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Bufetes medianos

VENTAJAS Servicio personalizado

y mayor flexibilidad, valores mas
destacados de los despachos de
abogados medianos frente a los grandes

MARCE REDONDO Madrid

edianos pero con un gran vo-
M lumen de negocio. Gracias a las

transacciones, los despachos de
tamafio medio recaudaron el afio pasado
635 millones de euros; las grandes fir-
mas, 378 millones, y los despachos pe-
quenos, 69 millones, segiin un informe
de Legal Today, el portal juridico de
Thomson Reuters Aranzadi, compafiia
dedicada a ofrecer servicios de infor-
macion y soluciones integradas para los
profesionales del mundo juridico.

Por su parte, la actividad de aseso-
ramiento factura 851 millones de
euros, de los que 264 millones van a
parar a las grandes firmas, 518 a los des-
pachos medianos y 69 millones a los
despachos pequefios.

Las transacciones y el asesoramien-
to cogen fuerza en los resultados de las
firmas de abogados de nuestro pais, in-
dica el estudio. En general, las com-
praventas aseguran un 26% de la acti-
vidad, es decir, 1.082 millones de
euros, mientras que el 21 % de los in-
gresos, 851 millones de euros, se ob-
tienen gracias al asesoramiento.

Del estudio se desprende que la mayor
parte de los beneficios por litigacion de
los bufetes los concentran los medianos,
que alcanzan los 1.176 millones de euros.
Las grandes firmas se
mueven en torno a los
504 millones ylas pe-
quenas rondan los
551 millones.

En general, estas
cifras confirman una
tendencia al alza de
ingresos por via tran-
saccional y mediante
el asesoramiento. El

un cliente para pedir asesoramiento ju-
ridico y, después, se iba a otro”.

Cremades & Calvo Sotelo naci6 en
1994, enfocado principalmente al am-
bito regulatorio de los sectores de las
telecomunicaciones y a las nuevas tec-
nologias. “Ahora somos un despacho
mas generalista, tenemos todo tipo de
servicios (regulatorio, mercantil, pro-
piedad intelectual, laboral, proce-
sal..”). Hoy dispone de sedes en distintas
ciudades con mas de 70 abogados.

Julio Veloso, socio director de Rodés
& Sala, apunta que “en los despachos
pequefios-medianos los socios no te-
nemos mas remedio que estar encima
de todos los asuntos porque es un plus
que damos al cliente frente a los gran-
des. Tenemos que ofrecer ventajas com-
petitivas y convencer al cliente de que
por un precio menor le vamos a dar mas
cosas, una de ellas es la cercania. Hay
clientes que aprecian esto”.

Veloso puntualiza también que cada
vez mas los bufetes pequenos-media-
nos estan formados por abogados que
han pasado por despachos muy gran-
des. “No tiene por qué haber una
merma de calidad en los servicios de
los medianos, ni mucho menos™.

En opinién del socio director de
Rodés & Sala, firma multidisciplinar
que cuenta con 54 abogados entre Ma-
drid y Barcelona, y
facturé el afio pasado
6,4 millones de
euros, “cada vez hay
mas clientes que
huyen del despacho
grande. Entre otros
motivos estan clara-
mente los costes,
mucho mas altos. No
........ todo el mundo puede

informe de la com- | oq clientes se decantan

pafia juridica cons-

tatalabuenasalud de ~ cada vez mas no fanto por
la marca como por los
53% del dinero que mejores despachos para

lalitigacion, gracias a
la cual se recauda el

entra en los despa-

chos, es decir, 2,031 iratar determinados asuntos

o quiere pagar tarifas
tan elevadas. Por otra
parte, hay gente, to-
davia poca, que em-
pieza a decantarse
no tanto por la marca
como por los mejores
despachos para de-

millones de euros.
En un sector cada vez mas competi-
tivo, équé ventajas aportan los despa-
chos medianos frente a los grandes? Mi-
guel Larios, socio asociado de Crema-
des & Calvo Sotelo, resalta sobre todo
la atencion y un servicio mucho mas
personalizado. “Hay grandes y presti-
giosos despachos muy buenos, pero al
final el trato con el cliente es poco per-
sonalizado. Digamos que son grandes
factorias de abogados, el cliente puede
recibir un buen servicio, pero no tan
personalizado como el nuestro”.
Larios resalta la mayor flexibilidad
y rapidez de los medianos para adap-
tarse a nuevas circunstancias. “Pode-
mos flexibilizar con mas facilidad
nuestra estructura, tanto de capital hu-
mano como de recursos para atender
mejor a nuestros clientes”. Anade que
se ha puesto de moda entre los despa-
chos de tamafio mediano y grande ofre-
cer servicios de valor anadido (con-
sultoria, lobby, formacién...) paralela-
mente a los servicios legales. “Es una
buena forma de fidelizar a los clientes,
porque antes lo que pasaba es que venia

terminados asuntos.
Entonces, si el mejor equipo de una
practica esti en un despacho mediano,
lo contrata. Por ejemplo, aunque no
suene modesto, en este despacho te-
nemos el mejor equipo de capital ries-
go de Espafna con diferencia, y ahi po-
demos competir con creces con los
grandes”.

En la misma linea se manifiesta
Angel Garcia, socio de Legalia Aboga-
dos, que considera que, en general, el
nivel de asesoramiento juridico en
nuestro pais es muy bueno en todos los
bufetes. “Por eso, lo importante no es
tanto la calidad de la solucion juridi-
ca que se ofrezca, que se presupone,
sino generar una experiencia en la re-
lacion satisfactoria, de maxima con-
fianza. Nuestro objetivo es conseguir
que el cliente se sienta tranquilo, com-
prendido y atendido en todo momen-
to, con un acceso facil e inmediato a
cualquier nivel de nuestra organizacion.
Este es un rasgo especialmente apre-
ciado por las pymes en general”. Algu-
nas de ellas, sefiala, cuentan con una
asesoria juridica interna, y la interlo-

siempre hay trabajo para los
bufetes, tanto en los periodos
de expansion econémica como
en los de desaceleracion, en
opiniéon de Francesc Domin-
guez, socio de Dominguez &

Lo que si cambia en época
de crisis son los asuntos que
llegan a los despachos. “Se tra-
tan mas casos de insolvencia,
concursales, quiebras, etc.,
pero la carga de trabajo es la
misma. Objetivamente, los bu-
fetes son los que menos su-
fren”, senala Miguel Larios.
Angel Garcia afiade que “en
momentos de crisis, nuestros
clientes necesitan un asesora-
miento de distinta naturaleza,
buscan proteccién frente a si-
tuaciones inestables”. i caso, lo que si puede ocurrir es | simos despachos familiares”

puntualiza.

Para Julio Veloso, el actual
es un buen momento para fi- duda de que una vez que la su-
char abogados. En periodos de : peremos va a seguir esa ten-
vacas gordas, “se exige mas
porque hay mas ofertas sobre recorrido en Espafia. Si com-
la mesa. Pero, ahora, la crisis paramos el mercado de servi-
ofrece una buena oportunidad ! cios legales de paises mas de-
para crecer en practicas nue- sarrollados que el nuestro en
vas o bien para reforzar otras” ' ese sentido, sobre todo anglo-
Veloso no cree que, en general, ! sajones, vemos que hay menor
los despachos tiendan a redu- | segmentacion que en Espana,
cir su plantilla. “En nuestro

munes a
los cambios
f de ciclo

EVOLUCION
¢Afectala crisis a los abogados?
El mercado juridico es aciclico, :  Rafael Truan confirma que : que ala hora de contratar nos

la desaceleracion de la econo- : lo pensemos mas o que en vez
mia se ve ya reflejada en la ac- | de cinco abogados fichemos a
tividad diaria de los abogados. | dos o tres, pero no va a haber
“Se esta produciendo un cam- ! ninguna otra repercusion”
bio en la carga de trabajo, que
ahora se desplaza hacia el de- ! crisis va a frenar el desembar-
recho procesal y concursal en ! co de bufetes internacionales
detrimento del mercantil”,

Miguel Larios apunta que la

en Espaina. “Esto va a servir
para que el mercado se estabi-
lice. Pero no tengo ninguna

dencia, porque todavia queda

donde todavia existen muchi-

cucién se hace con un abogado. Pero
en muchos casos se trata de gerentes
o directores financieros que necesitan
la méaxima claridad y facilidad en el
trato. “Quieren asegurarse que nuestro
trabajo apoya sus objetivos de negocio.
Que el socio esté presente de forma con-
tinua en sus asuntos es un rasgo muy
apreciado”, puntualiza.

Por supuesto, continia Angel Gon-
zéalez, los grandes despachos ofrecen

servicios excelentes. Sin embargo, “hay
muchas pymes que comentan sentirse
mas a gusto con despachos de tamaio
medio porque ven que sus asuntos se
tratan con méas personalizacion, y mu-
chas veces tienen la impresion de que
el alcance de sus temas se va a tratar
con menor atenciéon en despachos ju-
ridicos mas grandes, donde la interlo-
cucion les resulta a veces difusa y los
honorarios excesivos”.



