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Catalunya

ECONOMIA & POLITICA

Los bufetes pequenos y medianos se hacen hueco entre grandes firmas y confian en que el sector evolucione como hasta ahora.
Cada vez mds, las grandes empresas quieren contratar servicios juridicos personalizados.

[.a alta costura del asesoramn

Los pequeiios y medianos bu-
fetes catalanes resisten ante gran-
des firmas como Garrigues o
Cuatrecases y confian en saber
crecer adecuadamente para man-
tener su especializacion y su es-
tructura de costes. En Esparia, el
80% de los despachos de aboga-
dos registran ingresos inferiores
a los veinte millones de euros y
més del 95% estd formado por
menos de tres personas, segin
datos del Illustre Col-legi dAdvo-
cats de Barcelona (Icab). Su se-
creto: ofrecer servicios especiali-
zados y a medida.

Estas pymes del mundo juridi-
co destacan por la gran especiali-
zacién que pueden ofrecer a las
empresas. Segin Rodolfo Fernin-
dez, socio fundador de Miliners,
“la gran empresa esta superando
el concepto de marca notoria a la
hora de contratar a sus aboga-
dos”. Gonzalo Rodés, uno de los
fundadores del bufete Rodés &
Sala, coincide: “En las grandes
operaciones, el cliente quiere sa-
ber, necesita ver la cara de quien
le estd asesorando y eso, los gran-
des bufetes, no siempre pueden
ofrecerlo”, dice.

Gestion empresarial

Entre las visiones de futuro sobre
la supervivencia de los bufetes
pequeos y medianos destaca la
de dos despachos: Rodés & Sala'y
Miliners, que consideran que de-
ben tender hacia una gestién em-
presarial, una idea poco extendi-
da en el sector. Gonzalo Rodés,
uno de los socios fundadores de
Rodés & Sala -junto a Rafael Sa-
la- tiene claro que, para seguir
creciendo, los pequefios bufetes
se tienen que organizar de forma
empresarial. De hecho, hace ocho
afios que su despacho tiene un
gerente que no es abogado, Ana
Alderich. Otro de los retos que
deber4 afrontar la empresa, se-
gin Rodés, es reforzarse en Ma-
drid: “Para ser fuertes, hay que es-
tar ahi, pero como despacho lo-
cal, no s6lo como oficina de re-
presentacion”. La oficina de 1a ca-
pital espafola se abri6 en el afio
2005, como paso incial de su cre-
cimiento.

El despacho nacié en 1993 es-
pecializado en fiscal, mercantil y
laboral. Tras una fusién fallida
con el despacho francés Lefevre
y el madrilefio Luis Briones, Ro-
dés & Sala se refund¢6 en una fir-
ma independiente, orientada ha-
cia empresas medianas y gran-
des y con presencia internacio-
nal a través de acuerdos y con-
tactos en otros paises. Actual-
mente Rodés & Sala cuenta con
trece socios y cincuenta aboga-
dos, facturd seis millones de eu-
ros en 2006 (un 43% mas que el
afio anterior, por encima de la
media de crecimiento del sector,
que se situd en un 20%) y espera
alcanzar ocho millones de euros
este afo. Entre las estrategias de

Jordi Faus (Faus & Moliner).

crecimiento figura la captacion
de nuevos clientes y de grandes
operaciones. El despacho esta
especializado en las areas de ca-
pital riesgo, inmobiliario, laboral
y procesal.

Rodolfo Fernandez, socio fun-
dador de Miliners, explica que
su firma acaba de crear un conse-
jo asesor, formado por empresa-
rios y miembros de la sociedad
civil, para profesionalizar la em-

Jausas incoporara
nuevos abogados para
entrar en areas que
ahora no abarca

presay adoptar las decisiones es-
tratégicas. Segtin Ferniandez, Mi-
liners tendra que afrontar tres re-
tos: poner en funcionamiento es-
te consejo asesor, consolidar su
internacionalizacién y ampliar
sus oficinas. El despacho fue fun-
dado en enero de 2004 por tres
socios, Josep Danon, Jordi Cape-
lleras y Rodolfo Fernandez. Los
tres dirigen actualmente las
areas de derecho mercantil, tri-
butario y laboral, en las que esta
especializado el despacho. El bu-
fete también trabaja en derecho
tecnoldgico y procesal y mercan-
til. Durante 2005, Miliner absor-
bi6 un pequenio despacho de Ma-
drid y actualmente son diez pro-
fesionales.

La opinién de los abogados

Escribe Teresa Ferreirés Criado

Rodolfo Fernandez (Miliners).

Rodés & Sala opta por
una gestion empresarial
para seguir creciendo
en el mercado

Miliners pondraen
marcha un consejo
asesor para adoptar
decisiones estratégicas

sobre el futuro de las pequenas
y medianas firmas no coincide
al cien por cien. Tanto Rodés co-
mo Fernandez creen que empre-
sas como las suyas tienen futuro.
Miliners no tiene “especial
preocupaciéon” por sobrevivir
entre grandes bufetes, sino por
“mejorar la eficacia de cara al
cliente”, dice Fernandez. El cre-
cimiento anual de la firma se si-
tiia en una media del 15% y espe-
ra incorporar mas abogados pa-
ra trabajar en especialidades
que ahora no ofrecen. “El creci-
miento debe ser controlado y
sostenido, sin perder el detalle
de cudl es el sentimiento del
cliente en cada momento”, dice
Fernandez. “No queremos con-
vertirnos en una firma grande
ya que perderiamos la persona-
lizacién”, afirma. Para Fernan-
dez, los pequefios y medianos
bufetes pueden triunfar en un
mundo global. La clave esti en
“la capacidad de innovacidn,
ofrecer alta calidad y mantener
los honorarios en un nivel com-
petitivo”, dice Ferniandez.

Diferencias

Sin embargo, Agusti Bou, socio
de Jausas, difiere de sus colegas.
Bou afirma que el sector de los
pequenios despachos tiene alto
riesgo de desaparicion, pero que
los medianos tenderidn a una
concentracion. Bou asegura que
“los bufetes medianos siempre

Agusti Bou (Jausas).

Ignacio Fernandez (Ignacio Fernandez).

tendran aquel mercado empre-
sarial al que no llegan los gran-
des despachos”. Segtn él, 1a ven-
taja de un bufete mediano es la
agilidad y el control de costes. El
abogado explica que “su desven-
taja es que determinados opera-
dores mundiales no los conside-
ran y esto es un peligro para una
economia global”. Jausas fue fun-
dado en Barcelona en 1965 por
Agusti Jausas y esta especializa-
do en derecho farmacéutico, sa-
nitario, aeronautico, turistico y
agroalimentario, entre otros sec-
tores. El bufete quiere crecer en

Ignacio Fernandez acaba
de cerrar acuerdos de
colaboracion en China

e India

areas de practica lideres en ase-
soramiento econdémico, como
capital riesgo y franquicias, y
consolidarse.

Algunos pequefios bufetes op-
tan por la especializacion absolu-
ta para mantenerse en el merca-
do. Es el caso de Faus & Moli-
ner, fundado en 1997 con el obje-
tivo de consolidar un despacho al
estilo de las modernas boutiques,
en este caso especializado tnica-
mente en el tratamiento de asun-
tos propios de la industria farma-
céutica. Actualmente, Faus &
Moliner cuenta con cuatro so-
cios: Javier Moliner, Jordi Faus,

iento juridico

Juan Suarez y Eduardo Rodellar.
Segun Faus, “esta especializacion
nos permite entender perfecta-
mente al cliente”.

Saltar al mundo

Los pequefios y medianos bufetes
llevan afios potenciando su pre-
sencia internacional para crecer.
El despacho Ignacio Fernandez,
de Barcelona, hace siete afios que
fomenta sus contactos en otros
paises. “De cara al cliente local
con problemas en el extranjero, el
abogado que necesitaria fuera lo
tiene aqui”, explica Ignacio Fer-
nandez. El bufete tiene socios en
Alemania, Italia, Francia, Gran
Bretafa, Suiza, EEUU, México,

Faus & Moliner se ha
especializado en asuntos
legales de laindustria
farmacéutica

Argentina y Reptblica Dominica-
na. El convenio mas reciente se
firm6 con despachos de China e
India. “Ya tenemos el pie puesto
en los principales paises”, explica
Fernandez.

Jausas ha formalizado acuer-
dos de colaboraciéon con despa-
chos de cada jurisdiccién. La fir-
ma es promotora de algunas de
las redes internacionales de des-
pachos, como World IT Lawyers
o Conference Blue. Igual que
Jausas, Miliners colabora con fir-
mas internacionales, de Gran
Bretafia, Alemania, Francia e Ita-
lia. Fernandez explica que tam-
bién cuidan los intereses de sus
clientes en otras zonas como
América Latina, Oriente Medio,
Marruecos y Asia. Miliners tam-
bién es socio de organizaciones
como la International Techno-
logy Law Association y la Inter-
nacional Bar Associacion (IBA),
con més de 50.000 socios. Rodol-
fo Fernandez afirma que Mili-
ners “es una pequefia firma inter-
nacional”, ya que buena parte de
sus clientes proceden del exte-
rior y cada vez mas asesoran a
sus clientes locales en sus inver-
siones y proyectos internaciona-
les. Segun explica Fernandez, el
bufete estd estudiando entrar en
una red internacional de aboga-
dos, posiblemente en 2008.

Rodés & Sala se retine, cada
nueve meses, con 30 fiscalistas de
18 paises diferentes, desde hace 14
anos. Segin Gonzalo Rodés, “es
unared de contactos muy buena”,
ya que abarca paises como Méxi-
co, Chile, Francia, Suiza, EEUU,
Ttalia, Bélgica y Luxemburgo. El
despacho acude anualmente a un
congreso con abogados de Fran-
cia, Gran Bretafia, Alemania e Ita-
lia. Rodés & Sala también intenta
estar en las reuniones de la Ame-
rican Bar Asociation (ABA), que
cuenta con 600.000 S0OCioS, y en
laIBA.




