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EMPRENDEDORES | EJEMPLOS A SEGUIR

Claves para lanzar con éxito
una ‘start up’ en el sector legal

Hacerse hueco en un mercado en el que destaca el alto nivel de servicios de los grandes despachos es un desafio para
las nuevas firmas. Para sobrevivir, hay que ser constante, fidelizar a los clientes y no achantarse ante las dificultades.

M? José G. Serranillos. Madrid
;Quién no ha tenido alguna
vez una eterna discusion tele-
fonica conunaoperadoramo-
vil? Pablo Rabanal la tuvo ha-
ce unos anos con su compariia
de confianza y el problema
ocasionado no se arreglé. Le-
jos de olvidar aquella indesea-
ble experiencia, este empren-
dedor sacé provecho de ellay
le dio una buena idea para po-
der ayudar a otros. Fundo la
plataforma Reclamador.es,
un servicio digital “para arre-
glar pequenias injusticias”, co-
mo lavivida por él mismo.

Como este joven empresa-
rio, son muchos los empren-
dedores que se animan a crear
una firma legal, bien con base
digital o bajo la formula de
despacho tradicional, pero
siempre con una idea innova-
dora. ;Lo mas dificil? “Conse-
guir la primera oportunidad
en los inicios”, resume José
Ruiz-Gallardon Utrera, que
en 2017 fundé una boutique
legal junto a su padre, el exmi-
nistro de Justicia Alberto
Ruiz-Gallardén. “Una vez
que la consigues, basicamente
depende de ti lograr que, por
la calidad de tus servicios, el
cliente vuelva a querer traba-
jar contigo”, sefiala. Competir
con los salarios de los grandes
despachos es otro de los retos
con los que, seglin Ruiz-Ga-
llardén, deben lidiar las fir-
mas de menor tamatio.

La alta competencia del
sector legal espafiol y la gran
calidad de servicios supone

un desafio importante. Asi lo
manifiestan desde el equipo
de Abencys: “En Esparia hay
muy buenos abogados y eco-
nomistas que han desarrolla-
do organizaciones muy agiles
para la captacion y origina-
ci6n de trabajo”. Estos despa-
chos de mayor tamafio han
sabido crecer en el ambito in-
ternacional y establecer rela-

De izqda. a dcha., el equipo de Abencys: Carlos Grande, Javier Diaz-Galvez, Manuel Gordillo y Luis Martin.

ciones con clientes extranje-
ros, que confian mas en una
marca reconocida que “en un
despacho pequefio que inicia
su andadura”, explican desde
Abencys, bufete con seis afios
devida.

Pablo Toran, uno delos tres
socios de Ayuela Jiménez
Abogados, coincide con ese
mensaje. “Los clientes se ba-

Competir con los altos
salarios de los
despachos grandes

es uno de los escollos
para los mas pequefios

»  Unafirmaindependiente

sin conflictos de interés

En Abencys consideran que la atencién especial
al equipo ha sido determinante para conseguir
abrirse hueco en el competitivo panorama legal
espafiol. Asi es como se ha diferenciado el
equipo de esta firma, que se alzé con el premio a
la mejor ‘start up’ Legal en la dltima edicion de
los premios Expansién Juridico. Nacié en 2013
con laidea de asesorar a compafifas en
procesos judiciales, como operaciones de
deuday acciones, cesion de créditos o
financiacién y adquisicion de suelos para
construir viviendas. En la cartera de clientes del
bufete, que facturd 2,3 millones de euros en
2018, destacan nombres como Santander, la
firma de inversién Avenue Capital, el fondo KKR
o la socimi hotelera Atom. Ser una firma
independiente y de estructura pequefia permite
“no tener que sortear conflictos comerciales o
de interés”, explican en Abencys. Otra ventaja de
ser un bufete de menor tamafio es la cercania
con el cliente: “Nos situamos cerca de él,
ofreciendo un asesoramiento que va mas alla de
lo puramente legal y entra en el dmbito de lo

estratégico y del negocio”.

san en la confianzay, en nues-
tro sector, existe la idea de
que solamente los grandes
despachos pueden prestar
servicios de calidad. Por este
motivo, uno de los retos mas
importantes es comunicar
adecuadamente y conseguir
la oportunidad de demostrar
el nivel de nuestra actividad”,
argumenta Toran.

De los primeros afos difici-
les, estos emprendedores sa-
can lecciones y experiencias
que les pueden ayudar a otros
futuros empresarios. El prin-
cipal consejo que aporta Lu-
cia Goy, fundadora de Goy
Gentile, es laresilencia. Es de-
cir, no achantarse ante las di-
ficicultades. “Problemas
siempre va a haber. Lo que di-

Una ‘boutique’ con vocacion internacional

Goy Gentile naci¢ a finales del afio
2016 de la mano de Lucia Goy
Mastromiechele. Con casi tres
afios en el mercado, esta abogada
ya cuenta con un equipo de doce
profesionales, “motivado,
dinamico, comprometido,
humano, con la maxima de que el
cliente es lo primero y, por
supuesto, partiendo de la mas
absoluta integridad y ética
profesional’, explica.

El despacho se creé con clara

vocacion internacional al estar
especializado en la gestion fiscal,
patrimonial e inmobiliaria de
clientes extranjeros —sobre todo,
procedentes de Estados Unidos y
Reino Unido— con intereses en
nuestro pais y espafioles con
negocios en el extranjero.

De hecho, el asesoramientoy la
planificacioén fiscal configura una
de las areas de practicade la
firma, dirigida tanto a personas
fisicas como a empresas

familiares, asi como el disefio de
estrategias fiscales para la
proteccién y gestién del
patrimonio. Después de varios
afos de trabajo para otros
despachos como Uria Menéndez,
Davis Polk & Wardwell o Skadden,
Arps, Slate, Meagher & Flom, esta
emprendedora decidid lanzar su
propio proyecto, que en 2017 se
alzé con el premio a la Mejor
‘start up’ Legal en los premios
Expansion Juridico.

Lucfa Goy Mastromiechele fundé Goy Gentile en 2016, despacho que cuenta con un equipo actual de doce profesionales.



