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El antidoto de los despachos
contra la burbuja de la abogacia

Los bufetes espafioles y las firmas internacionales instaladas en nuestro pais aseguran haber capeado
la crisis con mas habilidad que otros sectores. Hay una formula de negocio para lograrlo.

Tino Femandez. Macirid

“Las solicitudes de acceso alas
escuelas de Derecho en Esta-
dos Unidos caen en picado; el
trabajo es escaso para muchos
estudiantes, y los expertos ha-
blan de una docena de centros
que cerrardn sus puertas”.., Es
el relato de Richard Epstein
~profesor de Derecho en la
New York University y en la
University of Chicago Law
School- en The Wall Street
Journal. Markus Hartung, di-
rector del Bucerius Center on
the Legal Profession, citaba
recientemente las previsiones
pesimistas de Epstein durante
un encuentro celebrado en
Madrid por la Facultad de De-
recho de la Universidad de
Navarra, enel que se analizaba
la formacién de los abogados
parael futuro.

El propio Epstein habla de
“terribles noticias” para quitar
luego dramatismeo al decir que
no cree en unacrisis de la pro-
fesion de abogadeo: “Puede ha-
ber estallado una burbuja, pe-
0 no para quienes trabajan en
nichos especializados”.

Las estrategias que Hartun
identifica para el sector legal a
la salida de la crisis tienen que
ver con el reto de hacer mas
pormenos, y aello anade la di-
gitalizacitn, la liberalizacion y
eloutsourcing.

Para los representantes de
despachos espafioles e inter-
nacionales con presencia en
nuestro pais presentes en el
encuentro, los retos y tenden-
cias se identifican mas bien
con la internacionalizacion y
lacompetencia.

Carlos de Cérdenas, socio
de Uria Menéndez, explica
que “esta profesion es antici-
clica, y los bufetes espafioles se

ANTONIO HIERRO

Socio

Cuatrecasas, Gong. Pereira

f & Debermos estar
preparados para
acompanar a los clientes en
el desarrollo internacional
de sunegocio”

PEDRO PEREZ-LLORCA
Socio director
Pérez-Llorca

‘ & Los despachos que
operan en Espafia se
defienden mejor por tener
una préactica diversificada
y un negocio sin deuda”

adaptan bien al entorno en re-
cesion”. Cardenas le da gran
relevancia al hecho de que las
sociedades importantes tie-
nen cada vez mds negocios
fuera de Espafia.

Para Antonio Hierro, socio
de Cuatrecasas, Gongalves Pe-

R. GOMEZ-BARREDA
Saocio sénior
Garrigues

f & Habrs que
internacionalizarse
mucho mas; es preferible
hablar de firmas ibéricas
antes que espariolas”

SEBASTIAN ALBELLA
Sacio sénior
Linklaters

& & rumentala
tendencia a recabar
asesoramiento legal
sofisticado, y eso exige
firmas de calidad”

reira, lo importante es “aco-
modarnos a lo que queremos
ser, atendiendo a los clientes
de multinacionales que vie-
nen a Espaia y a las compa-
fiias espafiolas que salen a ha-
cer negocios. Debemos estar
preparados para acompanar a

CARLOS CARDENAS

Socio

Uria Menéndez

f & Nuestra profesién es
anticiclica; los despachos
esparioles se adaptan
bien aunentorno
econdmico en recesion”

JAIME VELAZQUEZ
Sacio director
Clifford Chance

f & Enunescenariode
crisis mundial las firmas
internacionales
anticipamos gran parte
de las medidas necesarias’

nuestros clientes en esa inter-
nacionalizacion”. Pedro Pé-
rez-Llorea, socio director de
Pérez-Llorca, coincide en que
el gran reto es sin duda la in-
ternacionalizacion del nego-
cio de los clientes paralos que
trabajan los bufetes, y anade

que “las firmasespaiiolasy los
despachos internacionales
instalados en nuestro pais nos
defendemos de manera nota-
ble porque tenemos una pric-
tica diversificada, en un mer-
cado que cambia muy ripido,
en meses. También nos adap-
tamos bien porque se trata de
negocios con pocadeuda”,

Ricardo Gomez-Barreda,
sociosenior de Garrigues, cree
que “en el futuro habra que in-
ternacionalizarse mucho mas.
Serd preferible hablar de fir-
mas ibéricas y no sélo espaiio-
las. Y serd necesaria una ex-
pansion fuera de ese territorio
natural. Las firmas espaiiolas
hanresistido bien en un entor-
no competitivo. Operan en un
mercado abierto a la compe-
tencia, y eso es lo que les ha
permitido crecer, porque la
competencia es siempre la
mejor medicina”.

Sebastidn Albella, socio sé-
nior de Linklaters, se muestra
optimistarespecto de la profe-
sion y asegura que la tenden-
cia de fondo es un aumento de
la actividad de fusiones y ad-
quisiciones: “También sera
creciente la tendencia a reca-
bar asesoramiento legal sofis-
ticado, y esto va a exigir firmas
legales de calidad. La compe-
tencia resulta clave, y la pre-
sencia de firmas internaciona-
les en Espana resulta muy (itil
para el mercado nacional”, En
este sentido Jaime Veldzquez,
socio director de Clifford
Chanee, argumenta que “en
un escenario de crisis mun-
dial, las firmas internacionales
anticipamos gran parte de las
medidas necesarias. La apues-
ta por el mercado ibérico anti-
cipa también decisiones y for-
talece elmercado espaiiol”.

Capacidades
profesionales

Carlos de Cardenas, socio
de Uria menéndez, cree
que los futuros abogados
que estan hoyen la
Universidad “deben saber
todo el Derecho que sea
posible. El resto de
habilidades ya se las
ensefiamos nosotros. Es
preciso que la Universidad
sea muy exigente con los
alumnos que prepara”.
Pedro Pérez-Llorca, socio
director de Pérez-Llorca,
también considera
fundamental una sélida
formacién legal “porque
debemos dedicarnos

a nuestro negocio’
Irénicamente Antonio
Hierro, socio de
Cuatrecasas, Gongalves
Pereira, explica que

“la Universidad forma y
las firmas ‘deformamos’
a los futuros abogados
especializandolos”.
Pérez-Llorca afiade que
“no es desdefiable que
los futuros profesionales
puedan ser expertos

en contabilidad, para
entender los problemas
de los clientes; en
matematicas financieras
¥, por supuesto, en inglés".
Jaime Velazquez, socio
director de Clifford
Chance, aboga por una
formacion excelente que
otorgue una cultura
global, no sélo juridica.

Y para Markus Hartung,
director del Bucerius
Center on Legal
Profession, las
caracteristicas de los
futuros licenciados pasan
por entender al cliente;
aplicar el conocimiento
del Derecho al mundo de
los negocios; una actitud
ética ante la profesién;
formacion en gestion;
entender la dindmica del
mercado legal; y el
dominio de 'soft skills'
(RRHH, comunicacién,
marketing o finanzas).



