El Relevo Generacional en
los Despachos Profesionales
una oportunidad para
relanzar el despacho

MAS DE 40 SOCIOS Y TITULARES DE DESPACHOS ASISTIERON AL I1l CLINIC DE EXPERTOS DE LA
RED DE DIRECTIVOS DE DESPACHOS PROFESIONALES

El pasado dia 25 de octubre en Barcelona, Amado Consultores organizé un nuevo Clinic de Expertos
de su Red de Directivos de Despachos Profesionales (RDDP) para reflexionar sobre la problematica del
Relevo Generacional, una cuestion de gran trascendencia, sobre todo para los pequefios y medianos
despachos, donde la mayoria de ellos no suelen planificar, ni prever la consecuencias del relevo del
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Jordi Amado como coordinador del Clinic, en su presentacion, puso énfasis en visionar el relevo como una gran oportunidad para
cambiar y profesionalizar la gestion y direccion del despacho.

Los despachos invitados y que explicaron, a través de sus socios y gerentes, sus experiencias de como han resuelto el Relevo

generacional fueron los siguientes:

ASESORIA FINANCIERA

_IP

Asesoria Financiera, S.A.

Un despacho especializado en servicios
de asesoria fiscal, laboral, auditoria y ju-
ridico (Estudio Juridico) con una larga y
exitosa trayectoria, donde actualmente
trabajan mas de 35 profesionales. José
Maria Sanchez, su socio fundador, expli-
c6 la evolucién de la firma, los motivos de
abandonar la gestion y en que momento
decidié buscar su relevo en la direccién
para afianzar e impulsar un cambio en la
direccién del despacho. A continuacién
Gala Sanchez, abogada, socia y actual
gerente de la firma explicoé su dia a dia
como directora, la importancia de pasar
de una direccion personalista a una di-
reccion basada en un Comité de Direc-
cion, y finalmente también explico el tra-
bajo y esfuerzo que debe hacerse para
comunicar y explicar el cambio a clientes
y profesionales del despacho.

AddVANTE

AddVANTE?

Félix Vilaseca, abogado y socio del de-
partamento legal de AddVante, explicd
magistralmente su experiencia de pasar
de ser un profesional titular con un des-
pacho propio-boutique especializada en
derecho mercantil- a integrarse en una
gran firma como Addvante donde actual-
mente trabajan mas de 100 profesiona-
les, con una amplia gama de servicios a
las empresas, y en constante evolucion
y crecimiento. En su amena y divertida
exposicion, explicdé los motivos de su
decision, al no tener relevo se marcé un
plan para elegir y seleccionar una firma
que cumpliese sus expectativas y pre-
ferencias, en ese proceso de busqueda
AddVANTE finalmente fue la firma ele-
gida. Resalté también, viéndolo con la
perspectiva del tiempo, que la decision
que tomo en el afo 2010 fue muy acer-
tada. También explicd las ventajas de
formar parte de una gran firma como
AddVANTE, “donde solo debo preocu-
parme de atender a mis clientes. Ademas
soy un profesional tremendamente feliz,
pues me siento muy valorado y arropado.
..todo lo que antes era un problema para
mi, ahora lo tengo resuelto, me refiero al
marketing, la informatica, la gestion..”

BUFETE CONESA

Una firma de abo-

gados familiar, con una exitosa y traba-
jada trayectoria profesional, especializa-
da en asesoria laboral, aunque también
ofrece otros servicios complementarios
para cubrir todas las necesidades de
sus clientes. El fundador y actualmente
presidente de la firma todavia en activo
es José Conesa, Abogado y Graduado
Social. Su hijo, Jordi Conesa, explicé de
una forma muy convincente y emocional
la trayectoria de la firma, la evolucion
de pasar a una direccién personalista y
unipersonal a una direccién mas empre-
sarial, bajo un Consejo de Direccion con
dos cabezas: Gerencia y Direccion téc-
nica. También fue muy interesante sus
explicaciones sobre su formacién es-
pecifica en direccion de empresas y su
experiencia previa trabajando en otras
empresas antes de asumir la gerencia del
despacho.

Gala Sanchez.
Gerente de Asesoria Financiera

Félix Vilaseca.
Socio de Addvante

Jordi Conesa.
Gerente de Bufete Conesa



El coloquio final

Fue coordinado por David Esvertit. Algunas de las muchas preguntas que se plantearon a los ponentes fueron las siguientes:

e Cuando un profesional se integra en otra firma, ;como se le e ;Como acepto el personal interno del despacho y los
valora su fondo de comercio? clientes el no tratar directamente con el fundador o titular
del despacho?

e Tengo hijos que todavia son pequerios, ¢écreen que es
preferible aguantar hasta que sean mayores?

¢ Como funciona el comité de direccion de su despacho?

Finalmente se cerro el acto con una salva de aplausos muy prolongada hacia todos los ponentes, pues las exposiciones que se
hicieron fueron muy interesantes y muy practicas.

Gala Sanchez

Mas informacion

Félix Vilaseca

Jordi Conesa

La prensa dijo sobre nuestro Clinic de Expertos celebrado en Madrid el pasado 12 de marzo 2012.
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Econo

con otros bufetes la mejor formula de
supervivencia, mientras que un 16,3%

José Maria Sanchez. Tras este cambio,
seré el comité de direccion quien anun-

Saavedra. No obstante, todavia no ha
encontrado la solucion perfecta para su
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Frente a la venta del negocio o la
fusion, el relevo generacional resulta
la via mas utilizada en las asesorias

Lowa FERNANDEZ Madrid

is tarde 0 més temprano, la
.\ /I mayoria de los pequefios y me-
dianos despachos de asesoria

suelen encontrarse con el mismo pro-
blema: garantizar la pervivencia el ne-
gocio tras la salida del fundador o los
fundadores. Segtn un informe del Ob-
servatorio del Despacho Profesional
elaborado por Sage, el 37,5% de las fir-
mas opta finalmente por dejarlo en
manos de sus descendientes, aunque
un importante 28,1% prefiere trans-
mitirlo a los profesionales de la firma.
No son las tGnicas alternativas. E
17,5% asegura encontrar en la fusion

“No es algo tan habitual’, explica San-
chez, “pero nosotros tuvimos claro que
era necesario profesionalizar el des-
pacho”. Una de las fechas que este pro-
staca dentro de la vida de

la asesoria fue cuando absorbieron una
sociedad y su cifra de negocio crecio
un 25%. Ahora, con una veintena de
ucesion es una

de sus prioridades.

Para ello, el primer paso que se adop-
16 fue crear un comité de direccion, in-
tegrado por é] mismo, un

ia Financiera.

del despacho, Ramon Silvestre, y sus
dos hijas, Gema Sénchez y Gala Sin-
chez. “Pasé de tomar decisiones solo,

a hacerlo de forma colegiada’, afade

Este Clinic es una iniciativa de

RED DE DIRECTIVOS DE DESPACHOS PROFESIONALES (RDDP)

me encuentro en otra etapa, con tiem-
PO para mi mismo, para gestionar el re-
levo y planificar el después’, aconseja

cliente.

planificar el relevo generacional y ya

proyeccion internacional.

FELIX VILASECA INTEGRADO EN ADDVANTE
“El relevo natural de los socios
no siempre se produce”

En el caso de Félix Vilaseca, |
quinta generacion de abo-
gados, la sucesion de su
despacho se despejo ense-
guida. “Cuando constaté

nales que eligieron mis

mantener mi despacho
para poder cedérselo a
ellos en las mejores condi
ciones posibles de rentabi-
lidad y continuidad”.

us

Entonces, Vilaseca estu-
i6 la posi
0 en manos de los dos jo-
venes socios que habian
| empezado con ¢l, pero esta
que las carreras profesio- | opcion no resultaba tan
| sencilla como en un princi
hijos no tenian nada que | pio se podria imaginar.
ver con mi profesion, senti | “Parece que el sucesor na-
un gran alivio al saber que | tural de una firma deban
1o debia empecinarme en | ser los socios del despacho
| pero, en ocasiones, o bien
i sus planteamientos tras la

cia del fundador no
oinciden, o bien se produ-
{ ce la renuncia en el lide-

idad de dejar-

razgo. Lo cierto es que la
sucesion natural de los so-
cios no siempre se produ-
ce”

Ante este tipo de situa-
ciones, a los fundadores no |
les suele quedar més reme- |
dio que buscar nuevas al-
ernativas. Para Vilaseca,
su prioridad era conseguir |
{ una opcion que le permi- |
{ tiese aprovechar el fondo
| de comercio de su despa-
{ cho y continuar en el ejer-
i cicio de su carrera con el
{ menor estrés y dedicacién

{ piolas

muy positivas. El acuerdo
fue fruto de la generosidad
de ambas partes y final-
mente me integré como
senior partner of legal de-
partament para los clien-
tes extranjeros’, explic
Vilaseca.

Desde su punto de vista,
la transparencia en la ne-
gociacion, la generosidad y
el entendimiento fue lo
que origing el éxito de la
operacion. “La generosi-
dad se demuestra no soli-
citando més de o que es-
taria dispuesto a dar a
otro profesional que en si-
milares circunstancias se
hubiera incorporado a mi
despacho’, explico.

“Ahora estoy encantado

con los que desde el princi- | con la decisién’, afirma

fueron | con

¢ Quiere formar parte de nuestra Red de Directivos de Despachos Profesionales?

Le explicamos las ventajas de formar parte de una red de élite y exclusiva para profesionales. Llamenos.
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Persona de contacto: May Rodriguez

consultoria@amadoconsultores.com Telf: 902 104 938




