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“Súper especializados en Nulidades Canónicas: 
solucionamos problemas materiales y del alma

F
amilia. Una palabra que 
implica, quizás, lo más 
importante en esta vida. 
Tanto eclesiástica como 

civilmente existe un marco legal, a 
veces difícil de descifrar, aunque 
necesario, que encuentra en los 
buenos abogados, el amparo 
necesario en tiempos de crisis.

-Comenta que ha estudiado 
derecho canónico, para poder 
tramitar los procesos de nulidad. 
¿Qué supone la Nulidad?
Es un campo muy específico y hace falta una 
fuerte dedicación. Instar un procedimiento de 
Nulidad entraña una decisión que, en con-
ciencia, toma aquella persona que la necesi-
ta, porque sufre, y la nulidad le permite estar 
en paz dentro de la Iglesia y con su religión, 
aunque el matrimonio no haya llegado a buen 
término; puesto que el fin del derecho canóni-
co es la salus animarum. El divorciado puede 
volver a contraer matrimonio civilmente, pero 
para contraer nuevas nupcias por la Iglesia, 
precisa la nulidad canónica.
 Dado que el derecho canónico es universal: 

www.bozarucosa.com
Tel. 934 574 505

único y el mismo para todos; llevamos casos 
en todo el mundo. En lo que llevamos de año, 
me han notificado seis sentencias de nulidad, 
una de las cuales no es española.
 Como he comentado, este derecho es úni-
co, por lo que se debe conocer tanto la par-
te del derecho material, como la del dere-
cho procesal; cuáles son las causas de un 
matrimonio nulo, y cómo es el proceso. Yo, 
como vocal en la Asociación Española de 
Canonistas, soy especialmente conocedora 
de la necesidad de estar permanentemente 
actualizada; y por ello, la Junta siempre propo-
ne reuniones anuales para estar en constante 
formación. 

B O Z A  R U C O S A

Marta Boza i Rucosa, Directora del 
Despacho matrimonialista Boza 
Rucosa

dan especial importancia a la parte econó-
mica, y va extremadamente unida. Reparten, 
pero sin atender a las repercusiones econó-
mico-fiscales. Cuando terminé Derecho, rea-
licé el Máster de Derecho Fiscal en ESADE, 
al mismo tiempo que cursaba los estudios 
de Derecho Canónico. 
 El Derecho Mercantil y Tributario son im-
portantes, pues las familias tienen empresas 
o negocios, y hay que analizar la parte eco-
nómica y mercantil, para informar al cliente 
de qué puede ocurrir, saber qué documen-
tación necesita, cómo analizarla y cuáles 
son las acciones legales que puede llevar a 
cabo, para defender sus derechos. Es muy 
importante, para prevenir fugas patrimoniales 
o evitar que la otra parte intente expoliar el 
capital, saber averiguar la información eco-
nómica del otro. 
 Cuando se llega a la solución consensua-
da, hay que atender a la carga fiscal para que 
el acuerdo resulte lo menos gravoso posible.

-¿Por qué es un valor añadido?
Cuando la parte contraria tiene una carga 
económica alta, lo suele defender un fisca-
lista o un mercantilista, porque en el fondo, 
por lo que más se discute es por el dinero, y 
se deja de lado la parte familiar. Yo domino 
los dos ámbitos: analizo los números, sin de-
jar de lado el factor humano, que es esencial.

-Supongo que el 
derecho familiar 
es delicado. 
¿Cuál es la 
premisa que, a 
su parecer, no 
puede faltar en 
un Bufete como 
Boza Rucosa?
La ética. No sólo la 
deontológica, sino la 
que va más allá, la mo-
ral. Y la comprensión. 
La persona que acude 
a nuestro despacho, 
se halla desampara-
da. Nuestra función 
es, además de aseso-
rar jurídica y económi-
camente, ofrecer em-

patía y comprensión, generando un círculo 
de confianza. Ver que estás ayudando a una 
persona a volver a andar con seguridad, y que 
va recobrando la confianza y tranquilidad, re-
conforta mucho. 
 Colaboramos con universidades, impar-
tiendo clases en Másters de postgrado, trans-
mitiendo a los alumnos que deben compren-
der, tener paciencia y sobretodo, descubrir 
qué necesita la persona que acude a ti. 

-¿Qué aspectos cree que tienen 
que reforzar los profesionales del 
derecho en este ámbito?
Los despachos de familia, normalmente no 

L A  C E N T R A L  D E L  N E G O C I O

La franquicia especializada en traspaso de 
negocios que está revolucionando el sector

-¿Cuál es su papel como mediador?
Vamos mucho más allá de la intermediación 
porque nos convertimos en los asesores de 
las dos partes implicadas en la cesión de un 
negocio. La Central del Negocio dedica gran-
des recursos en valorar los activos y resul-
tados del negocio para poder dar una infor-
mación real a nuestro cliente que permita un 
acuerdo satisfactorio y justo entre las partes . 
Además realizamos el seguimiento del nego-
cio transmitido asesorando posteriormente 
en las áreas que precisen nuestros clientes, 
como fiscal, laboral, mercantil, o financiera lo 

mínimos costes y en la medida de lo posi-
ble para facturar mañana mismo. El rigor y el 
procedimiento con el que trabajamos nos ha 
convertido en un referente dentro del sector, 
donde pasamos a transformar un negocio que 
no gana dinero en uno de éxito. 
 Cuando un negocio pierde dinero el com-
prador debe saberlo. Un comprador no paga 
un precio por enamoramiento, lo paga porque 
detrás hay soporte que justifica el precio.

¿ Por qué franquiciar ahora?
Nos llaman de toda España para traspasar ne-
gocios y emprendedores para coger un tras-
paso. Las grandes estructuras no son ágiles 
y nuestro cliente busca rapidez y efectividad. 
Eso sólo se consigue trabajando a nivel local. 
La franquicia ahorra costes iniciales y facilita 
una amortización rápida de la inversión para el 
franquiciado. Cedemos a nuestros franquicia-
dos una parcela de nuestro negocio para que 
éste sea más efectivo al trabajar localmente 
con nuestros clientes.

cual da muchísima tranquilidad al comprador 
( cesionario ). En cada traspaso interviene al 
menos una persona de cada departamento 
para analizar y dar viabilidad a ese negocio. 

-Actualmente, hay más de 500.000 
búsquedas mensuales por internet 
en Barcelona y Madrid de negocios 
en traspaso. ¿Este es un segmento 
al alza? 
La crisis inmobiliaria ha alimentado las opor-
tunidades de negocio porque la gente se ha 
lanzado a la búsqueda del autoempleo con 

Banc Sabadell financiará 
las próximas franquicias 
de La Central del Negocio, 
explíquenos este acuerdo de 
colaboración
En concreto Banc Sabadell financiará la 
apertura de oficinas de nuestros fran-
quiciados ayudando en la adquisición 
de activos y financiación a corto plazo. 
Nuestros proyectos presentados tie-
nen un altísimo porcentaje de éxito en 
la obtención de financiación por el alto 
rigor de análisis que efectuamos. Las 
entidades bancarias están encantadas 
de poder colaborar con La Central del 
Negocio. Somos una fuente constante 
de captación de clientes para ellos.

www.lacentraldelnegocio.com
Tel. 930 153 772

Daniel Moreno,  
director de La Central del Negocio

La Central del Negocio es una 
empresa que proviene del 
ámbito de la consultoría y de 

la asesoría tradicional. Desde 2007, 
se ha especializado en la compra, 
venta y traspaso de negocios. Al 
frente se encuentra Daniel Moreno, 
también director de Asesoría Edac 
y Presidente de la Asociación de 
Expertos en Economía Social y 
Colaborativa, participa en diferentes 
agrupaciones sin ánimo de lucro.

-¿Qué distingue La Central del 
Negocio de otras consultoras de 
traspasos de negocio?
No disponemos de comerciales, no so-
mos una asesoría tradicional o inmobiliaria 
al uso. Contamos con un equipo técnico 
especializado de consultores que aseso-
ra sobre la compraventa, los traspasos y 
las operaciones con negocios en activo. 
La transparencia al mostrar datos sobre 
el precio, la rentabilidad y los permisos de 
cada negocio hacen que tanto el vende-
dor como el comprador nos identifiquen 
como consultores especialistas rigurosos 
y profesionales.
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