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El problema
Necesito ayuda para
planificar el afio 2014

Pequeiios
despachos

Varios abogados
cuentan como han
hecho crecer el
negocio sin perder
de vista al cliente

Paz ALvarez Madrid

enovarse o morir. La tan ma-
nida frase es unarealidad hoy
dia en el mundo de los nego-
cios, y los despachos de abo-
gados no estan exentos de esa
necesidad de cambio. El tamaiio, la espe-
cializacion y una estrategia definida,
orientada sobre todo al mercado interna-

gran
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El humanismo
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Ito

en un despacho

cional, importan cada vez més. Tener una
hoja de ruta es crucial, un ejercicio que de-
berian hacer todos los despachos, silo que
desean es crecer.

Larecomendacion es de Miguel Angel
Hortelano, socio director de Forum Ju-
ridico, quien no dudé en fusionarse con
otro despacho (Lema & Molano) de ma-
nera progresiva. Sucedié en 2006 y fue-
ron poco a poco, manteniendo su inde-

pendencia, incluso fisica, ya que en los
comienzos tuvieron hasta sedes diferen-
tes. No existe un manual de ruta estan-
dar, cada cual lo disefia a su medida, ya
que el objetivo es conseguir que la rela-
cion funcione. “Fue como un noviazgo,
empezamos a CONOcernos, poco a poco
fuimos llevando asuntos conjuntos, hasta
llegar al matrimonio y compartir todo”
explica. La receta de Mario Garcia, fun-

dador y socio director de Garcia & Pons
Abogados y Economistas, incluye tres in-
gredientes: concebir la gestion del des-
pacho como si fuera una empresa, man-
tener la cercania con el cliente y la rela-
cion calidad-precio. De todo ello (y de
mas) se hablo en el curso de Direccién y
Gestion de Despachos Profesionales, or-
ganizado por Amado Consultores.
CONTINUA EN LA PAGINA 2
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Los despachos de abogados no deben
olvidar que ante todo son empresas y
como tal deben gestionarse. Por tanto,
“tienen que aplicar su propio estilo de
management, ser un proveedor de pro-
ductos y de servicios para sus clientes”,
afirma Mario Garcia, quien aconseja al
abogado desprenderse de ese prota-
gonismo que antano tuvo. Ahora todo
es diferente, sobre todo las relaciones
que se mantienen con los criterios. Por
ello deben primar criterios de huma-
nidad, de cercania, de proximidad y ser-
vicio al cliente.

El precio, afirma este profesional,
debe estar en relacion con el servicio
que se presta. “No hay que ser caros ni
baratos, sino adecuar el coste al valor
anadido que se estd aportando”, agre-
ga Garcia, para quien otra de las prio-
ridades, sobre todo para los pequenos
despachos, es disenar un plan estra-
tégico enfocado al servicio, al cliente
yal mercado. En esta idea coincide Mi-
guel Angel Hortelano, que también
anima a desarrollar un plan de nego-
cio. Entre sus objetivos a medio y largo
plazo se encuentra la internacionali-
zacion con la inauguracion de una ofi-
cina en Panama. “Hay que crecer o
morir, y nuestro planteamiento es unir
puentes entre Asia, Europa y América”,
explica. En su opinién, la dimension
de un despacho por si sola no es nada,
el valor esta en el servicio que se pres-
ta, “y lo mds importante es la espe-
cializacién”, anade.

Apuesta por la tecnologia

La diferenciacion es un valor anadido,
sostiene Oriol Ripoll, socio director de
Addvante, organizacion que cuenta con
90 profesionales entre Madrid y Bar-
celona y que aconseja planificar el fu-
turo, ver dénde habrd negocio, pero
sobre todo en qué areas se podra ayu-
dar al cliente.

“Nosotros elaboramos un marco es-
tratégico a tres o cuatro anos, planifi-
cando nuestras areas de futuro, ya que
vemos que vamos a salir de la crisis”,
senala este abogado, quien recuerda
que el ejercicio, el primero de todos,
de ser mas eficientes ya lo han realiza-
do hace tiempo. Ahora estan centrados
en tareas como el marketing y la comu-
nicacion, poniendo especial énfasis en
las redes sociales; la innovacion y la efi-
ciencia, esto es, en crear productos nue-
vos, en como hacer las cosas de forma
menos costosa; en la tecnologia, con
el foco enla intranet y la extranet para
mantener el contacto con el cliente; y

LAS FRASES

“Hay que crecer
0 MOTir,y nuestro

planteamiento vercer

es unir Asia,
Europay América”

MIGUEL ANGEL HORTELANO
Forum Juridico

“Debemos automati-
zar los procesos para
ganar tiempo, ser
mas eficientes y dedi-
carselo al cliente”

JOSE PEDRO MARTIN
GM Consulting

“Ser muchos en un
bufete no aporta
nada si no se tienen
especialistas. Hay que
entender al cliente”

ORIOL RIPOLL
Addvante

“Los despachos
tienen que aplicar
su propio estilo

de ‘management’;
son como empresas”

MARIO GARCIA
Garcia & Pons
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El marketingy la
comunicacion son
areas prioritarias,
asicomo la
innovacion

en las personas. En su opinion, el ta-
mano es importante pero no es prio-
ritario. “Ser muchos en un despacho
no aporta nada si no se tienen espe-
cialistas. Hoy mas que nunca hay que
entender lo que quiere el cliente, que
quiere sentirse tinico”, indica Ripoll.
La tecnologia es otro de los elemen-
tos claves para un bufete. Asi lo cree
José Pedro Martin, socio director de
GM Consulting, con 13 profesionales
en plantilla. Es fundamental para “me-
jorar y simplificar los procesos inter-

nos” ya que uno de los inconvenientes
que tienen los despachos es su excesi-
va carga administrativa y burocrética.
“Tenemos que automatizar los proce-
SOs para ganar tiempo para ser mas efi-
cientes y dedicarselo al marketing on-
line y al cliente”. Es mas, cree que el fu-
turo de los despachos de abogados hoy
dia pasa por prestar otro tipo de servi-
cios, ademas de los que conlleva la abo-
gacia, como puede ser la consultoria es-
tratégica. “Tenemos que ser los mejo-
res asesores”.

Jurisprudencia

LA NORMATIVA PROCESAL
ESPANOLA NO GARANTIZA
LA EFECTIVIDAD DE LA
DIRECTIVA SOBRE VENTA

Y GARANTIAS DE CONSUMO

© El Tribunal de Justicia de la
Unién Europea ha resuelto una
peticion de decision prejudicial
planteada, con arreglo al arti-
culo 267 TFUE, por el Juzgado
de Primera Instancia n® 2 de
Badajoz, en relacion a si la nor-
mativa procesal espafola es
compatible con la Directiva

de los bienes de consumo en

su sentencia C32/12, de 3 de
octubre de 2013. El litigio parte
de la reclamacion de una com-
pradora de un vehiculo que

de escasa impor-
tancia que no ha-
bia podido ser re-
suelta en sucesi-
vas reparaciones.
La compradora
solicitd la resci-
sién del contrato
de compraventa y
la devolucién del
precio, pretension
que no le fue aceptada por esa
escasa relevancia del defecto.
Sin embargo, aunque la de-
mandante tenia derecho a exi-
gir una reduccion del precio,

sobre la ventay las g

pr una falla

esa no puede recono-

cérsele, de conformidad con el
Derecho procesal espafiol, por-
que no formulé dicha preten-
sién en su recurso y el juez no
puede resolver de oficio sobre
pretensiones que no se le han
presentado y no puede llevarse
a un procedimiento judicial
posterior porque el principio de
la cosa juzgada se extiende a
todas las acciones que hubie-
ran podido ser ejercitadas en
un primer procedimiento.

La sentencia del TJUE de-
clara que la normativa procesal
espaiiola no se atiene al princi-
pio de efectividad, en la medida

en que hace excesivamente di-
ficil, cuando no imposible, en
los procedimientos judiciales
iniciados a instancia de los
consumidores, en caso de falta
de conformidad con el

Los socios
deben

implicarse en
la estrategia

Un analisis interno es uno de
los primeros ejercicios que
todo despacho de abogados
deberia hacer antes de dar
cualquier paso al frente. Es
uno de los consejos que
ofrece a las firmas juridicas
David Esveritt, de Amado
Consultores, organizadores
del curso Direccion y Ges-
tion de Despachos Profesio-
nales. “Este andlisis deberdn
reflexionarlo los propios
fundadores o socios, quie-
nes a su vez tendran que
responderse si cuentan con
un equipo capaz de asumir
la nueva estrategia”

Para este experto, es muy
importante que el socio del
despacho tenga claro dénde
quiere situar a la firma en
los proximos tres o cinco
anos y como conseguirlo.
“Debe establecer cuales son
sus objetivos prioritarios y
saber cudles implican mayor
0 menor esfuerzo” Y enume-
ra estos, de menos a mas:
vender servicios existentes a
mercados existentes, servi-
cios existentes a nuevos
mercados, nuevos servicios a
mercados existentes y el
mas dificil, nuevos servicios
en nuevos mercados.

Otro consultor de la
misma firma, José Alberto
Alonso, recomienda “siste-
matizar el proceso docu-
mental con el objetivo de
medir resultados y conocer
si la firma necesita mejo-
ras” Si un despacho contro-
la y archiva teleméticamen-
te cada propuesta, marca el
inicio de un proceso, esto
es, cuando el cliente solicita
un presupuesto, y el final
del mismo, cuando lo acep-
ta o deniega. “El porqué de
la denegacion marca el
nivel de eficacia”. Informa-
cion valiosa para seguir
avanzando.

Union, lo que constituye el lla-

mado principio de efectividad.

El Tribunal europeo precisa
que incumbe al drgano juris-

diccional espariol, tomando en
acion la lidad de

del bien entregado, la aplica-
cion efectiva de la proteccion
que la directiva pretende con-
ferirles. En la sentencia se re-
cuerda que la regulacion pro-
cesal no debe estar articulada
de tal manera que haga imposi-
ble en la practica o excesiva-
mente dificil el ejercicio de los
derechos conferidos por el or-
denamiento juridico de la

su Derecho interno y aplicando
los métodos de interpretacion
reconocidos por el mismo,
hacer todo lo que sea de su
competencia a fin de garanti-
zar la plena efectividad de la
directiva y alcanzar una solu-
cion conforme con su finalidad
de garantizar a los consumido-
res un alto nivel de proteccion
(TOL 3.952.733).
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