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Larenta de los
agricultores
espanoles sube
el doble que la
de los europeos

RAMON R.LAVIN. Bruselas
Sostenida por la buena evo-
lucién de los precios de los
cereales y oleaginosas, la
renta agricola real de los
agricultores espafioles au-
mentd un 10,3% en 2007, el
doble casi del crecimiento
de la renta real de los agri-
cultores europeos, 5,4%.

Segun publico ayer la
Oficina de Estadistica de la
Unién Europea, Eurostat,
2007 ha sido un buen afio
para los agricultores euro-
peos: su renta incrementd
como consecuencia de un
aumento de la renta real,
3,1%, y una disminucién de
la mano de obra agricola,
del 2,2%, en ese mismo afio.

El alza mas importante
de la renta agricola la ha te-
nido Lituania, 39,3%; segui-
do de Estonia, 22,5%; Repu-
blica Checa, 20,9%, y Sue-
cia, 16,5%. En cambio, las
caidas mas importantes se
han dado en Rumania,
10,7%; Bulgaria, 8,5% vy, Por-
tugal, 5%.

El valor de la produccion
agricola de la UE aument6
un 4,3% en 2007, sobre todo,
por el crecimiento del valor
de la producciéon vegetal,
7,8%; mientras que la pro-
duccién animal quedé esta-
ble, 0,6%.

El aumento del valor de
la produccién vegetal ha si-
do la consecuencia del au-
mento de los precios de la
produccion, 10,4%, com-
pensado parcialmente por
la caida del volumen de la
produccioén, del 1,7%.

La produccién en volu-
men de los tres principales
productos vegetales (cerea-
les, legumbres y hortalizas)
ha disminuido en relacién a
las cosechas medias de los
ultimos afios.

Mayores aumentos

En cambio, en los precios
de algunos productos hubo
aumentos espectaculares,
como en los cereales,
46,2%; o las oleaginosas,
21,9%. El precio del aceite
de oliva cay6 19,4%, lo mis-
mo que el de la remolacha
azucarera, -12,8%.

Por otro lado, la estabili-
dad del valor de la produc-
ci6n animal ha sido la con-
secuencia del aumento del
volumen de produccidn,
1,9%, y una débil caida de
los precios a la produccion,
del 0,5%.

Algunos productos tu-
vieron un aumento consi-
derable de los precios de
produccién, como la leche,
8,89%; los huevos, 11,4%, y el
pollo, 8,1%.
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Los expertos dan cuenta de la importancia creciente de departamentos
especificos de esta disciplina para los objetivos y resultados de los bufetes.

El marketing juridico atrae y
fideliza clientes de los despachos

Los servicios profesionales ya no
pueden prescindir de un buen plan
de marketing que establezca una es-
trategia de fidelizacion de clientes
con unos objetivos claros. A la hora
de cuantificar la considerable renta-
bilidad y retorno de inversiéon que
proporciona el marketing, es funda-
mental evaluar éxitos y fracasos
dentro de un contexto realista. Estos
preceptos también se aplican al sec-
tor juridico, aunque, como sefiala el
gurti de la gestion de despachos Da-
vid Maister, la mayoria de profesio-
nes comparte muchos aspectos, pe-
ro los despachos de abogados son
particulares, se diria que tinicos.

En el seminario Mdrketing Juridi-
co de EXPANSION Conferencias
que se celebrd ayer en Madrid, se
trataron todos estos asuntos vy, ade-
mas, los consultores de méarketing
juridico Marisa Méndez, Gaspar
Valverde y Silvia Oliden dirigieron
tres talleres sobre estrategia de fide-
lizacién de clientes.

“Hacer méarketing no implica que
se tenga un departamento de mar-
keting y viceversa”, explicO Marisa
Méndez, que puso de ejemplo des-
pachos que hasta hace poco care-
cian de dicho departamento, pero
realizaban una “excelente tarea de
captacion y fidelizacion de clientes”.

“Hacer buen marketing
no implica tener un
departamento especifico
y viceversa,comentaron

Sin embargo, a pesar de que hay
abogados que realizan buen marke-
ting, los despachos se han dado
cuenta de que necesitan especialis-
tas que atinen recursos, habilidades,
dedicacion y tiempo.

Asi, los departamentos de marke-
ting atraviesan cuatro fases: la inicial
o kick off, la incorporacién propia-
mente dicha, el reconocimiento y la
integracion. La mayoria de los des-
pachos en Espafa se encuentran en
el estadio del reconocimiento, en el
que el departamento participa en re-
uniones de socios, acuerda un plan
de maérketing, mantiene contacto
con los clientes (evaluacion, identi-
ficacidn), accede a informacion es-
tratégica y trabaja en la reputacion
del bufete.

El siguiente paso es la integra-
cion, en el que se incorporan recur-
S0s a otras areas, se participa en la
toma de decisiones estratégicas y se
interacciona con los departamentos
de gestion del conocimiento, recur-
sos humanos y finanzas. Ademas, el
departamento es visto internamen-
te como centro de conocimiento, in-
novacion y estrategia y sus miem-
bros pueden optar a un plan de ca-
rrera que culmine en el estatus de
socio, dentro de movimientos de
doble direccién por los que los obje-

Rafa Martin

Escribe M. Serraller

De izqda. a dcha,, Silvia Oliden, Gaspar Valverde y Marisa Méndez en el seminario.

Todo empezo en Arizona en 1976

Todo empez6 por un anuncio que el despacho Bates & O'Steen publico en un
periodico en 1976y por el que sabian que tendrian que acudir a los tribunales. Se
lajugarony la sentencia del Supremo estadounidense Colegio de abogados de
Arizona versus Bates redundd en la despenalizacion de la publicidad de despachos
en Estados Unidos.En Reino Unido, la Law Society permitio la publicidad en 1986.
El Continente se fue sumando a esta apertura en los afios 90 —Alemania en 1996
con la Constitutional Court-y la llegada de bufetes internacionales a Espafia, por
ejemplo,comenzé a abrir el panorama nacional:ademas de las directivas
europeasy de la Ley de Defensa de la Competencia, el Estatuto General de la
Abogacia de 2001 empez6 a adecuarse a las realidades del mercado.Portugal en
2006 e Italia en 2007 vivieron sus propios hitos. En Espafia, la mayoria de los
bufetes informa de las operaciones en las que asesora,a menudo mientras estan
en curso.Como informaba ayer EXPANSION el nuevo Estatuto que se prepara
reconocera, previsiblemente, de forma explicita esta situacion, si el cliente acepta.

tivos de los abogados se vinculen al
marketing.

De momento, este escenario no
se ha producido y la mayor parte de
los departamentos se enfrenta a va-
rios retos, entre los que destacan la
imagen negativa, la infrautilizaciéon
del talento, la alta rotacién de sus
miembros —con el peligro de escape
de informacién confidencial que su-
pone-, la ausencia de linea directa
con la direccién, los detractores in-
ternos, la falta de definicién de obje-
tivos y la escasez de personal, infor-
macion, presupuesto y tiempo.

Notoriedad, reputacion, fideliza-
cion, captacion y retencion son los
pasos de una estrategia de marke-
ting. Respecto a la fidelizacion, las
tendencias son variadas. Frente al
up-selling, que intenta que se consu-
ma maés de lo mismo, se recomienda
la venta cruzada o cross-selling, que

“El mejor cliente es el que
has perdido: hay que
recuperarlo y aprender
por qué se quiso ir’’se dijo

ofrece servicios distintos a los que
se utiliza habitualmente, lo que in-
crementa la rentabilidad del despa-
cho yla vinculacién del cliente.

En uno de los talleres que se hi-
cieron ayer, se pregunt6 si hay que
fidelizar a todos los clientes. Se dijo
que no existen formulas matemati-
cas, pero que no todos son iguales y
que hay que destinar mas esfuerzos
en fidelizar a los més rentables por
facturacién, prestigio, referencia o
potencial. Para Gaspar Valverde, “el
mejor cliente es el que has perdido.
Hay que recuperarlo y aprender
porqué se quiso ir”.

Breves

Los alimentos disparan
el IPC de China hasta su
mayor nivel en 12 afios
M Lainflacién china continta
con su meteodrica escaladay as-
cendié en febrero un 8,7% inte-
ranual, la ciframas alta registrada
desde mayo de 1996.El dato es-
tAmuy por encima de las cifras
de enero,cuando el IPC se situ6
enel 7,1%,y superaalgunas de
las predicciones més pesimistas.
Los alimentos,que representan
latercera parte de lacestade la
comprachina,se encarecieron el
mes pasado un 23,3%,aunque
algunos registraron aumentos
mucho mayores,como lacarne
de cerdo (subié un634%) o el
aceite (46%).El1IPC de los pro-
ductos no alimentarios tan sélo
se incremento,un 1,6% respecto
afebrero de 2007,segln datos
del Gobierno de Pekin.

El déficit comercial de
Estados Unidos crecid
un 1,4% en enero

M El desequilibrio en la balanza
comercial de EEUU aumentd
un 0,6% en enero, hasta 58.200
millones de délares (38.030 mi-
llones de euros). Esta cifra, que
supone un alzainteranual del
1,4%, ha sorprendido a lama-
yoria de analistas, que espera-
ban que el déficit se elevara al-
go mas, hasta 59.500 millones.
Las exportaciones ascendieron
a148.200 millones de ddlares y
lasimportaciones subieron a
206.400 millones,informa
Gemma Martinez (Nueva York).

Italia recorta el volumen
de deuda publica

M Ladeuda piblicaitaliana se
situd en 2007 en el 104% del
PIB, frente al 106,5% del afio
precedente,informd ayer el
Banco de Italia. El subsecretario
de laPresidencia del Consejo
de Ministros, Enrico Letta, califi-
0 de“resultado extraordinario”
esta reduccién de la deuda,de
2,5 puntos. Ademas, sefial6 que
€s necesario seguir por la mis-
ma viasi se quiere volver alle-
var a ltalia al mismo nivel que
Francia o Alemania.

La confianza alemana
mejora en marzo

M Elindice de expectativas eco-
noémicas elaborado por el pres-
tigioso instituto aleman (ZEW),y
gue mide la confianza de los in-
versores, registrd una mejoria
enmarzo, hasta los -32 puntos.
No obstante, pese aacumular
dos meses consecutivos al alza,
el nivel del indicador se mantie-
ne en tasas negativas y muy por
debajo de sumedia histérica de
30,3 puntos.

Elconsumo de pany
patata desciende en la
dieta de los espafioles

M El consumo de pany patata
hadescendido en ladieta de la
poblacion espafiola desde
1964 hasta 2006, seguin revela
el estudio ;Qué estamos co-
miendo los espafioles? elabora-
do por la Fundacién Espafiola
de Nutricidn (FEN),en colabora-
cién con el Ministerio de Agri-
cultura,Pesca y Alimentacion.



