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Los 4/, la edad preferida de
los socios para dejar el bufete

Los socios ya no tienen una sensacion de pertenencia a la firmay abandonan antes los bufetes enlos
que crecen profesionalmente. Los expertos abogan por mas transparencia y didlogo para retenerlos.

Carlos Garcia-Ledn. Madrid

Los abogados ascienden més
tarde que antes al partnership
(estructura de socios) y se van
antes. La edad media en que
los letrados se convierten en
socios es de 37 anos y abando-
nan las firmas que lesauparon
a la cima de la sociatura a los
47,5 afios de media, dos me-
nos que lo que ocurria hace
unadécada. Es unadelas con-
clusiones del estudio Partner
Career Management, en el
que han participado 271 so-
cios de firmas de Reino Uni-
do, Espana y Holanda, elabo-
rado por Bockmann Consul-
ting y presentado en Madrid
en un acto de la Facultad de
Derecho de la Universidad de
Navarra,

El estudio pregunto a los
socios si una vez que se ha
conseguido entrar a formar
parte del partnership de un
despacho —para muchos un
codiciado anhelo-, su inten-
cion era jubilarse en la firma.
El 51% respondi6 que si, pero
un altisimo 49% cree que no
seretirard en ese mismo bufe-
te 0 no lo tiene claro. Como
apunta el autor del estudio,
Christopher Bockmann, “el
resultado refleja que los so-
cios va no tienen una sensa-
cion de permanencia asu des-
pacho como antafio, sino que
es mas bien contractual y que
muchos suelen irse antes de
jubilarse. Pasamos de una ca-
rrera tnica a varias carreras”.

Pero, seudles son las causas
para que tantos socios —algu-
nos mas jovenes que otros—
quieran abandonar grandes
firmas que les ofrecen gran-
des casos y clientes y benefi-
cios econdmicos muy altos?
“Una gran cantidad de socios
busca retos por encima de su
retribucion economica, y mu-
chas firmas no lo perciben a
tiempo. Se necesita mas crea-
tividad en los despachos para
entender que se puede ofre-
cer a los socios mas descon-
tentos otras funciones y esta-
tus que les haga ser mas feli-
ces y que sigan aportando al

Muchos socios
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En los principales bufetes de la abogacfa de negocios, los socios estan llegando més tarde al ‘partnership’ en su firma y se marchan antes.

bufete, pero de otro modo”,
asegura Bockmann.

Muchas firmas han refor-
zado en los vltimos afios sus
evaluaciones de desempeno,
pero el estudio refleja, segin
las entrevistas realizadas, que
a pesar de los esfuerzos de las
empresas para tener un enfo-
que equilibrado para la eva-
luacién de la contribucion, la
la mayoria de los socios pien-
saque se les valora casi exclu-
sivamente por su rendimien-
toindividual en el negocio.

Manuel Martin, socio di-
rector de Gomez-Acebo &
Pombo, cree que “hay que ha-
blar y escuchar todos los dias
a los socios, en realidad a to-
dos los profesionales de la or-

FUTBOLISTAS

Para algunos
expertos, la vida

de los socios de

los bufetes ‘top’ es
como las de los fut-
bolistas de elite: tan-
tas temporadas a
muy alto nivel asus
espaldas hacen que
la mayorfa no pueda
estar en lo mas alto
mas de una década.

ganizacion, y dar retos a los
que los quieren”. Jaime Ve-
lazquez, socio director de
Clifford Chance, afiade que
“hay que tener con los socios
un didlogo transparente, squé
puedo hacer porti?”.

Seaiin el informe, muchas
de las tensiones surgen cuan-
do algunos socios, después de
un cierto niimero de afios, no
tienen la misma energia o no
estan dispuestos a seguir tra-
bajando 24 horas los siete di-
as de la semana. Y, en este
punto, los mis jovenes a ve-
ces se preguntan si la remu-
neracion sigue siendo acorde
con su contribucion, y por
cuanto tiempo un socio prin-
cipal debe permanecer en lo

Por qué los socios crean ‘spin-off’

Abogados que abandonan
el bufete en que crecieron
para competir en uno
nuevo. Es cada vez mas
frecuente en Espafia. En
cinco afios, al menos 12
socios directores de sus
areas han lanzado sus
propias firmas —11 de ellas
‘boutiques’-. Para Marisa
Méndez, profesora de |E
Law School, estas huidas
hacia adelante o buscar un
nuevo ‘refugio’ se produce
por cuatro razones:

L Huir de la burocracia
interna que les encorseta
enel trato y gestion de la
carrera de sus asociados,
limita sus contactos con
clientes o acota su
independencia y flexibilidad
para aceptar asuntos.

2. Rechazo a los conflictos
de interés que les impide
prestar servicios a clientes
apetecibles para el letrado
pero prescindibles desde la
estructura o que dificultan

acciones judiciales
contra determinados
actores.

3. No admiten presiones
de la estructura: labores
de administracién interna o
comerciales, llegar a ciertos
niveles de facturacién...

4, Estan contra la falta de
reconocimiento. Creen que
su formacion y experiencia
No se recompensa en
Cargos o remuneracion.

Las tensiones surgen
cuando unos socios
yano tienen la
energia para trabajar
24 horas, los 7 dias

alto antes de desempenar
otro papel o simplemente
dando paso a los que llegan
desde abajo. Para Rafael Fon-
tana, presidente ejecutivo de
Cuatrecasas, Gongalves Pe-
reira, “si los que estin abajo
son mejores que los de arriba,
éstos tienen que bajar para te-
ner oportunidades, o de lo
contrario te puedes cargar la
firma”.

Coste paralas firmas
Peromasallade las salidas in-
centivadas por la propia fir-
ma, la marcha temprana de
socios —para la que muchos
despachos no estan prepara-
dos, mucho mas a‘in sisonra-
inmakers que generan mucho
negocio-significa un coste al-
to en la relacion con los clien-
tes, en la transmision de cono-
cimientos, en la moral del
equipo ¢, incluso, en la repu-
tacion externa, asegura el es-
tudio. Sin embargo, Ve-
lazquez cree que “el cliente
no estd al tanto del part-
nership de su despacho, le es
indiferente”. "Eso si, le impor-
ta que se ofrezea buen servi-
cio”, aflade Fontana.

Cémo gestionar
las salidas

@ Dejar el orgulloaun
lado. En ocasiones, los
egos salen muy caros y
puede convertirse enun
coste empresarial. Seria
elcasoenelquela
calidad de una practica
se vea seriamente
afectada por la salida de
un equipo grande de
profesionales.

@ |dentificar los espacios
de colaboracién conel
nuevo proyecto. Sera
maés facil si se trata de
‘boutiques. Pueden ser
una opcion para asuntos
especializados, en los que
hay conflictos de interés
0 que compense su
externalizacién a
proveedores conocidos.

@ Analizar las acciones
que se deben tomar
teniendo en cuenta los
asuntos en curso. La
tltima palabra es de los
clientes, y es logico que
quieran terminar los
expedientes con los
profesionales que los
iniciaron. No significa
siempre perder el cliente.
Afrontar esta situacion
con madurez enviara
sefiales positivas a éstos.

® Acordar la
comunicacion de la salida
que se dirija a clientes,
equipo intemoy prensa.
Serd un sintoma de
sensatez y se evita que se
empafie con criticasy
cotilleos internos.

® Hablar de inmediato
con el resto del equipo
del departamento:
‘Hemos invertido tiempo
¥ recursos ensu
formacién y seria
deseable frenar su salida

@ Si son profesionales
que representan la
filosofia de la firma, hay
que mantener

el contacto. Puede
hacerse con un programa
de extrabajadores o
dentro de las acciones de
responsabilidad social.

® Monitorizar las
motivaciones de salida.
Preguntar y pasar las
conclusiones al equipo
directivo. Puede indicar
desgastes de la culturao
de la gestion interna, o
falta de comunicacién
que podria haber evitado
el abandono de la firma.




