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OBJETIVOS

Este TFG tiene como objetivo la creacion y diseiio del plan de negocio de una startup de
LegalTech cuya funcién principal es la gestién de informacién relativa a clientes para facilitar la
retencién y eficiencia del conocimiento comercial compartido por los miembros de los despachos
de abogados.

El desarrollo del modelo de negocio se circunscribe dentro del concurso “Comillas
Emprende”, en el que se participa en un equipo junto con los alumnos Carlos Herrero-Tejedor
Jiménez de Andrade, Juan José Garcia Nufiez y Maria Gabilondo Garcia, equipo que se encuentra
bajo la supervisidén de Verdnica Ferndndez-Trapa Diaz-Obregdn.

El principal objetivo de este plan de negocio es el estudio de la viabilidad de la creacién de la
startup que se propone (aun sin nombre). Esta, perteneciente al sector del LegalTech,
concretamente a los CRMs, consiste en un programa informatico que permite una gestién
integrada de la informacion obtenida de los clientes en el marco de las relaciones juridicas y
comerciales con el despacho, al objeto de maximizar el valor de las interacciones de todos los
profesionales del despacho con los clientes.

Para ello, sera preciso:

(i) Realizar un analisis del sector del LegalTech en Espafia, en especial los CRMs vy
demas competidores. Ello para determinar las caracteristicas generales del
mercado al que se quiere acceder: barreras de entrada y salida, tamafio del
mercado, determinacién de una cuota de mercado factible, competidores, etc.

(ii) Desarrollo tedrico del programa y determinacidn de las funciones que aporta.

(iii) Descripcion de la ventaja competitiva de la propuesta de valor y la sostenibilidad
de la startup en el mercado.

(iv) Desarrollo del modelo de negocio de la startup y analisis de su rentabilidad.

METODOLOGIA

La elaboracion de este trabajo busca combinar el enfoque tedrico y el practico. Asi, este
constara de dos principales fases:

La primera supone un estudio del mercado al que se quiere acceder, fundamentalmente de
competidores, posibles barreras, tamafio y evolucién. Asi, se obtendra informacidn relevante para
el posterior desarrollo del modelo de negocio mas adecuado para la startup. Serd asimismo
preciso analizar el proceso de creacidn de un programa informatico y la industria de la Abogacia en
Espafia y sus necesidades (siendo los despachos de abogados nuestros principales clientes).

Seguidamente, se procederd a la elaboracién y desarrollo de un modelo de negocio
empleando el concepto de lean startup y aplicando la herramienta del Business Model Canvas, ello
con el apoyo de la plataforma digital “Adventurees”, dentro del concurso “Comillas Emprende”.

Asi, se podra analizar la rentabilidad y viabilidad en el desarrollo de esta startup.
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