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Los clientes corporativos ponen deberes a los despachos:
conocer el negocio, anticipar riesgos y evitar sorpresas

En el Legal Management Forum 2026, celebrado en el Auditorio de Mutua Madrilefia

Los despachos de abogados pueden tener una gran marca, acumular reconocimientos
internacionales y reunir equipos técnicamente impecables.

Pero si no conocen el negocio de su cliente, llegan tarde a sus necesidades 0 no saben explicar los
riesgos con claridad, todo lo anterior puede resultar insuficiente.

Ese fue uno de los mensajes mas claros que dejaron José Luis Barceld, director de la Asesoria
Juridica de ILUNION , y Rocio Chacon responsable juridica de Cox Energy, durante la mesa
redonda titulada «Querido despacho. Los directores legales dicen lo que sus despachos no siempre
oyen»

Fue moderada por Lidia Zommer , directora de Mirada 360 , en el marco del Legal Management
Forum 2026, que organiza anualmente Inkietos, el cual tuvo lugar ayer en el Auditoria de Mutua
Madrileia.

Una conversacion planteada desde la perspectiva de quien contrata, paga y evalla los servicios
juridicos externos.

Y con una conclusion de partida nada comoda para algunas firmas.

A juicio de Barceld, el despacho medio en Espafia esta, «en cierto modo, desconectado de la
realidad de las empresas», porque no siempre conoce Ssus ritmos, sus objetivos ni «el vértigo de los
negocios».

Saber Derecho ya no es suficiente
La calidad juridica se da por supuesta en determinados segmentos del mercado.

Por eso, para una gran asesoria juridica, la diferencia empieza en otro sitio: en la capacidad del
abogado externo para comprender el negocio, traducir los problemas juridicos en riesgos
empresariales y ofrecer informacion util para adoptar decisiones.

Chacon explicé que lo que una compafia necesita no es simplemente una respuesta juridica
correcta, sino un analisis pormenorizado de riesgos que permita valorar qué escenarios son
asumibles y cuales pueden comprometer una inversion.

Ese criterio es especialmente relevante en operaciones complejas o internacionales.

Cuando Cox selecciona asesores externos, no busca solo prestigio. Necesita comprobar que el
despacho tiene experiencia real en esa geografia, esa tecnologia o ese tipo de proyecto.
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En otras palabras, que los abogados puedan demostrar que «ya han estado alli donde nosotros
gueremos llegar».

El error de hablar demasiado de uno mismo

La primera reunion con un potencial cliente puede decidir mucho mas de lo que algunos despachos
creen.

Y uno de los principales errores consiste en convertirla en una presentacion corporativa.

Barceld explicd que un equipo puede perder rapidamente la atencion del cliente cuando llega a una
reunion y dedica el tiempo a hablar de su trayectoria, servicios, clientes y credenciales sin haber
hecho previamente el esfuerzo de conocer a la empresa.

Para ILUNION, el despacho debe llegar informado, escuchar y ser capaz de identificar cual es la
necesidad concreta que tiene delante.

Chacoén fue en la misma direccién.

En los procesos de seleccién, su compafia aporta informacién detallada sobre los proyectos. Lo
gue espera a cambio no es una enumeracion de premios, sino ejemplos reales de operaciones
similares y una explicacion de cémo resolvieron los problemas que surgieron.

En definitiva, menos curriculum y mas experiencia aplicada.
Inteligencia artificial: transparencia y responsabilidad
La inteligencia artificial aparecio inevitablemente en la conversacion.

Los clientes corporativos saben que los despachos la utilizan y no rechazan necesariamente ese
uso. Lo que reclaman es transparencia.

Quieren saber para qué se emplea, en qué parte del trabajo interviene y, sobre todo, quién asume la
responsabilidad del resultado.

Chacon puso un ejemplo significativo.

En un proceso de contratacién en el que las propuestas presentadas por varias firmas superaban
conjuntamente los dos millones de ddlares, detectaron en las condiciones una referencia a la
utilizacion de inteligencia artificial acompafiada de una exencion de responsabilidad.

Para la compaiiia, aquello era una linea roja.

La IA puede ser una herramienta del despacho, pero no una via para descargar sobre el cliente el
riesgo derivado de su utilizacion.

Barcel6 afiadio otro elemento al debate: tampoco es habitual que las firmas expliquen qué impacto
econdmico tendra la inteligencia artificial sobre el servicio contratado.
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Y ahi aparece una pregunta incémoda para el modelo tradicional de negocio juridico: si
determinadas tareas pueden ejecutarse ahora con mayor rapidez, ¢cOmo se trasladara esa
eficiencia al precio?

La facturacion por horas pierde atractivo

En este punto, las posiciones de ambos directores juridicos fueron bastante claras.

Las empresas prefieren conocer de antemano cuanto van a pagar.

Por eso ganan terreno los presupuestos cerrados, los precios por fases o los modelos vinculados a
hitos frente a la facturacién estrictamente horaria.

La explicacién no es Unicamente econdmica.

Una asesoria juridica forma parte de una organizacion y debe justificar sus decisiones ante
direcciones financieras, comités y distintos 6érganos internos.

Las compairiias aceptan que surjan trabajos adicionales si cambia el alcance del proyecto. Lo que
resulta dificil de aceptar es descubrir el sobrecoste cuando ya se ha producido.

Chacon explicé que en proyectos internacionales de infraestructuras energéticas se trabaja
habitualmente con alcances previamente definidos y presupuestos estructurados por fases.

Barcel6 fue todavia mas explicito al sefialar que una propuesta basada simplemente en un nimero
de horas tiene muchas dificultades para superar determinados filtros internos.

El problema se agrava cuando el presupuesto se desvia.

Las compairiias aceptan que surjan trabajos adicionales si cambia el alcance del proyecto. Lo que
resulta dificil de aceptar es descubrir el sobrecoste cuando ya se ha producido.

El cliente quiere saber que existe un problema antes de recibir la factura.
La marca importa, pero no garantiza el asunto
Las grandes firmas siguen teniendo ventaja.

La marca ofrece seguridad, trayectoria, estandares y reconocimiento interno dentro de las propias
compafiias.

Barcel6 reconocio que ese respaldo facilita determinados procesos de seleccién y homologacion.
Pero el tamafio no lo decide todo.

Las boutiques y despachos pequefios también encuentran espacio cuando aportan especializacion,
conocimiento local o una experiencia muy concreta que la operacién necesita.

La marca abre puertas.
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La capacidad para resolver el problema es lo que permite quedarse.
El socio que consigue el cliente no puede desaparecer

Otro de los reproches habituales volvié a aparecer: el socio participa en la presentacion, transmite
confianza y consigue el asunto, pero después deja de estar presente.

Chacon explico que, especialmente en materias criticas o resolucion de disputas, la compafiia
espera continuidad.

El socio no tiene que ejecutar personalmente cada tarea, pero si mantener la supervision, la relacién
y el liderazgo del trabajo.

Tampoco ayuda la rotacion constante dentro del equipo.

Cuando los abogados cambian continuamente, el cliente percibe falta de continuidad y puede
terminar teniendo la sensacion de que nadie controla realmente el asunto.

Mucho ranking y poca pregunta al cliente

Quiza una de las criticas mas interesantes de la mesa tuvo que ver con algo aparentemente
sencillo: preguntar al cliente qué piensa del servicio recibido.

Los despachos invierten tiempo y recursos en rankings y directorios internacionales, pero no
siempre realizan entrevistas 0 encuestas de satisfaccion una vez terminado un asunto.

Chacdn reconocié que esos directorios son Utiles, sobre todo cuando una compafiia busca
abogados en una jurisdiccion nueva.

Pero hizo una precisién importante: «Lo que realmente mejora el servicio es hablar con tu cliente»
Barcel6 conoce bien esa experiencia.

Su propia asesoria juridica se somete a evaluaciones internas y record6 que los primeros resultados
fueron incOmodos. La percepcion que tenian los abogados sobre si mismos no coincidia
exactamente con la de sus clientes internos.

Pero aquella incomodidad terminé convirtiéndose en una herramienta de transformacion.
Conocer al cliente, la primera regla

Al final, la conversacion regreso a una idea mucho menos sofisticada que la inteligencia artificial, los
rankings o los modelos de facturacion.

Conocer al cliente.

Entender cémo funciona su empresa, como toma decisiones, cudles son sus objetivos, qué riesgos
esta dispuesta a asumir y qué informacion necesita el director juridico para defender después una
decision ante el negocio.
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El despacho que consiga hacerlo tendra buena parte del camino recorrido.

Porque el asesor externo que reclaman hoy las empresas no es Unicamente el que conoce mejor la
ley.

Es el que entiende qué problema tiene el cliente, anticipa sus consecuencias y permanece a su lado
hasta resolverlo

Noticias relacionadas:
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