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de los listados y de los propios
criterios de designación prece-
dentemente delimitados y apro-
bados, pasando a aplicarse
otros distintos”. La resolución
judicial indica que la fijación de
los criterios de selección para
una designación posterior en la
fase de inicio del proceso nego-
ciador resultan “ser ambiguos,
subjetivos y genéricos, arrojan-
do poca luz para poder negociar
y una patente dificultad para lle-
gar a definir cuáles serían en la
práctica los criterios de selec-
ción a aplicar a la plantilla, e im-
pidiéndose así, con un mínimo

de seguridad, lle-
gar a delimitar o a aco-
tar los criterios de elec-
ción del personal sobre el que
se tenía proyectado implantar la
medida de resolución contrac-
tual que afectaba a más del 70%
de la plantilla existente”

La sentencia añade que la
continuidad de algunos de los
trabajadores a los que ya les ha-
bía sido comunicado el despido

vulneró el principio de igualdad
con respecto al personal que “ya
se había visto abocado al cese
efectivo de sus funciones por el

simple criterio de haber cesa-
do en un momento ante-

rior” (TOL3.986.806).

LA MERA DECLA-
RACIÓN DE CON-

CURSO NO PERMITE
RESOLVER LOS CONTRATOS
CON OBLIGACIONES RECÍ-
PROCAS PENDIENTES

● La Sala de lo Civil del Tribu-
nal Supremo ha dictado sen-

tencia de fecha 5 de septiem-
bre de 2013 a favor del recurso
de una entidad financiera en un
proceso concursal en el que la
concursada no solo pidió la re-
solución de los contratos de
leasing que mantenía con los
bancos en interés del concurso,
sino además, que se reconocie-
ran como créditos ordinarios
los correspondientes a las cuo-
tas devengadas después del
auto de declaración de concur-
so, lo que la Audiencia Provin-
cial acepta.

En el recurso ante el alto tri-
bunal, la financiera pide que se

determine que el contrato de
leasing objeto de resolución es
un contrato de tracto sucesivo,
con obligaciones pendientes de
cumplimiento para ambas par-
tes y, por ello, las cuotas de-
vengadas con posterioridad a la
declaración de concurso deben
tener la consideración de crédi-
tos contra la masa, ya que el
contrato era un contrato de
arrendamiento al que se añadió
la posibilidad para el arrendata-
rio de adquirir el bien arrenda-
do, al final del arrendamiento, y
por un precio ya pactado de an-
temano, lo que supondría que si

el alquiler se mantiene vigente,
las cuotas posteriores a la de-
claración de concurso merecie-
ran la consideración de crédi-
tos contra la masa.

Acepta el argumento de la
recurrente la Sala, establecien-
do que, con carácter general, la
mera declaración de concurso
no permite, por sí sola, resolver
los contratos “con obligaciones
recíprocas pendientes de cum-
plimiento tanto a cargo del con-
cursado como de la otra parte”.
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D
irijo una pequeña asesoría de empre-
sas y cuento con un equipo compues-
to por ocho personas de distintas pro-

fesiones: la mayoría son abogados, aunque
también hay economistas y graduados socia-
les. Desde los inicios, y esta ha sido una preo-
cupación constante dentro de nuestra estra-
tegia de gestión durante nuestros más de 15
años de vida, siempre hemos invertido en la

formación de nuestros profesionales, ya que
el reciclaje y la puesta a punto en cuanto a
conocimientos siempre ha sido una obsesión
para no quedarnos rezagados. No obstante,
desearía saber, a nivel general, qué hacen
otros despachos de similar tamaño al mío en
la gestión de la formación. ¿Existe esa preo-
cupación por formar a sus empleados? ¿Qué
método utilizan y en qué materias se centran?

● La mayoría de los despachos
profesionales, y el sector en
general, considera que la for-
mación es básica. Y es que la
formación continúa o el reci-
claje de los profesionales de
la asesoría es uno de los as-
pectos primordiales que ata-
ñen al capital humano de
este sector. Los cambios so-
ciales, políticos, económicos
y legislativos cada vez son
más rápidos y vertiginosos,
lo cual obliga a una constan-
te adaptación.

Hay asesorías que diseñan
la formación de cada profe-
sional o empleado práctica-
mente a medida, teniendo en
cuenta sus necesidades y la
promoción interna. Otras no
se la plantean de una forma
tan personalizada.

En relación a quién asume
el coste económico, hay ase-
sorías que lo hacen íntegra-
mente (en realidad, constitu-
ye una forma de salario),
mientras que otras solo una
parte. Asimismo, a veces la
formación se organiza inter-
namente (con profesionales

de la propia firma u organi-
zando cursos in company) y
otras externamente.

¿Qué presupuesto se in-
vierte en formación por per-
sona al año? Entre los despa-
chos medianos y pequeños,
las opciones son muy varia-
das. La mayoría de las aseso-
rías gastan en formación de
100 a 300 euros anuales, si
bien algunas superan esta
cantidad y pueden alcanzar
los 600 euros. También hay
casos extremos: firmas que
invierten por debajo de los
100 y otras que se gastan
más de 600. Estos datos han
sido obtenidos de nuestros
estudios sobre el sector. Hay
asesorías que, aunque direc-
tamente no invierten dinero
en formación, sí lo hacen in-
directamente, al permitir
que el profesional se forme
dentro del horario laboral.
Otros despachos recurren a
la formación gratuita.

¿Dónde reciben la forma-
ción? Las dos fórmulas más
utilizadas son la asistencia a
cursos específicos organiza-

dos por los colegios profesio-
nales y a aquellos que ofre-
cen centros educativos y cen-
tros de formación especiali-
zados.

La tercera opción es la for-
mación continua impartida
en la propia empresa. Esta
fórmula quizá no sea tan uti-
lizada por las dificultades
que presenta en cualquier
actividad compatibilizar la
formación con el trabajo. La
oficina, en muchas ocasio-
nes, puede ser un entorno
hostil. Los trabajadores difí-
cilmente pueden concentrar-
se en su formación cuando la
agenda de trabajo diaria les
arrebata el tiempo.

Si exceptuamos los cole-
gios profesionales, destaca
también el hecho de que
muy pocos despachos profe-
sionales acudan al sistema
público de formación (Fun-
dación Tripartita) para paliar
las necesidades formativas
de sus empleados.

Además de estar al tanto de las novedades
jurídicas, los despachos necesitan buenos
directivos, formados en distintas disciplinas

EL PROBLEMA

LA RESPUESTA

¿Cómo se gestiona
la formación?

LAS EXPERIENCIAS
● “La formación debe partir de un eje
troncal común para todos, que es la cul-
tura del despacho, eso que E. Shein defi-
ne como el conjunto de normas y valores
que adopta una empresa y que crean las
pautas de comportamiento en sus rela-
ciones tanto externas (adaptación) como
internas (integración). La formación y su
gestión deberían estar en línea con esta
cultura y ser un medio, no un fin. Es fun-
damental tener un plan de formación
orientado al plan estratégico y las venta-
jas competitivas del despacho. Las per-
sonas no quieren cursillos. Las personas
quieren espacios de desarrollo para inter-
cambiar experiencias y luego poder hacer
la transferencia de conocimiento en su
puesto y en el despacho.

Jaume O. Serra
Socio fundador de Versus Formación
y Desarrollo

● “La gestión de la formación en Ribé
Salat Consulting tiene tres patas: una
transversal a todos los profesionales
sobre novedades en la gestión empresa-
rial (lo hacemos con un enfoque estraté-
gico, sobre los aspectos más relevantes
que afectan a las empresas y que han de
ser conocidos por todos los consultores),
una formación técnica sobre procesos de
gestión y novedades en tecnología apli-
cada a la gestión empresarial y, por últi-
mo, otra también técnica, pero sobre as-
pectos concretos en las áreas laboral, fis-
cal, contable y jurídica.

David Hospedales
Director general de Ribé Salat Consulting

● “En general, los despachos se preo-
cupan mucho por la formación técnica de
sus profesionales, sobre todo para que
estén al día de todas las novedades jurí-
dicas que se aprueban de las diferentes
especialidades (fiscal, laboral, mercantil,
contable, civil...), y en este ámbito es en
el que más invierten la mayoría de los
despachos. Cada vez son más los que
están formando a sus directivos en áreas
de desarrollo de negocio, estrategia, mar-
keting, habilidades comerciales y directi-
vas. Somos conscientes de que los profe-
sionales no solo han de ser excelentes
asesores o abogados, sino que además
han de ser excelentes directivos. Los
despachos continúan apostando por la
formación presencial, pero con un in-
cremento significativo de la formación
e-learning y mixta.

Cristina Arróniz
Responsable del área de formación
de Planificación Jurídica
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