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JOAN VIDAL DE LLOBATERA, SOCIO DE JAUSAS

//E

[eto para

es mantener a los profesionales’

Uno de los socios de Jausas explica la marcha del bufete. Entre los retos para las firmas de abogados, destaca
que el“mercado de las grandes operaciones ha terminado y todos los despachos luchan por los mismos clientes”

BORJA MEC.Madrid

Joan Vidal de Llobatera es el
socio encargado del departa-
mento de procesal del bufete
Jausas. Se trata de un despa-
cho que, originalmente nacié
en los afios sesenta y ahora
lleva varios afios de importan-
tes crecimientos. De hecho,
en el afio 2004 tuvo un incre-
mento de su facturacion del
20 por ciento y cerrd el afio
con unos ingresos de 5,5 mi-
llones de euros.

A ese despacho originario,
se han ido uniendo un buen
grupo de profesionales hasta
los méas de sesenta que inte-
gran ahora el bufete. El despa-
cho sdlo cuenta con oficinas
en Madrid y Barcelona y no
tienen pensado, por el mo-
mento, ampliar ese espectro.

Vidal de Llobatera asegura
que el despacho sufri6 un cre-
cimiento muy importante
cuando se empezd a dedicar al
asesoramiento de empresas
farmacéuticas, “especialmen-
te las multinacionales implan-
tadas en Espaia”.

Elabogado sittia a su despa-
cho entre el grupo de bufetes
medianos. “Lo que nosotros

Los socios
del bufete
Jausas.

pretendemos es asesorar de
forma multidisciplinar a nues-
tros clientes”, explica Vidal de
Llobatera.

Competencias

La competencia es muy com-
plicada y especialmente en
Barcelona donde la irrupcion
de despachos medianos ha de-
jado el mercado casi saturado.
“Competimos con un amplio
abanico de despachos. Ha de-

saparecido el abogado que tie-
ne fidelizado al cliente de for-
ma exclusiva”, asegura el so-
cio. En su opinion, ahora el
cliente no tiene en reparos en
moverse de un asesor a otro.
Los motivos de esas oscilacio-
nes pueden ser muchas, “por
ejemplo, porque busca un des-
pacho con una especialidad
determinada o con sede en un
determinado lugar”.

Ademis, la pelea, en el

buen sentido de la palabra, se
desarrolla también entre to-
dos los bufetes: despachos
grandes, medianos y peque-
fios. “La competencia es en to-
dos los dmbitos”, asegura Vi-
dal de Llobatera.

“La gran operacion ha de-
saparecido y el bufete grande
también lucha por el cliente
pequeiio. Nuestra idea es se-
guir la linea de fomentar sec-
tores de crecimiento especia-

0s despachos de abogados

les, como puede ser el de la sa-
lud. Fomentar los departa-
mentos de agroalimentario o
medioambiental, por ejem-
plo”, explica sobre el bufete.
En su opinién, son muchos

La filosofia de Jausas
no es fichar“peces
gordos”sino apostar
por los profesionales
desde la base

los despachos que estan ha-
ciendo cosas interesantes en
Barcelona y destaca un rasgo
comun entre el bufete en el
que ejerce y los demas: la vo-
cacion internacional.

Para Vidal de Llobatera, el
gran reto de los despachos es
lograr mantener y retener a
los profesionales. “Nosotros
cogemos a lagente joven y tra-
tamos de hacerle un plan de
carrera para que el abogado
contintie con nosotros”, ase-
gura. Para ¢él, el movimiento
de profesionales no es desme-
surado y la filosofia de su bu-
fete no es fichar a “peces gor-
dos” sino formar desde abajo.

NUEVA INCORPORACIGN

DLArefuerza competencia
con una ex Cuatrecasas

EXPANSION.Madrid

DLA Piper acaba de incorpo-
rar a su oficina de Madrid a
Olivia Amador, abogada espe-
cialista en derecho comunita-
rio y de la competencia. Ama-
dor venia desarrollando su
préctica profesional en Cua-
trecasas durante los ultimos
cuatro afios. La abogada es li-
cenciada en Derecho por la
Universidad de las Palmas y
master en Derecho de las Te-

litigue...
...nosotros ponemos las pruebas.

Direccion:

Barcelona

lecomunicaciones en la Uni-
versidad Carlos I de Madrid.

Con este fichaje, el equipo
dirigido por Antonio Creus
refuerza el departamento de
competencia, que ya cuenta
con la presencia de Gerard
Pérez Olmo. Segun la firma,
esta incorporaciéon supone
completar la primera fase del
plan de desarrollo que aspira
a liderar el mercado en su es-
pecialidad.

Madrid

r agencia de detectives espano

‘LIBRO ROJOV

EXPANSION. Madrid

Tres profesionales experi-
mentadas en el mundo del
marketing juridico han
lanzado al mercado El libro
rojo del mdrketing en las
firmas de abogados.

El objetivo de esta pu-
blicacion es alertar a los
profesionales del sector ju-
ridico sobre los caminos

lante de los despachos.

que se estan abriendo de-

Las autoras son Marisa
Méndez, Carmen Gonza-
lez y Almudena Rodri-
guez. Las tres participan
de forma activa en el mun-
do del maérketing juridico,
tanto como profesionales
como en la vertiente de la
docencia.

Seguin explican las auto-
ras, el libro es rojo “porque
queremos advertir que ha
llegado el momento de

La obra propone
una parada en

el camino recorrido
por los despachos
de abogados

realizar una parada y anali-
zar hacia donde va el mun-
do del mérketing en los
despachos de abogados”.

Desconfianza

Segtn los expertos, son
muchos los abogados que
no terminan de ver claro si
el marketing tiene cabida y

Un libro repasa la situacion del
marketing juridico en Espana

de qué forma en los despa-
chos de abogados.

La intencion de las auto-
ras es poner encima de la
mesa el papel que los co-
nocimientos de marketing
pueden suponer para los
bufetes. Segtin explican en
el libro, “ante las deficien-
cias y obstaculos encontra-
dos a lo largo de este pro-
ceso [cambios en el merca-
do], la necesidad de recu-
rrir a las técnicas de mar-
keting es una opcién que
aparece cada vez con mas
nitidez pese a los interro-
gantes y la incertidumbre
patente en toronoa qué es
el marketing de servicios
juridicos y cémo ponerlo
en practica”.

Rodrigo Uria, socio di-
rector del bufete Uria &
Menéndez, asegura en el
prologo del libro que “he
visto en él reflejadas multi-
ples ideas y vivencias de
las que a mi mismo me han
asaltado a lo largo de toda
una vida dedicada al ejer-
cicio de la Abogacia”.

LA LEY
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Tim Wirth.

Cuatrecasas
refuerza

el &rea de
inmobiliario
en Mallorca

EXPANSION. Madrid
El despacho de abogados
Cuatrecasas ha incorpo-
rado, a través de su ofici-
na en Palma de Mallorca,
al abogado Tim Wirth.
Este letrado aleman se ha
especilizado en inversio-
nes inmobiliarias de ori-
gen alemén tanto en Ba-
leares como en el conjun-
to de Espaiia. Durante los
ultimos siete afos, ha
ejercido su profesion, en
un despacho multinacio-
nal en la capital balear.
Segutn los dirigentes
de su nueva firma, su in-
corporacion a Cuatreca-
sas tiene una doble ver-
tiente por cuanto, ade-
mas de facilitar la aten-
cién a numerosos ciuda-
danos alemanes desde la
oficina de Palma, se in-
corporara al Grupo In-
mobiliario y al German
Desk de la firma, un gru-
po de abogados especiali-
zado en el asesoramiento
de clientes alemanes que
cuenta con abogados en
diferentes oficinas de
Cuatrecasas.

German desk

Segun explica el Coordi-
nador del German Desk,
el también abogado ale-
man, Kai Christian Fis-
cher, “el fichaje de Tim
Wirth significa un impor-
tante refuerzo para la
préctica hispano-alema-
na del despacho y nos
permite ofrecer un mejor
servicio a nuestros clien-
tes con intereses en Ba-
leares.”

‘Wirth tiene la doble ti-
tulacién de abogado que
le permite ejercer como
abogado tanto en Espafia
como en Alemania. Tras
licenciarse en Derecho
por la Universidad de
Hamburgo el afio 1994,
Wirth ha realizado dife-
rentes cursos de postgra-
do, es diplomado en em-
presariales y homologd
su titulo de Derecho ante
el Ministerio de Justicia
espaiiol el afio 2000.



