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EN FIRMAS INTERNACIONALES

La gestion del
negocio legal |,
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tan complej formacioén y una
como el mercado ~ gran experiencia .
legal no es facil  en llevar asuntos
Y, ademds, no juridicos.
os gestores de despachos internacio- existen formulas
nales tienen que ser conscientes de tnicas. Aligual ~ mLa cercania 3
las caracteristicas de una profesion que el servicio del asesor legal
liberal, como es la abogacia. Los quelos bufetes  hacia el cliente &
grandes despachos son ahora mds ofrecen a los resulta cada vez > 4
empresas de servicios juridicos que antiguos clientes, hay mds necesaria en
bufetes de abogados. Pero no se debe olvidar tantas maneras  un sector como
la esencia de una profesion tan tradicional. decrecercomo el legal,m quees
Esta esencia implica tres exigencias y firmas en . enormemente
requisitos de la actividad del abogado. La el mercado. | competitivo.
primera de ellas, y soporte de las otras, es la
capacidad para captar clientes y asuntos. La W Losretosmds M Lainternacio-
segunda es lo que se considera la actividad del importantes nalizacion es
abogado: la capacitacion técnico-juridica para paralasfirmas  posibley
asesorar acertad al cliente, defend, legalesson casi  necesaria para
sus intereses o negociar en su nombre. La los mismos que  los despachos
tercera es el acierto en la facturacion de los los de cualquier ~ de abogados a
honorarios. Aspecto trascendental y a veces buen empresa- mediante vias
muy dificil. rio: acertar en diferentes: bien
Enlas universidades de Derecho se ensefia las estrategias, con la apertura
principalmente lo relacionado con el segundo gestionar bien de oficinas
aspecto. No se ensefia el marketing de sus los recursos y propias en el
servicios, a pesar de lo importante de esta saber venderel  ambito interna-
actividad en su vida profesional. Tampoco producto o ser-  cional o bien
se ensefia como acertar en la negociacion de vicio. Ademds de = mediante
los honorarios. Estos dos aspectos pertenecen ello,esunvalor  alianzasy redes
mds a otras facultades dela universidad, como didlomuy | internacionales.
la de Economia.
Pero los despachos internacionales, que
saben que el éxito de la gestion estd en un buen
desarrollo de negocio, contratan especialistas | versales e integrados por abogados de varias | importante en un mundo globalizado. Un plan Respecto alos honorarios, un despacho exi-
en esta materia que no son abogados. Cada | especialidades, idénticas en todos los paises | de negocio global, ademds, permite atacar, | tosodebecontar conlacapacidad de adaptarsea
vez mds hay equipos muy conectados entre | de operacion. desde diferentes dngulos y paises, coyunturas | las necesidades locales del cliente basado enuna
ellos para aprovechar las sinergias que se pro- Cada una de las dreas de prictica se coor- | mundiales y aprovecharlas cabalmente. regla “general” o tarifa fija, que incluso puede
ducen con los clientes. Para aprovecharlo se | dina mediante un equipo director que lidera Las nuevas tecnologias son otra gran he- | variar entre ciudades, o responder a requeri-
necesitan reuniones mensuales de los equipos | la estrategia mundial. Los equipos de todas | rramienta para mejorar el servicio, como el | mientos de clientes como montos fijos, cobro
de desarrollo de negocio que estudian como | las jurisdicciones crean anualmente un plan | uso de espacios virtuales donde los equiposde | por tiempo diario o por honorario por éxito.
atraer mds negocios 0 como ofertar nuevos | de negocio que determina los objetivos y ac- | cada pais compartan materiales, iniciativas, Los despachos de abogados que se orga-
servicios a clientes habituales. tividades del drea. Para dar camplimientoal | eventos o know-how. Al poner a disposicién | nizan eficazmente en estos tres aspectos —el
También es imprescindible la coordinacién | mismo, cada equipo se retine varias veces al | de nuestros abogados las ultimas tecnologias, | desarrollo de negocio, la formacion e integra-
técnico-juridica de todos los abogados. Noso- | aiio. Esta coordinacion asegura equipos listos | pueden estar en contacto permanente consus | cién delos equipos yla fijacién de honorarios—
tros, por ejemplo, contamos con 19 dreas de | para responder a las necesidades de clientes | homélogos en todo el planeta y compartirlo | son los que acaban teniendo éxito y haciendo
préctica y grupos sectoriales, que son trans- | internacionales répida y certeramente, aspecto | que estd ocurriendo con sus clientes. crecer su volumen de negocio. b
grupoalbiéon
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