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Despachos de abogados: mucha
rentabilidad, poca innovacion

Los bufetes, como en cualquier otro sector, tendran que buscar nuevos modelos de negocio, pero sus
resultados econdmicos son tan buenos, que la mayoria se resiste a cambiar su estrategia a corto plazo.

Almudena Vigil. Madrid
Nuevos modelos de negocio
quellegan de lamano delain-
novacion y la tecnologia, la
captacion de clientes en la era
digital o la busqueda de nue-
vas estrategias de gestion y fi-
jacion de precios son los prin-
cipales retos a los que se en-
frentala abogacia en el futuro.
El modo en que los bufetes
respondan a estos estimulos
sera clave. Sin embargo, algu-
nos obstéculos frenan el cam-
bio. Segun el consultor legal
Christopher Bockman, “la
abogacia es una profesion an-
tigua y tal vez muchos despa-
chos son demasiado rentables
como para plantearse las
grandes preguntas que con-
ducen al cambio”. Durante su
intervencién en el Legal Ma-
nagement Forum, organizado
ayer en Madrid por Wolters
Kluwer en colaboracién con
Inkietos, Bockman sefialé que
una traba para el crecimiento
es el miedo al cambio, a per-
der el control y al fracaso”.
Peroyanadie niega que una
nueva abogacia hallegado pa-
ra quedarse y presiona desde
las nuevas generaciones que
pronto seran clientes o traba-
jadores de las propias firmas.
“La revolucion digital y la ge-
neracion que la acompafa
van a impactar en la manera
de trabajar. Los Millenials son
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De izq. a dch. Fernando Bazan. socio de Deloitte; Christopher Bockman, consultor estratégico; Lucas
Osorio, socio director de Hogan Lovells; y Elliot Moss, director de desarrollo de negocio de Mishcon de Reya,
en la ponencia ‘El éxito de crecer en un entorno cambiante; celebrada en el Legal Management Forum.

mas emprendedores, han en-
contrado maneras més flexi-
bles de trabajar y, al mismo
tiempo, hacer mas atractivo el
oficio de abogado”, advirtio
Bockman.

Tim Bratton, director de
desarrollo de negocio de
Lawyers on Demand, una fir-
ma con un nuevo modelo de
negocio que ofrece letrados a
la medida de las necesidades
de las empresas, compar6 al
abogado del futuro con Cris-
tiano Ronaldo, una persona
innovadora, disruptiva y que
emociona a sus fans. “En la
actualidad, el inico paralelis-

mo entre Ronaldo y un despa-
cho es que ambos son caros”.
Los clientes, a su juicio, bus-
can ahora mayor flexibilidad
en los servicios que contratan.

Consultas en Internet

Match Kowalski, experto en
innovacion, afirmé que ac-
tualmente se aprecia, espe-
cialmente en Estados Unidos,
que “la mayoria de la gente
consulta Internet antes de
acudir al abogado y se tiende
al hdgalo usted mismo”. Por
ello, sefial que hay que crear
nuevas experiencias para el
cliente y preguntarse cual es

la oferta de valor: “Decir que
lo que aporto son servicios le-
gales de calidad ya no vale,
porque eso lo hacenylo dicen
todos”.

Elliot Moss, director de de-
sarrollo de negocio dela firma
Mishcon de Reya, hizo hinca-
pié en que la tecnologia es im-
portante como herramienta,
pero lo verdaderamente rele-
vante es tener personas muy
validas dentro de las organi-
zaciones, con inquietud por
aprender y por mejorar. En
este sentido, sefiald que los
abogados tienen que centrar-
se en su drea de conocimiento

y dejar que las preguntas difi-
ciles, por ejemplo sobre la
gestion del negocio, las re-
suelvan los expertos de cada
materia.

Crecimiento

Sobre las estrategias de creci-
miento, Lucas Osorio, socio
director de Hogan Lovells,
enfatizd en que lo importante
es saber el punto de partida
del despacho y qué se quiere
ser. A partir de ahi, decidir el
modelo por el que se apuesta,
ya sea en facturacion, en nd-
mero de abogados o de juris-
dicciones en las que se opera.

Los responsables de tecno-
logia de firmas espafiolas to-
maron también la palabra.
Uria Menéndez, Pérez-Llor-
cay Cuatrecasas coincidieron
en la importancia de cuestio-
nes como la movilidad, la nu-
be o incluso el big data: “Te-
nemos una cantidad de infor-
macion espectacular que, por
ejemplo, permite ver que esta
a punto de irse un cliente por
sus pautas de comportamien-
to”, sefialé Santiago Gomez,
director de sistemas de infor-
macién de Uria.

Creen que las nuevas tec-
nologias se implementaran
mas rapido cuando lo exijan
los clientes y apuntaron que
no temen la llegada de las
startup legales.

La dificil tarea
de fijar precios
en el sector legal

Sobre la fijacién de precios,
Moray McLaren, director de
Redstone Consultants,
apunt6 que el modo en que
se han venido
estableciendo en Espafia
no ha sido bueno ni para
clientes, ni para despachos,
porque la batalla por la
minuta pone enriesgo la
relacién de confianza entre
ambos. Ante la pregunta de
cuando van a subir,
McLaren sefialé que ya se
percibe que hay mas
transaccionesy con ello
estan volviendoa
aumentar los precios, pero
s6lo en el trabajo mas
cualificado. Por su parte,
Kenneth Grady, conocido
como el ‘profeta del
Derecho austero) se
mostré partidario de
aplicar en los despachos la
metodologia de gestion de
proyectos, incluyendo una
revision posterior para
aprender y mejorar: “Te da
visibilidad sobre los
problemas, te permite
predecir bien tu precioy te
proporciona el éxito enun
89% de los casos, frente al
36% de los que no lo
hacen’. Ignacio Gémez
Garzon, director general de
Simon Kucher & Partners,
explicé que “la presion del
mercado es muy alta, el
modelo ‘low cost’ gana
terreno, los usuarios
reclaman mayor
transparenciay tienen
mayor poder de
negociacion’.



