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Cémo generar oportunidades en la abogacid)(
Por Rodolfo G. Papa ([2])
Sintesis:

“Este trabajo puntualiza los fundamentos de lg queuestro entender, constituye una
herramienta Util, novedosa e inexplorada, como eéesadtividad de “coaching &
mentoring” en el Derecho, para establecer nexaidis entre la formacion juridica a
nivel universitario y el ingreso al mercado de #&jalde la abogacia.”

“Es indudable que un analisis de la realidad nogstma que el acceso al mercado
profesional de la abogacia, por parte de estudignt@imos a graduarse y jovenes
abogados, resulta cada vez mas exigente y competjtique, en consecuencia, impone
adoptar acciones conducentes -en forma autonomdravés de la colaboracion de
terceros calificados- para la identificacion y gew&n de oportunidades, el cual podria
definirse como un proceso continuo y de investiy@cton la finalidad de poder lograr

un posicionamiento, que resultare consistente dopedil y expectativas de sus

protagonistas.”

“Posicionamiento, en nuestro entender, no solanmsgtefica una actividad de tiempo
completo en el ejercicio de la abogacia, sino quede englobar en forma flexible la
implementacion de una pluralidad de proyectos gueulen a su autor con la practica
legal, como un vehiculo para la generacién de opatades.”

“Analizaremos cudles beneficios podria brindar pr@yectada actividad de “coaching
& mentoring” para contribuir en tal sentido."

1. Introduccién:

Este trabajo puntualiza los fundamentos de lo gueiestro entender, constituye una
herramienta Util, novedosa e inexplorada, como asadtividad de "coaching &
mentoring" en el Derecho, para establecer nexextdis entre la formacion juridica a
nivel universitario y el ingreso al mercado de #&jalde la abogacia.-

Es indudable que un andlisis de la realidad nosstraugjue el acceso al mercado
profesional de la abogacia, por parte de estudigmté&ximos a graduarse y jovenes
abogados, resulta cada vez mas exigente y competitique, en consecuencia, impone
adoptar acciones conducentes -en forma autonomaravés de la colaboracion de
terceros calificados- para la identificacion y gew&n de oportunidades, el cual podria
definirse como un proceso continuo y de investiy@cton la finalidad de poder lograr

un posicionamiento, que resultare consistente dopedil y expectativas de sus

protagonistas.-

Posicionamiento, en nuestro entender, no solansgiéfica una actividad de tiempo
completo en el ejercicio de la abogacia, sino quede englobar en forma flexible la

1 Articulo original publicado en el diario juridicagital EL DIAL, de fecha 30/8/2010, titulad&€omo
generar oportunidades en la abogacia: las bases"dadching & mentoring" como una herramienta
para el desarrollo profesional de estudiantes yejiss abogados”



implementacion de una pluralidad de proyectos gueulen a su autor con la practica
legal, como un vehiculo para la generacion de opafades.-

Analizaremos cuales beneficios podria brindar unggertada actividad de "coaching &
mentoring" para contribuir en tal sentido.-

2. Como generar oportunidades en el mercado jurida requisitos esenciales

Toda aproximaciébn a la abogacia orientada a la rgeidm de oportunidades,
emprendida por estudiantes de Derecho, o bien,ngseabogados, constituye un
complejo y desafiante proceso.-

Al respecto, el alcance de este proceso no dehitaiga a lograr un trabajo a tiempo
completo o parcial, vinculado con la préctica deérdzho, atendiendo a las
particularidades del caso, sino que, debe ser modsoambicioso en sus objetivos, en
atencion a que deberia tener como premisa fundamemsicionar a su autor en el
mercado juridico.-

Este posicionamiento, comprende tres escenario®&h'macro”: (i) generar su primera
oportunidad de trabajo en la practica legal; o binocupar una nueva y mas atractiva
posicién; o bien, (iii) reinsertarse o regresaicha mercado. No caben dudas que todos
aquellos estudiantes o abogados, en la construdei®®u carrera, han vivenciado tales
disyuntivas, en distintos momentos de su vida giof&l.-

Este proceso tendiente a posicionarse en un mejjoaidiico, ya sea a través de la
busqueda de la primera oportunidad, su reinsexid@posicionamiento, segun el caso,
constituye una compleja labor que, requiere -ermméorprevia, coordinada y
sistematizada- cumplir con las siguientes cuatiavés":

(a) disefiar el curriculum vitae y una carta deeegion;

(b) desarrollar una estrategia para la identifimacie oportunidades en el mercado
juridico;

(c) adquirir habilidades para prepararse y presefita entrevistas o reuniones con
potenciales contactos, clientes o referentes; vy,

(d) acceder al manejo de distintos productos prosipor el mundo digital de dltima
generacion.-

En conclusion, la dinamizacion de estos cuatragsladeberan adecuarse "a medida” de
las necesidades de sus protagonistas —sean egtgdiaabogados- para de ese modo,
aspirar a posicionarlos. Puntualizaremos las canigtitas esenciales de cada uno de
tales requisitos.-

La importancia que posee la elaboracion de un auwmin vitae, como parte de la
preparacion para enfrentar este proceso, es fundal(g3]), no solamente porque el
curriculum debe describir la historia académicaxgegiencia de trabajo legal de su
protagonista, sino que en la actualidad, constitupe verdadero documento de
marketing, que debe comunicar fielmente "quién esastor" y cuéles son sus



principales fortalezas y habilidades, toda vez qak,efecto principal en su
direccionamiento, es despertar el interés por ghetsu destinatario, para de ese modo
establecer un contacto personal, que normalmenteasalizar4 con posterioridad a
través de la entrevista.-

Habitualmente, el curriculum vitae es acompafiadoupa carta de presentacién, cuyo
contenido debe ser personal, y concentrarse emrsapsintéticamente cual ha sido la
motivacion en su envio, ya sea en respuesta cangaga cubrir una posicién vacante
formalmente publicitada, o bien alternativamentstaldlecer un contacto con una
organizacién, colega o referente, vinculados canweido juridico.-

Del mismo modo, serd atil adquirir la mayor cardidie informacion posible respecto a
todo aquel contacto al que el protagonista intentgroximarse, en particular, seria
esencial determinar a qué miembro de dicha orgeidiza-en el caso que efectivamente
lo sea- deberia enviarse esta documentacion. Ensesttido, serd deseable que su
destinatario posea incidencia en la decision deergenun contacto real con el
protagonista, como asimismo identificar cual seziapropoésito del vinculo a ser
entablado.-

La dinAmica de todo este proceso debe ser regidaup® estrategia clara en la
identificacién de oportunidades, ya sea exploracaiminos tradicionales, o bien, en
forma alternativa o complementaria, distintas pbdddes "no visibles" en el mercado,
pero que por su importancia, no pueden ser defelasr consideradas.-

Dentro de la categoria de alternativas tradiciamateormalmente encontramos las
respuestas concretas a bulsquedas competitivas d&iopes requeridas por
organizaciones del sector publico y privado consgmeia en el mercado juridico,
publicitadas a través de diarios de circulaciénivaaso bien, mediante paginas de
internet especializadas en reclutamiento de pafess; o bien, procesos de seleccion
a cargo de consultoras en recursos humanos; o lhiéeguedas canalizadas
privadamente por Facultades de Derecho o Colegidshdgados, entre las habituales.-

Si bien las opciones citadas anteriormente somaligas viables para aproximar a un

estudiante o abogado a una organizacion que sea dgerés, no son las Unicas ni

excluyen otras posibilidades, a pesar que, en lorfade los casos, este proceso de
identificacién de oportunidades se limita a "teSteate tipo de variantes tradicionales,

y cuyos resultados, lamentablemente, en un altoeptaje pareceria ser incompleto e
insatisfactorio.-

Es asi como sostenemos que existen una serie detuojdades” no conocidas
publicamente, que necesariamente deben ser exatoradxplotadas, en base a las
particularidades del caso concreto, para su etedtilentificacion en el mercado
juridico, originadas en una diversidad de fuenyesuya disponibilidad es inmediata
para todo aquel estudiante o abogado que las deteatomo resultado de una
investigacién orientada con tal propésito.-

Entre estos "nichos", a los fines de su identifizacencontramos en forma no taxativa,
los siguientes: (i) potenciar contactos con colegyasa profesion legal, o bien, a nivel
académico, con profesores con los que se hayaladabdlgin tipo de comunicacion
durante la vida universitaria; (ii) investigar oeglperfiles no se encontraren lo



suficientemente cubiertos en la actualidad del agwduridico, ya sea identificando
nuevas especializaciones, creadas por una divdrdgl@ircunstancias ([4]); o bien, en
forma mas particularizada, establecer cual seida@anda no cubierta —ya sea respecto
a una determinada posicién (por ejemplo, aboga@egmr recibidos o con una
experiencia que no supere el afo), o bien, en ea @&specifica (por ejemplo,
especialistas en Derecho Ambiental), en el marcar@georganizacion individual con
activa presencia en el mercado juridico; (iii) iempentar, como parte de una etapa de
transicion en el devenir de la practica del Dereghoon la finalidad de mantenerse en
plena actividad, el desarrollo de un "proyecto eBp®", cuyos lineamientos basicos
sean establecidos de manera flexible, ya sea emrimatle capacitacién legal
(emprender un estudio de post-grado), o bien, pimial (crear una "alianza
estratégica" y transitoria con otro abogado o filegal para el desarrollo de temas
puntuales), o bien, editorial (escribir un libroemsayo sobre alguna temética de
trascendencia, que sea consistente con su formiagjal).-

Otro tema de gran importancia para enfrentar exim@nte este proceso, se sustenta en
realizar un entrenamiento focalizado en cémo pegpary presentarse ante la
teatralizacion de entrevistas, o bien, en reuniatedrabajo con posibles clientes,
referentes o contactos en el mundo del Derecho.-

Esta labor requerird no solo acceder a informalidmas completa posible respecto a
las caracteristicas esenciales de aquel a quiea secontactar (ya sea por accion o
reaccion), ademas, se deberan internalizar una dgericomportamientos cognitivos,
comunicaciones y emocionales que permitan a su aefiejar todas las habilidades y
logros que habia cristalizado, ya sea en su cluiricuitae, o bien, en la divulgacion de
su perfil, utilizando herramientas del mundo digita

Por ultimo, otra tematica de gran actualidad conaotep de “instalar" un perfil
profesional en un mercado juridico, que ciertamente puede agotarse en el
direccionamiento de curriculums, debe complemeatdes manera indispensable con
una participacion activa a través de la utilizacdin alguna de las herramientas de
ultima generacion del mundo digital provistas @odénominada "Web 2.0" , las cuales
promueven la interaccion entre sus usuarios.-

Al respecto, el caso mas emblematico en la instntmec&n de esta actividad, se

focaliza en la creacion y permanente actualizadénsu perfil como estudiante de

Derecho o abogado, segun el caso, registrado emeghaocial seleccionada a tales
fines. Debe destacarse que, en la actualidad,rt@egos de seleccion llevados a cabo
por compafiias u organizaciones de servicios, $eargrimariamente a través de la

investigacién de perfiles incorporados en redemkscprofesionales ([5]).-

Por otra parte, el continuo crecimiento en lazatién de distintos productos generados
por el mundo digital "Web 2.0" (redes socialesgbldblawgs; canales online, entre los
principales), imponen no solamente un adecuado comiEnto de las funciones y
objetivos que poseen para beneficio de sus usuailos también implementar una
activa estrategia en su utilizacién, como canaléseos para instalar una "marca" en el
mundo juridico ([6]).-

En conclusién, todo proceso orientado a la gen@magée oportunidades en un mercado
juridico, con el propésito de posicionar a su pgotasta en la practica de la abogacia en



forma consistente con sus expectativas, en paticpara todos aquellos estudiantes o
joévenes abogados que se enfrentaren ante el desafioncretar su primera experiencia
vinculada con el trabajo legal, no solamente dedter erientado en forma primaria a
insertarse en el mercado de la abogacia, en foenériga, sino que debe aspirar a
lograr un objetivo mucho mas ambicioso consistegme "agregar valor" para su
desarrollo profesional, que no se agote en aptioaceptos juridicos, sino que -en
nuestro entender- debe estar acompafado de laapeesitarcha de una serie de
"competencias personales”, que en la actualidacifomoan un complemento
indispensable para el ejercicio de la abogacia.-

Entre aquellas conductas que sustentan la inteacédin de "competencias personales”
([7]) en el &mbito de la abogacia, enunciamositasentes: (i) generacion de 6ptimos y
eficaces niveles de comunicacién e interaccion parte de su protagonista, no
solamente a nivel interno, en el &mbito de un equiprganizacién, en la que participe
activamente o lidere, sino también a nivel extemgencialmente con respecto a la
interaccion generada con clientes o potencialesaefes, (ii) crear una predisposicion
para el continuo aprendizaje y una adaptacion ack®bios constantes, como
consecuencia de la dindmica propia de como serddada profesion de abogado en la
actualidad, bajo estandares cada vez mas compstitiorientados a la satisfaccion de
necesidades concretas y en el menor tiempo pogibjedesarrollo de pautas para
administrar en forma eficiente el tiempo, incluyerdtales efectos una guia sobre como
establecer un orden de prioridades ante la sugeifosie distintas tareas que deban
ser afrontadas, o bien alternativamente, el matejesta habilidad se vincula a cémo
poder generar un servicio juridico de calidad, fiénte a situaciones de stress; vy, (iv)
ante la conjuncion de alguna de tales situaciomesjeja de ser importante también
construir la confianza en si mismo, que debe seplementado desde la vida
universitaria.-

3. La proyectada actividad de "coaching & mentoring para beneficio de
estudiantes de Derecho y jovenes abogados: sus @aesisticas distintivas.-

Una herramienta util que puede contribuir en elbdedio profesional de estudiantes
préximos a graduarse y jovenes abogados, con pbsito de brindarles una adecuada
preparacion para que logren su posicionamientol eneecado juridico, reside en la

posibilidad de establecer las bases para la implmi@én de una actividad de

"coaching & mentoring".-

Este producto es totalmente novedoso, innovadoexstente en la realidad de nuestro
mercado, y en nuestro entender, no existirian iinpEtos para la viabilidad en su
gestacion.-

Hemos tomado como antecedente para describir lastedsticas distintivas de este
producto, la realidad imperante en el mundo legajlésajon, en la cual se ofrece el
servicio de "coaching para abogados"”, a través rgan@aciones unipersonales o
colectivas lideradas por abogados que acreditarvasta trayectoria profesional, y que
se han capacitado para proveer servicios de cagatendido este término en sentido
objetivo, y con un alcance localizado exclusivareeeh una utilizacién tradicional,
basada en maximizar resultados en la practica, lpgéénciando o bien desarrollando
fortalezas o habilidades no necesariamente vinaslatbn conocimientos técnico-
juridicos, para beneficio de abogados o firmaslésgaegun el caso.-



El coaching, objetiva y genéricamente consideradouna herramienta de desarrollo

profesional que incluye entre sus caracteristigaddboracion de un plan estratégico y
el asesoramiento para la superacion de obstaadesuado las necesidades de aquel
gue decida ser entrenado, para optimizar su desempeentado a la generacion de

acciones para la obtencion de resultados extraaids-

En este sentido, entendemos que la posible instiatién de una actividad con estas
particularidades, no debe replicar automéaticamepteductos de capacitacion
pertenecientes a otros sistemas legales, sincequegntraposicion, debe adaptarse a la
realidad de nuestras instituciones juridicas y astros estdndares en materia de
formacion universitaria.-

Es asi como este propuesto producto no deberizetvacse en la provision objetiva de
un servicio de "coaching", sino que, deberia estracse bajo un formato mucho més
amplio y flexible, teniendo en cuenta que el respbite primario de esta actividad,
debera también ejercer funciones de tutor o referem beneficio de aquel que decida
participar como su beneficiario principal, en c&éale entrenado, toda vez que el
primero debera brindar toda su experiencia profegjoconocimientos y vision del
mercado, vinculados con la préactica legal, en beinade este ultimo.-

Otro tema de trascendencia a definir en el diseficesta proyectada actividad de
coaching & mentoring en nuestro mercado de la abbagae sustenta en definir cuales
serian las principales aptitudes que deberian retmoios aquellos que quisieran
participar de manera activa en su efectiva puestaagcha.-

En este sentido, sostenemos que, como primer rexuesta actividad deberia estar a
cargo de abogados que acrediten una acreditadaexpa profesional, proveniente de

la practica legal dentro del sector publico o pfvao bien, del mundo académico, y

gue puedan afrontar esta tarea con un perfil vonatien beneficio de aquel que confie
en sus consejos, sugerencias o indicaciones, parasd modo poder entablar un
contacto individual y personal con todo aquel eanté o joven abogado que decida ser
"entrenado" como parte de este proceso ([8]).-

De cualquier manera, este proyectado producto ncesaeiamente deberia
circunscribirse a su instrumentaciéon en forma cdisai e individual, en base a una
relacion personal entre el mentor o "entrenadoot, yn lado, y aquel estudiante o
abogado que decida ser entrenado, cuyas pautasiadsgren cuanto a modalidad de
duracién y extension temporal, comunicacion y fgacanticipada de objetivos a ser
cumplimentados, deberan ser acordadas sobre bdesdbles, y siguiendo las
necesidades especificas de aquel que sea entresadp,que puede también
exteriorizarse través de otras actividades coma&grupal o masivo, tales como la
consultoria, o bien, la capacitacion, teniendoa@rsicleracion -en este Ultimo caso- que
la instalacién del "coaching & mentoring”, como producto hibrido en materia de
desarrollo profesional, puede ser motorizado a égawe las entidades que
tradicionalmente han liderado iniciativas en matele capacitacion legal, como el caso
de las Facultades de Derecho y los Colegios Pmfekds de Abogados, en el &mbito de
sus respectivas incumbencias, en atencion a sutadplflexibilidad de contenidos.-



En sintesis, la actividad de "coaching & mentorjraylyo alcance difiere de un servicio
de "coaching para abogados" -objetivamente coreilder debe ser interpretada —al
menos preliminarmente, atendiendo a la construcdersus fundamentos- como un
producto novedoso y todavia inexistente en la dadlide nuestro mercado, el cual
puede ser una herramienta util de desarrollo pimfat que deberia estar liderada por
profesionales del Derecho con una vasta experieanideneficio de quien decida ser
entrenado, atendiendo a sus necesidades concregastyario actual, con la finalidad de
contribuir en su posicionamiento en el mundo dekbieo.-

Corresponderia enunciar de manera no taxativauéles segmentos en el desarrollo
profesional de la abogacia, la actividad de coactdnmentoring podria resultar
beneficiosa: (i) preparar a estudiantes de Deregbwenes abogados para su ingreso al
mercado de trabajo de la abogacia; (ii) desarratar estrategia tendiente a identificar
"nichos" no explorados en la practica legal, ya aeaa@vel macro en el mercado en
general, o bien, a nivel micro, en el &mbito deanizaciones pertenecientes a su sector
publico o privado; (iii) potenciar la internalizéoi de competencias personales para la
practica de la abogacia; (iv) disefiar un plan @eigriento a mediano y largo plazo,
entendiendo el manejo de la profesion legal congo"unidad de negocios"; (v) realizar
una serie de actividades en forma sistematizadalictietes a "agregar valor" a los
antecedentes académicos y laborales de aquel itjoe este producto, a través de una
serie de ramificaciones, tales como, profundizarcanocimientos juridicos; desarrollar
una adecuada exposicion de su perfil profesiomiéizando a tales efectos herramientas
del mundo digital provistas por la "Web 2.0" ; yi) (construir y potenciar su red de
contactos, a través de una actividad constante eteorking, reflejada por su
participacion en actividades sociales o0 eventos déao&os;, o bien
complementariamente, mediante su interaccion egsredciales; o bien, dentro de una
organizacién con presencia en el mercado, en laguyeotagonista forme parte o haya
integrado en el pasado, y con la cual todavia mgateontactos a nivel institucional,
entre las alternativas mas habituales.-

4. Conclusioén:

La histérica brecha entre la formacién universitacuna del aprendizaje del Derecho, y
la dindmica del mercado de trabajo de la abogawiasolamente requiere en la

actualidad acreditar conocimientos juridicos y elgpeia previa, sino el desarrollo de

habilidades comunicacionales, y el manejo de refess interpersonales y emocionales,
que en definitiva, exigen disefiar nuevas herramgepara el desarrollo profesional.-

La proyectada actividad de "coaching & mentoringdmo producto innovador e
inexplorado en nuestro mercado, con estandarekexibilidad en su instrumentacion,
constituye una herramienta de desarrollo en latipgdcle la abogacia con un gran
potencial de crecimiento, focalizada en implemeatamiones de manera proactiva que
le posibiliten tanto a estudiantes de Derecho ca@mabogados, posicionarse en el
mundo del Derecho.-

[2] Abogado (UBA. Graduado con Diploma de Honor)ad#er of Law (LL.M)
(Universidad de Warwick. Inglaterra). Profesor anUniversidad del Cema (Ucema).



Maestria en Finanzas (MAF). Este trabajo formulandlisis académico realizado por
el autor a titulo personal, y no puede interpretac®mo un pronunciamiento
institucional de la Ucema.

[3] En la redaccion de un curriculum vitae oriemtaa un mercado juridico, sera
importante aplicar ciertos principios que proviedeharea de recursos humanos. Asi, a
titulo enunciativo, corresponden precisar, losisigtes: (i) ser esquematico, ordenado y
sintético en toda la informacion a ser incluidadécho documento. Su extension no
deberia exceder un maximo de dos carillas, ateddienque, en la mayoria de los
casos, su destinatario no contar4 con tiempo eafiei para leer detalladamente un
documento mas extenso; (ii) dicha informacion délser relevante y veraz, reflejando
las principales fortalezas y habilidades de suradtal modo que su lectura por parte
del destinatario, le confiera al menos preliminarteeuna vision de cual es su perfil y
experiencia profesional.

[4] Entre otras razones, porque existen temas \eemlanés requeridos o consultados por
clientes o potenciales interesados, frente a uerdaofle servicios legales todavia escasa;
o bien, como resultado de la vigencia de un nuewaocannormativo y regulatorio
aplicable a una particular cuestién; o bien, potoame sido instalados en la dindmica de
un mercado juridico como respuesta a una realibgtiva; o bien, como resultado de
la autonomia de ciertas ramas juridicas, en prodesexpansion, por su relevancia; o
bien, por habituales cambios de las reglas de juegerantes en nuestra economia.

[5] del Arbol, Maria Inés. "Los nuevos requisito®w2.0 para quien busca trabajo".
Publicado en el diario El Cronista, de fecha 9.0 pagina 15. Sefiala esta autora
gue el uso de las redes sociales son también i icevitable y valiosisimo para las
empresas. Inevitable porque es la forma mas rjpdleecta para obtener informacion
sobre un candidato. No es necesario llegar a umavésia para saber, por ejemplo, si
un candidato esté interesado en una determinadaareé le gusta hacer. Y es un canal
muy valioso porque permite llegar a perfiles biafirddos, difundir una imagen de
marca y mostrar la cultura de la empresa. Todo @stgrandes inversiones de dinero.
Por eso son cada vez mas las empresas con perfitesles sociales.

[6] Neuman, Ariel A. y Veronesi, Alfredo. "Abogacia Internet". Articulo Uno
Ediciones (2009).

Este libro recorre las principales herramientas guenundo digital le ofrece a los
abogados y explica como pueden aprovecharlas, a®acapacitarse, relacionarse o
trazar estrategias de marketing juridico.

[7] A los fines de la definicion del término "contpecia personal' y los aspectos
fundamentales que la tipifican —en forma genérivamos seguido la nota de Anzorena,
Oscar, titulada "La maestria personal”, la cualesira los lineamientos del libro del
mismo nombre, de su autoria. Dicha nota ha siddigada en el Suplemento
Econdmico leco, del diario Clarin, de fecha 1/22@®agina 13.

Tales pilares que conforman toda competencia palsestadn conformados —segun
sostiene dicho autor- por: (l) La visién persosaldistinguen tres elementos esenciales:
() la vision de futuro; (ii) el autoconocimienty; (iii) el disefio y construccion de
futuro; (II) La fortaleza emocional: se consideralaa"emocionalidad" como una



disposicion para la accion, y se distinguen treeetss: (i) la conciencia emocional; (ii)
el autodominio emocional; y, (iii) el liderazgo ecmmnal; (lll) La capacidad de
aprendizaje y cambio: comprende los distintos ewele cambio que se quisieran llevar
a cabo en atencion a los diferentes aprendizajesegunecesario realizar a lo largo de
todo el proceso de desarrollo de carrera profekiol®) Las competencias
conversacionales: se incorporan cinco caracteasstit) hablar con poder; (ii) escuchar
en profundidad; (iii) indagar con maestria; (iviran en sintonia, y, (v) conversar en
forma constructiva; y, (V) La efectividad interpemsl: es la capacidad de establecer
vinculos, coordinar acciones, generar compromisatesarrollar confianza entre las
personas.

[8] La labor de un coach o entrenador, bajo un &orde coaching objetivamente
considerado, a los fines de la oferta y provisdin dicho servicio sobre bases
individuales o grupales, no se puede equiparagjatcicio de una profesion liberal, en
atencion a que un coach no recibe un titulo hahti para actuar como tal. Lo que
efectivamente existe y se ha desarrollado a niveidial, a los fines de dotar a esta
actividad con estandares de autorregulacién paracsnocimiento, en lo concerniente
a la provision de un servicio tradicional de coaghise sustenta en que el coach deberia
contar con una "certificacion" otorgada por unaaaigacion con una reconocida
reputacion a nivel internacional en esta materia.



