La relación entre los abogados internos de las empresas

(la oficina del “General Counsel”)

y la firma externa de abogados
La relación entre el General Counsel y la firma externa tiene por objetivo el mejor servicio jurídico para el cliente común, al menor costo razonablemente posible. 

¿Qué quiere decir “el mejor servicio”?
· Una solución jurídica al problema que se tiene entre manos, con sentido empresario.

· En tiempos adecuados

· En lenguaje comprensible para los no abogados.

· A un costo adecuado.

¿Cuál será la solución jurídica a aportar?
· A veces, pocas, habrá que decir que NO.

· Armando una estructura jurídica que resista no sólo los embates de los terceros, sino también una “conversación de bar”.

¿Qué se requiere de la firma externa de abogados, para lograr el objetivo?
· Definir qué vende: asesoramiento, gestiones administrativas/lobby, atención de juicios de envergadura o de carácter masivo, especialización o experiencia. El rol del verdadero asesor jurídico versus mero conocedor de la legislación.

· Examinar si la estructura y habilidades de la firma permitirán atender al pedido con los parámetros ya mencionados de correcta solución jurídica, en tiempo oportuno y a costo razonable.

· Conocer al máximo posible el negocio del cliente y cuáles son sus objetivos como empresa. Pensar qué tipo de empresa es el cliente, y qué cultura jurídica tiene.

· Dedicar tiempo a pensar con qué recursos humanos, con qué profesionales del staff de la firma, mejor atenderé el pedido del cliente.

· Atender a la salud económica del cliente: no se trata de una carrera a ver cuál de las partes consigue sacar la mayor ventaja económica. 

· Ser leal con el cliente, no pretendiendo cobrar de nuevo por un trabajo hecho antes.

· Ver que el cliente tenga un “padrino” interno. Aplicar criterios éticos insuperables. Tema conflicto de intereses. 

· Mantener informado al cliente. No surprises. Que no se entere por el diario…

· Tener presente que en el resultado del servicio, en muchos casos, va la cabeza del General Counsel que eligió a nuestra firma. 

· Evitar la soberbia y el desprecio hacia el General Counsel. . 

· Saber “escuchar” al General Counsel y a sus clientes.

· Reconocer rápido los errores cometidos y proponer soluciones de inmediato.

· Mantener a ultranza el secreto profesional.

· No forzar la venta de servicios cruzados.  

· Respetar el estilo de managment de cada cliente. 

· Entrenarse en presupuestar el trabajo, para evitar discusiones futuras. 

· Facturar en forma oportuna. 

¿Qué se requiere del General Counsel para lograr el objetivo?
· Saber que una de las diferencias fundamentales en comparación con la firma externa es que esta última debe ocuparse de “fabricar” el trabajo para su gente y de juntar el dinero para pagarles. 

· Definir si se empleará una firma, pocas o siempre habrá licitaciones entre muchas.

· Hacer un trabajo serio, y coordinado con las firmas externas, para estimar la cantidad y las áreas jurídicas en las que deberá contratar firmas externas en el futuro. 

· Ser leal y honesto en la selección de la firma. Evitar el “amiguismo” de los gerentes.

· Conocer en profundidad a las firmas que se contrata y sus capacidades de todo tipo. 

· Ocuparse para que se cumplan en tiempo y cantidad las promesas de remuneraciones. 

· Criticar cuando corresponda, y felicitar en su caso.. 

· Facilitar a las firmas el conocimiento del negocio y objetivos del managment.

· Defender a la firma frente al managment si hay conflictos derivados del rol de “inspector de compliance”.

· A veces, comprender que se pueden cometer errores. La firma funcionará luego mucho mejor.

· Mantener siempre alta la exigencia de calidad, prestación oportuna y facturación acorde.

· Estar dispuesto (¿y adelantarse para evitar aflojamientos del ánimo?) a reconocer cambios con relación al cuadro de trabajos presupuestados.

Resumen general

· Relación de respeto mutuo

· Colaboración efectiva de trabajo

· Comprensión del mundo en el que se mueve la otra parte. 
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