FIRMAS DE ABOGADOS RENTABLES,
EFICIENTES EINNOVADORAS




v” ¢Quiénes somos?

/‘ Xtrategia el primer grupo en Latinoamerica en
brindar asesoramiento integral y especializado al
sector legal (firmas de abogados y gerencias lega-

les de empresas).

v ¢Queé buscamos?

Generar ventajas competitivas para nuestros
clientes mediante la implementacion de las mejo-
res practicas.

v~ ¢éComo lo hacemos?

/‘ Basados en nuestro conocimiento y experiencia,
analizamos a cada cliente, identificando sus opor-
tunidades de mejora y proponiendo las herra-
mientas mas apropiadas para lograr sus objetivos.



Nuestra propuesta de valor
Firmas de abogados

Globales

Sofisticadas
Redefinidas

Transformadas

Multidisciplinarias




Nuestros recursos

Tecnologia Management

af :
- . =

: Gestion de
Marketing conocimiento

Gestion del
Capital Humano




Nuestro servicio

Implementacion del modelo de rentabilidad, eficiencia e innovacion

KPIl's a obtener

LOS CLASICOS

LOS OBVIADOS / OLVIDADOS /
DESCONOCIDOS

x Crecimiento en facturacion > Mayor margen sobre facturacion
. o > Mayor margen sobre costos
x Crecimiento en n” de abogados X Mayor margen para igual facturacion del ano anterior
X Crecimiento en n®° de areas > Cero clientes con margen negativo
x Crecimiento en especialidades X Aprovechamiento economias de escala
o X Control y gestién inversa de ESJ/EA
x Crecimiento horas facturables * Prcig
X Captaci()n de clientes nuevos X Implementacion centros de costros
: . : . X Implementacion unidaddes de negocio
X Presencia en rankings internacionales o
X Implementacion micro LPM
X Presencia en redes X Rentabilidad:
x Exposicién en mass media ~Far 8bngao
) - Area/unidad de negocio
X Linea de carrera - Por cliente
X Formacion y capacitacion > Por asunto
s . - Por grupo empresarial
<l EXpéiﬂSlOl’] Internacional X Costo hora abogado / area / estudio
X Alianzas estratégicas > Margen por hora facturada



Etapas del servicio

Modelo de rentabilidad, eficiencia e innovacion

MODULO 1: Estatico
MQDULO 2: Dinamico
MODULO 3: Dinamico

MODULO 4: Dindmico / Creacién
MODULO 5: Dindmico / Analisis
MODULO 6: Dindmico / Analisis
MODULO 7: Dindmico / Andlisis

M(:)DULO 8: Estatico / Analisis
e MODULO 9: Estatico / Anélisis
MODULO 10: Dindmico / Creacion



ETAPA 1



MODULO 1:

Estatico

HHMULUESTO

Presupuesto anual
- Costos fijos
+ Costos variables

+ Gastos de capital
. 4a5a

Control capacidad
productiva
- Capacidad: 8 horas

- Coincide con ocupacion: 8 horas
- Capacidad 8 horas:

- Ocupacion activa: (HF; %)

- Ocupacion pasiva: (HNF; %)
- Dias habiles

Calculo costo por unidad de
ocupacion

- Identificacién selfhead (4°57)

+ [dentificacion overhead (Cto. Fjo.)

Prospeccion modelo precios
Establecimiento prospecto de tarifa “prome-
dio” para los distintos niveles de profesionales
dentro de la linea de carrera del Estudio.



MODULO 2:

Dinamico

o1 4(*Y/UNIDAD OCUPACION

Costo mensual de sueldos de

Costo mensual de capa-

L] [ [ 4 a d
cidad de organizacion 4°5
. OClBEEBR Setva - Gastos generales (control mensual)
P ' ' - Costos fijos
» Ocupacion pasiva - Costos variables
Datos mensuales, trimestrales, etc. - Gastos de explotacion

* Imputable a cada cliente

por abogado, unidad de negocio, . Gastos de capital

centro de costes o firma en general.

Control costo real unidad
ocupacion activa
» Control desviaciones sobre presupuesto

Control mensual
- Dias habiles esenciales para con-

trol de productividad de abogados, ﬂ
areas y Estudio




MODULO 3:

Dinamico

W 3N YA INGRESOS / MARGEN

Control facturacion por
cliente

- Por moneda

Esencial decidir en qué moneda se va
a trabajar preferentemente, tipos de
cambio, etc.

Control de gastos (costos)
variables de explotacion

» Control ocupacion activa
- Por cliente
°Por asunto
- Por unidad de negocio
- Por centro de costos
- Por Estudio a nivel general

Control de “Margenen
proceso”

* Por cliente

* Por unidad de negocio

* Por Estudio en general

Control de costos y desvia-
ciones sobre presupuesto

Por cliente
- Por asunto

* Por unidad de negocio
» Por centro de costos
« Por Estudio a nivel general



ETAPA 2



MODULO 4:

Dinamico / Creacion

el Xe) DE INGRESOS

Modelo de ingresos
* Precio

- Volumen

* Periodicidad

* Proceso

Precios / Meétodo de
facturacion / Procesos
- Analisis

- Diseno

* Implementacion

A nivel de costos por escalas jerar-
quicas del capital humano.

Implementacion

- Sistema tarifario

* Modelo de facturacion

* Modelo cronolégico de facturacion

E.stablecimi.ent_o del
sistema tarifario
 Calculo de tarifas

- Cronologia de facturacion
- Control “reflejos de financiacion”
° Costo > ingreso
°Costo = ingreso
°Costo < ingreso



MODULO 5:

Dinamico / Analisis

o] 'R I:{e]HINTERNO RELACION CLIENTE

Control individual
* Ocupacion activa
* Facturacion

Control clientes

» Con ocupacion activa sin facturacion
- Con facturacidn sin ocupacion activa
- Con facturacion y ocupacion activa

Control realizacion
- Cancelacion
+ En proceso cobranza

* Impagado
e Control mensual

Rentabilidad y margen de cada
cliente por los servicios recibidos.

Control valores unidad
ocupacion

* Venta

+ Costo real

- Costo presupuesto



MODULO 6:

Dinamico / Analisis

qo\'BR{e/]RACTIVIDAD ABOGADOS

Comparacion Costo real
vs Costo presupuesto

* En base a ocupacion activa

- En base a ocupacion pasiva

- Por periodos a seleccionar

Analisis para cada cliente
- Ocupacion abogados

 Ocupacioén procuradores

+ Ocupacion asistentes

» Ocupacion practicantes

Analisis niveles de
logro sobre objetivos
- Para cada abogado, procurador,

asistente o practicante
- Capacidad 8 horas
° Ocupacion activa: (HF; %)
° Ocupacion pasiva: (HNF; %)

Comparacion Margen real
vs Margen presupuesto

- En base a ocupacion activa

- En base a ocupacion pasiva

- Por periodos a seleccionar




MODULO 7:

Dinamico / Analisis

I\:17.YXWAUNIDADES DE NEGOCIO

Informe sobre cartera de
clientes

- Rentables

* No rentables

* Trazabilidad de los resultados
- Capacidad 8 horas
- Ocupacion
- Economias de escala
- Modelos de ingresos
° Precios, frecuencia, volumen, ventas
° Realizacion, cobranza, impagos

Informe mensual

* Ingresos
:{I\];['I - Egresos

* Margen bruto

Informe sobre
ocupacion

- Generada para distintos abogados

+ Generada para areas o unidades de negocio

+ Generada para cada socio y/o abogado para el
estudio

+ % Ocupacion provocada relacionada con la
ocupacion total del estudio

+ % Costos/ingresos asumidos por areas o unida-
des de negocio relacionado con el costos/ingresos
totales del estudio

*+ % Margen obtenido relacionado con el margen
total del estudio



ETAPA 3



MODULO 8:

Estatico / Analisis

ool |/ ¥V TIVAS INTERANUALES

Por abogados, areas, unidades de negocio y el estudio de abogados
a nivel nacional
- Estudio comparativo ciclos de facturacion
+ Estudio comparativo niveles y periodicidad de ocupacion activa y pasiva
* Informe relacionando la ocupacion y la facturacion generada por periodos
- Comparativas de acumulados de ingresos, egresos y margen, por periodos a determinar
- Trabajos a nivel mensual para ver evolucion y diferencias entre periodos

- Comparativa por periodos de distintos anos de: realizacion, ccancelacion y cobranza en proceso asi
como impagos

A nivel de clientes
- Comparativa de ciclos de facturacion con periodicidad de ocupacién activa y pasiva




MODULO 9:

Estatico / Analisis

2[4V TACION

De clientes

- Sector

- Disciplinas del derecho requeridas en sus servicios
* Por productor

* Por asuntos

* Por vinculacion y retencion

* Por facturacion

- Por margen

Estudio de abogados: Catalogo de productos
* Tipos de productos y servicios

- Commodities

- Procesos

- Experiencia

- Expertise



MODULO 10:

Dinamico / Creacion

W\ IESTRATEGICO

Fase 1

- Analisis de situacion interna
* Diagndstico situacional

- Analisis de situacion externa

Fase 3
DECISIONES OPERATIVAS
+ Planes de accion

Fase 2 _ * Priorizacion
DECISIONES ESTRATEGICAS - Acciones

- Sistemas de objetivos corporativos - Planes

* Vision, mision, valores, objetivos, - Presupuesto

estrategias

+ Estrategias corporativas

+ Definicion de negocio, estrategia
corporativa, estrategia competitiva,
estrategia de crecimiento, estrategias
fincionales

» Cuenta resultados



XTRATEGIA

Si deseas solicitar una propuesta o agendar una
reunion virtual, contactate con nosotros.

. (+511) 977 782 717

4 info@xtrategiagp.com

AN

&y www.xtrategiagp.com

00




