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Por qué este libro era necesario

Hay libros que nacen de una moda. Este no.

Este libro nace de una urgencia.

Hay libros que nacen para sumarse a una corriente.
Este no.

Este libro nace para responder a una urgencia silenciosa que muchos abo-
gados sienten, pero que pocos verbalizan: la de ejercer con sentido en un mundo
que ha cambiado tan deprisa que nos ha dejado sin mapa.

Vivimos un momento de transformacién profunda. Las reglas cambian, los
modelos de negocio se reinventan, los clientes piensan distinto y las tecnologias
emergentes desafian todo lo que ddbamos por sentado. Y en medio de esa marea,
los abogados seguimos trabajando —mads que nunca, a veces sin pausa—, pero
sin tiempo para detenernos a mirar si ese esfuerzo va en la direccién correcta.

Este libro es una pausa.

Una pausa consciente para repensar el ejercicio de la abogacia.
Para mirar més alla del expediente, del plazo y del cliente exigente.
Para preguntarnos, con honestidad:

¢Estoy ejerciendo como quiero?

¢Estoy construyendo una carrera que respete mis valores, mi salud y mi
proposito?

¢Estoy preparado para lo que viene?

Porque lo que viene no es solo mas tecnologia.

Es mas incertidumbre. Mas ruido. Mas complejidad.

Y también —si lo elegimos— mas libertad para redisenar nuestra forma de

ejercer.
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Este libro no pretende dar todas las respuestas. Pero si ayudarte a hacerte
mejores preguntas.

Preguntas que nos acerquen a una forma de ejercer mas humana, mas cons-
ciente, mas estratégica.

No hablamos solo de innovacién o de habilidades blandas. Hablamos de ti.
De tu forma de pensar, de liderar, de decidir, de conectar.

Hablamos de un cambio que empieza por dentro, pero que transforma tu
forma de trabajar, de comunicarte, de vender, de negociar, de impactar.

Porque el derecho sigue siendo el centro, pero el abogado estd llamado a
ocupar un lugar més grande: no solo como técnico, sino como lider, como faci-
litador, como creador de soluciones con alma.

Este libro es, en el fondo, una invitacion.

A parar.

A mirar.

A decidir cémo quieres ejercer de aqui en adelante.

Y a descubrir que, quizd, el mayor acto de transformacién profesional...
empieza por ejercer con mas humanidad.

18



Introduccion

EL ABOGADO QUE FUIMOS, EL ABOGADO QUE VIENE

Durante muchos anos, ejercer la abogacia en Espana significaba moverse
dentro de una légica bastante previsible. Uno estudiaba Derecho, pasaba el
master de acceso, se colegiaba y, si tenia suerte, encontraba un lugar —propio
o ajeno— desde el que empezar a construir una carrera. El prestigio se media
en experiencia, el conocimiento era el pilar central, y el tiempo y el esfuerzo lo
eran todo. El que mas sabia, mds valia. El que mas trabajaba, més avanzaba. El
que mas litigaba, més respetado era. Todo giraba alrededor de una figura que
mezclaba el técnico juridico con el gladiador procesal.

Y asi fuimos durante décadas.

Pero algo ha cambiado. Lentamente al principio, casi sin darnos cuenta, y
luego con una velocidad tan brutal que ha dejado a muchos fuera de juego. El
mundo se ha hecho mas complejo, mas veloz, mas interconectado. Y ese cambio
no solo ha transformado las relaciones, los negocios o la tecnologia; ha trans-
formado también —y profundamente— el ejercicio del Derecho. Lo que antes
servia, hoy ya no basta. Lo que antes se admiraba, hoy se cuestiona. Y lo que
antes era garantia de éxito, ahora es, como mucho, punto de partida.

Los abogados nos encontramos hoy en medio de una transicién histérica:
entre el viejo modelo del abogado experto en leyes, autosuficiente y centrado
en el expediente, y un nuevo modelo que todavia no tiene nombre, pero que
empieza a perfilarse con claridad. Un modelo que no sustituye lo anterior, sino
que lo expande. Un modelo donde el saber técnico sigue siendo imprescindible,
pero ya no es suficiente por si solo.

Porque hoy se necesita algo mas.

Hoy se necesita saber derecho, pero también saber escucharse. Saber nego-
ciar, pero también comunicar. Saber redactar, pero también liderar. Saber tra-
bajar, pero también desconectar sin culpa. Saber hacer, pero sobre todo, saber
ser.

Este libro nace justo ahi, en esa frontera: entre la tradicién y la evolucién.
Entre lo que hemos sido y lo que necesitamos empezar a ser. Entre el abogado
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técnico y el abogado integral. Porque si algo hemos aprendido en los tdltimos
afios —como ya apuntidbamos en Del conocimiento juridico a la gestion y dirveccion
de despachos de abogados— es que el futuro de la profesién no pasa solo por saber
mas leyes, sino por saber aplicarlas en contextos reales, humanos, emocionales
y cambiantes. Lo que exige una transformacién interna, no solo técnica.

El cliente ya no busca solo soluciones juridicas: busca comprension, agilidad,
acompafiamiento y criterio.

El despacho ya no es solo un lugar donde se trabaja: es una organizacién que
debe adaptarse, comunicarse, pensar en su cultura interna.

El abogado ya no puede permitirse vivir al borde del agotamiento, como si
eso fuera sinénimo de compromiso. Porque no lo es. La sobrecarga crénica no
es una medalla: es una alarma.

Y, sin embargo, muchos abogados siguen atrapados en un modelo que no
funciona, pero que nadie se atreve a desmontar del todo. Trabajando mas horas
de las que desearian, con mas incertidumbre de la que pueden sostener, sin
tiempo para pensar, sin formacién en habilidades clave, con una productividad
que castiga la pausa y una cultura profesional que sigue confundiendo la inten-
sidad con el impacto.

Este libro es, ante todo, una invitacién a parar. A mirar. A decidir con méas
consciencia.

Porque si no decidimos ahora cémo queremos ejercer, otros decidirdn por
nosotros. Lo haran los algoritmos, las plataformas, las grandes estructuras de
servicios juridicos estandarizados. O lo hara el desgaste, la apatia, la desmoti-
vacioén silenciosa que vemos en tantos compareros de profesion.

Pero atin estamos a tiempo.

A tiempo de cambiar la narrativa.

A tiempo de reinventarnos sin renunciar a nuestra esencia.

A tiempo de ejercer con mas humanidad, mas propésito, més sentido.
No se trata de dejar de ser abogados.

Se trata de dejar de ser solo abogados.

Se trata de integrar nuevas competencias, nuevas miradas, nuevas formas
de ejercer y de vivir esta profesién que, bien entendida, sigue siendo una de las
mads necesarias, nobles y poderosas que existen.

20



Introduccion

El siglo XXI no nos pide perfecciéon. Nos pide evolucién. Nos pide desa-
prender y reaprender. Nos pide abrir el espacio para nuevas preguntas:

¢Coémo quiero ejercer?

¢Qué tipo de profesional quiero ser?

¢Cémo quiero que me recuerden mis clientes?

¢Qué precio estoy dispuesto a pagar por mi carrera... y cual no?
Responder a esas preguntas no es facil.

Pero es urgente.

Este primer capitulo es solo el comienzo de un camino que recorreremos
juntos. Un camino en el que hablaremos de pensamiento sistémico, de estrate-
gia, de comunicacién, de innovacién, de gestién del tiempo, de marca personal,
de negociacion, de equilibrio mental, de liderazgo y de propésito. Pero, sobre
todo, hablaremos de ti.

De lo que puedes ser si te lo permites.
De lo que puedes transformar si te formas, te cuidas y te rodeas bien.

De lo que puedes construir si dejas atrds el miedo y te atreves a ejercer con
autenticidad y vision.

Porque el abogado que viene no es el que mds horas trabaja.
Es el que mas consciente se vuelve de su impacto.

Y empieza a ejercer no solo con conocimiento, sino con alma.
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Prologo

El verdadero éxito del abogado no es ganar casos, es no perderse a
si mismo.

Ta que me lees, si al cerrar este prélogo sientes un leve cosquilleo en la
conciencia—un impulso de mirar tu vocacién con microscopio y bisturi— ade-
més de curiosidad por leer las paginas que le siguen, te aseguro que cuando
acabes este libro, te daras cuenta que no es sélo lectura; este libro despierta
al verdadero abogado.

No leerds una guia legal, este libro es un espejo genético en el que te vas
a ver como nunca. Tal vez, cuando llegues al final, descubras que no elegiste
la profesién de abogado... sino que esta profesion te eligio a ti porque estaba
en tu ADN o bien, te transformara en el abogado/a que la sociedad real-
mente necesita.

Si miramos atras, seguro que de pequeno/a, hubo una primera vez
que sentiste que algo no cuadraba y no pudiste quedarte callado/a. No
ganaste nada en defender algo pero dormiste tranquilo/a.

Ese fue tu primer juicio. Sin toga, ni estrado, sin ley escrita. Solo tu ins-
tinto... esa incomodidad fisica frente a la injusticia. Esa necesidad de intervenir
cuando nadie més lo haria. Eso ya eras ta. Eso ya era tu ADN como c6digo
invisible que define lo que eres, incluso antes de que lo sepas. Es lo que marca
tu forma de pensar, de reaccionar, de enfrentarte al mundo.

E1 ADN del abogado no es solo un titulo que se cuelga en la pared, como
tantas veces digo. No se forma en el aula, no se aprende de leer libros ni se
estudia porque tu padre o madre lo hayan ejercido. No es ser un burdcrata con
traje o tacones que pisan fuerte para facturar sin mas. Es mdas profundo, es
emocional y lo llevamos en nuestro interior, en nuestro ADN.

Ahora bien, reducirnos a ese romanticismo seria faltar a la realidad. El abo-
gado actual también operamos rodeados de algoritmos que clasifican sentencias,
golpeados por inteligencias artificiales que han irrumpido en nuestros despa-
chos y de audiencias publicas que se celebran, en muchas ocasiones, a golpe de
redes sociales. La técnica ha evolucionado de la pluma al teclado, del expediente

23



El ADN del nuevo abogado

fisico al digital pero el motor del abogado/a permanece: la vocaciéon de prote-
ger derechos y de equilibrar poderes.

Permitidme, por dltimo, una confidencia. Quien escribe estas lineas ha
visto triunfar a colegas de talento desbordante sin una pizca de empatia, y ha
presenciado el naufragio de almas nobles incapaces de levantar su despacho. He
aprendido, al filo de madrugadas interminables que el éxito duradero obedece a
la suma de perseverancia y actitud, honestidad y valores. Con ambicién legitima
y responsabilidad social, con dominar la palabra, la gestién del cliente y audacia
estratégica templada siempre por la prudencia. Este equilibrio es el latido
auténtico del ADN del abogado.

Luis, gracias por ensenar moléculas del ADN que no se aprende en
la Universidad. Gracias por contar con mi confianza y trayectoria para este
prélogo. Es todo un honor.

Susanna Antequera
Abogada
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Capitulo 6

Cultura de innovacién: cambiar sin perder lo que
SOmos

SUMARIO: 6.1. INNOVAR NO ES MODERNIZAR, ES TRANSFORMAR. 6.2. POR QUE
INNOVAR DA MIEDO (Y POR QUE MERECE LA PENA). 6.3. INNOVAR
DESDE LO PEQUENO: EL RATON, LA MOSCA Y LOS DETALLES.
6.4. CREATIVIDAD JURIDICA: LA QUIETUD COMO SEMILLA.
6.5. BARRERAS INVISIBLES A LA INNOVACION EN DESPACHOS.
6.6. LEGAL DESIGN: DISENAR SERVICIOS PENSANDO EN PERSONAS.
6.7. EL ABOGADO HIBRIDO: TECNICO, HUMANO, GESTOR Y CREA-
TIVO. 6.8. INNOVAR TAMBIEN ES DECIR NO. 6.9. DE LA CREATIVIDAD
PUNTUAL A LA CULTURA CONTINUA. 6.10. CAMBIAR PARA SER MAS
NOSOTROS MISMOS. 6.11. TECNOLOGIA UTIL: COMO ELEGIR BIEN Y
TRABAJAR MEJOR. I. Diagnistico antes que decision: qué necesitas real-
mente? II. Las cuatro dveas donde la tecnologia si marca la diferencia. III. Como
implantar tecnologia sin perder el alma. IV. Tecnologia con alma: el verdadero
propasito.

«Inmovar no es hacer algo nuevo. Es hacer lo necesario, de otra forma».

6.1. INNOVAR NO ES MODERNIZAR, ES TRANSFORMAR

Durante mucho tiempo, la palabra «innovacién» en el mundo juridico fue
recibida con recelo o desconfianza. Se asoci6 a modas pasajeras, a tecnologia
incomprensible, a procesos ajenos a la esencia de la profesién. Algunos pensa-
ban que innovar era simplemente digitalizar expedientes, instalar un software
més moderno o abrir una cuenta en redes sociales. Se confundié el fondo con la
forma, el cambio profundo con el maquillaje superficial.

Pero innovar no es modernizar. Innovar es transformar. Y transformar, en
nuestro contexto, significa repensar la manera en que ejercemos, Servimos y
nos relacionamos con la sociedad desde el derecho. No se trata de afnadir tec-

mos hacer nuestro trabajo de forma mas eficaz, mas humana, més util.
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El problema de fondo es que muchos despachos han intentado parecer
innovadores sin serlo. Han redisefiado logotipos, reformado oficinas, lanzado
newsletters automaticas. Pero nada de eso tiene impacto si no se acompana
de una transformacién interna: de los procesos, de la cultura, de la mentali-
dad.

Innovar, en su sentido mdas auténtico, implica asumir que lo que funcioné
durante anos quizd ya no sea suficiente. Que los hébitos heredados no son
incuestionables. Que las expectativas de los clientes han cambiado, y también
el entorno profesional, los modelos de negocio, los canales de comunicacién y
la forma de generar valor.

Como expusimos en Abogados en la era de la innovacion, «la transformacién
no empieza con herramientas: empieza con preguntas». Y entre todas ellas, una
sobresale por su capacidad de abrir caminos:

¢Cémo podriamos hacerlo mejor, con mas sentido y mas impacto —
para nuestros clientes y para nosotros mismos—?

Responder con honestidad a esa pregunta puede remover los cimientos de
un despacho, porque obliga a revisar lo que damos por hecho, a abandonar iner-
cias y a abrir espacio para lo inesperado. Pero también puede ser el inicio de un
ciclo virtuoso: mas claridad, més coherencia, més autenticidad.

En este contexto, innovar no es optar entre tradicién o cambio. Es tener el
coraje de conservar lo valioso mientras se transforma lo obsoleto. Es mantener
la esencia juridica sin quedar atrapado en estructuras ineficientes. Es, en defi-
nitiva, volver a preguntarnos por qué hacemos lo que hacemos... y atrevernos
a responder desde el presente.

Porque, en una profesion fundada sobre la palabra y el criterio, no hay inno-
vaciéon mas poderosa que la que nace de volver a mirar con nuevos ojos lo que
siempre estuvo ahi.

6.2. POR QUE INNOVAR DA MIEDO (Y POR QUE MERECE LA
PENA)

Innovar incomoda. Y no porque sea complicado técnicamente, sino porque
remueve certezas, cuestiona rutinas y obliga a salir de la zona donde nos sen-
timos competentes. En una profesién como la abogacia, construida sobre la
seguridad del precedente, sobre la estabilidad del c6digo, sobre el control del
lenguaje, innovar puede parecer, en ocasiones, un salto al vacio.

J ¢Y si no funciona?

* (Y siperdemos prestigio?
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. ¢Y si confundimos al cliente?

J ¢Y si estamos bien como estamos?

Estas preguntas no son signos de debilidad, sino de humanidad. Reflejan el
apego natural a lo conocido, a lo que nos ha traido hasta aqui. Pero ese mismo
apego, sl no se revisa con criterio, se convierte en lastre. Porque no hay evo-
lucién sin desapego. Y no hay innovacién sin riesgo.

Lo que mas frena la innovacién no es la falta de recursos ni de ideas. Es el
miedo. Miedo a equivocarse, a exponerse, a parecer menos expertos por hacer
las cosas de forma distinta. Miedo al juicio de los colegas, al desconcierto del
cliente, a perder el control de un proceso que domindbamos. Pero, como hemos
aprendido en Mds alla del litigio, «la estabilidad mal entendida no es seguridad,
sino estancamiento».

En realidad, el verdadero peligro no estid en innovar. Estd en quedarse
quieto. En repetir férmulas que ya no sirven. En suponer que lo que ha funcio-
nado hasta ahora seguira funcionando mafiana. En seguir como siempre... mien-
tras todo a nuestro alrededor cambia.

No innovar tiene un coste oculto: perder relevancia, perder conexién con el
cliente, perder motivacién interna. Porque no hay nada mas desalentador que
sentir que nuestro trabajo importa cada vez menos, o que podriamos hacerlo
mejor pero no nos atrevemos a intentarlo.

Frente a este miedo, necesitamos una nueva valentia: la de hacer preguntas
incémodas, la de probar sin certezas, la de escuchar con humildad, la de equi-
vocarse como parte del camino. Innovar no exige temeridad, pero si exige coraje.
Y el coraje, como siempre, es mis necesario que la perfeccion.

La buena noticia es que, cuando cruzamos esa primera frontera del miedo,
suele aparecer algo liberador: entusiasmo. Creatividad. Redescubrimiento.
Nuevas formas de disfrutar del trabajo, de generar impacto, de conectar con la
esencia de nuestra vocacion.

Y entonces comprendemos que innovar no era una amenaza. Era una opor-
tunidad. La oportunidad de ser mas ttiles, mas conscientes, mis humanos.

La innovacién, en definitiva, no es un lujo para despachos grandes. Es una
necesidad para abogados despiertos. Porque no se trata de cambiar por cambiar.
Se trata de cambiar lo que sea necesario... para no tener que renunciar a lo que
de verdad importa.

La innovacién es incomoda, pero la inercia es peligrosa.
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6.3. INNOVAR DESDE LO PEQUENO: EL RATON, LA MOSCA Y
LOS DETALLES

En el imaginario colectivo, la palabra «innovacién» suele asociarse con gran-
des revoluciones, tecnologias disruptivas o ideas que transforman industrias
enteras. Pero en la abogacia, como en tantas profesiones de servicio, las ver-
daderas innovaciones no suelen empezar con titulares. Empiezan con un gesto.
Con una observacién licida. Con una pequena decisién que mejora la experien-
cia de un cliente o la forma en que trabajamos. Y a veces, con una mosca o un
raton.

En uno de los capitulos de Abogados en la era de la innovacion, contibamos
el caso de un despacho que decidi6é revisar la forma en la que entregaba los
presupuestos. Hasta entonces, lo hacian con una plantilla genérica, fria, cargada
de tecnicismos. El cliente recibia ese documento tras la primera reunién y
muchas veces no volvia a llamar. Alguien del equipo propuso un cambio minimo:
acompanar el presupuesto de una nota personalizada en lenguaje sencillo, donde
se resumiera brevemente lo hablado y se mostrara empatia por la situacién
vivida. El resultado fue inmediato: aumenté la conversiéon, mejoré la relacién y,
sobre todo, el cliente se sintié escuchado. No habian inventado nada. Pero lo
cambiaron todo.

Ese es el poder de las microinnovaciones. No requieren un departamento
de I+D. No exigen una inversién millonaria ni un software complejo. Solo piden
una pregunta valiente: «¢Esto que hacemos cada dia, podria hacerse mejor?».

Quiza ese correo automaético que recibe el cliente tras enviar un formulario
en la web puede redactarse con un tono més calido. Quiz4 esa reunién rutinaria
de seguimiento puede incorporar un espacio final para preguntar: «¢Hay algo
que necesites y que no te estemos dando?». Quiza esa clausula de siempre
puede explicarse con un ejemplo que conecte con la realidad del cliente. Y quiza
—como hemos aprendido también en Del conocimiento juridico a la gestion y
direccion de despachos de abogados— el verdadero diferencial no estd en anadir,
sino en refinar.

Innovar desde lo pequeiio también es revisar lo que hacemos en piloto auto-
maético. {Cémo saludamos al cliente cuando entra al despacho? ¢Qué imagen
transmite nuestra sala de espera? ¢{Cémo explicamos un acuerdo complejo en
la Gltima reunién? ¢Cudntas veces preguntamos si nos han entendido... de ver-
dad?

En un entorno tan saturado como el juridico, el detalle se convierte en el
verdadero campo de batalla de la diferenciacién. Y no por estrategia de marke-
ting, sino por compromiso humano. Porque cada detalle bien cuidado es una
forma de decir: «Nos importa lo que vives, no solo lo que firmas».
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®Y si el problema no fuera el Derecho...
sino como lo estamos ejerciendo?

Este no es un libro para abogados perfectos.

Es un libro para abogados reales. De carne y hueso.

Que madrugan, que dudan, que a veces sienten que corren sin llegar a ningan sitio.
Que quieren ejercer bien... sin dejarse la vida en ello.

La abogacia estd cambiando.Ya no basta con saber leyes ni con trabajar mas que nadie.
Hoy se necesita pensar distinto, comunicar mejor, escuchar de verdad, sostener conflictos sin romperse por
dentro.Y también —por qué no decirlo— aprender a cuidarse sin sentirse culpable.

Este libro no trae férmulas magicas. Pero si trae algo mas valioso:
Un camino para ejercer con sentido.
Mas centrado. Mas estratégico. Mas humano.

Aqui encontraras herramientas practicas, preguntas incomodas y respuestas posibles.

Un recorrido por las competencias que de verdad importan: la empatia, el liderazgo emocional, la
negociacién colaborativa, la ética activa, la gestion del tiempo, la innovacién y el uso consciente de la
inteligencia artificial.

Si alguna vez te has preguntado si este sigue siendo tu lugar, este libro es para ti.
Y si nunca lo has hecho... quizas ahora sea el momento.

Porque el nuevo abogado no es un superhombre.
Es alguien que se atreve a ejercer desde su valor.
Con claridad, con equilibrio y con propésito.

Dirigido a abogados en ejercicio, jovenes profesionales y despachos en transformacion, este libro no ofrece
recetas: ofrece herramientas.Y, sobre todo, ofrece una invitacidn a crecer, a parar, a preguntarse de nuevo:

¢Estoy siendo el abogado que quiero ser?
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