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De empresa adespacho  **
de abogados (2

de mas de 10 ainos como in-house
se ha incorporado a Ceca Magan

por julia gil
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«En un futuro, puede que si que me sea
de ayuda ese conocimiento de la gente
del sector y puede ser una fuente

de captacidén de clientes»

Si observamos los curriculos de los abogados
espafioles, es mas frecuente encontrar una
tendencia en la que estos abandonan los
despachos para adentrarse en el mundo de la
empresa. Muchos de los abogados que trabajan
hoy en dia dentro de las asesorias juridicas de
empresas cuentan con experiencia en despachos
de abogados.

Alainversa de esta tendencia, Isaac Millan

se incorpor6 en junio de 2023 como socio
director de la oficina de Madrid de Ceca

Magan procedente de la asesoria juridica de
Quironsalud. Iberian Lawyer ha hablado con él
para entender este cambio y cual es la estrategia
de este abogado, que antes compraba servicios
juridicos y ahora los vende.

¢Por qué decidio realizar este cambio de in-
house a estudio legal?

No es el cambio mas habitual, pero, después de
13 afios en Quironsalud, era hora de asumir un
nuevo reto profesional. Ceca Magan me ofreci6
un proyecto muy interesante y decidi sumarme.
Sin ser lo més tipico también ocurre.

¢Cual es la estrategia que sigue dentro del
despacho?

ISAAC MILLAN
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«No queremos crecer
a cualquier precio»

Me dedico a la gestién de la oficina de Madrid

y también llevo algunos casos. La estrategia es
asentar el crecimiento del despacho y afianzarnos
como un gran despacho del derecho de los
negocios y con gran calidad juridica. No queremos
crecer a cualquier precio, pero si que tenemos una
sana ambicién de ocupar un espacio mayor en el
marco del derecho de los negocios.

Ahora mismo es socio director de la oficina

de Madrid scompagina esta direccién con el
asesoramiento dentro de casos? ;Qué sectores
abarcas?

Me pidieron que no me centrase en las ventas al
principio, sobre todo, porque hacia falta gestién
interna debido al crecimiento que hablabamos.
Pero si que trato con clientes, gente que me
conoce de diferentes sectores, gente que se
encuentra comoda trabajando conmigo. En el
futuro me gustaria introducir el sector salud en
la firma, pero debo centrarme por ahora en esa
gestion de la oficina de Madrid.

ISAAC MILLAN Y JAIME VELARDE
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¢Qué podria decir que es lo que aporta un
general counsel que ha comprado servicios
juridicos durante varios afios, a un despacho
que los vende?

Yo creo que se aporta mucho valor habiendo
estado en el lado de la empresa comprando estos
servicios, porque permite enfocar la venta de
servicios entiendo muy bien lo que necesita la
empresa. Cuando formas parte de una asesoria
juridica interna, continuamente te estas
“poniendo en los zapatos” de diferentes areas de
negocio, lo que te proporciona una visién muy
buena de las necesidades de la empresa.

¢Cuadles considera que son los contras o los
mayores desafios de este cambio?

El cambio viene mas en encajar con la cultura del
despacho; con sus politicas, sus automatismos...
para mi ese es el reto. Pero, ya sea empresa o
despacho, el reto esta en encajar con la nueva
organizacion.

¢Cual es su estrategia para ganar clientes? No
dispone de una cartera de clientes, pero si de
la relacion con los abogados internos de otras
empresas.

En esta etapa no estoy centrado en esa labor
comercial, como comentaba anteriormente, sino
mas en la labor de gestion del despacho. Pero,
curiosamente, los clientes de los que dispongo
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«Ya sea empresa o despacho, el
reto esta en encajar con la nueva

organizacién»

no son general counsel, sino gente de otras
areas o perteneciente a la direccién general de
empresas que quieren que trabaje con ellos. En
un futuro, puede que si que me sea de ayude ese
conocimiento de la gente del sector y puede ser
una fuente de captacion de clientes.

Desde su punto de vista, ses mas dificil crecer
como general counsel?

Yo lo equipararia a lo mismo que un socio en un
despacho, desde el punto de vista jerarquico.Si
entendemos el crecimiento como la asuncion de
nuevas responsabilidades, los general counsel son
cada vez mas gestores de riesgo que necesitan
tener un muy buen conocimiento juridico, un
gran conocimiento de la empresa y que cada vez
se involucran mas en aspectos organizativos,
proyectos y compliance. Pero si entendemos

el crecimiento como una asuncién de nuevos
puestos en el escalafén de la jerarquia, es verdad
que el crecimiento puede estar limitado. Como
socio ocurre lo mismo, aunque siempre puedes
asumir nuevas capacitaciones o reinventarte
desde el punto de vista profesional.

¢éCree que trabajar en un despacho es una opcion
mas segura?

Seguro no hay nada, ni en un despacho ni en una
asesoria juridica. De lo que se trata es de trabajar
cada dia y estar actualizado con la situacién
juridica de la empresa.

¢Cree que es mas facil este cambio si se trata de
un despacho pequefio?

Diria que si. Si el despacho es pequefio los
recursos son mas limitados y se deben dirigir a
intentar crecer o a intentar captar mas clientes. Y
la gestion es algo que vendra después cuando se
alcance un determinado tamafio.

¢Volveria a trabajar en una empresa?

Si, aunque no haya nada seguro, mas que el
cambio. Soy un abogado mercantilista, porque
me encantan las empresas, por ello me he
desarrollado como profesional en una empresa.
Pero estoy encantado en Ceca Magan, cuyo
tamarfio hace que se le pueda considerar como
una empresa. No me cierro puertas. o
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