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COmo hay

que atrapar

a un soclo

Es una figura necesaria
para dar continuidad

al despacho. Se exigen
mutuamente y el puesto
no les retiene hasta
el final de su carrera

Paz ALvarez Madrid

11 de enero de 2011, a Rubén

Ferrer le nombraron socio de
Gémez-Acebo & Pombo. Tenia

33 anos; hoy dirige la sede de

este despacho en Nueva York

v espera, cuando finalice la ac-

tual etapa, asumir otro reto, que le exija ser
creativo, dentro de la misma firma. Porque
la carrera de socio de un despacho es pre-
cisamente ir asumiendo proyectos cada vez
de mayor envergadura. Pero también, asi lo
asegura Jaime de San Romén, de 65 anos y
socio en el departamento financiero de Uria
Menéndez, ha de saber manejar equipos, dar
servicio a los clientes, contribuir al esfuerzo
colectivo del despacho y tener capacidad para
generar trabajo. Y advierte de que de lo que
nunca debe ejercer un socio es de comercial.
“Es igual que cuando un neurocirujano
opera a alguien; nadie le pregunta si es un
buen comercial. A un socio se le debe medir
por su calidad profesional y por su capaci-
dad para generar trabajo”, sefiala
este abogado, que con 40 afnos

[ *
fue ascendido a socio en Clifford Al]lll no se
Chance, donde permanecio yalorala
hasta los 56 anos. “Cuando sali -
de este despacho me planteé si CEIIJHCIdad de
tenia ganas de volver a trabajar yn abugado
como socio en un despacho, y
pensé que todavia podia apor- de estar
tar a los clientes”, recuerda. sin dormir
Hablé con Uria Menéndez e in- e
mediatamente se incorpors. No  CUatro dias

importé la edad, que en aguel
momento fuera ya un profesio-
nal sénior. Porque, a dife-

“Le pido

rencia de lo que puede su- a| despaChD
ceder en la mayoria de B
los bufetes anglosajo- que Slga
nes, “no se valora la ca-
pacidad de un aboga- eSCUChandO
do de estar sin dor- a l0S
mir cuatro dias”
La plena dedicacion y emple_adns"
la generacion de negociosi- e la firma

guen siendo condicién nece-
saria para aspirar a un puesto
de este tipo dentro de un des-
pacho, pero tampoco es el tnico requisito,
ya que se valora ademaés la orientaciéon al
cliente, la capacidad de aprendizaje y de ané-
lisis, resolucién de conflictos y el liderazgo,
segiin un estudio sobre el perfil del jurista
del siglo XXI, elaborado por la Facultad de
Derecho de Esade, donde la mayoria as-
ciende después de mis de ocho afios asu-
miendo responsabilidades.

El nivel de exigencia, en estos momentos,
es mutuo. Para Rubén Ferrer, es importan-
te que su despacho siga apostando por el ta-
lento joven, dando cabida a las nuevas ge-
neraciones de socios e involucrandolas en
la toma de decisiones. “Ademds, le pido que
se siga escuchando a los socios, a los aso-
ciados y a los demas empleados de la firma,
de manera que todos sintamos que nuestra
aportacién es esencial para el futuro de la
misma’, comenta el letrado. Es el sillén con
el que suena la mayoria de los abogados que
trabajan en los principales despachos, un
puesto ya no es para toda la vida.
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“La propuesta de valor ha cambiado en
las firmas legales, ya que tener una post-
carrera, al margen del despacho, serd po-
sible para los socios”, indica el consultor
francés Chistopher Bockmann, que ha
trabajado para firmas como Clifford
Chance o Linklaters y que recientemente
ofrecié una conferencia, organizada
por la Facultad de Derecho de la Uni-
versidad de Navarra en Madrid. La ges-
tién de carreras ha cambiado dentro de
los despachos en los tltimos diez afios,
sefalé este experto, a raiz de un estudio
elaborado a partir de entrevistas a 270
socios y exsocios de cinco paises, y cuya
principal conclusion es que estos profe-
sionales ya no tienen un fuerte sentido
de pertenencia. “Se van antes de que les
llegue la edad de la jubilacién. Es una
carrera con varios ciclos”, opina
Bockmann.

No es el caso, seglin opina, de
Rubén Ferrer, ya que “mientras me siga
divirtiendo y sea capaz de seguir apor-
tando valor con lo que hago... Ideal-
mente me gustaria estar hasta que me
jubile, que seguramente sea en el en-
torno de los 65 aiios, pero creo que soy
demasiado joven como para tener ya un
plan definido a tan largo plazo”

Segiin el citado estudio, a los 47 anos
el socio ya no se siente motivado por
el despacho y abandona para acome-
ter otros retos profesionales. La falta
de motivacién es un elemento impor-
tante a la hora de tomar tal decisién.
“Es una carrera muy exigente y no es
dificil encontrarse desmotivado en un
momento dado si no se tiene un pro-
vecto claro por el que luchar”, explica
Ferrer, quien asegura que los primeros
afios son excitantes, porque son de
“continuo crecimiento y desarrollo,
donde muchas experiencias son nue-
vas”.

El momento mas dificil

Hay tres etapas claramente diferen-
ciadas. La primera, como junior part-
ner, que es cuando el profesional co-
mienza a tomar conciencia de que se
esta en la carrera, ya que es un mo-
mento muy importante. La segunda
fase coincide con la entrada en la ma-
durez laboral del abogado, cuando em-
pieza a asumir responsabilidades in-
ternas. Una vez ha logrado todo estoy
ha cumplido la meta de llegar arriba,
o lo que es lo mismo, ser socio partner,
arranca otro momento, dificil, proba-
blemente de los méds complicados, ya
que se pregunta si el resto de su tra-
yectoria va a ser igual.

Segiin
concluye
un estudio,
los socios
yano tienen
un fuerte
sentido de
pertenencia

Alos 47 aios
yano se
sienten
motivados por
el despacho

y abandonan
por nuevos
retos

Enlacarrera
de este
profesional
se dan

tres etapas,
donde
también hay
altibajos

JAIME DE SAN ROMAN
Uria Menéndez

“A unsocio se le debe
medir porsu calidad
profesional y por

su capacidad para
generar trabajo.

No debe ejercer como
un comercial”

“Algunos socios se estancan y pier-
den en gran medida la motivacién, lo
que les puede llevar a probar caminos
profesionales distintos. Otros, en cam-
bio, son capaces de mantener la moti-
vacion con el paso de los afios y los per-
manentes cambios en la profesion, el
mercado y las necesidades de los
clientes”, cuenta Ferrer, quien anade
que convertirse en socio implica tener
que desarrollar una serie de habilida-
des comerciales, sociales y de gestion,

RUBEN FERRER
Gomez-Aceho & Pombo
“Es unacarrera

muy exigente y no es
dificil encontrarse
desmotivado

enun momento
dado sino se tiene
un proyecto claro”

que se van incrementando con el paso
de los afios pero con las que no todos
se sienten particularmente comodos.

Sobrevivir al fundador

Porque un despacho vale lo que valen
sus abogados, y si alguien tiene cuali-
dades para ser socio hay que buscarle
un hueco. En Gomez-Acebo & Pombo
-asi lo explico su socio director, Manuel
Martin, en la citada jornada de la Uni-
versidad de Navarra- existe un plan de

THINKSTOCK
transicion de clientes, a partir de los
62 anos, para dar entrada a socios mas
jovenes. Y a pesar de que la gestién de
la figura del socio dentro de un des-
pacho es tarea ardua debido, agrega
Jaime San Romén (de Uria Menéndez),
al sindrome de la prima donna, el mo-
delo de partnership esté vivo, ya que
garantiza una organizacion demoera-
tica. Y lo que debe perseguir un des-
pacho, como decia Rodrigo Uria, es que
sobreviva al fundador.



