Desde la Argentina, Tomas Thibaud, responsable
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estadounidense Compliance en 3M
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MAESTRIA Y ESPECIALIZACION EN

DERECHO

EMPRESARIO -

El programa que te prepara para
ejercer en un mundo empresarial
desafiante y en constante cambio,

que integra a los debates juridicos
aspectos relacionados con economia,
administracion de empresas y negocios.

Los cursos son dictados por socios de
los estudios top 10 del pais, directores
de legales de companias de primera
linea, miembros del poder judicial y del
Tribunal Fiscal de la Nacién, entre otros.

REUNION INFORMATIVA

15/07, 9:00 H. 25 DE MAYO 586, CABA

DURACION
Especializacion: un afo v medio,
Maestria: dos anos.

EXISTEN OPCIONES DE AYUDA FINANCIERA
Descuentos corporativos, becas v planes
de financiamiento,

Contenidos de actualidad
« responsabilidad penal de la empresa,
« compliance,

« fracking como método de
explotacion hidrocarburifera,

= privacidad de datos,

» derecho inmobiliario y agribusiness,
= derecho del entretenimiento,

« derecho y tecnologia,

+« medios de comunicacion y defensa
de la competencia,

= |litigios complejos por dafios masivos,
mecanismos alternativos de compensacion
y danos punitivos.

INICIO: abril 2015,

HORARIO Y LUGAR DE CURSADA
Viernesde 9 al8h
Campus: Vito Dumas 284, Victoria, Bs. As.

SOLICITAR ENTREVISTA CON
LA DIRECTORA DEL PROGRAMA

54-1 4725-6993
s4-1m 4725-6929

Email: posgradodederecho@udesa.edu.ar
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EDITORIAL

Innovacion juridica. Estrategias de posicionamiento. Regionalizacion del negocio.
Cohesion y coherencia.

Esas son algunas de las palabras clave que despiertan ideas, se traducen en
acciones y explican, al final del dia, el crecimiento de firmas y abogados de
distintas latitudes, con distintos perfiles y diferentes proyectos.

Con ellos y de ellos hablamos en este nuevo ndmero de AUNO Abogados, un
muestrario de buenas prdcticas para posicionarse, diferenciarse y expandirse en
un mercado cada vez mas global y competitivo.

Una vez més: actualidad, tendencias, gestion, organizacion y diferenciacion para
los abogados que ejercen en el contexto actual.

Ariel Alberto Neuman / Director
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LEGALES

¢ Ludles son los principal

momento de demostrar el

el darea legal enlaempresa?

es desafios al
valor que suma

In-house de distintas companiias responden a uno de los principales interrogantes sobre su trabajo. Destacan
la importancia de tener siempre a mano los dos sombreros: el de la abogacia y el del negocio.

Maria Gabriela Alvarez
de la Fuente

Gerente de Legales y Seguros
Business Center South - SAF/
SL - BASF

Lograr demostrar que el area
legal agrega valor en la compa-
fila es un trabajo dificil y que
lleva tiempo. Creo que lo maés
importante es “ser parte”, acer-
carse a los negocios y trabajar
con ellos desde adentro. Hay
que aportar ideas y soluciones,
pensar estratégicamente, ser
creativos y sacarse por momen-
tos el sombrero de abogado para
poder tener una mirada dife-
rente. Trabajar desde adentro
del negocio permite estar un
paso adelante y poder prevenir
riesgos.

También es fundamental tener
un lenguaje simple y no tan
técnico para llegar mejor a aque-

- SUng

llos que no son abogados. La
comunicaciéon eficaz es funda-
mental para el desarrollo de las
relaciones interpersonales en la
compania. Esas relaciones son
esenciales para que el area legal
sea vista como un area amiga a
la que se involucre siempre.

El objetivo final es ser percibidos
como un area clave que “cuida” a
los negocios y aporta soluciones e
ideas que agregan valor.

Guillermo Casanova
Vicepresidente de
Coca-Cola FEMSA

Las areas de asuntos legales de
las empresas siempre han sido
un reaseguro para los directo-
rios y accionistas: los abogados
marcamos los caminos adecuados
para que las companias ajusten
su actuar a derecho. No es dificil

justificar la necesidad de nuestra
labor en tal sentido; nos ayuda la
formacion profesional y la reali-
dad de todos los dias.

En los daltimos anos, sin
embargo, se suman funciones
institucionales, de atenciéon de
los asuntos regulatorios y de las
comunicaciones externas.

En paises donde el marco regu-
latorio y el entorno pueden
resultar complejos, la mirada
juridica termina siendo tan
importante como la institu-
cional. Y en eso, los abogados
comenzamos a asumir el rol de
abrir la empresa a los ptblicos y
entornos interesados, anticipar
cambios politicos o regulatorios
y propiciar una comunicacion
clara y precisa.

El principal desafio que visua-
lizo es dotar a esta segunda
funcién de la seriedad y el
profesionalismo de la primera.
La compaifiia rara vez pondra en
duda una recomendacidén legal,
confia en su equipo de aboga-
dos. Asi, debemos lograr que la
misma confianza se traslade a la
funcion de relaciones institucio-
nales y seamos puerta de acceso
de la empresa con el mundo
publico y del tercer sector.

Fernando Hofmann
Legal & Corp. Aff. Director LAO -
Austral - Kimberly-Clark

El principal desafio del abogado
de empresa es precisamente no
ser tomado como tal, sino lograr
convertirse en un hombre de
negocios con formacién legal.



Esa compenetracion con el ne-
gocio es lo que generara el valor
agregado, inapreciable en los
tiempos que corren y, sin duda, el
diferencial que hara de su gestion
una capacidad diferenciadora en
la empresa.

Alejandro Anderlic
Director de Legales y Asuntos
Corporativos para Microsoft
Argentina y Uruguay

Los desafios que encuentro en
relacion a la pregunta son sdper
variados, teniendo en cuenta que
la posicion abarca tanto asuntos
legales como corporativos.

En lo legal, el principal desafio es
ayudar junto con mi equipo a que
nuestros colegas en los distintos
segmentos del negocio puedan
alcanzar resultados excepciona-
les. Cada unidad tiene sus parti-
cularidades y requiere de solu-
ciones legales a medida, donde
la creatividad y la eficiencia son
factores clave.

Bajo el rol institucional, me
desvela encontrar la manera
de ser el mejor embajador que
Microsoft pueda tener para forta-
lecer nuestro vinculo con la comu-
nidad, incluyendo autoridades de
gobierno, distintos actores de la
politica, cidmaras empresariales

y otros stakeholders. El desafio
en este caso consiste en continuar
construyendo lazos y puentes
s6lidos que permitan ejecutar
nuestro compromiso para reducir
la brecha social y digital a través de
la tecnologia.

BULLO -
ESTEBENET
LIPERA -
ABOGADOS

TASSI

TORASSA

Av. Juana Manso 205, Piso 3,
C1107CBE, Ciudad Auténoma
de Buenos Aires, Argentina.
Tel.: 54- 11 4320-9500 / 9600
E-mail: bullo@ebullo.com.ar
Web: www.ebullo.com.ar
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COLOMBIA

PRUEBA Y ERROR,

DISCIPLINAY

PERSISTENCIA

Es la base del posicionamiento nacional e internacional que le permitié
a Prieto Carrizosa crecer a pasos agigantados. Martin Carrizosa Calle

cuenta los pormenores.

Por Ariel Alberto Neuman

La economia colombiana crece.
Las inversiones llegan. Las firmas
internacionales también. En ese
contexto, estudios como Prieto
Carrizosa encuentran desafios en
el plano interno e internacional.
Martin Carrizosa Calle, socio
fundador de una de las principales
firmas del pais, analiza el fenome-
no, cuenta su estrategia de posi-
cionamiento y analiza las variables
para gestionar el talento.

&Como esta el negocio juridico en

Colombia?
Hoy en Colombia coexisten ofici-
nas de abogados independientes
junto con despachos organizados a
la manera de los europeos o norte-
americanos, siendo la gran mayoria
practicantes individuales.
La figura de la firma de abogados
es un fenémeno relativamente
reciente. A riesgo de equivocar-
me, las firmas organizadas de
manera empresaria no tienen
méas de 20 afios, caracterizadas
por acuerdos de socios mas que
por lazos de familia.
El mercado legal colombiano, en
lo que hace a negocios, es uno de
los méas competitivos de las améri-
cas. Hay un nimero muy grande
de abogados, con una calidad de
servicios con altos estandares
internacionales.

¢En nameros?
Hay mas abogados que peluque-

- NG

rias. Pero en Bogot4, que domina
el mercado legal colombiano, en el
derecho de los negocios no hay mas
de 20 o 25 firmas organizadas.
En la ctspide hay unas cinco
o seis, que son las que mas se
parecen a una firma moderna.
La mas grande debe tener unos 130
abogados. La mas chica, 60 o 70.
Por debajo, ya pensamos en
firmas més boutique o limitadas a
ciertas practicas, con un nimero
de entre tres y 20 o 25 abogados.
En el interior es mas reducido.
Las firmas grandes de Barran-
quilla, Medellin o Cali son, como
mucho, de 15 abogados. Lo que si
hay son litigantes exitosos.
&¢Como compiten entre esos 20 6
25 estudios que mencionaba?
La competencia es descarnada.

Es una competencia viva, donde
si bien la gente sigue contra-
tando abogados en atenci6n a la
confianza que despierta determi-
nada organizacion o profesional,
la actividad sigue estando condi-
cionada por las personas que
forman las organizaciones.
La competencia, entonces, no es
s6lo entre los 20, sino de todos
con todos.
Este fenémeno se reduce en
la medida en que se requieren
profesionales de distintas areas
o especialistas en temas cada vez
mas complejos.
Asi como en el nicho pueden tener
ventajas los operadores de nicho,
en los temas mas complejos las
grandes firmas sacan ventaja.

Pero sus costos son mas altos.
En esos casos la gran ventaja la
tienen los practicantes individuales
y las firmas de nicho. Ahi hay que
acomodarse y hay que competir.
Igual, nuestra competencia no son
las otras firmas colombianas. Son
las grandes firmas del mundo.
Con ellos nos queremos comparar.
Cuando piensas asi, te metes en
una espiral de mejora continua que
es muy util.

¢Como es su estrategia de posicio-

namiento, entonces?
Ha habido una estrategia doble.
Una fue el posicionamiento nacio-
nal. Nuestro marketing estuvo
orientado al posicionamiento en el
top of mind de la gente relevante
para nosotros, y hubo una cantidad
de estrategias y tacticas para ello.
En el plano internacional, es mas
dificil y no hay sustituto a los
afios de participar en networks



internacionales, yendo a congre-
sos, escribiendo.

Si alguien tuviera la férmula para
hacerse famoso internacional-
mente, la estaria vendiendo y se
haria muy rico.

Nosotros hicimos un camino, el
mismo que hace todo el mundo,
pero con una gran discipli-
na. Hemos aprendido sobre
la marcha. Hemos tenido, por
momentos, buena  asesoria,
miramos con mucho cuidado lo
que hacen nuestros colegas en
otras partes, pero esto es prueba
y error, disciplina y persistencia.
Incluye entregarle mucho tiempo
a este tipo de acciones.

Nada reemplaza a la interaccion
humana, con lo cual, en el plano
nacional, desarrollamos una
nocion de cuales son las personas
criticas para nosotros, no necesa-
riamente clientes, sino formado-
res de opinion.

Hicimos una lista de 150 perso-
nas. Comisionamos que un exper-
to internacional relevante hiciera

un paper a pedido nuestro y se la
enviara a una de esas personas
con una nota personal.
Otra politica fue la de hacer desa-
yunos. En los primeros encuentros
invitAbamos a un grupo heterogé-
neo de personas: el arzobispo de
Bogota, una modelo, un depor-
tista, un periodista, hablabamos
de algin tema de interés. Eso, la
gente, no se lo olvida. Si se le olvida
lo que se habla entre colegas.
Todo esto se apalanca en una
economia en expansion, entonces
se conjuga el conocimiento que
fuimos adquiriendo con nuestras
operaciones, junto al posiciona-
miento que logramos.
Mencionaba lo de la competencia
internacional. {Qué pasa con el
estudio internacional que quiere
entrar en Colombia?
Vemos con gran interés la llegada
de nuevos agentes al mercado
legal colombiano. Creemos que la
competencia anima y evita que te
quedes sentado en el escritorio.
También entendemos que a pesar

Rankings

¢Le dan importancia a 10s
rankings? “Si”, responde
Carrizosa, y explica: “Lo que
producen esos validadores,
cuando son serios, s un
sentido de recorrido. Nosotros
somos una firma de primera
generacion. Después de

20 anos, que empieces a
encontrar validadores externos
de primer nivel, que digan
“nosotros creemos que

la suya es la mejor firma

del ano”, tiene un valor de
afianzamiento para nuestra
gente que es muy fuerte”.
Segun Chambers & Partners,
Prieto Carrizosa ha sido la
firma del afio en Colombia
durante 2012 y 2013, y el
International Financial Law
Review los ha distinguido
como la firma del afo en el
pais en 2012, 2013 y 2014.

N
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de las tendencias de globaliza-
cion, el derecho sigue siendo
local. Eso no parecen tenerlo tan
claro los que ingresan.
Hasta el momento no hemos visto
efectos adversos en la entrada de
firmas internacionales en materia
de clientes, pero si en cuanto a
la afectacién que implica en el
mercado laboral.

¢Como es eso?
Una firma no se construye de la
noche a la mafiana. Son cono-
cimientos adquiridos por afios.
Nuestro valor radica en el cono-
cimiento que esté en la cabeza de
nuestros abogados y en la capaci-
dad de reproducirlos.
En este escenario, una cosa es
buscar talento en un mercado
con pocas firmas, y otra hacerlo
en otro con firmas con bolsillos

muy abultados.
Antes era bastante facil reempla-
zar a un abogado que se iba de la
firma. Ahora, junto al boom de la
economia y la competencia con
firmas entrantes, estan los clientes
que toman abogados para enrique-
cer sus departamentos legales. Eso
genera mayor competencia y un
encarecimiento por el talento que
puede llegar a niveles irracionales.
¢Entra ahi todo el tema generacion
Y, generacion Z?
El gran secreto de un despacho de
abogados es el recurso humano.
Quien lo haga bien, va a ganar.
Quien lo haga mal, va a perder.
Lalucha por el recurso humano es
el principal issue en un despacho
de abogados en cualquier parte
del mundo.
Hacemos un gran esfuerzo por
tener la mejor de las sintonias con

« aung

Perfil

Martin Carrizosa Calle es abogado por la Universidad de los Andes,
con especializacion en derecho financiero, socio fundador de Prieto

Carrizosa.

Ha sido consejero econémico y consejero de asuntos internacionales
del Presidente de Colombia, y asesor principal y jefe de Gabinete del
Secretario General de la Organizacion de Estados Americanos.

Forma parte del Consejo Asesor de Inversion de Proexport, la entidad
de promocion de exportaciones del pais, y es miembro del Consejo
Superior de la Universidad de los Andes.

Martin es uno de los arbitros designados por Colombia ante el Centro
Internacional de Arreglo de Diferencias Relativas a la Inversion (CIADI)
y es arbitro del Centro de Arbitraje y Conciliacion de la Camara de

Comercio de Bogota.

En 2012 fue designado por el presidente Juan Manuel Santos como
miembro de la Comision Redactora de la Ley de Arbitramento, y fue
miembro del Comité de Infraestructura organizado por el gobierno para
analizar las mejores soluciones del pais en esta drea.

Es considerado Abogado Lider 2014 por Chambers & Partners.

los mas jovenes, pero sin dudas es
el gran reto.

Cuando yo me planteaba qué iba a
estudiar, mis opciones eran tradi-
cionales. Para los muchachos de
hoy, las opciones son mucho maés
ricas. La incertidumbre y el esfuer-
zo para llegar a socio no necesaria-
mente son atractivos para la nueva
generacion. El paradigma que los
mueve o los lleva a sofiar muchas
veces es otro.

Hace rato dejé de hablar de socie-
dad para los muchachos de los
primeros afios. Pero al que lleva
siete u ocho afios contigo, si no
le pones el tema de la sociedad
sobre la mesa, lo vas a matar.

Los mensajes tienen que
ser adecuados en cada etapa de
la carrera.

Creo que lo que buscan hoy los
jovenes es tener experiencias, son

avidos de aprender y creen que
aprenden muy rapido. Creen que
pueden manejar eso de la multidi-
mensionalidad. Por eso, si no haces
que su trabajo sea una experiencia
de aprendizaje, si no los sometes
a distintas sensaciones, si no les
dedicas tiempo, los vas a perder.
¢Y si hacen todo eso?
También los vas a perder.
Tenemos un plan de carrera que es
una obra de arte, modelo para otras
firmas acé y afuera. La carrera se
puede hacer aca o en otro lugar.
¢Quién no ha hecho crisis en una
carrera de 10 anos? El desafio es,
entonces, como hacemos para
hacerles entender que parte de su
carrera es irse.
Nos hemos convertido en head
hunters para nuestros abogados.
Lo que queda es la gratitud, que
hace que quieras volver o que, si



no quieres volver, al menos nos
trates bien.
¢Tienen casos de esos que abren
puertas y vuelven?
Si. El afio pasado volvieron tres
personas que se habian ido.
Un muchacho se fue de aqui a hacer
su LL.M. a los Estados Unidos,
logramos conseguirle una pasantia
en una firma especializada, pero no
le pagaban. El se subvenciond vy,
finalmente, regresé con nosotros.
Otro ejemplo es una abogada que
se fue a hacer un LL.M., trabaj6 en
Clifford Chance un afho y medio, y
nos llamé para decirnos que queria
volver a la firma. Le ofrecieron
quedarse, pero volvi6 a Colombia.
Trabajé un afio en un banco de
inversion. Tuve miedo de que tanta
experiencia la fuera alejando cada
vez mas del bufete, pero un dia
llam6 y dijo que quiere volver y
quiere ser socia. Salié muy bien.
A esta nina, que acaba de regresar
ala firma, la veo de socia a futuro.
Hablemos de mujeres.
Son algo méas del 60% de nues-

tros asociados. Hay dos socias
y todos los especialistas de la
firma son mujeres.
Personalmente, creo que son mas
inteligentes que los hombres. Y la
verdad es que tienen mas retos en
su vida personal que los hombres.
Claudia Barrero, una de nuestras
socias, es una mujer extraordinaria
y ha sido la que nos ha inspirado
para movernos en una direccion
correcta en el tema, aunque nadie
sabe bien, tampoco, como es eso.
Por ahora es tiempo parcial, trabajo
desde la casa, horarios flexibles. Lo
que si sé es que seguramente, los
socios de los proximos afios seran
mas mujeres que hombres.
¢Como manejan la difusion del
trabajo pro bono?

No necesitamos difundirlo mucho.
Hemos alineado nuestro trabajo
pro bono con las fundaciones y
causas justas de nuestros clientes.
Los méritos ylas glorias que vengan
con esos oficios ya estin anota-
dos en sus libros. Eso produce un
argumento adicional de afiliacion a

nuestra firma.

Maés alla de eso, este aflo ganamos
el premio a la firma pro-bono del
afio en Colombia, otorgado por la
Fundaciéon Pro-Bono Colombia y
la Camara de Servicios Legales de
la Asociacion Nacional de Empre-
sarios ANDI.

&Se definen como estudio juridico?
Nosotros somos tres cosas: un
bufete, que es nuestra razon de ser,
y nuestra pretension es ser el mejor
bufete que podamos; somos una
empresa también, y como empresa
tenemos el interés de que la opinién
legal sea buena, pero también que se
pague bien, porque eso es un factor
de retenci6on para nuestros aboga-
dos, y tercero, somos una institu-
cion: sabemos que vamos a durar
mas all4 de nuestra vida, no se nos
olvidan nuestros origenes y hacemos
cosas para mejorar la sociedad. Esas
tres cosas son nuestra identidad y
trabajamos en las tres.

Tenemos excelentes competidores,
pero no retinen estas tres cosas, y
esta mezcla es muy poderosa m

ALLENDE &BREA

ABOGADOS

Maipo 1300, piso 11

C1006ACT CIUDAD AUTONOMA DE BUENOS AIRES, ARGENTINA

454 11 4318-9900
Fax:+54 11 4318-9999
WWW.ALLENDEBREA.COM

E:info@allendebrea.com.ar
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MERCADOS

ANO CONTRA ANO

En América Latina, las economias mas fuertes ocupan mas espacio en las gufas internacionales de estudios
jurfdicos y abogados. Porcentualmente, el crecimiento més importante se da en los pafses “chicos”.

Se dice que los abogados
de negocios son algo asi
como el termometro de

la economia.

Cuando las cosas marchan
bien, los estudios crecen,
amplian sus areas de
practica y multiplican su
facturacion acompanando
operaciones de
compraventa de empresas,
creando otras nuevas,
asesorando en cuestiones
societarias, tributarias,
comerciales, laborales, de
propiedad intelectual y otras
tantas, siempre vinculadas
con un ciclo de expansion.
Cuando las cosas no

son tan relucientes, los
abogados asesoran

en cesacion de

pagos, despidos y
reestructuraciones, las
firmas se achican y la
oferta de servicios juridicos
se abroquela detras de un
pufiado de especialidades.
En términos estadisticos,
es practicamente
imposible contrastar

con la informacion

del mercado juridico

en qué estadio se

esta. Sin embargo, a
modo de curiosidad, la
comparacion de guias de
abogados de empresa,
afno a ano, pais a pais,
puede aportar algunas
revelaciones interesantes.
En 2009 Chambers &
Partners presento la
primera edicion de su guia
para América Latina, region
sobre la cual ya estaba
realizando estudios 10 afnos
antes. Fueron 672 paginas

SUNg

a pura abogacia

de negocios.

Cuatro afos después,
2013, la guia termino en

la 1264, duplicando a la
originaria y colocandose
s0lo por detras de los
Cadigos de Comercio y Civil
en cantidad de paginas.

El dato no es menor si se
considera que la economia
regional viene mostrando
un crecimiento continuo,
con picos en paises

como México, Colombia,
Brasil y Peru.

No en vano, en cantidad

de paginas, en la edicion
2013 mando Brasil, con
266 carillas, seguido por
México (128), Chile (110),
Argentina (99), Pert (84) y
Colombia (63).
Curiosamente, la realidad
es bien otra cuando se
miran los porcentajes de
crecimiento en la guia

ano a ano.

El mayor salto porcentual
lo tuvo Puerto Rico, con
un 500% en la cantidad de
espacio que se le dedico a
sus firmas entre la primera
edicion y la ultima. Mas
atras quedaron Republica
Dominicana (+172%),
Paraguay (+166%),
México (+155%),
Guatemala (+127%) y
Chile (+124).

Los paises que menos
crecieron, en tanto,

fueron Bolivia (+15%),
Honduras (+40%), Panama
(50%), Cuba (50%) y
Uruguay (52%).

&Qué pudo haber

pasado? Puestos a hacer

Cantidad de Paginas

Pais 2009 2013
Argentina 63 99
Belice 0 2
Bolivia 13 15
Brasil 134 266
Chile 49 110
Colombia 31 63
Costa Rica 20 31
Cuba 2 3
Repdblica Dominicana 11 30
Ecuador 12 26
El Salvador 1 13
Guatemala 1 25
Guyana 0 1
Honduras 5 7
México 50 128
Nicaragua 7 12
Panama 22 33
Paraguay 6 16
Perd 47 84
Puerto Rico 4 24
Surinam 0 1
Uruguay 19 29
Venezuela 28 55

Fuente: Elaboracion propia en base a Chambers Latin America 2009 y 2013

Las economias
chicas muestran
un importante
aumento en
cantidad de
abogados de
empresas

conjeturas, las respuestas
van desde inclusion

de nuevos mercados

(i.e.: Belice, Guyana,
Surinam), pasando por
mejoras en el relevamiento
realizado, llegando al
crecimiento de la oferta
de servicios juridicos
corporativos sea por
escisiones, surgimiento
de nuevos profesionales
0 desembarco de firmas
extranjeras en cada pais.



NETWORKING

IBA en Punta

Mas de 600 abogados de América Latina se reunieron
en la ciudad uruguaya de Punta del Este.

Con la “excusa” de participar de la
reunion bianual del Latin Ameri-
can Regional Forum de la Inter-
national Bar Association (IBA),
méas de 600 abogados principal-
mente de la regién se reunieron
en Punta del Este, Uruguay, a
mediados de marzo.

Con una agenda cargada de charlas
juridicas dando cuenta de la reali-
dad de las distintas areas de practi-
cay las perspectivas de corto plazo,
el encuentro ofici6 una vez mas
de espacio por excelencia para el
networking y el relacionamiento
internacional de abogados.

“Un montén de tarjetas” mostrd
uno de los abogados que asisti6 al
evento con un objetivo claro: posi-
cionar los servicios que ofrece su

estudio. “Lo que vale es lo que esta
fuera de la agenda”, sefial6 otro, en
relacion a los eventos que organiza-
ron las firmas locales para agasajar
a los visitantes, espacios de inter-
cambios de informaci6én, bisqueda
de potenciales socios y recomenda-
ciones a clientes extranjeros.

“En estos casos, lo que se reco-
mienda es tener muy en claro para
qué se va al evento. Hay quienes
se quieren capacitar o actualizar
sobre lo que estd aconteciendo
regionalmente en su 4rea de prac-
tica, y hay los que quieren contac-
tos. En el medio esta la mayoria”,
reconocié uno de los habitués de
estos eventos, que hard escala
en Tokyo para participar de la
reunién anual de la IBA entre el

BERKEN

19 y el 24 de octubre.

A los que van en busca de relacio-
nes, lo que se les suele recomendar
es: definir una estrategia previa
de actuacién, pues improvisar en
el campo, con una agenda sobre-
cargada, suele ser poco menos que
imposible; identificar quiénes son
los contactos de interés; analizar
sus actividades e intentar concer-
tar encuentros antes de iniciar el
viaje y, una vez finalizado, con ese
monton de tarjetas recogidas, darle
seguimiento a cada uno de los
vinculos para fortalecerlos.

Propiedad Intelectual con foco en
Patentes, Tecnologia & Negocios

Av. Santa Fe 1863, Piso 1 | (C1123AAA) Bs. As., Argentina

Tel.: (54 11) 5252-2452 | Fax: (54 11) 5252-2453 / 4815-5985

info@berkenip.com | www.berkenip.com
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Es el desafio de Tomas
Thibaud, director de

~ Asuntos Legales, Etica y
. Compliance de 3M para la
Argentina y Uruguay.

Por Ariel Alberto Neuman

A




Garin. Escobar. Provincia de
Buenos Aires. La entrevista
arranca con una recorrida por el
centro de innovacién y desarrollo
de la empresa que hace los post-it
y la cinta Scotch; las cintas refrac-
tarias que estan en las rutas; las
botas que tenia Neil Armstrong
cuando pis6 la luna; las tecnolo-
gias que convierten una pantalla
en tactil.
Asi, durante mas de una hora
de “excursién”, paseamos con la
boca abierta hasta tener la sensa-
cion de que 3M invento casi todo.
Cuando se enciende el grabador y
Tomaés Thibaud toma la palabra,
el desafio esta planteado: el direc-
tor de Asuntos Legales, Etica y
Compliance de la empresa tiene
que sorprender. Y lo hace.
Este exponente de la generacion
Y (aunque se reconoce X) tiene
no so6lo una carrera meteorica en
la corporacion, sino también un
hobbie que haria las delicias de
m4s de un desarrollador de conte-
nidos, ambientalistas y veterina-
rios (ver Patrimonio Natural).
“Trabajaba en uno de los estudios
més importantes de la Argentina
como procurador. En 2005 recibo
un mail diciendo que estaban
buscando un estudiante para
oficinas en Puerto Madero, para
trabajar en 3M. Me entusiasma-
ba entrar en una empresa. Para
mi, el derecho fue un medio para
un fin: siempre quise trabajar en
una empresa”, cuenta Thibaud.
“Mandé el curriculum y después
empecé a investigar qué era 3M.
En 2005 entro como pasante, en
2007 me recibo. En 2012 llegué al
directorio”.

&Como es tu departamento legal?
El departamento legal de 3M es

muy chico si lo comparamos con
todo lo que es la empresa. Eso te
permite tener mucho contacto con
tus clientes. En un estudio, nunca
hubiera tenido esta relacion.
Eso me fue fogueando, dando el
entrenamiento para estar en la
posicion que ocupo.
Hoy el departamento esta
formado por mi, como director de
Legales, Etica y Compliance, un
abogado y un pasante.

&Como son sus perfiles?
Agustin Spagnollo, que es el
abogado que trabaja conmigo,
empezd también como pasante,
como yo, y lo que traté de hacer
es... formarlo a imagen y seme-
janza (risas). Trabajamos todo el
dia juntos. Se recibi6 hace poco,
con un entusiasmo barbaro para
trabajar.
Ese mismo entusiasmo es lo que
quiero de mi pasante.
Este es un equipo que trabaja
muy unido. Juntos. Todos
sabemos lo que estd pasando,
salvo algunos temas muy confi-
denciales. Tenemos un sistema
de trackeo para los contratos.
Cada uno sabe cuéiles son sus
responsabilidades, qué tiene
que hacer.
Lo que valoro y lo que més me
interesa a mi para formar un
equipo es la predisposicién, la
perseverancia, el estar, el mostrar
interés y tener ganas de trabajar.
Logicamente, el tema conoci-
miento también se valora, pero el
conocimiento puede adquirirse.
La predisposicion es méas dificil
generarla.

¢Trabajas mucho con

estudios externos?
No sé si mucho o poco, pero si
trabajo con estudios externos.

Patrimonio natural

www.fb.com/patrimonionatural.

Perfil

Tomas Thibaud es director

de Asuntos Legales, Etica y
Compliance de 3M Argentina y
3M Uruguay.

En 2012 se integro al Directorio
de 3M, formado por un total de
12 miembros.

Thibaud es Abogado (UBA)

y premaster del Programa

de Profundizacion en la
Problematica de la Empresa de
la Universidad Austral.

Desde enero de este afno es
miembro del board of directors
de la Association of Corporate
Counsel para el Capitulo de
Argentina, agrupacion que tiene
como objetivo intercambiar
experiencias relacionadas

con el asesoramiento interno

y el management de

los departamentos legales

de empresas.

Hacemos mucho trabajo interno.
Me gusta estar en la cocina de
los negocios, trabajar en forma
preventiva y ser un consultor de
los distintos negocios; que tengan
ganas de venir a consultarme
a mi, no solo en cuanto a si veo
algan riesgo, sino para darles una

En tiempos en |os que el balance entre vida personal y profesional cobra
plena vigencia, Thibaud cultiva un hobbie a fuerza de viajes. “Tengo una
fan page con mas de 35.000 seguidores. Hago fotografia de la naturaleza
g intento mostrar la fauna autoctona que hay en la Argentina, para generar
conciencia y proteccion de las especies”, cuenta.

Para ver y compartir su trabajo se puede ingresar en
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mirada distinta.
Y viceversa: que vengan y nos
digan: por qué no hacés el manejo
de los contratos de tal o cual
manera, por ejemplo.
¢Al estudio externo se le aplica
vuestro codigo de conducta? (N.
de R.: Thibaud lo entrega antes de
empezar la entrevista)
Si.
Desde siempre, y en especial
desde el 2010, estamos pasando
un mensaje muy fuerte en lo que
es ética y compliance.
En 3M hay una tnica manera
de hacer negocios: de la manera
correcta. Esto es: sin corrupcion,
sin conflicto de interés, respetan-
do todas las politicas que tengan
que ver con un buen hombre de
negocios, una empresa transpa-
rente, intachable.
¢Esperas lo mismo de
los proveedores?
Si. Antes de contratar a un
proveedor o trabajar con alguien
hacemos un analisis de riesgo.
Para compliance es basico anali-
zar con quién estas trabajando.
¢En el caso de los estudios,
qué miras?
Tenemos un estudio corporativo
con el que trabajamos desde hace
anos y son representantes de nues-
tros accionistas. Tenemos una rela-
cién del dia a dia con ellos.
Sin perjuicio de eso, cuando contra-
to a otro estudio u otro proveedor

2 auUng

que brinde servicios a mi area o a
otra, tengo que analizarlo.
Al analizar un estudio no hay una
receta para todos, sino que eso
se adapta a cada negocio y situa-
cién. Hay estudios a los que miro
de acuerdo al trato y la atencion
personalizada, otros de acuerdo al
costo y otros de acuerdo al exper-
tise que tienen en determinado
asunto o conflicto.

Formas parte del directorio de

la empresa. ¢Qué te sumay qué

tanto posiciona al area?
Creo que me suma en mi expe-
riencia personal y en relaciéon a
la informacién y conocimientos
que adquiero para dar un aseso-
ramiento efectivo. Pero también
al resto de la compafia y a los
empleados, porque les permite
ver la importancia que tienen
los temas legales y normativos en
los negocios.
Ademdés, tené en cuenta que
en el directorio no estoy solo
con legales, sino también con
compliance. Eso es un mensaje.

Estando en una empresa de

innovacion: écomo se innova en

legales?
Nos ponemos objetivos anuales.
Uno de ellos, todos los afos, es
crear una herramienta innovado-
ra en materia legal.
Este afio me designaron como
lider business transformation
para el area legal a nivel regional.

Estamos tratando de desarrollar
herramientas que nos permitan ser
mas eficientes en nuestra forma
de darle soluciones al resto de
la organizacion.

Ejemplos concretos: tener los
contratos escaneados, cargados
en una base, con una herramien-
ta que te mande una notificacion
antes del vencimiento de acuerdo
a la necesidad de tiempo para la
renegociacion.

Esta es una herramienta que
empecé a crear en 2005 y que,
con la experiencia, fue ganando
funcionalidades.

Empezaste como pasante. Ya sos
director. ¢Como sigue tu carrera?
No hay que pensar el desa-
rrollo profesional como un
crecimiento vertical, sino que
también hay crecimiento hori-
zontal. La funcién de legales se

va agrandando.
A nivel internacional, por
ejemplo, ya se junté la funcion del
abogado con el public relation.
No puedo decir cual es mi siguien-
te puesto, pero no habria impedi-
mento para pasar a manejar temas
como relaciones con gobiernos,
con sindicatos, recursos humanos
0, mismo, manejar un negocio.
Hay experiencia de abogados
de 3M en el mundo que hoy
manejan negocios.

En perspectiva: de lo que

aprendiste en la facultad,

écuanto te sirvio?
Creo que se aprende todos
los dias. Hoy, de hecho, estoy
pensando en empezar un master
en derecho empresario.
La facultad te da las bases del
conocimiento, pero no solo para
saber una ley de memoria, sino
que te ensefia a utilizar esa infor-
macién y como aplicarla en el
dia a dia. Logicamente, en el
trabajo eso se amplia muchisimo.
Es la experiencia viva de lo que
uno aprendio.
La verdad, no sabria y creo que no
se podria medir en porcentaje para
dar una respuesta. Si me parece
que tenés que tener una base sélida
para aprender, después, en la prac-
tica, a resolver los problemas que
se te puedan presentar m
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) ) informacién publicada por ese
Elranking de las operaciones |asgineetketutan
g p 31 de diciembre del ano pasado,

con datos suministrados por las
propias firmas involucradas.
Los estudios mas activos en fusiones y adquisiciones en 201 3. En dinero, las operaciones en

las que particip6 Pagbam enca-

bezaron el ranking. Le siguid
Las operaciones de fusiones y Beccar Varela protagonizé tres, en montos Zang, Bergel & Vifies
adquisiciones registradas en la siempre segin el informe de Abogados; Marval, y Bruchou,
Argentina en 2013 fueron 24, Latin Lawyer hecho en base a Fernandez Madero & Lombardi.
segin reporta la publicaciéon

especializada Latin Lawyer, lo El podio de las operaciones
que equivale a tres menos que en

el aflo anterior.

Marval, O’Farrell & Mairal enca- Marval, O’Farrell & Mairal m
bezo6 el ranking de estudios parti-
cipantes en este tipo de gestiones, PAGBAM H
mientras que Pérez Alati, Grondo-
na, Benites, Arntsen & Martinez Salaverri, Dellatorre, Burgio & Wetzler Malbran m
de Hoz (h) estuvo al frente en lo
que hace a montos involucrados. Estudio Beccar Varela Kl
Marval particip6 en nueve de
esas transacciones, seguido por Allende & Brea Abogados | 2 B
Pérez Alati, con cinco; mien- _

tras que Salaverri, Dellato- Bruchou, Fernandez Madero & Lombardi
rre, Burgio & Wetzler Malbran
realizaron cuatro, y el Estudio
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DE EXPERIENCIA SABEN ME)OR.
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SALARIOS

¢CUANTO COBRAN

LOS ABOGADOS?

Fuerte dispersién en materia salarial y de valor horario. El Estado, competidor
fuerte, se posiciond como un gran reclutador de colegas.

Estudios no hay. Estadisticas
oficiales, tampoco. La dispersion,
ademéas, parece ser enorme y
varia no sblo de rama en rama del
derecho, sino que depende también
de la estructura en la que se esté.

Asi, en la Argentina, un abogado
recién recibido que empieza a
trabajar en un estudio grande
puede estar cobrando unos Ar$
5.500 en bruto; Ar$ 2.700 menos
que en un estudio mediano de
empresas; casi Ar$ 2.000 mas
que en una firma pequefia que
atienda temas usuales de perso-
nas fisicas como divorcios,
despidos, sucesiones o acciden-
tes; Ar$ 1.500 menos que lo que
gana un chico recién salido del
secundario que trabaja en tribu-
nales o en una agencia estatal.

“Estudios de menos de 20 aboga-
dos estan ofreciendo hoy sala-
rios sumamente competitivos,
en algunos casos mayores a los
de firmas con mas de 50 profe-
sionales. Es cierto: a medida que
la experiencia del profesional
aumenta, el salario se va hacien-

do mas grande cuando la firma en
la que est4 trabajando también lo
es”, se lee en un articulo publi-
cado en abril en el suplemento
Asuntos Legales del diario El
Cronista Comercial, con el foco
puesto en los abogados externos
de empresa.

“Un semi senior de estudio

corporativo arranca en unos Ar$
9.500 y llega a los Ar$ 15.000.
A partir de alli, los nimeros
se dispersan hasta superar los
Ar$ 40.000 en el caso de un
senior en estudio grande, con

miras a ser promovido a socio”,
prosigue ese informe.

Frente a esas cifras, muchos se
preguntan si conviene ser socio
en una economia con operaciones
escasas y sabiendo que se asumiran
ciertas responsabilidades y, con
ellas, innumerables presiones.

Se habla, ademas, de muchos que
llegaron a la cima y cuando vieron
los nameros quisieron dar marcha
atras para volver a la seguridad del
salario en mano.

Justamente, pensando so6lo en
el dinero, lo que ocurre es que
mientras un socio de un estudio
importante y un senior proximo
a ser promovido pueden estar
en similares valores brutos,
llegada la hora de pagar impues-
tos vinculados con la actividad
laboral y la seguridad social, el
cabeza de firma se vera suma-
mente favorecido en cuanto a lo
que le quede de bolsillo.

TARIFAS
Hace anos se sabe que las tarifas
de los abogados argentinos expre-

CASSAGNE

ABOGADOS

TALCAHUANO 833, PISO 3 | 4129-7200 | WWW.CASSAGNE.COM.AR
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Salarios segiin los estudios (en Ar$)
Junior Semi senior Senior
Estudio 1 A partir de 7.000 A partir de 12.000 A partir de 21.000
Estudio 2 Entre 5.500 y 9.500 | Entre 9.500 y 13.000 A partir de 15.000
Estudio 3 A partir de 8.200 A partir de 11.000
Estudio 4 6.600 12.000 19.000
Fuente: Elaboracion propia en base a informacion publicada en El Cronista Comercial.

sadas en moneda extranjera son
sustancialmente menores a las
del resto de la regién. Asi, se ha
dicho que estan por debajo de las
brasileras en un 50%; 30% por
debajo de las chilenas, colombia-
nasy peruanas, y detras, también,
de las uruguayas y paraguayas.
Internamente, las cotizadas en
pesos sufrieron en los ultimos
meses un incremento de entre el
20y el 25%.

Entre los que pueden facturar
una porciéon de su trabajo en
doélares, en cambio, se mantu-
vieron estables en térmi-
nos nominales y beneficiadas
post devaluacion.

Segtin se consigna en la mencio-
nada nota del diario econ6émico,
la tarifa por hora en pesos en
firmas medianas va de 420 a 780
en la escala de junior a socio, y
de 80 a 250 en doélares.

Mito mediante, hay quienes dicen
saber de colegas que llegaron a coti-
zarse a USD 1.000 por 60 minutos
de su atencion y conocimientos.
Por principio se recomienda que
la competencia por ganar nuevos
asuntos y clientes no se haga
por precio. Lo contrario conlle-
va a un deterioro en la calidad
del servicio (fundamentalmente
porque el empefio que se pone
en una tarea mal paga no es el

Internos

Dentro de las empresas, segun
consigna El Cronista, el director
de legales de una multinacional
productora de bienes puede estar
cobrando unos Ar$ 100.000 al
mes; un gerente, promedio, Ar$
©60.000; un jefe legal 0 abogado
senior, Ar$ 40.000, y un junior
Ar§ 14.000.

En una de similares
caracteristicas pero de servicios,
los valores pueden caer un 30%.

6ptimo), en la imagen del profe-
sional (“trabaja por monedas”)
y perjudica no solo al mercado
en su conjunto, sino también al
“ganador” circunstancial quien
dificilmente podra en el corto,
mediano o largo plazo aumentar
su cachet.

Eso es lo que se recomienda.

En la practica, no siempre es eso
lo que se da.

Buenos Aires

(54-11) 4310-0200

MARVAL
O'FARRELL

MAIRAL

New York

NY 10022, L

I (1-212) ¢

www.marval.com

120 East 56th Street, Suite 420

F. (1-212) 751-3854
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MERCADO

El fatbol, y el deporte en general, no
solo mueven pasiones y multitudes,
sino también fortunas. Curiosamen-
te, el derecho deportivo en América
Latina, semillero para una activi-
dad mucho mas aceitada en el viejo
continente, empezo a dar sus prime-
ros pasos no hace muchos afos.
Alcanza con ver los departamentos
de la especialidad en firmas como
Cuatrecasas, Gongalvez Pereira;
Garrigués, o cualquier estudio
inglés de mediano para arriba.

En estas pampas, el Estudio Beccar
Varela apost6 a la conformacion de
un departamento de derecho del
deporte, con un abogado full time,
un socio que coordina y el aporte
del penalista de la firma.

De la mano de su cliente Visa, el
despacho empez a desarrollar hace
varios afios esta practica, produc-
to del contacto con las federaciones

que auspiciaba. Luego se vinculd
con algunos agentes de marketing
deportivo. Asi se expandié del polo
al fatbol, pasando por la natacién, el
hockey, el golf'y el rugby.

En 2012, laincorporacién del pena-
lista Manuel Beccar Varela y su
equipo trajo una cartera de clientes
que, entre otros, incluia afamados
futbolistas. “Hoy un tema penal
puede tener derivaciones tributa-
rias, societarias, de imagen, labo-
rales, que podemos canalizar inte-
gralmente”, dice.

Casi en paralelo se sum6 Rodrigo
Ortega Sanchez, sefialado como
“un apasionado del deporte”,
proveniente de una larga estancia
en Francia, con experiencia en arbi-
traje internacional y en el mentado
derecho del deporte. A fuerza de
empuje, comenzd a generar clientes
no solo locales, sino también inter-

nacionales, incluyendo a un club de
primera division del campeonato
francés. “En el mundo hay estudios
muy grandes que se encargan de
este negocio. En la Argentina, hay
unos 30 o 40 abogados especiali-
zados en el tema que trabajan de
manera unipersonal o en estudios
chicos. Entiendo que alli es donde
faltaba una pata. Hoy los clubes
son empresas, con contratos millo-
narios y muchisima gente a cargo,
por lo tanto deben manejarse como
tales. Esa es la apuesta del estudio”,
dice.

La ventaja es que “acd, en una
hora, le podemos contestar
todas las dudas al futbolista o a
su agente: de laboral, de propie-
dad intelectual, de impuestos, de
sociedades; en un estudio uniper-
sonal, no hay tiempo material
para entender y responder todo”,
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multitudes

apunta el socio Ramoén Moyano.

Por lo pronto, hoy ya hay varias
maestrias y diplomaturas en la
Argentina sobre derecho deporti-
vo y la tendencia promete expan-
sion. “Cuando como deportista,
agente o institucién te vas profe-
sionalizando, le vas dando los
temas al abogado especializado”,
razona Ortega Sanchez. “Hasta
ahora, sin embargo, se maneja-
ba con el abogado que se tenia
a mano. Eso va cambiando y ahi
es donde creemos que podria-
mos tener una ventaja competi-
tiva. Aprovechamos la marca, el
idioma (inglés y francés) y la ética
para hacer negocios, con foco en
el negocio internacional”,
aporta Moyano.

INSTITUCIONALIZACION
En el plano internacio-
nal, existe la Asocia-
cion Internacional de
Abogados de Futbol
(AIAF), creada en Paris
en 2012. En su comité direc-

tivo esta Rodrigo, el inico argenti-
no miembro de dicho comité junto
a un brasilero, un irlandés y cuatro
franceses (www.aiaf-law.com).
Actualmente la AIAF tiene mas
de 90 abogados miembros a nivel
internacional.

En Buenos Aires, entre el 11y 12

de junio realizaran su segundo
congreso, con foco en el lugar
del jugador en los negocios del
fatbol. “¢Frente al poder econé-
mico de los clubes, pueden ser
verdaderamente actores de su
carrera los futbolistas profesio-
nales? Observando el funciona-
miento del sistema de las transfe-
rencias, podriamos dudar de eso.
Sin embargo el jugador esta en el
centro de los negocios del fatbol,
ya que juridicamente ningan
contrato puede comprometer-
le sin su acuerdo”, se lee en el
programa de las jornadas.
Los derechos del jugador menor
de edad frente a las restricciones
promulgadas por el Regla-
mento FIFA respecto a
su libertad de circula-
cibn y al mecanismo
de indemnizaciéon por
formacion; indemniza-
ciones por transferen-
cia: derechos econ6omi-
cos y derechos federativos,
y derechos del jugador sobre
su imagen, seran algunos de los
temas a tratar.
En el mundo del deporte los liti-
gios estan en alza. El problema,
razona Ortega Sanchez, es que si
la “vida 1til” de un deportista es
de 15 afios, no puede darse el lujo
de pasar cuatro de ellos desfilando

El derecho del
deporte se va
posicionando
como nichoen la
region

por los tribunales en procura de
una resolucién judicial. Por eso,
entiende que el arbitraje juridico
deportivo es el ambito mas apro-
piado para resolver las controver-
sias surgidas en el deporte.

“En el marco de la Asociacion Lati-
noamericana en Derecho Deporti-
vo creamos el primer Tribunal de
Arbitraje para América Latina en
temas de derecho del deporte, que
funcionara en la sede del Colegio
Piblico de Abogados de la Capital
Federal. Queremos dar una solu-
cién integral con métodos alter-
nativos de resolucion de conflictos
en la materia”, dice, siguiendo el
modelo europeo.

En términos cuantitativos, hoy
el 90% del derecho del deporte
pasa por el fatbol, no solo en la
Argentina, sino también en todo el
mundo, y no solo por una cuestion
econdmica, sino también porque
es el deporte méas reglamentado de
todos.

“De aca a unos anos, el rugby va a
potenciar su crecimiento”, coinci-
den Moyano y Ortega Sanchez.

Se agrandara, entonces, el nicho
por explotar.

Ese en el que algunos ya juegan con
pelota dominada.

Para saber mas:
www.aiaf-law.com
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Es lo que muestran los socios de Pérez Alati,

Grondona, Benites, Arntsen & Martinez

de Hoz (h]. Una entrevista a fondo

sobre la gestion de la firma, los nuevos
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profesionales, el “no marketing”
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Con precision quirdrgica, Jorge
Pérez Alati (JPA) responde al
cabo de unas horas todas las
“preguntas modelo” que se le
adelantan por mail. No son pocas.
Dias después, Manuel Benites
(MB) suma ideas alineadas con las
de su socio y compaiiero de cartel
en Pérez Alati, Grondona, Benites,
Arntsen & Martinez de Hoz (h).
Pasadas las semanas, ya en sus
oficinas, cara a cara con casi una
decena de los socios de PAGBAM,
se ratifican los dichos, se amplian
conceptos y se pone sobre la
mesa una coherencia y cohesion
sorprendentes.

El estudio, uno de los mas impor-
tantes del pais, tiene en su haber
un récord nada menor: no ha
sufrido escisiones. Nunca.
Ademads, evidencia que mas alla
de los nuevos paradigmas gene-
racionales se puede hacer carrera
en una firma de abogados entran-
do como estudiante y llegando a
socio a ritmo sostenido.

En el debe, en tanto, dicen no
haberle dado al marketing toda la
importancia que merece, aunque
las redes sociales y el posicio-
namiento a través de una activa

= ang

participacion en ellas asoman
como una de las lineas de accién
a seguir.

Por lo pronto, reconocen un
mercado muy competitivo, en
el que la restriccion de la inver-
sion extranjera directa, sumada
a diversas cuestiones politicas
y macroecon6micas han limita-
do el crecimiento de los estudios
argentinos en general.

¢Como compiten ustedes en ese
escenario?

JPA: Estamos acostumbrados
a competir en todo tipo de esce-
narios. Nuestro pais parece estar
siempre en transicion.

La actividad juridica ha debido
acomodarse a diferentes marcos
y ha sido siempre muy competiti-
va. Y el mercado, como siempre,
no se equivoca y premia a los mas
eficientes en términos de capaci-
dad para abordar temas de diver-
sas especialidades, excelencia en
la resolucidén de tales cuestiones y
un sistema de facturacién compe-
titivo que haga que el cliente note
que pagar los honorarios no es
un disgusto.

Nuestro estudio sigue compi-

tiendo en este escenario de la
misma manera en que lo ha
hecho siempre. En resumen,
como en muchas otras activida-
des, la calidad y la excelencia en
el trabajo asi como honorarios
competitivos son los motores
del crecimiento.
MB: Siempre tratamos de prestar
servicios en el area en que nues-
tros clientes lo requieren, lo que
exige una constante adaptacioén a
las nuevas demandas.
En la Gltima década se han desa-
rrollado areas de practica que antes
eran mas limitadas, como la de los
arbitrajes internacionales, los liti-
gios, se increment6 la préactica en
el derecho laboral, la defensa de la
competencia y del consumidor, y el
derecho aduanero.

¢Como consiguen o0 ganan un

cliente?
JPA: Nuestro estudio se destaca
por no tener un departamento de
marketing o socios que se dedi-
quen en exclusividad a la promo-
cion o a las relaciones publicas.
Nuestra fortaleza deviene del
conocimiento que se tiene
de nuestro trabajo. Nuestros
profesionales son conocidos



“Algo, en materia

de marketing, no
estamos haciendo
bien. Somos
conocidos, no es
gue nos va mal, pero
creo que el tema del
marketing juridico
es algo que tenemos
que hacer mas
profesionalmente”.

en cada rubro del derecho y
en tal sentido es muy comun
que quienes fueran contrapar-
tes resulten luego clientes del
estudio. O aquellas empresas
que consultaban solamente por
un litigio o por alguna cuestiéon
aislada, luego terminan siendo
clientes generales del estudio.
MB: Fundamentalmente a través
del buen trabajo que hacemos
para los clientes existentes.
Normalmente los clientes vienen
por referencia de otros y por el
prestigio del estudio en las 4reas
que cubre.
Particularmente, nos gusta ade-
mas mantener a los clientes que
tenemos y podemos decir que
varios de ellos ya llevan mas de
veinte afios con nosotros.
Por otra parte, la presencia y
participaciéon activa de nuestros
abogados en actividades acadé-
micas, congresos internaciona-
les, publicaciones, asociaciones
profesionales y empresarias con-
tribuyen a difundir y fortalecer el
prestigio del estudio.

Decian que una de las claves

es que el cliente no pague con

disgusto. ¢Como se hace eso?
JPA: Lo importante para el
cliente es que el estudio le
genere valor. A nadie le gusta
pagar una factura por un servi-

cio que no lo vale.
Es parte de nuestra cultura y
nuestra actitud el hacernos cargo
de los problemas de nuestros clien-
tes como si el tema fuera personal.

Al momento de reclutar profesio-

nales, écémo proceden?
JPA: Tenemos acuerdos con casi
todas las facultades de derecho de
las distintas universidades. Trata-
mos de reclutar a los mejores
estudiantes de cada afo.
Elingreso de un abogado al estudio
€S un proceso muy importante para
nosotros. Vemos en cada ingresan-
te a un futuro socio y en tal sentido
buscamos que el candidato cumpla
muchos requisitos.
Ese proceso comienza con sus
notas en la universidad y conti-
nda con un examen de ingreso y
luego entrevistas con abogados
senior y con socios.
Buscamos, por sobre todas las
cosas, a personas destacadas por
sus notas y por su talento.
El reclutamiento es la base del
crecimiento de nuestro estudio.
Este es un estudio que ha crecido
afio tras ano no por fusiones con
otros o por ingresos laterales, sino
a través del ingreso de estudian-
tes como pasantes o de abogados
recién recibidos.
MB: Se requiere no sbélo una
formacién académica sdlida,
sino también capacidad de utili-
zar las herramientas teodricas
que se adquieren en la facultad
para adaptarlas y aplicarlas a las
situaciones y casos concretos que
tenemos que resolver.

¢Como vienen los

jovenes abogados?
JPA: Representan un desafio
para los estudios, puesto que
existe una tendencia a tratar de
que adquieran las conductas de
generaciones anteriores.
En nuestro caso pensamos que el
desafio es otro, y ese desafio es
lograr que el estudio se acomode
a las nuevas expectativas de esos
nuevos abogados.
La idea es que en el estudio no se
ocupe un lugar, sino que se incor-
poren para hacer una carrera
profesional exitosa, y en tal sentido
se destacan las habilidades de los

nuevos abogados en la asimilacion
de las nuevas tecnologias.

La profesion estd en un momento
de cambio justamente por el
advenimiento de las nuevas
tecnologias y son los abogados
de la generacién del milenio
quienes estdn en mejor condi-
cion para liderar esos cambios,
asi que vemos con optimismo a
los nuevos abogados.

MB: En este sentido, hoy en
dia actian como un nexo que
vincula una forma mas tradi-
cional de ejercer la profesiéon
(que es la nuestra), con la utili-
zacion de estos nuevos medios y
herramientas, y nos permiten en
muchos casos proveer al cliente
un servicio mejor y en cierta
forma mas actualizado.
Asimismo, veo en los abogados
jovenes que estan en el estudio
un gran interés en especializar-
se y perfeccionar sus aptitudes.
Ello indica que en muchos de
ellos existe un grado de compro-
miso y convicciéon importante
con el ejercicio de la profesion.
Hay en la Argentina universi-
dades que son muy buenas. Si
tomas gente que tuvo buenas
notas, en general son buenos
profesionales.

Pro Bono

Durante 2012y 2013, 78
abogados y paralegals de
Pagbam aportaron en cada
ano un total de mas de 2600
horas de trabajo pro bono.
La firma es una de las
fundadoras de la Comision
Pro Bono del Colegio de
Abogados de la Ciudad

de Buenos Aires. En 2008
firmd la Declaracion de
Trabajo Pro Bono para el
Continente Americano y

fue distinguida en dos
oportunidades por Latin
Lawyer y el Vance Center del
Colegio de Abogados de
Nueva York como uno de los
estudios Leading Lights

in Pro Bono.
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Jorge Pérez Alati

Traemos, ademas, chicos que
estdn terminando el colegio
secundario y que tienen la idea de
estudiar derecho para hacer prac-
ticas de verano. Tenemos socios
que arrancaron asi.

En relacién con la tecnologia,

se suele decir que el mundo

hoy es mucho mas “abarcable”.

¢Trabajan en la regionalizacion o

internacionalizacion de la firma?
JPA: Desde hace ya muchos afios
tenemos un acuerdo de coope-
racion con una gran estudio
espafiol (Cuatrecasas) y con un
gran estudio brasilefio (Machado
Meyer Sendacz & Opice). Todos
los afios intercambiamos aboga-
dos con ellos.
Asimismo, mantenemos
oficina en Nueva York.
Tenemos, ademéas, como muchos
otros estudios, acuerdos con
alianzas europeas y acuerdos con
estudios de la region.
Representamos a una cantidad
importante de clientes extranje-

una

¢0ué postean?

e

i
Manuel Benites

ros, asi que mantenemos siempre
una relacién estrecha con estu-
dios del exterior.
Cada afio varios profesionales
del estudio viajan afuera para
estudiar y trabajar, y una canti-
dad muy importante de aboga-
dos del estudio cuenta con expe-
riencia profesional en las mas
importantes firmas de Estados
Unidos y Europa.

La oficina en Nueva York: éComo

es? ¢Qué hace? ¢Vale la pena

tenerla?
JPA: La oficina de Nueva York
fue abierta junto con nuestros
estudios asociados de Espana
y Brasil en momentos en que
nuestro pais participaba activa-
mente en colocaciones de titulos
en el exterior, principalmente
en Nueva York. Se justificaba en
aquellos momentos, por la canti-
dad de trabajo que generaba la
Reptblica Argentina. Fueron
afios muy importantes desde el
punto de vista de la inversién

La home del sitio del estudio se actualiza con sus posteos en Twitter.
“Thanks to @chambersguide for top ranking PAGBAM in ALL

y,

categories again”;

Nueva edicion del Alerta de Novedades Legales de

@PAGBAM_Abogados disponible en...”; “Socio de PAGBAM opina en
@Cronistacom sobre El Futuro del Derecho”; “PAGBAM is pleased to
be “Recommended Firm - 2014” by LatinLawyer”, se lee.
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extranjera directa.
Nosotros creemos que la Argen-
tina fatalmente va a tener
momentos mejores y que nueva-
mente se justificard tener esa
presencia que hemos preferido
no desarmar. Apostamos a un
futuro mejor.

¢Y la oficina de Mendoza?
JPA: Mendoza es una oficina
muy activa. La tenemos desde
hace muchos afios y estamos muy
contentos con su desempefio. Y
nos encontramos revisando ahora
los altimos detalles relativos a la
apertura de dos nuevas oficinas
en otras provincias.
En todos los casos fuimos motiva-
dos por diversos clientes a consi-
derar sus aperturas.

¢Como encaran el posicionamiento

de la marca a nivel local y en

el exterior?
JPA: Creemos que nuestro
trabajo es nuestra mejor carta
de presentacion.
Recibimos con satisfaccion el
reconocimiento de muchas enti-
dades que nos han premiado,
como Chambers & Partners,
donde nuestro estudio fue Ila
primera firma argentina en haber
recibido el premio a la mejor de
América Latina.

¢Como manejan el vinculo con los

medios de comunicacion?
JPA: No tenemos un depar-
tamento de comunicaciones,



sino abogados que resumen la
informacion a ser transmitida a
ciertos medios.
Esta es un area que posiblemente
cambie en el futuro, dado el auge
de la comunicacién en los temas
legales, asi como el inevitable
ingreso de las redes sociales.
Por lo tanto, si bien hoy algunos
socios han asumido el rol de
mantener a los medios informa-
dos, vemos la necesidad de poder
contar con un sector profesional
que tenga como unica responsa-
bilidad la de asumir tal vinculo.

Pese a la falta de estrategia

de marketing que dicen tener,

aparecen en rankings como el

de la revista Apertura y en guias

internacionales de las cuales

reciben premios...
JPA: Nosotros no participamos
de la encuesta de Apertura. No le
prestamos atenciéon. Figuramos
porque no nos pueden evitar.
De todas formas, insisto: creo que
ésa no ha sido una buena politica
de nuestra parte.
Algo, en materia de marketing,
no estamos haciendo bien. Somos
conocidos, no es que nos va mal,
pero creo que el tema del marke-
ting juridico es algo que tenemos
que hacer mas profesionalmente.
Parece mentira, pero somos muy
conservadores y todo el tema del
marketing no esta en nuestro ADN.
Nosotros no vamos a visitar clien-
tes. Trabajamos. No tenemos
socios que se dediquen a otra cosa.
Ahora, otra vez: no me parece que
eso esté bien.

En la home de su sitio sumaron la

cuenta de Twitter del estudio. ¢Qué

uso le estan dando?
JPA: Nuestro estudio siempre
estuvo acompainando los cambios
tecnologicos. Consideramos esen-
cial no mantenernos al margen de
ellos. Prestamos especial atenciéon
a todo lo que esta ocurriendo. No
querriamos enterarnos que tales
cambios puedan afectar nuestra
profesion sin que nosotros ni
siquiera nos demos cuenta.
Parte de ese deseo de mantener-
nos actualizados es comunicar
via Twitter todas las novedades
del estudio.

Estamos haciendo ademaés varios
cambios en nuestro esquema de
trabajo, asi como en nuestro
deseo de mostrar las diferencias
que destacan a nuestro estudio y
que tienen que ver también con
herramientas que nos presen-
tan las nuevas tecnologias y las
redes sociales.

Sabemos que nuestra profe-
si6on va a estar sujeta a muchos
cambios. Algunos vendran como
parte de la competencia que
nuevamente nos impondran
los estudios internacionales de
auditoria, que otra vez irrumpen
en el mercado legal, y otros nos
seran impuestos por el ingreso
de grandes estudios del exterior
que nuevamente se van a inte-
resar por nuestro mercado ante
una Europa con bajo crecimien-

Asi se presentan

empleador que el alumno ha reali-
zado esfuerzos para destacarse.
Obviamente, tal aspecto no es el
dnico a tener en cuenta, pero es lo
primero que uno mira.

Luego, como siempre, el tema
es saber derecho. Y si bien la
creatividad es algo que pare-
ciera ser una cualidad que no
se obtiene, sino con la que se
nace, existen pautas de orga-
nizacion y metodologia que
ayudan a su desarrollo.

MB: Que traten de definir cuanto
antes dos cosas: qué ramas del
derecho son las que prefieren y
la forma en que desarrollaran su
carrera, es decir: la funcion judi-
cial, docencia, funci6én publica,
profesion privada, etcétera.

Estas definiciones los ayudaran a
completar de manera mas eficien-

“Somos uno de los estudios juridicos integrales mas grandes de
Argentina. Tenemos una probada trayectoria en la prestacion de
servicios legales de alta calidad con el fin de satisfacer las demandas
de nuestros clientes locales e internacionales”, se lee en el sitio web

de la firma.

“Desde nuestros comienzos, hemos asesorado a clientes en

complejas transacciones y casos muy exigentes. Muchas de esas
transacciones y casos han sido noticia en Argentina. Nuestros clientes
incluyen empresas multinacionales, bancos y entidades financieras
locales e internacionales, asi como también empresas argentinas y
personas fisicas. También asesoramos al sector pablico y entidades
sin fines de lucro en el desarrollo y perfeccionamiento de la legislacion

existente”, agregan.

to y unos Estados Unidos que
tardan en levantar. Pero otros
cambios van a venir por los
avances que suponen los nuevos
desarrollos que las nuevas
herramientas de comunicacion
nos presenten.
Posiblemente, nadie esté muy
preparado para los cambios que
hoy no se conocen. Pero quere-
mos formar parte de esos desa-
rrollos y no quedar afuera.

¢Qué le sugeririan a alguien

que recién esta comenzando a

estudiar derecho?
JPA: Que sea consciente de que
las notas son importantes. Que
las notas demuestran a un futuro

te su formacidn en la facultad.
Con una marca como la de
ustedes, con tantos apellidos
conocidos mas alla del ambito
juridico: £Cémo es la relacion con
el actual gobierno nacional?
JPA: Tenemos muchos apelli-
dos famosos y célebres en nuestro
membrete. Diria que el mayor
problema en esa relacion es nuestra
competencia, no el gobierno. Es
mas una no sana competencia de
colegas que hablan de esto, que una
cuestion real.
Asi como nosotros respetamos al
gobierno, el gobierno nos respeta,
nos conoce, pedimos entrevistas y
nos la dan m
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MAYOR
FLEXIBILIDAD

Invitado a colaborar en la redaccion de un libro sobre estrategia en estudios juridicos impulsado por el
Law Firm Management Committee de la International Bar Association®, el resultado fue la redaccion de un
capitulo titulado “Career Paths in Law Firms- The need for flexibility”. Aqui se comparten los principales

conceptos volcados alli.

Por

JAIME
FERNANDEZ
MADERO

Abogado. Titular de Fernandez Madero
Consulting.
Autor del libro “Organizando Firmas de
Servicios Profesionales. EI Caso de los
Abogados”.
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Las firmas legales de cierto
tamafio desarrolladas en Latino-
américa en los ultimos 25 anos
han adoptado el modelo de nego-
cios prevaleciente en los merca-
dos internacionales durante casi
un siglo, pero que ha tomado
especial preponderancia y sofis-
ticacion en los dltimos 50 anos.
Se trata del llamado “Cravath
Model” y basicamente consiste
en la estructura piramidal que
tienen la mayoria de los estu-
dios, donde un ntmero mayor
de abogados no socios (pero
confusamente llamados “asocia-
dos”) trabaja para un grupo maés
pequeio de socios, y en donde la
utilidad resulta primordialmen-
te de la diferencia entre la tarifa
horaria cobrada por el trabajo
de esos asociados a los clientes
y el costo que dichos abogados
representan para la firma.

Desde el punto de vista del profe-
sional, existe una carrera con una
promesa implicita en virtud de la
cual, si se dan ciertas condiciones
de desempeio y de evolucion de
la firma, el asociado puede llegar
a la categoria de socio y cose-

1 Law Firm Strategies for the 21st Century.
Strategies for Success. Globe Law and Bu-
siness. 2013.

char los beneficios profesionales,
econ6micos y sociales que resul-
tan de dicho status. Normalmente
se trata de un largo proceso que
hace que varios se vayan quedan-
do en el camino y se genere el
efecto de achicamiento hacia
arriba de la pirdmide que es habi-
tual en las firmas.
En los mercados anglosajones,
este proceso esta sistematizado a
través del “up-or-out”, en donde
los asociados compiten por un
namero limitado de plazas dentro
de cada cohorte y los perdidosos
deben dejar la firma.
Este concepto de carrera profe-
sional estd fuertemente acen-
drado en la mentalidad de los
socios y la cultura de los estu-
dios juridicos, haciendo que sea
dificil aceptar modelos diferen-
tes. Sin embargo, el esquema de
desarrollo profesional y carrera
en el largo plazo esti sufriendo
cuestionamientos en ambitos
académicos y profesionales por
considerar que ya no se adeciia a
las caracteristicas de los merca-
dos modernos.
Los motivos principales de este
cuestionamiento resultan de:
» Mercados cada vez mas compe-
titivos, tanto de clientes como
de talento.



 Clientes cada vez mas sofisti-
cados que presionan para reci-
bir mas valor por menor costo
(“more for less”).

Tecnologias disruptivas que
estandarizan trabajos que eran
realizados por abogados con
menor eficiencia.

Un cambio importante en las
aspiraciones personales y profe-
sionales de las nuevas genera-
ciones de abogados, llamados
Millennials o Generacion Y.
Podria sostenerse que algunos de
los cambios marcados anterior-
mente no son todavia evidentes en
Latinoamérica, como por ejemplo
el impacto de la tecnologia. Ello
es cierto, pero la experiencia
demuestra que los cambios que
ocurren en jurisdicciones mas
desarrolladas tienden a reprodu-
cirse en otras, en la medida que
estén en contacto. Y me animo
a proponer que la velocidad de
diseminacion de los cambios
tiende a aumentar, de manera que
adin cuando alguno de estos feno-
menos no sean patentes todavia
en nuestras tierras, resulta
prudente analizarlos y prever sus
consecuencias.

Mi perspectiva es que, en el
mediano y largo plazo, las estruc-
turas de las firmas tenderan a
flexibilizarse para permitir un
meni mas amplio y variado
de carreras profesionales. Ello
estara impulsado por la necesidad
de buscar modelos mas eficientes
para la prestacion de servicios
legales, tanto en costos como en
contenido técnico.

Cada vez sera mas dificil mante-
ner estructuras de trabajo donde

I

el cliente financie el proceso de
aprendizaje de abogados jévenes
e inexpertos. Las firmas necesi-
taran mantener esos planteles de
gente joven, ya que ellos son la
materia prima de la cual se nutre
la firma, pero sera necesario ser
mas selectivos ya que una parte
creciente —y significativa en el
futuro, a mi entender— del costo
de mantenimiento de ese grupo
sera a cargo de los socios.

Los clientes requeririn mayor
involucramiento de expertos
ya formados. Dado que seria
antieconé6mico que todos los
profesionales requeridos deban
ser socios, habra una tenden-
cia a incrementar la participa-
cion de abogados que no estan
en la carrera de socio, ya sea
como objetivo futuro o porque
han permanecido en la firma
como socios de denominacion,
pero sin participacion real en
la misma.

Si estas tendencias se consoli-
dan, es posible que las firmas
mantengan una estructura pira-
midal central aunque bastante
mas angosta y un grupo adicio-
nal de profesionales fuera de la
carrera principal o mainstream.
De este modo, luciria como una
suerte de diamante con una pira-
mide afinada en el medio, con
una base de abogados jovenes que
adn no han definido su lugar en el
proyecto de la firma.

La porcién de la piramide repre-
sentaria a los socios plenos y a los
asociados en carrera para lograr
tal objetivo. Ellos serian el niicleo
central, en cuanto a atencién a
clientes y governance.

S T U D
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Los demas abogados no tendran
una carrera en sentido tradicio-
nal, sino que trabajaran con obje-
tivos y remuneracién especifica
adecuadas a su situacidn e intere-
ses particulares, siempre menos
exigentes que los socios y aboga-
dos de carrera.

La eficacia de estos modelos
mas flexibles dependeri, en
mi visibn, de tres condicio-
nes principales: (1) una clara
visibn y estrategia de nego-
cios de parte de los socios para
poder estructurar sus servicios
de una manera que se adapte a
las cambiantes necesidades del
mercado; (2) una gestion eficien-
te de los recursos y capacidades,
de manera de poder aplicar las
ventajas de una estructura mas
flexible, y (3) el fortalecimiento
de la cultura profesional en la
firma alrededor de un proyecto
comun y aglutinante.

Estas condiciones representa-
ran un desafio maytsculo para
la mayoria de la firmas, ya que
implica el desarrollo de capacida-
des y estructuras mentales que no
son naturales a los abogados de
los estudios que se han desarro-
llado en el mercado tradicional
descripto mas arriba.

El modelo piramidal y de carrera
profesional clésico tiene fuertes
componentes culturales para
las firmas y cambiarlos impli-
carad un cambio de vision que a
muchos les resultara incobmodo.
Sin embargo, los desafios que
presenta el nuevo mercado
pueden hacer que estos cambios
no sean simplemente una
opcion, sino una necesidad.
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ENCUENTRO
E ABOGADOS

Del aula a la practica profesional

¢ Qué hay que tener para abrir un estudio?

Lo que hace falta es mucho mds que conocimiento juridico. En el 2do
Encuentro de Abogados — Del Aula a la Practica Profesional, distintos
especialistas presentaran cada una de |as alternativas en distintos

campos del conocimiento.

Con mas de 3.200 nuevos matri-
culados por ano en la Capital
Federal y una cantidad similar a
la de abogados activos estudian-
do derecho en la Argentina, armar
de la manera mas adecuada la
propia firma es un desafio que, de
sortearlo adecuadamente, puede
que marque la diferencia entre el
éxito y el fracaso profesional.

En términos generales, las faculta-
des de derecho forman en eso: en
derecho. Poco se habla de la orga-
nizacion del negocio legal, de su
gestion y de lo que hay que hacer
para que crezca no solo el cono-
cimiento jurisprudencial, doctri-
nario y normativo, sino también
el proyecto profesional que cada
quien persiga.

Por eso es comprensible que la
mayoria de los abogados no tenga

O
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en claro qué posicioén tributaria es
la més apropiada para su firma.
Muchos, ademas, desconocen los
lineamientos basicos en materia
de protocolo. Casi todos dan por
sentado que el manejo de los
recursos humanos puede hacerse
de manera intuitiva, cuando eso
no es asi, sin importar que la
estructura en la que se trabaje sea

enorme o unipersonal.

Ni hablar de la estrategia de marke-
ting de la firma o del profesional,
libradas a su suerte en la mayoria
de los casos, descuidando la marca
y el propio nombre, o las politicas
de comunicacion impulsadas de
manera erratica.

Lo propio ocurre con todo lo que sea
el entramado tecnolégico vinculado
con el funcionamiento de la firma
(desde el celular, pasando por los
programas de gestibn necesarios,
conexiones a Internet y telefonicas),
asi como el acceso a contenidos
bibliograficos y bases de datos juri-
dicas indispensables para el buen (o
actualizado) ejercicio profesional.
Por eso es que en el 2do Encuentro
de Abogados — Del Aula a la Practica
Profesional (28 de octubre de 2014,
en el Centro Cultural Borges), habra
una mesa redonda con especialistas
de las distintas disciplinas marcan-
do el rumbo de lo que hay que hacer,
lo que definitivamente no hay que
hacer y aquello que es optativo para
cada colega encarar o no.




Practica y academia

El penalista Roberto Durrieu Figueroa recomienda mantener activos los
dos frentes para robustecer el ejercicio profesional.

Después de 15 afios de ejerci-
cio profesional, Roberto Durrieu
Figueroa se reconoci6 como
abogado penalista. “Cuando decidi
estudiar derecho, decidi practica-
mente por inercia, a los 17 afos,
porque me gustaba la historia, la
literatura. Ni sabia lo que era el
derecho. Tenia familiares aboga-
dos, pero no hablaba con ellos
del tema. Después, cuando me fui
introduciendo en la carrera, me
fui dando cuenta de que no era lo
que pensaba”, recordé durante el
Primer Encuentro de Abogados —
Del Aula a la Practica Profesional.
Lo propio le sucedié cuando
regres6 de Nueva York, ciudad
a la que fue una vez graduado a
perfeccionar su inglés y abrirse al
mundo. Sus amigos y compafie-
ros de estudios le contaban por
ese entonces de las delicias de las
grandes operaciones de los afios
90 e, iluminado, ingres6 en una
firma grande.

A Durrieu no le convenci6 el
modelo y hoy afirma: “Hay vida
por afuera de las estructuras
grandes. Hay veces que esas luces
son falsas. Hacer una carrera en
un estudio grande es una opcion
de riesgo: pocos llegan. La escala
para llegar arriba es muy extensa 'y
muy larga en términos de tiempo.
Hay alternativas en el derecho.

Especialidades
las tradicionales”.
En efecto, el Estudio Durrieu del
cual hoy es socio esta especializa-
do en derecho penal corporativo,
tiene 15 abogados y 30 personas
en total, lo que lo convierte en uno
de los mas importantes de la espe-
cialidad en la region.

“Hay que tratar de construir un
producto para brindar un servi-
cio. En definitiva, es un negocio. Si
uno va a brindar un servicio desde
una especialidad tiene que ser un
técnico que se las sabe todas y
tiene que tener un perfil académi-
co”, recomendo.

En el derecho, la palabra marke-
ting hay que usarla con mucho
cuidado para no caer en la super-
ficialidad, senalé Durrieu. El
marketing juridico tiene que estar
traducido en especialidad. “Si sos
abogado de empresa, quizad haya
que hacer un MBA. Si sos abogado
de estudio: primero un LL.M. o un
master, después un doctorado”,
dijo predicando con el ejemplo,
quien ostenta un doctorado
en Oxford.

La Argentinanoes Estados Unidos.
No es Brasil. “Pero busquen opor-
tunidades: las hay. Busquen el
mundo académico, busquen una
especialidad. Laboral. Aduanero.
Penal. Esto va mucho maés alla

que no son

= Derecho Comercial y Societario

[ ] Fusiones y Adquisiciones
Derecho Financiero

Derecho Tributario y Aduanero
B Derecho Laboral y de la Seguridad Social

Derecho Administrativo
Mercados Regulados

Soluciones legales

Defensa de la Competencia y el Consumidor

eficientes y especializadas

del mundo corporativo. Y tengan
en cuenta los vaivenes del pais
cuando lo hagan”, recomendo.

TRES PATAS

Hay tres patas que un abogado
tiene que tener, consider6 Durrieu.
No todos los abogados de exce-
lencia las desarrollan y, de alli, la
importancia de complementarse
con un equipo, dijo.

La primera, sefiald, es la capaci-
dad para conseguir clientes. La
segunda: la de solucionarle el
conflicto a esa persona. La tercera,
redonded, pasa por como ponerle
precio al trabajo que se hace.

“Si uno es un abogado completo y
sabe resolver los problemas de sus
clientes, esto se va retroalimen-
tando continuamente”, concluyd.

Mas informacidn:
www.encuentrodeabogados.com.ar

Biscardi ="
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Es lo que motiva la contratacion de abogados en el ambito corporativo.

Asflo explica Manuel Alvarez-Trg
Su mirada sobrre la gestion

3, exgirector de legales de Telefdnica.
ho

Por Ariel Alberto Neuman

=






Arranc6 en la Superintendencia
de Seguros de la Nacion. Estando
alli, se recibi6 de abogado y
siguié por dos afios méas. Enton-
ces, pasd a un estudio en el que
estuvo por casi una década. De
ahi, a una petroquimica. Fueron
casi 12 afios. Luego salt6 a Pérez
Companc, a la parte de petroleo
y gas. Ocho anos méas. Después,
Telefénica, de 2002 a 2009, hasta
formar parte de su directorio.

En algin lugar de ese camino,
Manuel Alvarez-Trongé comenzd
a convertirse en una de las voces
mas autorizadas en lo que refiere
a la gestion de las areas de legales
de empresa.

AUNO Abogados converso
con €l en la sede de Educar 2050
(ver recuadro). Aqui, una sinte-
sis sobre lo que hay que tener en
cuenta como abogado (interno y
externo) de empresas.

&Qué se espera del abogado
interno en una empresa?
En lo que hay que focalizar es
en por qué las empresas contra-
tan a un abogado. Yo siempre

. SUNO

se lo pregunto a mis alumnos y
hay diferentes respuestas: “por
temas laborales”, “para hacer
contratos”, “para que la empresa
no pierda contrataciones”. Son
todas respuestas correctas, pero
la realidad es que en el ambito
empresarial los abogados son
contratados para ganar dinero,
igual que cuando contratan a un
contador o a un gedlogo.
No quiere decir que el abogado
se convierta en un generador
de lucro permanente, pero si
que esté alineado con el espiritu
de la empresa.
Asi, el abogado entra en una dinéa-
mica de no diferenciacién con los
otros profesionales y a partir de
alli hay que tener en cuenta que
el abogado interno de empresa
pasa a tener dos sombreros: uno
empresarial y otro profesional.
¢Eso ha cambiado con el tiempo?
Cambi6é la competencia. La
competencia es cada vez peor, la
crisis golpea a todos y el abogado,
en ese mundo, tiene que generar
ventajas competitivas, asi como
el disefiador de autos tiene que

generar un nuevo modelo que
muestre ventajas.

En este mundo de tanta compe-
tencia, lo que se busca es que
se pueda ganar o tener éxito en
virtud del abogado.

Este giro tan grande, de enmar-
car al abogado en el mundo de los
empresarios y de que sos igual a
otro que esta en el equipo, implica
que el abogado tiene que cambiar
muchisimo su mentalidad y su
formacioén de facultad.

Por ejemplo...

Duda cuando se le pregunta
por la escasez de abogados
dirigiendo grandes empresas.
Da nombres. Relativiza.
Reconoce que deberia
ponerse a pensar el tema mas
seriamente y hacer nimeros.
“Gandhi fue abogado

de empresa”, reflexiona
Alvarez-Trongé, y al instante
agrega: “Stalin también

era abogado”.



El abogado se valorizaba por
el tiempo que se tomaba para
responder, porque se suponia que
se lo tomaba para estudiar. Hoy
es al revés. Hay que responder en
el acto.
La empresa reclama una inser-
cion absoluta en el negocio y que
el trabajo del abogado se trans-
forme en una posibilidad de
ventaja competitiva.

¢Esa misma demanda se le

traslada al estudio externo?
Depende del tipo de empresa que
lo contrate. Cuando lo contra-
ta una empresa grande, tiene
un enorme filtro, control y
co-equiper, que es el departa-
mento interno.
Es muy distinto cuando la
empresa no tiene equipo juridico
o tiene un solo abogado.
En el primer caso, el estudio
deberia ser socio de los abogados
internos. En las empresas que
no tienen departamentos inter-
nos, la contrataciéon es distinta,
la generaciéon de la relacién es
distinta y se basa, generalmente,
en la confianza entre la persona
que contrata y el contratado. En
esos casos, la empresa no le va a

cion del directorio, sino que el
departamento de legales tiene
que hacer marketing dentro de
su empresa para valorizarse,
igual que lo hace el departamen-
to de finanzas o el de recursos
humanos.
Si est4 esta habilidad, tendra mas
presupuesto para poder ampliar-
se, pero deberd demostrar que
lo que suma agrega valor. Es,
entonces, en buena medida, una
cuestién de buena gestién del in
house.
Hay muchos puntos en el que las
grandes companias siempre van
a tener los dos sistemas: equipos
internos y externos. Seria imposi-
ble llevarlo todo internamente.
Es alli donde la gestion del in
house es muy mirada. No solo
se lo mide por ganar los juicios
o por el grado de respuesta en
un asesoramiento, sino que se lo
sigue por nimeros, por objetivos,
por métricas, como al financiero,
y debe responder a eso.
De todo eso, nada hay que nos
hayan enseiiado en la carrera de
grado. ¢Como se adquieren estas
habilidades?
Yo enseno en la facultad Métodos

“En el ambito empresarial, los abogados son
contratados para ganar dinero. No quiere decir
que se convierten en generadores de lucro
permanente, pero si que estén alineados con el

espiritu de la empresa’.

exigir lo mismo porque sabe que
no es parte de su equipo, y a eso
se suma que los demés no le van
a tener la confianza de quien lo
contrat6.
De ahi la importancia que se les
da a los equipos internos, porque
tienen la historia clinica de
la compania.
¢Qué deberia mirar un area de
legales para decidir si se agranda
internamente o trabaja con un
externo?
Su presupuesto.
La relevancia del departamento
de legales no es solo por valora-

Alternativos para el Aborda-
je de Conflictos. Generalmente,
cuando hablés las primeras clases
con los chicos y les preguntéas el
qué del derecho, te das cuenta de
que han sido formados respec-
to de las leyes. El como hacerlo,
el como ser abogado, lo conocen
poco. No estan formados en eso.
Alli empieza la gran diferencia-
cion entre como te formo la facul-
tad y como vas a salir a ejercer.

Si a vos te estan ensefiando qué
es el piano, las teclas, los pedales,
la caja, pero te ensefian poco a
tocar, es todo un tema.

“Sequi en el directorio de
Telefonica hasta 2012. Ahora
estoy trabajando con un
estudio espanol para América
Latina”, cuenta Alvarez-Trongé.
Desde Bartolomé &

Briones trabajan con
Argentina (“poco”) Brasil,
Perd, Colombia, Chile y
Centroamérica con dos vias:
capitales espanoles que estan
en laregion (que se han
reducido con la crisis ibérica)
y con un fenémeno que surgio
hace unos dos arios, con
fondos latinoamericanos que
invierten en Europa, entrado
por Espana, cuenta.
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Foto gentileza Educar 2050

Educar 2050

“Cuando estaba viviendo en Espafa comenzaron a publicarse articulos
muy dolorosos sobre la Argentina. Vinimos con un grupo de amigos,
fuimos al Chaco y comprobamos lo que alli se lefa: que habia chicos
que se morian de hambre, una Argentina parecida a Biafra. Entonces
comenzamos a trabajar en la idea de ayudar”, senala en relacion a

su rol como fundador de la Asociacion Civil Proyecto Educar 2050.

Lo primero que hicieron fue equivocado, reconoce: ir y dar el pescado
en lugar de darles la cafa y ensefarles a pescar. “Vimos, entonces,

la importancia de las escuelas, el rol que tienen los directores de
gscuelas, hicimos una alianza y empezo a funcionar. Vimos que la
mejor ayuda a los docentes generaba un circulo virtuoso”, repasa.
Llegaron a 100, luego a 200, hoy a 7.000 chicos, y pensaron en pasar a la
accion politica. “Nuestro objetivo es que para 2050 la Argentina esté entre
los mejores paises en materia de educacion del mercado occidental. Para
€S0 empezamos a hacer foros de calidad educativa. Hoy vienen 2.000,
2.500 personas a cada uno. Empezamos a crecer y a juntar a muchas
personas serias en materia de educacion, del pais y de afuera, a hacerles
presentaciones a 0s politicos, a generar conciencia en la sociedad.

Es muy fuerte y muy doloroso ver que el 54% de los chicos no comprende
lo que lee. Frente a eso, no podés hacerte el distraido”, dice.

Educar 2050 trabaja con capacitacion de directores en varias
ciudades. “Hay 900.000 docentes en el pais y 11 millones de
alumnos. La llave pasa por tener mejores docentes. Hay, pero faltan”,
remarca Alvarez-Tronge.

Mas informacién en www.educar2050.org.ar

El punto es que ese joven abogado
no es evaluado por el cliente por
lo que sabe de derecho, sino por
lo que sabe del negocio de manera
integral. No importa si sabe el
articulo 953 del Codigo Civil, sino
si sabe del negocio. Y se formara
él, a los golpes, o hara su forma-
cion con maestrias o seminarios.
Me tocod tener responsabilidad
por 17 paises por Telefonica.
Con el tiempo, uno se convierte
mucho en cliente de colegas y lo
que le requeris es este valor. Das
por sentado que tienen que saber
derecho, pero se valora mucho
mas al abogado que entiende el
negocio, que esta en las Camaras
empresarias, que no habla
como abogado.
Hablaba de la igualdad con la que
se mira y mide a los ahogados
respecto de los otros profesionales
dentro de la empresa. Pregunto:
éno se ve a los abogados como si
fueran las maquinas de impedir?
Lamentablemente, en algunos
casos es asi, pero no es soélo por
culpa del cliente que te da la
capitis diminutio, sino porque el
abogado la tiene.
Decirle no al cliente es como ir a
pelear con Tyson. Es obvio que te
va a doler.
Decir que no es lo altimo. Hay
que buscar el si dificil. Siempre
se puede decir que no. Eso es lo
facil. Siempre se puede encontrar
la resolucion del municipio tal o
cual que prohiba hacer algo. La
obligacién, insisto, es buscar el
si dificil. Y en la medida en que
el prestigio del abogado avance
en la compaiiia, cuando diga que
no va a ser porque le esta signi-
ficando un ahorro muy impor-
tante a la empresa, y la empresa
va a aceptar el no como un
ganar plata.
Otra cuestion en relacion a la
igualdad con otras areas corpo-
rativas es que aca los directores
de legales suelen ganar menos
que muchos de sus pares de otras
profesiones...
En el mundo no sucede eso y creo
que poco a poco va a ir modifican-
dose también en la Argentina.
En un mundo donde la regula-



cion es cada vez mayor, la remu-
neracion de los abogados en las
empresas va a ser cada vez mayor.
La profesion argentina es muy
buena. Hay muy buenos estudios,
buenos abogados, buenos aboga-

dos internos. Nada que envidiarle
a ningan lugar del mundo.

¢Como imagina la practica en

el futuro?
Se estidn produciendo cambios
importantes en todo lo que es la
prestacién del servicio, en buena
medida con las redes sociales.
Hay que estar atentos para saber
capitalizarlo.
Me parece que la vinculacién para
la venta del servicio en el futuro
va a ser completamente distinta
a lo que es hoy. Hoy el abogado
se vende por su nombre, por su
marca -que son muy importan-
tes-, sus brochures aburridos y
su pagina web. Esto va a cambiar.
Las nuevas generaciones van a
reclamar otras cosas como clien-
tes y se van a enterar de las nove-
dades e interpretaciones juridi-
cas por Twitter. El que genere
mas confianza en este escenario,
entonces, sera el que mas prove-
cho saque.
Que los abogados memoricen
lo que hoy te da Google es una
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Abogacia de
empresa y
cambio

Anos atras, Manugl
Alvarez-Trongé publicd un libro
con el titulo de este recuadro,
todo un clasico en la materia.
Alli aborda cuestiones

tales como qué pide el
cliente, la importancia

de entenderlo, la calidad
total en el servicio juridico
empresario, a direccion

de legales como centro de
costos (o de utilidades) y las
ventajas competitivas que un
asesoramiento legal eficiente
supone para la empresa.

verdadera pavada.

Hay que tener un conocimiento,
pero es claro que se va a ejercer de
una manera cada vez mas distinta a
lo que los profesores estamos supo-
niendo y ensenando m
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Lewis | Baach avanza en su estrategia para llegar a todo el continente.

Desde que en 2008 comenzd su
desembarco en la Argentina hasta
su actual etapa de expansiéon
regional, la estrategia de Lewis |
Baach ha apuntado a ubicarse
en los mercados juridicos como
complemento y proveedor de
servicios en Estados Unidos en
materia de solucion de controver-
sias y compliance.

“Somos un estudio boutique, con
sede principal en Washington y
oficinas en Buenos Aires, Nueva
York y Londres. Nos dedicamos
principalmente a la represen-
taciébn de clientes en disputas
complejas de jurisdiccion inter-
nacional, representacion legal y
asesoramiento general en asuntos
white collar y al asesoramiento
en temas de compliance, inclu-

2 SUNO

yendo investigaciones relaciona-
das a la Foreign Corrupt Prac-
tices Act, el lavado de dinero, el
financiamiento al terrorismo y los
programas de sanciones”, sinte-
tizaron Manuel Varela y Cristian
Francos, socios de la firma, entre-
vistados en el programa de radio
de AUNO Abogados.

“No competimos con firmas
locales. No trabajamos en asuntos
locales ni de derecho local. Busca-
mos trabajar junto con las firmas
locales. Ofrecemos soluciones
paralos clientes que estos estudios
no pueden ofrecer. Es ganancia
para el cliente, que puede resol-
ver su problema en los Estados
Unidos; para el estudio local, que
le puede ofrecer una alternati-
va a su cliente, y, por supuesto,

GPS

En el marco de una creciente
internacionalizacion de 10s
servicios legales, Varela y
Francos coincidieron en que
el mercado legal estd cada
vez mas “deslocalizado”.
“La abogacia siempre esta
detras de otros sectores de
la economia. El punto es
que el comercio no para en
las fronteras”, respondio
Varela al ser consultado por
los alcances locales de la
matriculacion profesional.

para nosotros, que obtenemos el
trabajo”, remarcd Francos.

Este abogado argentino arranco
trabajando en la sede central del
estudio en Washington y regres6
luego a la Argentina para coman-
dar primero los asuntos que se
generaran en estas pampas, y
ahora expandir sus alcances a
toda América Latina.

“Nos dimos cuenta de que habia
una porcion del mercado en
ciertas practicas que nosotros
tenemos, que no estaban atendi-
das adecuadamente por firmas
de Estados Unidos. Temas de liti-
gios internacionales, complian-
ce, lavado de dinero, anticorrup-
cion. Empezamos muy de menor
a mayor. Abrimos la oficina.
Al tiempo volvi a la Argentina.



“No competimos con firmas locales. No
trabajamos en asuntos locales ni de derecho local.
Buscamos trabajar junto con las firmas locales”.

Luego fui promovido a socio. Hoy
atiendo desde acé asuntos que se
resuelven en Estados Unidos o en
otras partes del mundo. Nada hay
que hagamos localmente, salvo
tomar el caso”, agregd Francos.
Entre los diferenciales con otros
estudios norteamericanos, el mas
obvio es el econdémico. “Los hono-
rarios de un estudio en Estados
Unidos no son las de un estudio
en la Argentina. Ademas hay una
cierta preocupaciéon del que esta
entrando en el sistema judicial
estadounidense, porque es muy
grande y muy complejo”, descri-
bi6 Varela. “El sistema americano
de litigio genera temor, y més para
una persona que no lo conoce. Al
estar Cristian aca, se convierte
en la persona a la que el cliente
llama. El entiende la mentalidad
del cliente, sus preocupaciones,
temores y necesidades”, agrego.
Francos, entonces, suele actuar
en parte como psicologo, en
parte como traductor cultural de
las diferencias que experimen-
ta el cliente latinoamericano
cuando llega a los tribunales del
pais del norte.

CLIENTES
El flujo de la filial local de la firma

lo generan empresas y particula-
res que los contactan directamen-
te y otros estudios que entendie-
ron que con ellos no hay compe-
tencia, sino alianza ganar-ganar.
“Ya hemos trabajado con -casi
todos los estudios grandes de
la Argentina y empezamos a
recorrer el camino para hacer
lo propio con América Latina”,
sefial6 el socio local.

En esa linea, ya dijeron presen-
te en buena parte de Latino y
Centroamérica. “Vamos tratan-
do de hacernos conocidos. Es
todo puro esfuerzo. Organizar
charlas, participar de jornadas,
hacer publicaciones. Hay otras
firmas mucho mas grande que la
nuestra, donde el nombre hace
buena parte de lo que nosotros
tenemos que hacer con viajes y
presentaciones. Muchas veces
es mas dificil el arranque en
estas condiciones, pero a fuerza
de trabajo, de la generacion de
una relacién mucho mas perso-
nalizada y presupuestos mas
flexibles, hemos ganado
espacio”, reforzaron.
Justamente, una de las princi-
pales tareas de Francos es hacer
conocer su propuesta. “Hacemos
giras por todos los paises de la

Tecnologia
median

“La tecnologia hace las

cosas mucho mas féciles”,
respondio Varela cuando se le
pregunto por la dindmica del
trabajo a distancia.

Cuando Francos estaba en
Washington tenian las oficinas
juntas, una al lado de la otra.
“Hoy hablo con €l lo mismo
que hablaba entonces, unas
Seis 0 siete veces por dia”,
sefalo.

Sin la tecnologia seria
imposible este tipo de trabajo.
“Mi trabajo es practicamente
por completo remoto. Mi
equipo esta enteramente en
Washington. El tratamiento
juridico del caso se hace

via remota. Las reuniones y
visitas al cliente, si, es lo que
hago de manera presencial”,
redonded Francos.

region: reuniones, presentacio-
nes, articulos, almuerzos. Todo
el trabajo que hemos generado ha
sucedido luego de alguna activi-
dad que record6 nuestra existen-
cia y nuestra practica. Todavia no
llegamos a los clientes por ser de
las marcas més conocidas en el
mercado, pero si por demostrar
la calidad de nuestro trabajo, la
flexibilidad de nuestra propuesta
y una relaciéon personalizada con
el cliente. Con eso nos hemos ido
posicionando como estudio de
referencia”, dijo.

Cuando empezaron con este
proceso de regionalizacion, pensa-
ron que sus principales clientes
serian grandes empresas. Si bien
lograron avanzar en no pocos
temas con ellas, reconocieron que
se quedaron “cortos” con la canti-
dad de personas y organizaciones
alcanzadas por cuestiones legales
en los Estados Unidos.

Al respecto, Francos senald que
fue en las medianas empresas en
donde se lograron construir vincu-
los més solidos y una personaliza-
cién mayor de las relaciones.

aung



noticliasbreves

NUEVO PRESIDENTE
| José Roberto Lopez
fue electo Presidente

del Colegio Publico de
Abogados de la Capital
Federal, en el marco de
|as elecciones donde

la entidad de letrados
porterios definio quiénes
seran sus autoridades
para el periodo
2014-2016. Lopez llegd a
la presidencia con el 61%
de los votos en el marco
del acto eleccionario del
que participaron 15.854
matriculados. El segundo
lugar fue para la lista
Abogados Pluralistas,

N

con el tercer lugar, con
el 5% de los sufragios de
los letrados matriculados.

ZBV ASESORA A
TARSHOP | Zang,
Bergel & Vifies Abogados
asesord a Tarshop S.A.
en la emision de las
Obligaciones Negociables
Clase XIVy XV enel
marco de su Programa
Global de Emision de
Obligaciones Negociables
por un valor nominal de
hasta USD 200.000.000,
0 Su equivalente en

otras monedas.

asesoro a YPFen la
emision internacional de
Obligaciones Negociables
por USD 150 millones,
en lo que conforma la
primera emision de una
empresa argentina en el
exterior de los Ultimos
dos anos, bajo el marco
de la nueva Ley de
Mercado de Capitales

y utilizando la plataforma
del Mercado

Abierto Electrénico.

AGENDA EN LA
AUSTRAL | La
Facultad de Derecho
de la Universidad

proximos meses. Para
conocerla, ingrese en
www.austral.edu.ar/fd/

EBV ASESORA

AL BANCO
SUPERVIELLE |
Estudio Beccar Varela
asesoro al Banco
Supervielle S.A. en

la constitucion y
emision de los valores
de deuda fiduciaria
correspondientes al
fideicomiso financiero
Serie 78, creado

bajo el Programa de
Fideicomisos Financieros
Supervielle Confiance 3,
por un valor total de
$250 millones.

EDUCACION LEGAL
EJECUTIVA EN

LA DI TELLA | La
Universidad Torcuato

Di Tella lanzo sus
programas de educacion
legal ejecutiva (ELE).
Transparencia,
prevencion de lavado de
dinero y financiamiento
de terrorismo; estrategias
impositivas defensivas
frente a la inflacion;
litigios en materia de
precios de transferencia;
derecho, economia

y neurociencias para
magistrados, son

RANKING DE
ABOGADOS
CORPORATIVOS |
Legal 500 reconocio a
Gonzalo Garcia Lussardi,
gerente de Legales y
Asuntos Publicos de Tyco
en Argentina, Colombia
y Uruguay, como uno

de los 100 mejores
abogados corporativos
de la region.

UDESA PUBLICA |

La Revista Juridica de la
Universidad de San Andrés
habilito su blog para leer y
recibir propuestas. http:/
blogderecho.udesa.edu.ar/

ESTUDIO

0 "FARRELL
ASESORA A YPF

| Estudio O’Farrell
asesoro a YPFen la
adquisicion del 100% de
Apache Corporation en
la Argentina. Asimismo
asistio en la posterior
venta de activos

de Pluspetrol.

INSURANCGE
LITIGATION 2014 |
Carlos Estebenet y Daniel
Russo, socios del estudio
Bullo, Tassi, Estebenet,
Lipera, Torassa, redactaron
el capitulo argentino sobre
la regulacion del seguro

/

« @SUNg

con el 31 % de los NICHOLSON Y CANO Austral presento su algunos de los ejes. para la edicion 2014 de

votos, en tanto Bloque CON YPF | Nicholson oferta de programas y Para estar actualizado, la publicacion Getting the

Constitucional se quedd & Cano Abogados diplomaturas para los ingrese en www.utdt.edu Deal Through.
ESTUDIO JURIDICDO

DERECHO SOCIETARIO | DERECHO ADMINISTRATIVO

Tucuman 695, 2do A.- Ciudad Auténoma de Buenos Aires - Republica Argentina
www.estudiodeborahcohen.com.ar - (54 11) 4328-6571



LIBROS

Para leer este trimestre

= Cddigo Penal y
I~ norn:as_ comple-
=5 mentarias.
= Andlisis
S doctrinal y
jurisprudencial.
W ol | 2 tomos.
Tomos 14A'y
14B.

David Baigin Eugenio Radl Zaffaroni
(direccion), Marcela De Langhe - Mar-
co A. Terragni (coordinacion), Sergio
Gabriel Torres (supervision)

Estupefacientes y Narcotréfico

Ley 27.737. Estupefacientes. Sumarios
de fallos de la CSIN (“Colavini” -
“Arriola”).

Convencién Unica de Viena de 1961
sobre Estupefacientes. Convencion de
las Naciones Unidas contra el Tréfico
llicito de Estupefacientes y Sustancias
Sicotropicas (ley 24.072). Normativa
aplicable: ley 26.045; decretos 722/91
y 299/10; resolucion Ministerio del
Interior 793/07; disposicion ANMAT
885/10.

Juicio de
amparo por
mora de la
Administracion
2014.

E
17).

Gusman, Alfredo S.

Defensas ante el silencio
administrativo. Normativa
constitucional.

Ejercicio de las acciones y
viabilidad del amparo en la
Nacion y en la Ciudad Auténoma
de Buenos Aires

Andlisis doctrinal.
Tendencia jurisprudencial

Juicios de
filiacion y patria
potestad

2014.

Juicios de fliacion

H/\ patria potesiad

H ’ H 3% edicion
E 7 hommatati actualizada

Azpiri, Jorge O.

La ley 23.264. Procesos de filiacion:
prueba; negativa a someterse a
pruebas bioldgicas; reclamacion;
impugnacion; incidencia de la ley
26.618; técnicas de reproduccion
asistida; reconocimiento; patria
potestad.

La filiacion y la responsabilidad
parental en el Proyecto de Cddigo
Civil y Comercial.

VA7 e yaam
I régimen penal
del cheque

El régimen
penal del
cheque.
2014,

Righi, Esteban - Juarez, Ana Luisa

Presentacion de Enrique Bacigalupo -
Esteban Righi

Libramiento de cheques: sin fecha de
emision; sin consignar nombre del be-
neficiario; en moneda sin curso legal;
sin provision de fondos; con cuenta
corriente cerrada; con cuenta corriente
embargada.

Cheques que legalmente no pueden ser
pagados.

Blogueo de cheques. Frustracion mali-
ciosa de pago de cheques. Libramiento
en formulario ajeno.

Anexo jurisprudencial.

Editorial Hammurabi S.R.L. Talcahuano 481, 4° piso « C1013AAl » Ciudad Auténoma de Buenos Aires. Teléfono/fax (54-11) 4382-3586 (lineas rotativas)
E-mail: info@libreriahammurabi.com.ar * www.hammurabi.com.ar

BAKER & MCKENZIE

Avenida Leandro N. Alem 1110, Piso 13
CIOOI1AAT Buenos Aires - Argentina
Tel.: 4310 2200
www.bakermckenzie.com
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LAS GUIAS
CHAMBERS

a la profesion legal

Las guias Chambers son producto del analisis que hacemos de las
firmas y los abogados afio tras aio a través de miles de entrevistas
con clientes y otras fuentes del mercado. Nuestras publicaciones
son objetivas e independientes. No existe forma de comprar un
lugar en los rankings.

MER CHAMBER

CHAMBERS

LATIN

AMERICA
Latin America’s Leading
Liayers for isiaess

“ah

L Chambers and Partners,
e chambirsandpatine s cim A 39 Parker Street
London WC2B 5P0)
+44 (0Y20 7606 8844




Opinion

Abogados, clientes y whatsapp

Por FERNANDO TOMEO

para AUNO Abogados

Abogado especialista en derecho
informatico y corporativo. Autor de
“Redes Sociales y Tecnologias 2.0”

El resguardo de la informacidn sensible cobra importancia en la era de
las comunicaciones digitales. Lo que hay que tener en cuenta.

Facebook Inc. adquirid recientemente
WhatsApp por 19.000 millones de
ddlares. Esta aplicacion es un servicio
de mensajeria y chat para smartphones
que definitivamente se ha consolidado
como el medio de comunicacion por
excelencia permitiendo a sus usuarios
comunicarse en tiempo real via
mensajes de texto, voz, imagenes

0 video.

La idea surgioé en 2009 de sus
fundadores, Jan Koum y Brian Acton,
ex empleados de Yahoo, y ha desplazado
del escenario al viejo BBM aunque se
enfrenta a nuevos competidores
como Telegram, que “asegura” a sus
usuarios la “autodestruccion” de los
mensajes remitidos.

WhatsApp es utilizado a diario por
abogados del fuero, no solo para
intercambiar contenidos con sus
familiares y amigos, sino principalmente
con sus clientes en la remision

y/o recepcion de informacion

critica vinculada a casos de

practica profesional.

Como todos sabemos, el abogado
debe ser diligente en el tratamiento de
la informacion de sus clientes y velar

cuidadosamente por el cumplimiento del
secreto profesional. Esta obligacion hace
a la profesion desde su nacimiento, con
el mismisimo juramento que prestamos
al recibir el titulo en la Facultad.

En otras palabras, el abogado debe
elegir el canal de comunicacion mas
seguro y conveniente al intercambiar
informacion con sus clientes, lo cual
supone conocer algunos aspectos de
las condiciones de uso de nuestra “app

(Editorial Astrea).

de la Gltima conexion.

Por otra parte, los mensajes escritos
que se intercambian con los clientes se
envian a los servidores de WhatsApp

y estos los dirigen a sus destinatarios.
Si el receptor no esta conectado, el
mensaje Se conserva en los servidores
hasta que pueda ser entregado.

En otras palabras: los mensajes
permanecen en los servidores y podrian
ser reproducidos e informados ante una
orden judicial.

Estos aspectos y otros tantos que
exceden el marco de esta columna
aconsejan prudencia a los abogados en

El abogado debe elegir el canal de comunicacion mas
sequro y conveniente al intercambiar informacion.

estrella”, condiciones que nadie lee,
inclusive los templarios de la ley. Asi, por
ejemplo, cuando instalamos la aplicacion
en nuestro celular la plataforma accede
atodos los teléfonos de contacto
almacenados con independencia de

que dichos contactos sean usuarios

0 no del servicio. En otras palabras,
nosotros entregamos a WhatsApp los
contactos telefonicos de nuestra agenda
lo cual supone no solo el tratamiento

de nuestros datos, sino también el de
nuestros contactos (clientes incluidos)
con foto de perfil, estado, fecha y hora

el uso de esta aplicacion, teniendo en
cuenta el tipo de informacion y datos
personales que manejan con los clientes
tales como nimeros de

cuentas bancarias, informacion de
testigos y cualquier dato vinculado a una
causa judicial.

Quizas, en este aspecto, los mas
experimentados aconsejarian acudir

al viejo método del contacto “cara a
cara con el cliente” en el propio estudio
juridico o0 en algun tipico barcito de la
zona de tribunales.

Para tener en cuenta.

ABELEDO GOTTHEIL ABOGADOS

ERIZE « PINNEL ¢« GALLO

Tel. (54 11) 4516-1500

Mail: estudio@abeledogottheil.com

www.abeledogottheil.com.ar

Av. Eduardo Madero 1020, piso 5to. C1106ACX - Buenos Aires - Argentina
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CURIOSIDADES

PLATAFORMAS

LEGALES

Crecen los espacios interactivos para consultar y rankear abogados. También
hay sitios para compartir conocimiento juridico practico.

Hay quienes apostaron a que
el avance de la tecnologia y, en
particular, la interaccion que
supone todo lo que tenga por sufijo
2.0, tardaria décadas en llegar a la
préactica legal. Al fin de cuentas, la
abogacia es una profesion tradicio-
nal con milenios de existencia y los
avances tecnologicos tienen apenas
unas horas.

Apostaron mal. Sitios para buscar
abogados, rankearlos, realizar con-
sultas juridicas al mejor postor e
interactuar con otros colegas para
potenciar el conocimiento que
cada uno tiene invitan a pensar en
la abogacia del futuro, con menos
interaccion fisica no solo en la rela-
ciéon con clientes, sino entre los
propios colegas.

Por ahora, si bien el fen6meno
asoma mas como curiosidad que
como cambio de paradigma, clara-
mente lo preanuncia.

Legal Zoom (www.legalzoom.com),
por ejemplo, invita a formular
una consulta juridica on line, con

« SUNO

e
Personalized, |
afiordable
legal protectionl 5

TV WL T AL

abonos basicos de USD 11,99 al
mes. Un testamento, por ejemplo,
cuesta USD 69, mientras que una
registracién de marcas se vende a
USD 169.

The Huffington Post elogi6é la
calidad juridica de las respues-
tas que se obtienen en este sitio.
Forbes lo catalogb como una de
las plataformas mas ttiles para
emprendedores. The Wall Street
Journal aplaudi6é la velocidad de
sus respuestas.

Up Counsel (www.upcounsel.com)
ofrece auditorias legales para
aquellos que consideran que estan
pagando demasiado por sus servi-
cios legales, aunque basicamente
su rol consiste en oficiar de carte-
lera de trabajos para los abogados.
El funcionamiento es bien sencillo:
un potencial cliente (en general,
pequenas empresas) sube su
consulta, recibe propuestas para

resolverlas por parte de los aboga-
dos registrados en el sitio, elige
la que mas le place y avanza en
su contratacion.

Por su parte, Avvo, una de las
pioneras en este ramo, sigue
creciendo pese a la oposicion de los
colegios de los Estados Unidos que
consideran que hay alli un ejerci-
cio no autorizado de la profesion
(www.avvo.com).

Avvo tiene rankeados a todos los
abogados que integran el sitio,
mas de 3 millones de respuestas
acumuladas a consultas hechas
a colegas y una proclama que
dice que, cada 10 segundos,
alguien hace una consulta alli.
De esta plataforma ya han
hablado The New York Times,
Businessweek, Bloomberg,
The Wall Street Journal y la
cadena ABC.

En idioma espafiol, hace un par de
meses se present6 en Espana Contra-
tar Abogados (www.contratarabo-
gados.com), un sitio que imita a los
anteriores y que, por ahora, parece
mas una propuesta de intenciones
que una realidad activa.

COLABORACION

A los anteriores, orientados
a conseguir clientes, se suman
otros servicios.

Case Text (www.casetext.com) y
Moot Us (www.mootus.com), por
ejemplo, ofician de espacios para
trabajo colaborativo.

La lbgica, aqui, es aunar el
conocimiento adquirido en distin-
tos casos y experiencias por parte
de abogados independientes y
firmas pequeias.

En el segundo caso, se redobla la
apuesta y se incluye a estudiantes y
facultades de derecho.



Renovacion virtual

Se presentd el nuevo portal de AUNO Abogados.

auno &5

=2.1.1-1. -]

AUNO Abogados renovo su pagina
web, transformandola en un verdadero
portal de contenidos vinculados

con la actualidad del mercado

juridico, la gestion de la profesion

y el marketing de abogados.

Ahora confluyen alli el boletin digital
mensual, la revista, el programa

de radio y las novedades que

hacen llegar los lectores con
nombramientos, operaciones,
actividades de capacitacion, premios
y demas noticias del sector.

El sitio replica sus principales
contenidos en Twitter y en

Facebook para darle mayor

amplitud a la informacion legal.

En la red del pajarito, la cuenta
@aunoabogados alcanza ya los 4.000
seguidores. En Facebook, en tanto, son

otros 1.000 los fans de Articulo Uno.
Las principales noticias del

portal, ademas, se suman al

boletin digital gratuito de AUNO
Abogados que todos los meses

llega a mas de 5.000 abogados de
empresas de América Latina.

Por otra parte, en la red profesional
LinkedIn el grupo de AUNO,

Marketing de Abogados, ya supera
los 10.000 miembros, mientras

que el subgrupo para abogados
brasileros (Marketing de Advogados)
esta por encima de los 1.500.

La revista trimestral, en tanto, tiene un
nivel de descargas que oscila entre las
32.000 y las 35.000 por cada edicion.

Para saber mas:
www.aunoabogados.com.ar

EsTUDIO BECCAR VARELA

Excelencia y trayectoria en Derecho Empresarial

Edificio Republica, Tucuman 1, piso 3 (C1049AAA) Buenos Aires, Argentina
Telffax +54 (11) 4379 6800 / 4700 www.ebv.com.ar

aung -



La comunicacion de los
abogados y los estudios
juridicos, por boca de
Julia Kenny.

Escuchalo en el segundo
programa del ciclo.

Carolina Zang, socia
administradora de Zang,
Bergel & Viiies, analizé el
rol del managing parter.

Escuchala en el programa #6.

Marcelo Colombo,

Fiscal contra la Tratay
Explotacion de Personas,
vino al estudio.

Fue el mismo dia de la sentencia
por el caso Marita Veron.

Paola Gianetto descubrio
en la pintura una pasion.
Sus vinculos con

la profesion.

Mira parte de su obra en
www.paogianetto.com.

El presente y futuro del
expediente electronico.
La mirada de Walter
Vodeb (conexiones.com)

Escuchala en el programa #10.

Sonia Semienchuk (Estudio Beccar Varela), Cecilia
Westerdahl (Marval, O’Farrell & Mairal) y Denise Cancian
(Zang, Bergel & Viies), responsables de comunicacion
de sus respectivas firmas, visitaron el estudio

de AUNO Abogados

Escuchalas en el programa # 12.

Esto pasd en el altimo trimestre. Escucha todos los
programas en www.aunoabogados.com.ar

Anabella Depalma, de
Editorial Hammurabi,
analizo los desafios de la
industria editorial

Revivi el tercer programa.

Francisco Barreto, VP
de legales de DirecTV:
un programa para
escuchar entre risas.

El recorrido de un abogado-
ejecutivo, escuchalo en el #7.

Amalia Saenz, el polo
femenino y su impacto en
la generacion de clientes.

Un imperdible del
segundo programa.

Laura Zommer, periodista
y abogada, analiza el
vinvulo entre

ambas profesiones.

Escuchala en el
quinto programa

Ignacio Maglio y los
vericuetos del
derecho meédico.
Una entrevista que dio y

va a seguir dando mucho
de qué hablar.

Todos los martes de 16 a 17 hs. por www.radiowu.com. Conducen Ariel Neuman y Natalia Alonso.

s  SUNg



ESCUELA DE DERECHO

campus | Av.FigueroaAlcorta 7350, UNIVERSIDAD

alcorta Ciudad de Buenos Aires, Argentina www.utdt.edu ‘ m TORCUATO DI TELLA



LA VIDA ES UN GRAN MOMENTO

€2 Kimberly-Clark

Compartimos 1u vida

wiww amberly-cark.com ar
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