JABOGADO INTERNO O “EMPRESARIAL”?

En la economia global las empresas han reconocido cada vez mas el valor de la eficiencia en sus
procesos productivos, el perfil de la empresa con el colaborador y el enfoque a resultados de valor
pero los despachos de abogados ¢ incluso los abogados internos se han mantenido, generalmente, al
margen de esta tendencia en los negocios. En México, esta tendencia no es exclusiva de la funcion
juridica ni Unicamente responsabilidad de los abogados, sino también de las empresas y su
management.

Hoy, en las estructuras corporativas vemos el énfasis en la contratacion, especializacion,
capacitacion y desarrollo de las areas de negocio, mientras que, las areas de servicio, se encuentran
practicamente en el estatus de “males necesarios” en las organizaciones.

Los abogados han ejercido sus carreras de acuerdo con la materia que han elegido como su
especialidad y los empresarios los han seguido en esa linea, de tal forma que si se requiere atender
un asunto laboral, se consulta al pequefio mediano o gran despacho laboralista; si es un tema de
adquisicion de acciones o fusion empresarial, se le encomienda al despacho corporativista y sucede
lo mismo con cada una de las necesidades juridicas en los negocios.

Paulatinamente, el crecimiento de las empresas las lleva a contar con un area juridica interna,
generalmente, para que administren la cartera de abogados externos, lo que resulta es que los
miembros de dicha area juridica dificilmente se transforman en abogados de su empresa o industria
porque se conforman con el rol de administrar proveedores, sin entender que, en los negocios, el
ciclo de produccién econdomica es un proceso casi organico.

Asi, los abogados internos terminan siendo un bache en la recta final, que frecuentemente, hace que
todo el proceso se frene estrepitosamente por lo que en muchas ocasiones es rodeado y evitado o
como también generalmente sucede, se encuentran a ultima hora examinando documentos
incompletos, sin informacion suficiente y donde existen multiples aspectos y factores a considerar,
es decir, atendiendo “bomberazos”.

La importancia de entender el proceso economico de la empresa.

Los abogados empresariales debemos ver nuestro trabajo como una pieza de un todo, llamado
proceso econdmico de la empresa. Incluso debemos evaluar ;como nuestro trabajo repercute en las
operaciones de nuestros clientes?

Empresarios y abogados debemos reconocer que es necesario integrar el analisis legal como parte
del analisis de negocio, es decir, como parte del proceso econdmico. Para ser efectivos y agregar
valor al negocio, los abogados empresariales deben entender como cualquier contrato, analisis o
restriccion legal, impactan el proceso econdmico empresarial y a su vez son afectados por el mismo.
Un abogado sentado en su oficina y esperando a ser consultado sobre un asunto, o revisando con
obstinacion la redaccion y ortografia de un documento, no estad contribuyendo a optimizar el
proceso econdmico del negocio.

El proceso econdmico empresarial ha venido evolucionando para ser mas complejo cada vez y en
ocasiones, incluso los altos ejecutivos no pueden ver donde se encuentran los cuellos de botella y
principales riesgos. Por lo que, para dar asesoria juridica integral hay que conocer el estado actual



de operacidn, solicitar los documentos juridicos y formatos con que se trabaja, visitar las
instalaciones y hablar con los lideres operativos y administrativos, entender las necesidades y
después generar politicas, procedimientos y nuevos formatos, que ademas, deberan ser explicados a
las areas operativas e irse adecuando a la realidad, mediante procesos de seguimiento con las areas
involucradas.

JAdministrador de Abogados?

Sin duda, la administracion de despachos externos forma parte de las funciones del abogado interno,
aunque se olvida que, practicamente ningin abogado tiene formacion como administrador. Asi, la
peticion simplista de la empresa de conocer y “controlar” despachos externos, se traduce en la
administracion menos que basica de los mismos: se piden informes, se reciben y tramitan facturas,
se paga y eso si, se tienen multiples comidas de trabajo con los despachos que no hacen mas que
jugar un rol de proveedores.

No es de extrafarse que, al observar los resultados de las areas juridicas, que para recuperar una
determinada cantidad, se han invertido en las areas de litigio (que incluyen muchos abogados
externos) a veces 10 o 15 veces esa cantidad.

Un abogado empresarial, debe estar consciente de que aunque los gastos en despachos externos
comunmente se diluyen dentro de los estados de resultados de la empresa, en gastos
administrativos, costos indirectos y otras denominaciones econémicas, repercuten sin duda alguna
en el resultado final de cualquier negocio y su vision, deberia orientarse mas a prevenir el riesgo,
buscar la deducibilidad de la pérdida y generar estrategias razonables de administracion que
permitan usar mas eficientemente los recursos.

Por tanto, un abogado que pierde de vista el proceso economico completo, es incapaz de liderar
adecuadamente a sus proveedores, que desconocen la verdadera necesidad de su colaboracion
dentro del proceso econémico de la empresa que los consulta y asi, aunque se trate de los mejores
despachos o profesionistas van a dar resultados mediocres o malos.

Agregar valor

A pesar del cambiante entorno de los negocios son pocas las ramas juridicas completamente nuevas,
el nuevo componente de la funcion juridica empresarial, es entender los procesos econémicos de
nuestros clientes y como, pequefios detalles en los mismos afectan el resultado final, de tal manera
que no se pueden ver los aspectos juridicos aislados entre si.

Un buen equipo juridico interno o mixto (externo e interno), deberia incluir experiencia en
contratacion y negociaciones, propiedad intelectual, competencia economica, laboral, corporativo y
en ocasiones internacional. Pero es critico que, tanto los abogados como los clientes tomen su
tiempo para revisar el proceso econémico que les ocupa, los abogados deben conocer la pelicula
completa.

Pero ;como puede un abogado agregar valor con base en el conocimiento del proceso econémico de
su cliente? Evaluando correctamente los riesgos legales, previniendo las contingencias, colaborando
en la mejora de procesos y simplificacion administrativa, estructurando buenos contratos, alianzas
estratégicas, protegiendo la propiedad intelectual y siendo un facilitador de la operacion



El Valor de las Relaciones de Negocios

El abogado empresarial debe entender que la construccion de relaciones de negocios a largo plazo
es muchas veces de mayor valor que la negociacion ad infinitum de los contratos y su perfeccion
técnica.

Tal vez la funcion mas importante del abogado interno es ayudar a sus empresas a construir
relaciones duraderas con sus proveedores y clientes; la negociacion es casi siempre mas importante
que el contrato en si mismo. Un contrato bien negociado tiene un valor limitado si durante la
negociacion deja molestas a las partes o contiene condiciones abusivas respecto de una de ellas.

.Qué camino debe seguir un verdadero Abogado de Empresa?

Los abogados con frecuencia son vistos por los directivos como obstaculos en el camino de los
cierres de negocio. Debemos cambiar esta percepcion ajustando nuestro modo de aproximacion y
atencion a los asuntos, eso implica trabajar con los clientes como verdaderos socios operativos.
Nuestra meta debe ser convertirnos en asesores que comprenden las metas, retos y procesos y ser
capaces de agregar valor, aconsejando de manera directa, clara y oportuna, es decir, contribuyendo
a mejorar la eficiencia del proceso economico y no actuando como duefios de la ultima palabra en
negociaciones, con frecuencia muy avanzadas.

Para dejar de ser ese “obstaculo a librar” en su compafiia y realmente convertirse en un abogado
empresarial, es necesario que usted:

1. Conozca a detalle el proceso econdomico de su compaiia y reconozca que cada paso en el
desarrollo del negocio tiene impacto en el resultado completo, de tal manera que su
intervencion respete esa realidad y sus objetivos se alineen con los de sus clientes que
principalmente seran mantener en movimiento el ciclo productivo de manera eficiente y
efectiva, independientemente de la industria para la que trabaje.

2. Administre a sus proveedores de manera profesional, seleccionando y usando
adecuadamente a los especialistas; siempre tenga en cuenta el impacto de los mismos en sus
costos y en la operacion.

3. Agregue valor, involicrese en el negocio, aporte, disefle estrategias, evite los “bomberazos”
participando activamente en las reuniones de trabajo y juntas de planeacion. Abra su mente
a las necesidades que el proceso econdomico plantee y anticipe las necesidades de la
empresa.

4. Entienda que el cliente tiene como objetivo principal generar riqueza y que para ello
requiere de relaciones buenas con sus clientes, proveedores y empleados.



