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EN MEDIO
DE LA CRISIS

La abogacia espafola atraviesa uno de sus momentos mas dificiles.
Realidades y perspectivas del mercado juridico.

En el marco de una crisis
sin muchos precedentes,
la abogacia esparola se
reinventa.

Hans Bock, director de
Lawyerpress, analiza las
tendencias y la importancia
de posicionarse de una
manera diferente en los
tiempos que corren.

&Como esta la situacion
laboral de los abogados
en Espana?
En Espana hay actualmente
mas de 120.000 abogados.
Esta cifra ya por si sola
podria dar una idea de la
situacion de competencia.
EI 90% de ellos, ademas,
trabaja en despachos
pequenos, de uno a tres
abogados.
La crisis claramente ha
agravado la situacion
de un mercado muy
competitivo, donde los
grandes despachos intentan
mantener su plantilla y
sus oficinas bajando los
precios, lo que supone
que los medianos también
reciben mayor presion.
En este entorno, la situacion
laboral de los abogados
esta también muy afectada.
Los despachos pequenos y
los abogados individuales,
ademas, sufriran ahora una
reduccion de su mercado
con la introduccion de
nuevas tasas judiciales,

m auno

que reduciran bastante
el nimero de juicios al
conllevar un mayor coste.

¢Es un buen momento
para generar estrategias
o politicas de marketing
juridico?
Los abogados perciben
muy directamente la presion
del mercado y quieren
reaccionar.
El marketing juridico es una
disciplina perfecta y ya muy
elaborada como para poder
ayudar a los despachos.
Si no aprovechan ahora el
momento de gran confusion
en el mercado legal espanol
para posicionarse y para
promocionarse, no tendran
otra oportunidad porque los
demas si lo haran.

¢Cudles son las
principales tendencias
que se estan viendo en
la materia?

Cada vez hay mas
despachos que utilizan todas
las herramientas disponibles,
desde newsletters, desayunos
de trabajo, seminarios v,
Gltimamente, las redes
sociales.

En tiempos de crisis como
la que sufre Espana,

donde esta cambiando

que debe tener todos los
elementos necesarios para
dar una completa vision del
despacho.

¢Como estan viendo a
los despachos latinoa-
mericanos, pensando
en posibles alianzas o,
mismo, tercerizacion de
servicios?
En general, todos los
despachos espanoles tienen
un gran déficit de internacio-
nalizacion.
Si s6lo analizamos a los
cuatro grandes, vemos
que facturan como minimo
el 90% en Espafria. Sin
embargo, los efectos
de la crisis de demanda
nacional les esta creando la
necesidad de buscar también
facturacion en el exterior.
Los primeros intentos se han
dirigido hacia México y Per,
donde hay varios despachos
espanoles operando con
alianzas locales. EI Mercosur
parece algo mas lejos, por el
desconocimiento generalizado
que hay en Espana, quizas
exceptuando Brasil.
En lo que se refiere a las
formas de colaboracion,
creo que los despachos
espafioles son muy flexibles
en este sentido.
Los que tienen experiencia
concreta en los mercados
internacionales saben que

“Es importante fidelizar a los
clientes y mantenerlos informados
sobre los cambios legales”.

el paradigma de relacion
abogado-cliente, es
importante fidelizar a los
clientes y mantenerlos
informados sobre 10
continuos cambios legales.
Por su parte, las redes
sociales ayudan a potenciar
la marca y crear notoriedad,
pero dependen al cien por
ciento de la pagina web

tienen que buscar calidad
de servicio con garantias
para sus clientes, con

lo cual suelen buscar
despachos afines en
tamario y especializacion.
Hay mucho que construir
de relaciones entre Espafia
y el Mercosur, y 1a abogacia
podria ser una buena base
para ello.



