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“En Espana tenemos una abogacia 6 6
de los negocios muy sofisticada”

“Nuestro objetivo es situarnos
en2020 enel ‘top’10
defirmaslegales en Espana”

“No queremos crecer por
crecer, es mejor ir mas lento
perointegrando cultura”

ALMUDENA VIGIL HOCHLEITNER
MADRID

ldespacho Broseta
facturé 18,2 millo-
nes de euros en
2016,lo que supuso
un crecimiento del
7% respecto al ano
anterior. Pero sus
expectativas de
futuro sonmucho
mas ambiciosas.
Rosa Vidal, socia directora de la firma, ase-
gura que el objetivo de su plan estratégico
2017-2020 es situarse entrelos diez primeros
despachos nacionales. Para ello, necesitan
un crecimiento de dos digitos, que este afio
yaestan cumpliendo. Con 100 abogados y una
plantilla total de 135 empleados, la firma cuen-
ta con oficinas propias en Madrid, Valencia
y Zurich y presencia en 12 paises de Iberoa-
méricaatravésdeunaredqueliderandesde
Espana. La socia directora cuentalos pla-
nesdeldespachoy suvisién del sector legal.

No eshabitual ver aunamujer al frente de
undespacho, cshasido dificilllegar al cargo?
Creo que no me ha sido mas dificil de lo que
puede ser paraun hombre llegar a dirigir un
despacho de este tamano. Yo oposité paralle-
gar amipuesto de trabajo como abogada
delEstadoy ahihombres ymujeres tenemos
las mismas posibilidades. En el sector pu-
blico siempre he vivido en igualdad absolu-
ta. Luego me incorporé a este despacho en
un puesto derelativa direccién, para crear y
dirigir un area de derecho administrativo, y
heidomoviéndome endiferentes puestosde
direccién dentro dela firma. Lo dificil delle-
gar aser sociadirectorano es ser mujer, sino
lo que supone de experiencia, de retoy de
obligaciéon. También supone renunciar a
cosas, perotantoparaunhombre comopara
unamujer. Lo que sillamalaatencién es que
hayatanpocasmujeres en este cargo.Esalgo
excepcional, especialmente en Espaniay en
elmundo de la abogacia de los negocios.

JCambiari esta situacion o no es posible
romper el techo de cristal?

Creo que cambiard, porque hay muchas mu-
jeresenlosdespachosyhaybastanteigual-
dadenlasnuevasincorporaciones. Cuando
todas estasmujeresyallevenunperiodode
tiempo o tengan una determinada expe-
riencia, tendran que ocupar puestos de di-
reccién. Entre todos tendremos que ayudar
aque esos puestos de direccién se ocupen.
Hay determinadas obligaciones familiares

que parece que las tengamos solo las mu-
jeres, y eso es un error gravisimo. Lo que si
veo es que muchas veceslas mujeres nos au-
tolimitamos. No me ha pasado nunca que
aun hombre le proponga ocupar un pues-
todeperfil superior y diga que no,y con mu-
jeres sime ha sucedido.

/Qué valoracién hace del mercado legal en
Espana?

Personalmente, considero que esmuy bueno.
En Espana tenemos una abogacia delos ne-
gocios con una alta cualificacién y muy so-
fisticada.Dehecho, pienso que, con Gran Bre-
tanay Francia, somos de los paises que me-
jores servicios damos alos clientes. En esto
creo que hemos crecido muchisimo y que
hemos aprendido mucho en este pais. Hay
paises, como Portugal, que estan valorando
muchisimo el alto nivel de los despachos es-
panoles, con un altura juridica muy buena.

(Qué plan de crecimiento tiene Brosetay
en qué perfil de firma quiere situarse?

En 2016, tras asumir yo la direccién a prin-
cipios de ano, decidimos iniciar el plan es-
tratégico 2017-2020. Una parte del creci-
miento serd organico, incrementando per-
manentemente personal desdelas capasin-
feriores delacarrera,incorporando talento,
que tenganunabuena carreraconnosotros.
Por otro lado, también estamos haciendo
operacionesselectivas de crecimientoinor-
génico, incorporando equipos o incluso es-
tamos analizando laposible apertura de ofi-
cinas en Europa. En el plan estratégico bus-
camos tres objetivos: en primer lugar, un cre-

cimiento sostenible, que quiere decir que
crezcamos pero conrentabilidad, cualquier
operacién que realicemos tiene que llevar
un analisis econdémico previo muy riguro-
so;ensegundo lugar, retener eincorporar ta-
lentoadecuado almercadoactualyaldeden-
trodediezanos,y entercerlugar, que sehaga
conrespeto ala cultura del despacho. Pre-
ferimos ir un poco mas lentos pero integrar
cultura. No crecer por crecer.

En Espana, ;se plantean abrir oficina en
Barcelona?

Laverdad es que si, nos lo estamos plan-
teando, pero conunperfilde despachoyde
operaciones muy compatible connosotros.
Es decir, que trabajen también las areas en
las que seguimos siendo un despachonicho
conunasesoramiento muy experimentado.

(Cual es el objetivo del plan estratégico?

Noshemos marcado un objetivomuy potente
para2020: queremos estar dentrodelasdiez
primeras firmas en el &mbito de la aboga-
cia de los negocios en Espana. Eso supone
subir puestos en elranking. Actualmente es-
tamos en el puesto 16 de los despachos na-
cionales. En 2016 tuvimos un crecimiento
del 7%, por encimadelamediadel sector.En
2017noshemosmarcado un crecimiento muy
elevado, de dos digitos, y lo estamos cum-
pliendo, asi que vamos en el buen camino.

¢Han cambiado mucho las demandas de
los clientes en los altimos afos?

Enlos Gltimos cinco afnos han cambiado
muchisimo, aparte de que la situaciéon de
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crisis nos ha impuesto una bajada de
precios. La mayoria de los clientes son
conscientes de que con esarebaja de ho-
norarios no les puedes ofrecer lo mismo.
Lo que quieren es renunciar —yo siempre
lodigo—alnumero de folios, perono alaca-
lidad; nolesimporta que selo ofrezcas en
un formato méas reducido, incluso hoy lo
agradecen, perolacalidad quieren que siga
siendo lamisma. Nuestros socios —ennues-
tro plan de socios y en nuestro acuerdo
de partnership- tienen que ser socios em-
presariales, socios que conozcan el nego-
cio. Y queremos ser socios también con
nuestros clientes; eso quiere decir que te-
nemos que tener visién de medio y largo
plazo. Eso si, debemos hacerlo con efi-
ciencia porque, al final, el trabajo se tiene
que pagar. Lo que hay es un cambio en la
forma de trabajar.

Y en un mercado tan competitivo como
es el de la abogacia en Espaia, ;c6mo lo-
gran diferenciarse?

Nuestra diferenciacién la marcamos en el
trato y la cercania con el cliente. Le segui-
mos ofreciendo el producto de calidad y con
el conocimiento del negocio y del merca-
do que quiere, pero con trato directoy cer-
cania. Nos diferenciamos por especializa-
cién técnica. Hemos decidido, como estra-
tegia, no hacer de todo. Hemos identifica-
doaquello que mejor sabemoshacer y que
lo hacemos a un precio competitivo, con
el nivel de calidad que quieren los clien-
tes, y eso es lo que ofrecemos de manera
reiterada.

Hemos identificado
lo que mejor
sabemos hacer
yaunprecio
competitivo,
yesoesloque
ofrecemos de
manerareiterada



