
Lunes 1 de marzo de 201038 Cinco DíasEconomía

Vida profesional

“Lacrisishaprovocadosalidas
desociosenmuchasfirmas”

NATALIA SANMARTIN FENOLLERA Madrid

M
edia hora después de haber lle-
gado a Madrid en AVE desde
Barcelona, Agustín Bou se sien-

ta a charlar en Castellana 60, sede de la
oficina de Jausas en la capital. Con op-
timismo, pero con grandes dosis de rea-
lismo, Bou analiza no sólo la coyuntura
del mercado de servicios legales, sino las
transformaciones que se están llevando
a cabo en él y el modo en que el sector
deberá afrontar los próximos años, em-
pezando por su propia firma.

PREGUNTA. ¿Qué me diría si le pidiese
que hiciese un balance de 2009?

RESPUESTA. Le diría que ha sido un año
muy intenso. Si hablamos de práctica pro-
fesional pura, nosotros hemos tenido la
suerte de tener, ya en tiempos de bonanza,
un área de insolvencias y reestructura-
ciones muy potente. Eso quiere decir que
estábamos en buena posición cuando co-
menzó todo esto. Aparte de eso, tuvimos
claro desde el principio que cuando llega
una crisis es necesario reinventarse.

P. ¿A qué se refiere?
R. Hemos entrado a trabajar intensa-

mente en áreas que no teníamos. El caso
más destacado es nuestro departamen-
to de financiero. Nuestro socio, Jordi Ruiz
de Villa, tuvo claro ya en octubre de 2008
que ahí había una gran oportunidad. Otro
ejemplo es lo que ha ocurrido con con-
tencioso e inmobiliario, dos áreas que ya
teníamos. No sabemos cuánto va a durar
inmobiliario, pero lo que está claro es que
contencioso-inmobiliario está tirando
mucho. También hemos tenido cambios
internos. Se ha aprobado la salida de cua-
tro socios y hemos incorporado uno. Con
tres socios menos, hemos crecido el 10%.

P. ¿Cómo le ha ido al sector?
R. Yo tengo verdadera curiosidad por

ver algunos cierres. Tal como están las
cosas va a haber muchos crecimientos ne-
gativos, tanto en firmas grandes como pe-
queñas. Ha habido muchas salidas de
plantilla y también de socios, porque los
despachos dan para mantener lo que se
puede mantener.

P. ¿Va a suponer todo esto un cam-
bio en el modo de entender el negocio?

R. Estoy convencido de que la crisis tra-
erá un cambio de modelo a la abogacía.
Cada vez estamos más obligados a tra-
bajar por éxito, con presupuestos cerra-
dos, con estimaciones de lo que razona-
blemente va a costar un tema. “¿Cuánto
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me va a costar?” te pregunta el cliente.
Y hay que responder. Por supuesto, puede
haber circunstancias que compliquen esa
previsión, de eso no hay duda.

P. ¿Cómo repercute en las firmas?
R. Está obligando a los despachos a

hacer cosas que antes no hacíamos, por
ejemplo, los análisis de estructura y cos-
tes. Le pongo un ejemplo anecdótico,
pero significativo: en España cada socio
tiene su propia secretaria. En Reino
Unido, si uno llama a un socio a su nú-
mero directo no contesta una secretaria,
contesta el socio. En España estamos co-
menzando a entender todo esto ahora.
En ese sentido, el futuro es acercarnos
al modelo de las consultoras.

P. En Estados Unidos y Reino
Unido hay bufetes que han comen-

zado a externalizar trabajo a terce-
ros países en ese afán de eficiencia.

R. Yo tengo un cliente que ya en el año
94 me dijo que los abogados éramos una
commodity. Recuerdo que me dijo: “yo
sé que vosotros sois muy buenos, pero
los competidores en vuestro nivel tam-
bién son buenos, así que llega un mo-
mento en que lo que importa es el pre-
cio”. Obviamente exageraba, porque lo
que aportamos en las firmas es servicio
y conocimiento, pero es verdad que en
un determinado nivel estás en precio.

P. ¿Se ha recortado mucho el pre-
supuesto de las asesorías internas?

R. Ha habido recortes de hasta el 40%
en algunas asesorías y por eso necesitan
modelos de facturación más ajustados.
La era de las grandes cifras ha pasado.

El futuro de los
bufetes en España
pasa por reducir
costes y acercarnos
al modelo de las
consultoras”

““

Cuando se le pide que aven-
ture el análisis de un posi-
ble escenario poscrisis,
Agustín Bou asegura que en
la abogacía actual coexisten
dos modelos de negocio y
que en un futuro, más o
menos próximo, “uno de los
dos desaparecerá”.

¿A qué dos modelos de
negocio se refiere?
Por un lado al abogado
con despacho y dos se-

cretarias, ese abogado que
se ocupa de pequeños
temas. Por otro, a los bufe-
tes que llevan las grandes
operaciones. En España hay
medio centenar de despa-
chos que hacen la profesión
y que pueden tener ficha-
dos a un 60% de los aboga-
dos. El 80% del negocio
está en manos de un 20%.

¿Qué está pasando con
los despachos peque-

ños?
Está habiendo una
cierta desaparición si-

lenciosa de pequeños bufe-
tes, muchos son despachos
unipersonales que se dedi-
caban a arrendamientos,
por ejemplo; es un área de
negocio donde hay mucha
presencia de abogadas.

Antes aludía usted al
cambio del modelo de

facturación, ¿apuestan por
ese cambio todas las firmas?

Hay firmas que son
más ágiles mentalmen-

te que otras, pero al final
todas tendrán que hacer lo
mismo. Muchos despachos
siguen manteniendo el mo-
delo por horas, pero lógica-
mente el cliente y sus nece-
sidades es el que marca la
corriente, más en un mo-
mento como éste.

¿Cuál es el principal
defecto del modelo de

facturación por horas?
Yo creo que lo que se
hace mal en España es

la gestión del propio mode-
lo. Aquí es muy habitual
que la fracción sea de 15
minutos, eso quiere decir
que un abogado habla un
momento por teléfono y
después apunta la fracción:
15 minutos. Las fracciones
de los americanos, sin em-
bargo, suelen ser de seis
minutos. Todo esto hace
que la teórica cifra por hora
en España no se cumpla,
porque las sumas finales
que arroja el sistema son
insostenibles. Los anglosa-
jones son mucho más es-
trictos para estas cosas.

Un sector
con dos
modelos
de negocio
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Con un equipo de 70 pro-
fesionales y 15 socios,
Agustín Bou cree que
Jausas tiene un tamaño
que le permite ofrecer
una relación privilegiada
con el cliente. “Normal-
mente un socio de un
despacho mediano puede
prometer que en la ope-
ración el cliente le va a
ver siempre, además de a
su equipo. En los grandes
puede ocurrir que se vea

al socio el primer día y
no mucho más. Por eso
las firmas pequeñas y
medianas tienen que
competir en el acerca-
miento al cliente”.

Pese ello, Jausas está
dispuesto a apostar por
el crecimiento. “Nuestro
esquema consiste en cre-
cer mediante incorpora-
ciones en las áreas que
nos parece más impor-
tante potenciar. Hemos

desarrollado un modelo
empresarial completo y
hemos creado una lista
de tres grandes priorida-
des: Madrid, Laboral y
Fiscal”. En opinión de
Bou, el mercado está asis-
tiendo a operaciones de
compra de pequeñas fir-
mas, aunque menos que
en otras etapas. “Un mo-
delo que no hay que des-
deñar son las fusiones,
creo que veremos varias”.

Pese a reconocer que son
operaciones complejas
por la propia idiosincra-
sia del sector – “la aboga-
cía es un mundo de egos,
donde algo tan banal
como cambiar unos lápi-
ces puede convertirse en
una cuestión de Estado”–
no descarta participar en
alguna. “Evidentemente
si se produce una oferta
de fusión la estudiare-
mos”, concluye.

“Estoy convencido de que veremos fusiones”


