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“En la abogadia de los negocios la internacionalizacion es una
tendencia inevitable”

Por Alexander Salvador.
Barcelona.

Javier Berrocal es Managing Pariner v socio fundador de Santiago
Mediano Abogados. Anteriormente trabajo como abogado en firmas lideres
internacionales, tanto espaficlas como anglosajonas. Durante sus altimos 15 su
trato diario ha sido con clientes nacionales e internacionales que incluyen todo
tipo de asuntos corporativos, en compaiias de energia v medio ambiente,
textil, carga, logistica v distribucion, editoriales, tecnologia v software, e-
commerce v compafiias de internet.

¢En qué momento un despacho como Santiago Mediano Abogados
se plantea internacionalizarse?

Historicamente por el perfil de clientes con el que venimos trabajando los
socios fundadores siempre hemos contado con una tipologia de cliente
internacional. Creo que en mismo ADI de los fundadores va se encontraba
esta vocacion de internacionalizacion. A partir de aqui, durante los ultimos
afios el proceso de internacionalizaciém se ha convertido en un hecho
absolutamente imparable. La globalizacion afecta transversalmente a
cualquier tipo de industria, empresa v sector. Y desde Santiago Mediano
Abogados lo unico que hemos hecho es aprovechar nuestros origenes para
desarrollar v enfocar la estrategia del despacho en esa linea.

&Por donde debe empezar el proceso de internacionalizacion?

Normalmente, empieza siempre por las personas. En este tipo de trabajo es
fundamental que aquellas personas que conforman tu equipo tengan una
vocacion internacional, que tengan una formacion v una experiencia en esa
linea v ademas una versatilidad idiomatica.

Por otra parte, el despacho ha de tener claro que es una decision estrateégica,
porque a veces trabajar con este tipo de condicionantes internacionales tiene
sus connotaciones; No todos los despachos quieren asumir lo que implica
ofrecer un asesoramiento en linea internacional.

Hablando de decisiones estratégicas, d4qué opeion de
internacionalizacion le parece mas adecuada? Abrir oficinas
propias donde se ejerza derecho local, oficinas de acompariamiento
de clientes, franquiciar una marea asentada v potente de otra
firma...

En mi opinion, normalmente, no hay malas ideas; La clave es la ejecucion. Creo
que la idea se sobrevalora, dado que el papel lo aguanta todo v todas las
estrategias pueden ser buenas, no obstante, la ejecucion es fundamental. Ya la
hora de ejecutar has de tener en cuenta tus propias limitaciones, los recursos
que ostentas, etg... En este sentido, creo que la clave es analizar tus
capacidades e identificar cual es la estrategia que mejor vas a poder ejecutar en
atencion a tus capacidades. Por ejemplo, para un despacho de la tipologia de
Garrigues, una expansion sobre la base de oficinas propias puede permitirse si
se puede ejecutar fantasticamente, v ello puede resultar una estrategia
adecuada para su estructura.

&Y en vuestro caso concereto?

En nuestro caso, creemos que representamos un modelo disruptivo en
relacion a lo que actualmente existe. Nosotros la internacionalizacion la
vivimos desde un punto de wista interno, es decir, nuestros equipos son
equipos internacionales de abogados internacionales; En el despacho
contamos con cuatro o cinco nacionalidades, manejamos siete u ocho idiomas v
la experiencia de nuestros abogados se centra mucho en el caracter
internacional. Nuestra vision es que somos un despacho internacional con sede
en Madrid y Lisboa y nuestro trabajo es acompafiar a nuestros clientes en un
entorno internacional cada vez mas complicado. Es cierto que en este
acompafiamiento necesitas asesoramiento de despachos locales, es un tramo
que se debe de cubrir; Para ello, nosotros hemos optado por el partnership.

¢Por que?

Porque nos parece la formula idonea. Por ejemplo, nosotros contamos en
nuestro equipo con una abogada suiza; Recientemente, estamos asesorando a
una corporacion espafiola en un conflicto que tienen en suiza. La sede de esta
corporacion se encuentra a menos de 6oo metros de nuestras oficinas v puede
hablar con nuestra abogada, que habla perfectamente espafiol, tiene doble
titulacion v es capaz de traducir la naturaleza de una institucion juridica suiza
al entorno espafiol. Este hecho tiene un gran valor para el cliente.

Adicionalmente, tenemos otra gran ventaja comparativa; El precio.
Indudablemente, el coste por hora de un abogado en Suiza multiplica casi por
dos el coste por hora de un abogado en Espaiia. Siendo para nosotros un
servicio de alto valor. ¥ en este sentido, contamos en nuestro equipo también
con un abogado inglés, un abogado norteamericano, una abogada cubana,
tenemos hasta abogados que manejan el ruso. Pero, no solo es una cuestion
idiomatica, sino tambien cultural; Nuestro equipo viene de despachos
internacionales, viene de trabajar en materias internacionales v esto favorece
que sepamos trabajar en entornos internacionales.

Primero Madrid, luego Lisboa. <Que les llevo a decidir
desembarcar en Lisboa?

En primer lugar, nos llewd el hecho de que muchas multinacionales ven el
mercado espaiiol v portugues como un unico mercado iberico. Este hecho nos
llamo la atencion a base de interactuar con nuestros clientes, velamos que
muchos de ellos cubrian el territorio espafiol v el territorio portugués. A partir
de alli, nosotros habiamos llevade una buena relacion con un despacho
portugués, hace afios decidimos consolidarla v finalmente lo integramos. Pero,
bajo esa premisa para los clientes, normalmente, el mercado ibérico es un
mercado unico.

cSudameérica debe ser el signiente paso?

Teoricamente deberia serlo por la proximidad de la lengua. Pero, al final
estamos viende mucha oportunidad de negocio en el mercade juridico
anglosajon; Inglaterra, Estados Unidos v Middle East son mercados donde
trabajar en inglés v sometido a derecho inglés es bastante habitual. Por otra
parte, también hay un tema de competencia, es decir, Sudamérica ahora
mismo es un objetivo critico para muchos despachos, con lo cual es verdad que
es mas complicado ofrecer un valor diferencial al cliente espaficl que va hacia
alli, que en otros territorios donde no hay esa competencia.

Entonces, ¢una buena estrategia podria ser olvidar el mercado
sudamericano v atacar al asiatico?

Estuve sondeando el mercado asiatico hace un par de afios, sin embargo, desde
mi punto de vista, es un mercado demasiado grande para aun afrontarlo. Sin
embargo, estamos llevando temas en Qatar; U'n mercado en el cual hemos
detectado que hay posibilidades v donde hemos establecido un acuerdo con un
partner local. Creemos que en este mercado podemos hacer un buen trabajo
dado gque gran parte de la contrataciom internacional esta sometida a ley
inglesa o ley suiza; Atendiendo a ello, con nuestro equipo de abogados v la
experiencia que tenemos en este tipo de contrataciones vamos a poder hacer
un buen equipo v un buen trabajo con nuestro partner local para asesorar en
este tipo de trabajos.

Hace poco lei un articulo de su socio, el sefior Santiago Mediano,
en FORJIB. que exponia que, cito textualmente, “los abogados no
podemos sustraernos del proceso globalizador, o deberemos
aceptar quedar al margen de los tiempos que corren. Por eso los
despachos de abogados prescinden de su caracter local.” éDebemos
entenderlo como globalizarse o morir?

Creo que al final en la parte legal siempre habran tramos que van a ser locales.
Es un hecho que no podemos negar, pero, también es verdad que estamos en
un entorno cada vez mas global v esto es un hecho que ni podemos negar mi
podemos ir en contra. Asi pues, incluso en aquellos tramos locales, un cliente
puede ser internacional con lo cnal debes entender efectivamente como
funciona. Por ejemplo, puedes tener como cliente a una multinacional
norteamericana v que tenga un litigio en Espaiia. Es verdad que tu cualificacion
va a ser espaiiola y el trabajo va a ser espafiol, por decir asi. Pero, es indudable
que ese trabajo tiene dos vertientes; La vertiente de la ejecucion de la
operacion v la de la conexion con el cliente. T'n abogado no puede no entender
cuales son los mecanismos de una empresa de esta naturaleza. Desde mi punto
de vista este hecho forma parte de la globalizacion.

I'n abogado, por ejemplo, si no sabe hablar inglés por muy buen abogado que
sea llevando temas procesales va a tener muy dificil competir por ese tipo de
trabajos si no es capaz de expresarse v conectar con el abogado interno de
Santa Monica o de Londres. ¥ en este sentido estoy de acuerdo con lo que dice
mi socio en ese articulo, que estamos en una situacion en la que hay
indudablemente una serie de cuestiones gue tenemos que interiorizar; La
globalizacion es una de ellas v el uso de nuevas tecnologias otro. Creo que la
profesion v el sector van hacia esas lineas, sin duda alguna. Al final, en la
abogacia de los negocios la internacionalizacion es una tendencia inevitable.

Finalmente, un ultimo enfoque mas hacia lo concreto. ¢Como
afecta., precisamente, la internacionalizacion respecto a un
despacho con un componente de especializacion en Propiedad
Intelectual como Santiago Mediano Abogados?

Sorprendentemente es una de las materias que mejor asume la
internacionalizacion v este hecho es en buena base por el derecho sustantivo.
Por ejemplo, copyright es una base del Derecho territorial pero con una red de
convenciones internacionales muy extensa que ha provecado que haya una
homogenizacion de este tipo de tareas. El tratado de Berna ofrece un
instrumento que homogeniza mucho el tratamiento de este derecho. Es
verdad, que habra determinadas cuestiones de nuevo donde el tramo local
puede pesar; 1Tn litigio sobre una infraccion de derecho de marca o de patente
deberas gestionarlo desde un punto de vista territorial, ahora bien, disefio de
estrategias, de proteccion, de licencias de activos intangibles se pueden
gestionar perfectamente desde aqui, aungue el enfoque internacional sea
critico.
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