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La verdadera crisis de 
los y las profesionales

E stamos hartos ya de oír 
hablar de la crisis. Parece 
que todo se mueve y gira 

en torno a las crisis. Si lo pensa-
mos fríamente, más bien, todo 
se resume en la crisis de las per-
sonas y ahí es donde quiero 
profundizar y compartir con 
todos este presentimiento o 
sentimiento, que considero lle-
va alojado en los profesionales 
ya muchos años. 

Si realizamos un ejercicio de 
reflexión, cualquiera de noso-
tros ha vivido buenos y malos 
momentos personales y profe-
sionales. Todos y todas nos for-
mamos e inmediatamente al fi -
nalizar los estudios que hemos 
elegido o que han elegido por 
nosotros, nos asalta la ansiedad 
propia de iniciarnos en una ac-
tividad profesional. Nuestro 
sueño es entrar a formar parte 
de una gran organización y cre-
cer en ella. La ilusión, actitud y 
aptitudes con las que nos incor-
poramos al nuevo reto son in-
mejorables. Aunque el primer 
sueldo no es muy boyante, nos 
sentimos felices con lo que ha-
cemos y nos motiva aprender y 
por supuesto, con el tiempo, no 
lo olvidemos, mejorar nuestras 
perspectivas económicas. 

Así van pasando los años y 
gran parte de las personas que 
coincidieron en sus inicios co-
mo profesionales han mejora-
do económicamente, pagan re-
ligiosamente una hipoteca y la 
guardería de los retoños, el co-
che y la plaza de aparcamiento y 
así hasta un sinfín de gastos 
más, que nos hacen sentir como 
un cajero andante que lo único 
que hace día tras día es soltar 
euros. En serio, a mí a veces, me 
entra complejo de robot, con el 
día automatizado. 

Os preguntaréis que a qué vie-
ne este discurso. La respuesta es 
sencilla. El devenir de los días y 
de nuestra actividad nos lleva a 
convertirnos en “entes no pen-
santes”. Mirad a vuestro alrede-
dor en la empresa en la que es-
táis y observar por un momento 
de los profesionales que traba-
jan con vosotros, que pasaría si 
no viniesen a trabajar en unos 
días, independientemente de la 
consabida asunción de sus ta-
reas por tu parte y la de algún 
otro, ¡si son casi invisibles!, ape-
nas se les echa de menos.  La es-
pecie humana es la más avanza-
da, pues consigue adaptarse al 
medio de manera inmediata. 
Actualmente, yo diría, que se 
mimetiza con el entorno. 

A estas alturas, podemos pen-

sar que la culpa no sólo es del 
profesional. Quién nos motiva, 
quien nos anima a seguir día a 
día frente a la adversidad... Lo 
cierto es que muchas veces, no 
queremos mirar en nuestro in-
terior y nos resulta más fácil cul-
par al entorno: al empresario/a, 
al jefe/a, al gobierno; en defi niti-
va a los demás les hacemos res-
ponsables de nuestra situación. 
Nos cuesta realizar autocrítica y 
escudriñar realmente cuáles 
son los verdaderos motivos de 
nuestro comportamiento. 

Está claro que el competitivo 
entorno profesional actual, no 
puede permitirse profesionales 
apáticos que cumplen el expe-
diente para justifi car su sueldo 
a fi nal de mes. Seamos sinceros, 
algo tendremos que ver en la 
tan temida crisis actual. Nos he-
mos comportado como se espe-
raba o más bien en el alboroto 
de la prosperidad hemos pasa-
do invisibles y de puntillas, sin 
hacer ruido, pues con lo que ha-
cíamos o aparentábamos que 
hacíamos era sufi ciente. 

¿Hemos sido honestos/as? 
Sin duda no. Se acabó la pró-
rroga. Ahora hay que ponerse 
serios/as.

Debemos basar las relaciones 
profesionales en un pilar funda-
mental: el compromiso, enten-
dido en todas las direcciones. 
Compromiso con la organiza-
ción a la que pertenecemos, 
compromiso con la Dirección y 
compromiso con los colegas 
profesionales. Este aspecto se ha 
convertido en uno de los mayo-
res desafíos a los que se enfren-
tan actualmente los Departa-
mentos de Recursos Humanos. 

En los últimos años, sin duda 
hemos asistido a la pérdida de 
valores en todos los sentidos y 
como no, en el ámbito profesio-
nal no iba a ser menos. Valores 
como la ética y la profesionali-
dad. Aquí se incluye, un mal en-
démico que ha asolado sin du-
da a muchas compañías y a mu-
chos profesionales, que lo han 
vivido muy de cerca:  el mal ren-
dimiento en el trabajo. 

El profesional debe sentirse y 
comportarse como un intraem-
prendedor.  Aunque los profe-
sionales trabajen por cuenta 
ajena, deben innovar diaria-
mente en las organizaciones. 
Debemos ser creativos, transfor-
mar ideas en proyectos realiza-
bles y convencer a la empresa 
en la que estamos.  ❖
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Esther Álvarez es directora 
de Estudios de IDE-Cesem.

Todos los despachos tienen los 
mismos servicios, incluso se lo 
pueden decorar como al clien-
te más le guste. 

En junio Busining ha inaugu-
rado nuevas oficinas, también 
dentro del parque de La Finca. 
Esta vez son 1.000 metros cua-
drados. “Tenemos un total de 30 
despachos y esperamos estar al 
45% a finales de año y en prima-
vera de 2011 al 80%, eso siendo 

conservadores”, señala García.
Una de las cosas que le ha sor-

prendido es el tipo de clientela 
que tienen. “No esperabamos a 
tanta multinacional. El 70% de 
nuestros clientes son multina-
cionales”, asegura.   

El éxito del negocio de Busi-
ning no es cuestión de suerte. 
A pesar de que confi aban mu-
cho en que el negocio saliese 
adelante, García piensa que es 
fundamental hacer un buen 
plan de negocio y un estudio 
de mercado minucioso. “Tar-
damos un año en hacerlo”, re-
salta García. Además, “no abri-
mos por abrir. buscamos las 
condiciones óptimas para 
abrir las ofi cinas, esa es nues-
tra diferenciación”. 

Para este emprendedor es 
fundamental que quien quie-
ra saltar a la piscina a la hora 
de poner un negocio lo haga 
“siempre que esté convenci-
do de la idea y haya realizado 
un buen plan de negocio. Se-
guro que al fi nal se tiene la re-
compensa”, afirma García 
que tacha el apoyo de las ins-
tituciones al emprendedor 
de “tristísimo”. Además, este 
empresario se muestra pre-
ocupado porque en España 
no se fomenta al emprende-
dor a nivel académico. “Nadie 
te dice en la universidad có-
mo crear una empresa. Hoy el 
que no hace un MBA no sabe 
cómo hacer un plan de nego-
cio”, denuncia. ❖ 

MIGUEL MOLINARES

Óscar García ❖ Director general del centro de negocios Busining

“El que no hace un MBA, no sabe 
cómo hacer un plan de negocio”

queremos que nuestro cliente 
esté lo más a gusto posible y 
que se dedique exclusivamente 
a hacer su negocio, nosotros le 
ponemos todo”, aclara. 

Un año de estudios
En el centro de negocios Bu-
sining puede alquilar un des-
pacho de ocho metros cua-
drados por 750 euros al mes o 
uno de 30 m2 por 2.800 euros. 

Óscar García es un emprende-
dor español que hace un año 
junto a un amigo suyo decidió 
montar un nuevo centro de ne-
gocios. La empresa se llama Bu-
sining y está instalada en uno 
de los emplazamientos empre-
sariales más importantes de 
toda Europa: el parque empre-
sarial de La Finca, en Pozuelo 
de Alarcón (Madrid). 

En 2009 comenzaron su 
aventura con 500 metros cua-
drados que a los pocos meses 
consiguieron llenar. “La verdad 
es que no me esperaba que fue-
se tan rápido”, asegura García. 
Busining es un centro de nego-
cios atípico. “Vimos que había 
un gap enorme entre la de-
manda y la oferta. Nosotros 
nos plantemos la compañía co-
mo prestadora de servicios al 
cliente”, afirma García que 
cuando le preguntas  qué es lo 
que le diferencia de la compe-
tencia contesta: “Uno, el em-
plazamiento del centro, La Fin-
ca es un lugar privilegiado, y 
dos, el servicio de calidad que 
prestamos, todo bajo una tari-
fa única”. 

El planteamiento de Busining 
hacia sus clientes es que ellos 
no se preocupen de nada, “sólo 

RAMÓN ROCA
rroca@neg-ocio.com

ENTREVISTA

En un momento en el que las 
grandes fusiones transoceáni-
cas de bufetes copan los titula-
res de los medios, otros despa-
chos también optan por unir 
fuerzas para afrontar nuevos 
retos.

Es el caso de Leymar & Leysters 
Abogados, una fi rma resultante 
de la fusión de los bufetes Ley-
mar y Leysters. Ambos despa-
chos tenían y tienen como obje-
tivo, posicionarse como referen-

tes en el segmento medio de los 
servicios jurídicos en los nego-
cios en España, tanto por la cali-
dad del servicio como por el tra-
to personal a sus clientes.

Los despachos se han unido 
por su complementariedad en 
las áreas de práctica que tenían 
en marcha y la nueva firma re-
sultante quiere crecer. Una vez 
consolidado el proyecto en Bar-
celona, el siguiente paso será 
Madrid, según informa la pro-
pia fi rma. Pero por el momento, 
los socios del bufete quieren 
consolidar la fusión y trabajar 
duro para posicionar a la fi rma 
como un referente en el sector 
legal en España. 

El socio Marc Xirau ha comen-

tado: “Los clientes han valorado 
muy positivamente que con la 
fusión seamos capaces de ofre-
cerles más áreas de práctica, po-
niendo a su disposición un ma-
yor número de profesionales de 
primer nivel. También valoran 
que además de excelencia técni-
ca, seamos altamente competi-

tivos y flexibles con nuestros 
honorarios. De hecho estamos 
viendo en la actualidad que en 
muchos asuntos competimos 
con las grandes fi rmas y acaba-
mos ganando el asunto”.

 Leymar & Leysters cuenta con 
22 abogados, de los que siete 
son socios. ❖ REDACCIÓN

Leymar y Leysters, una 
nueva fusión de bufetes

Abogados
La fi rma resultante 
contará con un equipo 
de 22 abogados, de los 
cuales siete son socios

Los socios de Leymar & Leysterse. NGC
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