.: 902 99 6100 * Fax: 9133732 01
@: expansionconferencias@unidadeditorial.es
www.ExpansionConferencias.com

Celebracion del Seminario

Fecha y lugar de celebracién:

Madrid, 11 de marzo de 2008

Sala de Conferencias Recoletos

¢/ Pinar, 9 (esq. ¢/ Maria de Molina). 28006 Madrid
Tel.902 99 6100

Barcelona, 25 de marzo de 2008

Foment del Treball Nacional
Via Laietana, 32 - 08003 Barcelona

Cancelaciones

- Siusted no puede asistir, tiene la opcion de que un sustituto venga en su lugar,
comunicandonos sus datos al menos 24h antes de la Conferencia.

- Para cancelar su asistencia envienos un fax al menos 24h antes de la Conferencia.
En este caso serd retenido un 10% en concepto de gastos administrativos.

- Encasodeno cancelar lainscripcion o hacerlo en menos de 24h, no sera reembolsado
elimporte de la conferencia.

Documentacion
Sino puede asistir y desea disponer de la documentacion de esta Conferencia, haga
su reserva enviando el boletin de inscripcion al fax 9133732 01.

Junto con la documentacion del curso, se haré entrega a los participantes en el curso y a los patrocinadores
del mismo de un listado donde figuren el nombre, apellido y empresa de los asistentes. Si no desea que su

Tel. 93 48412 00

T tist ficial
£ Al asistir a las conferencias organizadas por Unidad
IBERIAX

Editorial, S.A. durante el afio 2007, obtendra un
TRANSPORTISTA OFICIAL

descuento del 35%, en los vuelos de Iberia, sobre tarifas de la fecha de celebracion. Plazas limitadas.

nombre figure en tal listado, haganoslo saber antes de la celebracion del curso.

La inscripcion incluye: Documentacién, almuerzo y cafés. . .
D n rgr : tres 0 mas personas.

La entrada a este acto (inicamente esta garantizada si el pago es realizado antes

La cuota de inscripcion de esta Conferencia constituye un gasto fiscalmente
deducible tanto rara empresas,Impuesto sobre Sociedades, como para profesionales,
en el célculo del rendimiento neto de actividades econémicas, IRPF.

Al mismo tiempo, puede beneficiarse de una deduccion en la cuota integra de
ambos impuestos, por el 5% de suimporte.

completas en Turista.

Boletin de Inscripcion

Si, deseo inscribirme a MAARKETING JURIDICO
[ Madrid, 11 de marzo de 2008 [ Barcelona, 25 de marzo de 2008
Precio por inscrito: 9oo € +16% IVA

Precio: 765€ +16% IVA
si se inscribe antes del 9 de febrero

INFORMESE DE NUESTROS DESCUENTOS POR GRUPO

Por favor, rellene todos los datos y envie este boletin al Fax: 9133732 01
APELLIDOS NOMBRE
CARGO DEPARTAMENTO
TELEFONO FAX

EMPRESA
CIF DIRECCION
POBLACION CP.

Datos de facturacion:
EMPRESA
DIRECCION
POBLACION CP
CIF TENO. CA-1075

Sus datos de caracter personal van a ser incorporados a un fichero cuyo responsable es Unidad Editorial, S.A., con domicilio en la Avda. de San Luis,
- 25-27. 28033 Madrid, con la finalidad de remitirle informacion sobre otras conferencias y cursos de Expansion Conferencias, sobre los productos de
Firma: Unidad Editorial, S.A. y ofertas comerciales de aquellas entidades con las que Unidad Editorial, S.A. llegue a acuerdos con tal fin, asi como informacién
sobre los productos de los patrocinadores o colaboradores de la Conferencia, incluyendo el envio de comunicaciones comerciales por e-mail. En caso
de que no desee recibir informacion publicitaria, marque las siguientes casillas:

O No deseo recibir informacién de terceros

O No deseo que mis datos se cedan a los patrocinadores o colaboradores que aparecen identificados en el folleto de la Conferencia.

O No deseo recibir informacion publicitaria por e-mail.

En cualquier momento podra ejercitar sus derechos de acceso, rectificacion, cancelacion y oposicion, escribiendo a la direccion indicada. Aytdenos a
mantener dichos datos actualizados comunicandonos cualquier modificacion que se produzca en los mismos.

E-MAIL

SECTOR

PROVINCIA WEB

(A rellenar en caso de no coincidir los datos del asistente con los datos de facturacion)

CONTACTO (Nombre y apellidos)

PROVINCIA

Forma de pago

[ Transferencia o ingreso bancario: Titular: Unidad Editorial, S.A.
BSCH. Codigo y numero de cuenta: 0049/1500/08/2310153383
Imprescindible: Incluir referencia "EXPC1075"

[ Cheque Bancario. Enviar a: Expansion Conferencias. Avda. de San Luis, 26-27.28033 Madrid
Cheque extendido a nombre de Unidad Editorial, S.A.

[ Tarjeta de Crédito: [IVISA  [IMastercard  [] American Express

Titular:

[ Diners

NeTarjeta: | | | [ [ I 1T L LTI LTI TT]]
Caduca: LI I | | Fecha: 7 /

Firma:

Nota: Rogamos remita justificante de pago junto con el Boletin de Inscripcion
o bien haga entrega del mismo al acreditarse en la Conferencia

r 1

L1O75 _‘

No podré asistir en esta ocasion
[ Corrijan o completen los datos de la etiqueta segtin les indico, o incorporen
a su base de datos la/s persona/s cuyos datos completos les envio
[ Estoyinteresadoen reciﬁir informacion sobre la documentacion de esta Conferencia
[ Estoy interesado en las oportunidades de patrocinio y stand

TELEFONO FAX




