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“Gestionamos
una cartera de
reclamaciones
valorada en
300 millones
de euros”




“Si tuviéramos un sistema de
exclusion voluntario, podriamos
gestionar muchos mas casos”

David Alvarez

1 mercado de las acciones de
clase o demandas colectivas en
Europa continda en pleno desa-
rrollo. En 2021 se presentaron
un total de 110 demandas colec-
tivas por dafios, cifras que suponen un
nuevo récord y que superan a las mas
que sorprendentes registradas en 2022.
Capital analiza este mercado creciente
con David Fernandez, CEO de Eskariam,
firma de servicios juridicos especializa-
da en este tipo de macro causas legales.

El mercado de las demandas colectivas
era poco conocido en Espaiia hasta la
pasada década. ;Cudl ha sido el creci-
miento en nuestro pais durante los ul-
timos afios?

Es un nicho de mercado que encontra-
mos hace afios. Cuando trabajas en el
sector legal tradicional, tienes que bus-
car algo para poder diferenciarte y cre-
cer. Sihaceslo mismo que hacenlos que
van por delante de ti, no les vas a coger,
porque te sacan 30 afios de experiencia
y son muy buenos. Asi que nos pusimos
a buscar otras formas de hacerlo.

Cuando montamos Eskariam, estima-
mos un crecimiento del segmento de las
demandas colectivas superior al 20% o
30%, teniendo en consideracién que el
conjunto del sector legal arroja creci-
mientos estables en torno al 7% u 8%.
Tenfamos expectativas muy elevadas,
pero nos quedamos también muy cor-
tos. Segin mi experiencia, el sector se
estéd creando, no tenemos variables para
computar cudl es realmente el potencial.

A diferencia del sector tradicional,
nosotros nos movemos por cartera
generada, no por facturacién. Son ho-
norarios pendientes de facturar de re-
clamaciones que ya estdn en nuestro
panel de produccién. Empezamos en
2018 comprando una cartera con un

valor de cuatro millones de euros y al
afio siguiente ya gestiondbamos en tor-
no a 200 millones. En la actualidad, esta
cifra ha crecido hasta los 300 millones.

Como decia, el mercado se esta creando,
asi que los resultados los veremos en
unos afnos. Mi estimacion es que actual-
mente el crecimiento supera el 120% a
nivel europeo. Nuestro modelo tiene la
particularidad de que vamos a por el
100% de éxito, asumiendo la totalidad
del coste y del riesgo. En este escenario,
tenemos la obligacién de transmitir a
los afectados la conviccion de que pue-
den reclamar lo que es suyo.

Los honorarios de Eskariam dependen
del éxito de los casos, sin costes inicia-
les. ;No tener barreras de acceso atrae
a mas clientes?

Dependiendo del afectado. No es lo mis-
mo uno que ha sufrido la pérdida de su
vivienda, las demandas contra el cartel
de la leche o la causa contra Apple o
Google. En el caso del cartel de la leche,
por ejemplo, teniamos que informar al
ganadero de que hay una serie de direc-
tivas europeas que le apoyan a la hora
de reclamar su dafio. Hicimos una la-
bor de docencia para esto, con una cam-
pafia 360° con publicidad y comuni-
cacién sectorizada y mucha actuacion
comercial en asociaciones.

Nuestro modelo de negocio les conven-
cid. Estaban acostumbrados a que un
abogado, para llevarles un tema, les
cobrara. Nos preguntaban que dénde
estaba el ‘truco’ y como cubriamos el
riesgo. Al final, empezaron a entender
el modelo de negocio. Les explicamos
que tenemos una aseguradora que nos
cubre el riesgo, pero no solo el del clien-
te, sino el de nuestra inversién. Ha evo-
lucionado mucho el modelo.

“El sector
de las
demandas
colectivas
crece a
un ritmo
superior
al 120%”
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En Europa, el mercado crece mas rapi-
do, ¢qué diferencia hay con Espafia?

Principalmente, la madurez del mer-
cado, ya que los honorarios ya han co-
menzado a caer en sus carteras. Rei-
no Unido, por poner un ejemplo, nos
saca entre seis y ocho afios de ventaja
en cuanto a profesionalizacién, y, en
este periodo, es cuando se dispara el
crecimiento de las compafiias. Hemos
aprendido mucho de ese mercado. Por
ejemplo, a asegurar el riesgo, gracias a
la confianza que han depositado en no-
sotros algunos bufetes de esa zona.

En términos de cartera, el crecimiento
de Espafia es muy similar al del resto de
paises de Europa. En términos de fac-
turacion, no. En volumen estamos por
debajo, porque no hay un sistema de
clases eficiente. Si tuviéramos un siste-
ma de exclusion voluntario, como tiene,
por ejemplo, Portugal, podriamos ir a
por muchos casos a los que no podemos
ir por problemas de rentabilidad. Este
sistema es mucho mas eficiente que el
actual en Espafia: demanda a demanda.

En la actualidad, la falta de un sistema
legislativo en Espafia para el mercado

de demandas colectivas puede estar
frenando el sector. ;Qué tipo de legisla-
cioén se necesita para que pueda crecer
a mayor ritmo?

Necesitamos que en Espafia se implan-
te ya la Directiva europea (2020/1828).
Tendria que ser efectiva en julio de
2023. Si se abre la posibilidad de que
empresas como Eskariam puedan in-
terponer acciones de clase, el volumen
gestionado se dispararia. En la actuali-
dad, podriamos llevar en Espafia unos
siete casos en los que, por problemas de
rentabilidad y eficiencia, no entramos.
Acciones de clases como en las que es-
tamos participando contra Apple y Goo-
gle en Portugal las podriamos gestionar
también en Espafia.

Los mecanismos de exclusion volun-
taria son ampliamente utilizados en
otros paises, pero en Espaifa, no. Eska-
riam es participe en dos de ellos en Por-
tugal. ;Qué beneficios reportan?

Nos permite ser més eficientes. En una
demanda colectiva de mil afectados, es
posible que tengamos que interponer
mil demandas, como ha pasado con el
cartel de los camiones. En una accién

de clase, una sola demanda liderada
por el representante cubre a todos los
afectados. Este tipo de accion de clase
facilita la eficiencia procesal y acorta
los procesos.

La financiacién de litigios en Espafa to-
davia es una industria incipiente. ;Cree
gque va a experimentar un crecimiento
en el corto plazo?

Los despachos de abogados conocen la
financiacién de litigios, sobre todo, los
mas grandes, pero no saben utilizarlos o
no los estan utilizando porque no se han
visto obligados a ello. Sus clientes no lo
han demandado, y, al final, el que vende
es el cliente, no los abogados. Donde si
veo eficiente la financiacién de litigios
es en el sector de las acciones de clase o
demandas colectivas. Son casos a largo
plazo y, si no, son inviables, por lo que
ahi va a haber un crecimiento muy ele-
vado, al mismo ritmo que el nuestro.

¢Con qué otras firmas compite Eskariam?

A nivel de competencia, no hay ningu-
na empresa que haga exactamente lo
nuestro. La primera firma que vio el
negocio fue Arriaga Asociados, aun-



que es una empresa muy diferente a
la nuestra. También estd Reclamador,
pero en un nicho muy concreto como es
el delasreclamaciones de aviones. Esas
son las principales empresas del sector.
Hay también despachos de abogados
clasicos que gestionan demandas colec-
tivas con equipos especiales, pero sin
la estructura y la capacidad adecuadas
para ser tan eficientes y sacar la méxi-
ma rentabilidad ofreciendo los mejores
resultados a los afectados.

En los ultimos cuatro afos, vuestro
equipo de abogados especializados en
reclamaciones por vivienda no entre-
gada ha ayudado a unos 700 clientes
a recuperar sus aportaciones, con una
ratio de éxito superior al 97%. ;Se debe
esta cifra a una adecuada planificacion
a la hora de elegir proyectos? ;Como
afrontdis este tipo de procesos?

Estamos muy contentos. Ahora mismo,
nuestro plan de negocio lo estamos
cumpliendo por encima de lo previsto
y vamos a terminar muy bien el afio.
Estamos buscando nuevos casos. Sobre
todo, en el campo de las acciones de
clase. Las vamos a seguir potenciando
y nuestro siguiente reto es crear, junto
a una asociacion, una accion de clases
out-in. Para lograr que nuestros pro-
ductos atraigan a la inversioén, tienen
que ser muy rentables. Por eso, busca-
mMos Procesos que sepamos que vamos a
ganar y que proporcionen una elevada
rentabilidad.

Actualmente, la tecnologia se ha con-
vertido en uno de los mayores aliados
para el proceso de datos en los bufetes.
¢Se ha convertido ya en un indispensa-
ble en vuestro dia a dia?

Manejamos mas de 500.000 documen-
tos solo para la reclamacién contra
el cértel de la leche, en la que mads de
7.000 afectados han confiado en nues-
tro equipo. Eskariam no es una legal
tech, pero, desde el origen, sabiamos
que teniamos que apoyarnos en la tec-
nologia para ser eficientes. Frente a
otras empresas que apuestan por equi-
pos con mucho volumen de personas,
preferimos ser muy eficientes a base de
procesos y tecnologias que ya han sido
probadas y tienen una eficacia demos-
trada en otros sectores.

Con esta tecnologia, por ejemplo, para
una campafia de captacion en la que
conseguimos mas de 7.000 afectados,
necesitamos solo dos personas de aten-
cién al cliente. Donde invertimos mads
dinero es en nuestra plataforma, que

permite que, cuando el cliente intro-
duce sus datos, los abogados ya hayan
parametrizado la informacion que ne-
cesitan extraer.

Con algoritmos desarrollados por no-
sotros, y apoyandonos en tecnologia ya
probada en otros sectores, el sistema
extrae los datos necesarios y dénde los
queremos tener. Aqui las montafas de
papeles estan prohibidas, pero no desa-
rrollamos tecnologia, utilizamos la de
otros. En esta inversién llevaremos en
torno a 1,4 millones de euros.

Participais en litigios contra multina-
cionales tan importantes como Google
o Apple. ;Qué hace Eskariam para ga-
rantizar el éxito a su cartera de clientes
ante semejantes gigantes?

Esto es como en el futbol. Si un ganade-
ro solo quisiera competir contra toda
la industria lactea, lo tendria imposi-
ble. Seria como si el Real Madrid jugase
contra un equipo de Regional, el equi-
po pequefio lo tendria muy complicado.
Nosotros unimos a todos los ganaderos
para generar una disputa equilibrada.
Atraemos talento y construimos el me-
jor equipo posible para enfrentarnos a
los mejores.

En el cartel de la leche, por ejemplo,
sabiamos que nos ibamos a enfrentar
a todos los grandes despachos de Espa-
fia, incluso algunos de los grandes ex-
tranjeros. Creamos un equipo que un
solo ganadero, por sisolo, nunca podria
haber conseguido. Todo ello, sin que el
cliente tenga que pagar por ello.

Eskariam fue la primera empresa de ser-
vicios juridicos en Espafa especializada
en grandes litigios de reclamaciones co-
lectivas. ¢Fue dificil en aquel entonces
encontrar financiacion? ;Cémo se valo-
raba a la empresa en el sector juridico?

Empezamos de cero, no teniamos nada.
Pero creiamos en el mercado y en hacer
realidad un suefio que entonces parecia
imposible. Inverti todos mis ahorros
en la compafiia, después de 25 afios de
trayectoria en el sector, y compré una
cartera de litigios en Burgos. Eso llamé
mucho la atencion.

El fundador de Moira Capital acaba-
ba de desarrollar la empresa y venia
de Australia, donde vivié en primera
persona una accién de clase. Al ver el
modelo, vio que iba a tener un éxito
enorme, y, tras una fase de estudio de
unos 18 meses, decidieron invertir en
la compaiiia.

En cuanto al sector juridico, creo que
nos valoran muy bien. La gente que te-
nemos enfrente sabe que hacemos todo
de una manera impecable. Cuando lle-
vamos casos de vivienda y ven una de-
manda nuestra, pueden observar que
los pasos que damos son muy estudia-
dos, con gente muy profesional detras.

Ademas, el propio mercado juridico nos
estd reconociendo, asi como los medios
especializados. Hemos sido selecciona-
dos dos afios consecutivos finalistas en
la categoria de ‘Proyecto mdas innova-
dor’ en los Premios Expansion Juridico
y ahora también en los prestigiosos In-
novative Lawyers del diario Financial
Times en Europa.@
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