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O1. Introduccion: El reto de captar

buenos clientes en negligencias médicas

La captacién de clientes en el Gmbito de las negligencias médicas
presenta un doble desafio para muchos abogados: por un lado, la
alta competencia entre despachos; por otro, la dificultad para
atraer a personas que realmente necesitan ayuda juridica y estan
dispuestas a contratar.

Muchos abogados especializados en esta materia reciben a diario
formularios sin completar, llamadas sin compromiso o consultas
gratuitas de personas que solo quieren “ver si tienen caso”. El
resultado es tiempo perdido, frustracién y, en ocasiones, la
sensacion de que el marketing digital no funciona o no es para
ellos.

A esto se suma el temor legitimo de infringir el Cédigo Deontolbgico
si se realiza una publicidad demasiado agresiva o mal enfocada. La
linea entre posicionarse de forma visible y sobrepasar lo permitido
puede parecer difusa.

Pero lo cierto es que si se puede atraer a buenos clientes en este
campo sin renunciar a la ética, sin infringir normas y sin malgastar
presupuesto. Solo hace falta una estrategia que entienda el perfil
del cliente de negligencias médicas, respete las normas del sector
legal y potencie lo que hace Unico a tu despacho.

Este ebook esta disefiado para eso. Para mostrarte los errores que
estdan afectando tu captacion y darte herramientas préacticas que
puedes aplicar sin necesidad de convertirte en experto en
marketing.
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02. ;Por qué tantos abogados pierden

dinero con el marketing digital?

Una de las frases mas repetidas por abogados que han intentado
captar clientes online es:

“Ya lo probé y no funciond.”

Detrds de esa frustracion suele haber campanas mal dirigidas,
pdginas web genéricas y estrategias aplicadas por personas que
no entienden ni el lenguaje legal ni la realidad del despacho.

“Muchos despachos no necesitan mas visibilidad.
Necesitan dejar de perder tiempo y dinero con contactos que
nunca se convierten en clientes.”

Este problema no tiene que ver con el canal digital en si, sino con
coémo se utiliza.

Veamos los errores mds comunes que hacen que muchos
abogados pierdan dinero y reputacién cuando intentan captar
clientes por Internet:

X Campafias sin segmentacién real: Anunciarse simplemente
como “abogado en Madrid” o ‘consulta legal” atrae a cualquier
persona con una duda, no necesariamente a alguien con un caso
de negligencia médica. El resultado: clics irrelevantes vy
presupuestos diluidos.

X Paginas web que no convierten: Muchos despachos no
comunican con claridad a qué se dedican ni cémo pueden ayudar.
¢Estéd tu web pensada para una persona que ha vivido una
negligencia médica? ¢O parece un directorio de servicios legales
genéricos?

X Falta de filtros para precalificar: Recibir lamadas improvisadas
o formularios vacios no es un éxito, es una pérdida de tiempo. Un
simple cuestionario previo o una pdagina de aterrizaje bien
planteada puede ayudarte a filtrar desde el primer clic.
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02. ;Por qué tantos abogados pierden

dinero con el marketing digital?

X Miedo a invertir y no medir resultados: Iniciar una camparia sin
meétricas claras es como litigar sin pruebas. Si no sabes cudntos
contactos relevantes generas, cudnto te cuesta cada uno o qué
canal te trae mejores casos, no estds invirtiendo: estds apostando.

X Elegir mal a la agencia (o hacerlo todo ta): Muchos abogados
trabajan con agencias generalistas que no entienden las
restricciones del sector legal ni el impacto de un mal mensaje en su
reputacion. Otros intentan gestionar sus campafias sin
conocimientos, dejando oportunidades sobre la mesa o, peor,
incumpliendo normas del Cédigo Deontolbgico.
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03. Qué buscan realmente los clientes

de negligencias médicas

Para captar a un buen cliente, primero hay que entender qué lo
mueve.

Un cliente de negligencia médica no se comporta como un usuario
que busca asesoria genérica ni como quien busca un divorcio o un
contrato. Estd en una situacion emocionalmente complejq,
posiblemente vulnerable, y necesita una respuesta concretq,
segura y profesional.

Muchos abogados no conectan con este tipo de cliente porque
hablan desde su despacho, no desde la necesidad del paciente
afectado. Si tu mensaje no refleja que comprendes lo que estd
viviendo y cémo puedes ayudarlo, dificilmente confiard en ti.

é¢Qué quiere el cliente ideal?

* Sentirse escuchado y orientado, no juzgado ni filtrado como si
fuera un lead frio.

* Saber que su caso tiene sentido juridico, sin techicismos vacios.

e Ver que has llevado otros casos similares y tienes una
metodologia clara.

e Entender el proceso paso a paso: ¢qué va a pasar si te contrata?
¢Qué puede esperar?

e Saber cudndo es gratis, cudndo no, y qué tipo de honorarios
manejas.

Qué rechaza

¢ Formularios que no explican nada.

e Webs impersonales con frases como “abogado especializado
en civil, penal, laboral y familia”.

¢ No saber cudnto tiempo tardardn en responderle.

e Sentirse como uno mds entre muchos.
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04. Errores comunes que estan

frenando tu captacion (y como
evitarlos)

Puede que ya tengas una web, hayas invertido en anuncios o
incluso hayas contratado a alguien para ayudarte con el
marketing. Y, sin embargo, los clientes no llegan. O llegan mal.
Cuando esto ocurre, lo mds habitual no es que falte esfuerzo... sino
enfoque.

Aqui te muestro algunas situaciones que probablemente
reconozcas. Si te ves reflejado en una o varias, no estds solo. Son
mds comunes de lo que imaginas:

“Mi web habla de todo un poco”: Tienes experiencia en muchas
ramas, y lo reflejas asi en tu pdgina: penal, civil, familia, laboral...
pero el visitante que ha sufrido una negligencia médica no
encuentra un mensaje que le hable directamente.

Resultado: se marcha en menos de 10 segundos.

“Mi mensaje es correcto... pero no conecta™ Tu web dice que
ofreces servicios juridicos de calidad. Que eres riguroso. Que tienes
anos de experiencia. Todo cierto.

Pero el cliente no busca eso. Busca alguien que entienda lo que
estd sintiendo: confusién, miedo, indignacién. Y que le diga: “esto
tiene solucién, y puedo ayudarte a demostrarlo.”

No cuento mis casos porque no sé si puedo™: Y es logico. El sector
legal tiene limites en lo que puede decirse. Pero eso no significa que
no puedas demostrar tu experiencia.

Puedes hablar de tipo de casos, de resultados (de forma anénima),
o incluso de aprendizajes.

El silencio no protege tu reputacidn. Tu comunicacion si.

“He invertido en campafias, pero no sé si funcionan™ Lanzaste
campanfas, pero no sabes cudntos casos reales te han traido. No
tienes claro qué funciona y qué no.

No se trata solo de anunciarse. Se trata de construir un embudo
que funcione como un sistemai: filtra, educa, conecta y convierte.
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04. Errores comunes que estan

frenando tu captacion (y como
evitarlos)

“Los formularios no paran... pero no son lo que esperaba”: Llega
trafico, pero te encuentras con formularios vacios, personas sin
pruebas, o gente que solo quiere saber si puede denunciar sin
coste.

Eso significa que estds atrayendo volumen, pero no calidad. Y
probablemente porque no hay filtros suficientes ni un proceso claro
para clasificar los contactos.

éY ahora qué?

No se trata de rehacer todo. Se trata de ajustar tu mensaje, tu
sistema y tu posicionamiento. Y eso empieza por ver donde estds y
qué podrias cambiar hoy mismo.
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05. Las 4 claves para una estrategia

legal, efectiva y rentable

Captar clientes de negligencias médicas no tiene por qué
convertirse en una carrera de obstdculos. Tampoco requiere que te
conviertas en experto en marketing digital.

Lo que si necesitas es un sistema que funcione con coherencia:
que atraiga a las personas adecuadas, las filtre y las convenza de
que tu eres el profesional indicado para ayudarles.

Aqui te dejamos las cuatro claves que aplicamos desde
Glissmarket con despachos como el tuyo. Todas estdn pensadas
para respetar la normativa profesional, proteger tu reputacion y
maximizar resultados.

1. Posicionamiento especifico

Tu comunicacidn debe dejar claro, desde el primer momento, que
estds especializado en negligencias médicas.

No basta con mencionarlo. Tiene que ser el eje central de tu
mensaje, tanto en tu web como en tus campafias. La
especializacion genera confianza. La ambigliedad, dudas.

2. Landing pages que filtran y convierten

No necesitas una web compleja. Necesitas una pagina especifica
que hable directamente al afectado:

¢Qué es una negligencia médica?

cQué derechos tiene?

¢Qué pasos debe dar?

é¢Por qué ta eres la persona adecuada para guiarle?

Incluye ademds un formulario claro, con preguntas clave que te
permitan detectar si el caso tiene potencial antes de perder tiempo.

3. Campainas segmentadas con lenguaje ético

Google Ads o Meta Ads pueden ser poderosos, pero solo si se usan
con conocimiento del sector legal. Se trata mostrar disponibilidad,
experiencia y compromiso.

La clave esta en elegir bien las palabras clave, los anuncios y el
tono: sin agresividad, sin riesgo, sin improvisar.
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05. Las 4 claves para una estrategia

legal, efectiva y rentable

4. Seguimiento profesional y humano

El lead que llega no estd “cerrado”. Necesita una respuesta répida,

empdtica y clara.

Automatiza lo que se pueda (confirmaciones, emails iniciales), pero
asegurate de que el primer contacto real se sienta humano vy

resolutivo.

Una llamada en 24h con las preguntas adecuadas marca la

diferencia entre perder o cerrar un caso.

“Una estrategia legal y rentable no es la que mds invierte. Es la
que mejor comunica, mejor filtra y mejor responde.”

Posicionamiento
especifico

Landing page
optimizada

Las 4 claves de
Glissmarket
Campafias bien
dirigidas

Seguimiento
profesionaly kil
humano
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Mensaje claro, web
alineada, enfoque en
negligencias médicas

Pagina dedicada con
contenido util y formulario
que filtra

Publicidad segmentada, con
lenguaje legal, ético y
medido

Contacto  rapido,  tono
empaético, valoracion inicial
del caso



06. Caso de éxito: cdmo un despacho

multiplicé su captacion de clientes
cualificados

Uno de nuestros clientes, un
despacho juridico independiente
ubicado en una de las
principales ciudades de Espanaq,
confi6 en Glissmarket para
construir una estrategia digital
que le permitiera captar clientes
reales en un mercado saturado.

Elreto

El bufete ya contaba con experiencia y estructura, pero enfrentaba
una realidad: mds de una docena de competidores en su misma
ciudad luchaban por los mismos casos. Era necesario conectar de
forma humana, demostrar solvencia técnica y diferenciarse sin
perder la ética profesional.

El enfoque

Nos centramos en reforzar su posicionamiento como expertos
accesibles: empdticos, rigurosos y con resultados. Redisefiamos su
propuesta de valor, elegimos los canales adecuados y afinamos el
mensaje para que hablara con claridad a quien realmente
necesitaba ayuda legal.

El resultado fue un sistema escalable, medible y respetuoso con el
Cédigo Deontolégico, que hoy sigue generando casos de alto valor
para el despacho.

Los datos completos del caso, junto a mds detalles de la estrategia,
estdan disponibles en nuestro blog.

205% 55% 150%

incremento medio de
facturacion

incremento volumen reduccion de coste
leads manteniendo calidad
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07. COmo empezar a atraer casos de

verdad

Si has llegado hasta aqui, probablemente ya sepas que lo que
necesitas no es mds visibilidad, sino una forma estructurada, ética
y eficiente de atraer personas que realmente necesitan tu ayuda.

Ya no se trata de esperar a que alguien te recomiende o de cruzar
los dedos para que tu web funcione sola.

Los despachos que estdn creciendo en el campo de las
negligencias médicas lo hacen porque:

e Han definido con claridad a qué tipo de cliente quieren ayudar.

e Comunican desde la empatia, no desde el tecnicismo.

* Tienen campanfas pensadas para llegar al perfil adecuado.

e Saben medir qué les funciona y cémo optimizarlo sin perder su
esencia.

Y tQ, ¢por donde puedes empezar?

e Revisando si tu web esté transmitiendo lo que quieres.

e Comprobando si tus campanas estdn atrayendo calidad o solo
volumen.

e Preguntdndote si tu sistema actual te permite filtrar sin perder
tiempo.

¢éEl siguiente paso?

En Glissmarket te ayudamos a revisar tu situacion actual y ver con
claridad qué puedes mejorar sin asumir riesgos ni comprometer tu
reputacion. Solicita tu consultoria
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