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Redacción

La lucha en el posicionamiento de los despachos de
abogados

Cuando decidí dejar de lado el ejercicio de la abogacía y pasarme al Desarrollo de negocio muchos no lo

entendieron. Por ese entonces trabajaba en un pequeño despacho nacional y la noticia no sentó demasiado

bien. El socio director me dijo “¿estas segura? Estas sobrecualificada para ese puesto. Es un trabajo

administrativo”. Esas palabras me han estado persiguiendo durante mucho tiempo, en el que realmente llegué

a creérmelas. Ahora puedo decir que no hay unas declaraciones menos acertadas y más alejadas de la verdad

que esas que me hizo ese abogado, y para transmitir una realidad necesaria a todos los profesionales del sector

ajenos al trabajo de un departamento de Desarrollo de negocio, escribo este artículo. 

El desarrollo de negocio tiene un problema y es que no tiene una estructura fija, no tiene un perfil fijo 

de profesional que puede desempeñar las tareas, podemos decir que hay mucho “intrusismo” en el 

mejor sentido de la palabra. Todos los despachos tienen una idea distinta de lo que es el Desarrollo de

negocio y a lo que se dedica. Los despachos nacionales tienden a limitarlo en la comunicación, o mejor dicho,

a la “comunicación y relaciones institucionales” dejando de lado las actividades de desarrollo de negocio puro

y duro, llevadas a cabo única y exclusivamente por socios y asociados senior, y el marketing legal dejando

todo el posicionamiento de la marca en el mercado en manos de la comunicación. ¡Cómo si eso fue ...
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