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Gestion

EL PROBLEMA

;Abrimos
en Madrid?

Tanto la capital de Espaiia como Barcelona son dos
polos de negocio importante. Muchos despachos
se plantean si merece la pena dar el salto

Itimamente, vy de forma recurrente,

l I estoy viendo que determinados des-
pachos de tamarfio similar al nuestro

estan abriendo delegacion en Madrid, y algu-
nos incluso también en Barcelona. Somos una
firma de abogados del Pais Vasco, de tamafio
mediano, con un equipo de mas de 30 profe-
sionales. Hasta la fecha hemos acompanado
a nuestros clientes en todo lo que han nece-

LA RESPUESTA

® El buscar nuevos mercados
geogrificos es sin duda una
férmula para intentar crecer
mas. Es importante y funda-
mental, antes de acometer
una inversion de estas carac-
teristicas, analizar a fondo el
nuevo mercado en el que
queremos desplegar y ofrecer
nuestros servicios, para ello
es recomendable disponer de
un estudio de mercado
donde se analice el namero
de clientes potenciales de la
zona. (namero y tipologia de
clientes de la zona o compe-

tencia) y finalmente disponer |

de un plan de negocio,
donde tengamos detallado
las acciones e inversiones a
realizar, calendario y previ-
sion de ingresos.

Esta decisién normalmen-
te se suele tomar cuando se
ha visto que el crecimiento
en nuestra zona de influen-
cia ha alcanzado su techo y
se observa.que en el futuro
serd muy costoso crecer mas,

.y algunas véces también
viene motivado porque de-
terminados clientes te empu-

dafios, se infringiria la doctri-
na jurisprudencial sobre la in-
demnizacion de dafios y per-
juicios causados por un acci-
dente de trabajo en el que
concurre culpa o negligencia.
“De lo gue realmente se
trata es de complementar las
indemnizaciones hasta la total
reparacion del dafio” y en
orden a la valoracién de los
danos y perjuicios, la determi-
nacion de su concreto importe
corresponde basicamente al
organo de instancia, “que
puede corregirse en tramite de
recurso extraordinario cuando

sitado cuando han abierto delegaciones en Ma-
drid o en otras capitales de Espaifia, a veces
prestando el servicio directamente y en otros
casos a través de acuerdos o alianzas con otros
despachos de la zona. En estos momentos nos
estamos planteando por primera vez el abrir
una sucursal en Madrid, aunque el volumen
de negocio es todavia muy pequefio, queremos
intentarlo. Ustedes, équé opinan?

i jan a seguirlos, cuyo volu-
men de negocio derivado ya
justifica por si mismo inver-
i tir en una nueva delegacion,
0 quizas todavia no, pero a
medio plazo se ve viable.

La ampliacién de nuevos
mercados geogrificos apo-
yandose en la oferta de servi- |
cios existentes también tiene
Sus riesgos, que conviene
prever y minimizar. Puede
generar ciertos riesgos, como
por ejemplo, incremento ex-
cesivo de costes, pérdida de
i calidad y dificultades de pe-
netracién por la falta de
i adaptacion de los servicios
i ofrecidos a las diferencias
existentes entre ambos mer-
cados (ejemplos, precios,
mentalidad del cliente).

En resumen, la expansion
geografica es sin duda una
formula de crecimiento utili-
zada por muchos despachos,
pero cuyo retorno y rentabi-
i lidad econémica siempre se
ha conseguido, salvo excep-
ciones, en el medio plazo (re-
cuperacion de la inversion
en un periodo de entre tres

i afios a cinco afios). Para
i cualquier despacho mediano

y grande, tener presencia en

Madrid es casi una obliga-
i ci6n, pero conviene antes de
: implantarse apoyarse en un

plan de actuacién e inversién

i muy planificado y realista.

Otra cuestion clave es en-
contrar al profesional que
debe liderar el proyecto de .
implantacién y sobre el que
tiene que construirse y crear
un equipo solvente y eficaz
profesionalmente. Muchos
proyectos de implantacién
en Madrid han fracasado
porque no se ha encontrado
el profesional idoneo.

Otra via es integrarse o
comprar a otro despacho de
dicha zona. Este método es
muy rapido, pues desde el
primer dia ya se dispone de
una cartera de clientes y de
un equipo o estructura de

: profesionales operativa. Con-

viene planificar, para acertar,
todo el periodo de transicién.

.Anmdo Consultores

Oriol Ripoll, socio de AddVante. -

LAS EXPERIENCIAS

® “Hace ya mas de siete afios que
desde AddVante decidimos dar respuesta
a una creciente demanda de nuestros
clientes en Madrid y apostar por abrir
una oficina propia que nos permitiera
mayor proximidad y capacidad de
adaptarnos a la realidad de los mercados

_ yclusters empresariales entre Madrid y

Barcelona, participando de esta
transversalidad y aprovechando las
sinergias que se generan entre ambas
capitales”.

Oriol Ripoll
Socio de AddVante

@ “No ha sido una decision
improvisada, siempre ha estado
previsto en nuestro plan estratégico. En
estos momentos, concretamente este
afio, se ha tomado la decision, por
varios motivos. Nuestro tamafio
alcanzado y la madurez como despacho
nos permite afrontar este reto.
Nuestros clientes mas importantes
tienen intereses en Madrid capital.
Hemaos encontrado a las personas que
deben liderar y desarrollar el negocio en
Madrid. Con estos tres requisitos
cumplidos es cuande hemos decidido
dar el paso. Y por ultimo, al igual que en
Cataluna, si surge alguna oportunidad
de adquisicion o integracion de alguna
firma, que se adapte a nuestro modelo
de despacho ideal, también lo
aprovecharemos para dar todavia mas
fuerza al proyecto de crecimiento en
Madrid”.

Marc Dominguez
Gerente de BCN Consultors de Confianga

@ “La apertura de la oficina de Barce-
lona supone un gran paso en la fase de
crecimiento y consolidacion de la firma.
Para Ceca Magan Abogados era vital el
establecerse en un marco juridico fan
importante como el catalan. De la mano
de José Nicolas de Salas, socio y res-
ponsable de la oficina de Barcelona, el
despacho da un salto de calidad en el
asesoramiento juridico prestado a las
actuales empresas clientes, con pre-
sencia en Cataluia, y trata de ir conso-
lidando un estilo juridico que ha hecho
posible que, en sus 40 afios de existen-
cia, Ceca Magan Abogados sea una
marca de referencia en el mercado juri-
dico nacional”.

David Muro
Director de marketing y comunicacion
de Ceca Magin Abogados '

concurran cir-

cunstancias singula-

res “gue no se dan en el

caso. Si se le niega, dice la
sentencia, a la recurrente la
indemnizacion por dafios
morales producto de las se- -
cuelas del accidente se le oca-
sionaria un perjuicio gue impi-
de la reparacion real de los

i perjuicios sufridos

i (TOL 3.799.366).

CONSULTAR A UN COLEGIO

EN LA REGULACION DE

CUALIFICACIONES PARA
EJERCER LA PROFESION

© La Sala Tercera del Tri-
bunal Supremo ha deses-
timado, en sentencia de
11 de junio de 2013, el

recurse que interpuso

el Colegio de Administra-
dores de la Propiedad Inmobilia-
ria de Madrid contra el Real De-

creto 1550/2011, de 31 de octu-

bre, por el que se complementa

el Catalogo Nacional de Cualifi-
caciones Profesionales. Este re-

glamento establecié la cualifica-
cién profesional de gestién co-
mercial inmobiliaria, que dota de
los contenidos necesarios para

el ejercicio de la actividad de in- |

termediacion inmobiliaria, con
las funciones propias que ejer-
cen en la actualidad los agentes
de la propiedad inmobiliaria.
Consideraba la corporacion pro-
fesional que la omision del tra-
mite de audiencia del colegio
oficial en el proceso de su elabo-

racion vulnerd la Ley de Cole-

gios Profesionales.
No admite este planteamien-
to el Supremo, que considera

David Muro, director de rketing de Ceca Magan.

que el real decreto impugnado
no regula, ni define, ni podria
hacerlo, “atribuciones” profe-
sionales prupiameme‘ dichas; es
decir, facultades o actividades

- que queden reservadas a uno u

otro profesional. Lo que esta-
blece son cualificaciones y sus
correspondientes madulos for-
mativos, el conjunto de compe-
tencias profesionales con signi-
ficacién para el empleo que
pueden ser adquiridas mediante
formacion modular.

En definitiva, define qué
“competencias”, en el sentido de
aptitudes o habilidades, son las

que se adquieren en el proceso
de formacion que conduce al re-

conocimiento de la cualificacion..

Niega por ello la sentencia que
se modifique el statu quo vigen-
te para la profesion de los agen-
tes de la propiedad inmobiliaria,
al dejar intacto el régimen juridi-
co que esta regulado ni que se
pueda hablar de invasion de las
competencias de estos por lo
que no esta obligado el Gobierno
a requerir en tramite de audien-
cia su opinién (TOL 3.791.714).

IMAS INFORMACION EN
http://www.tirantonline.com



