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Tras realizar un MBA Execu-

tive en Fundesem en 2006,

Sómnica Bernabeu García

valora «el enfoque práctico de

la empresa» aportado por esta

escuela de negocios, además

del buen nivel de las relacio-

nes profesionales logradas.

Opina que «conocer la expe-

riencia profesional de los com-

pañeros ha sido lo más forma-

tivo; a ello añadir la calidad

del profesorado que me

aportó un conocimiento real y

aplicable». Como adjunta a la

dirección del Instituto Berna-

beu y Gerente IB Biotech, reco-

noce que «la salud de calidad

es el sector que menos se ve

afectado en épocas de crisis».

Admite que la clave está en

ofrecer «calidad en el servicio

y en los resultados» y ser crea-

tivos, además de previsivos.
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Sómnica Bernabeu García
Adjunta a la dirección del Instituto
Bernabeu y gerente de ib biotech
MBA EXecutive 2006

Para David Castro Ayuso, ex

alumno del Master en Ges-

tión Bancaria (GESBAN) de Fun-

desem, su paso por la escuela de

negocios estuvo lleno de expe-

riencias positivas que enrique-

cieron su carrera. Destaca «el

profesorado compuesto por

grandes profesionales y las rela-

ciones personales que se esta-

blecen con el alumnado, profeso-

res y empleados de Fundesem,

que permanecen después de

haber finalizado el Master».

Como agente de Banca Privada y

Miembro de European Financial

Planning Association España,

Castro reconoce las ventajas de

los conocimientos teóricos y

prácticos financieros adquiridos

en la escuela. Considera que

«estamos asistiendo a un rebote

lógico de las bolsas, pero es muy

probable que este no sea el defi-

nitivo». 

David Castro Ayuso
Agente de Banca Privada
Master en Gestión Bancaria 2007

Concientes de la actual co-
yuntura de crisis que sufre
hoy en día el mercado labo-
ral, Fundesem Alumni ha des-
arrollado el proyecto «Em-
plea-T» a través del cual pre-
tende contribuir a mejorar las
posibilidades de encontrar
empleo de los alumnos de la
escuela de negocios y estar
ahora más que nunca cerca
de ellos.

Fundesem Alumni ofrecerá
esta iniciativa a partir del
próximo mes de mayo. Esta
iniciativa se llevará a cabo a
través de diferentes acciones
orientadas para que los alum-

nos de la escuela de negocios
adquieran un valor añadido
que les permita diferenciarse
y encontrarse más preparados
y capacitados para enfrentar-
se al mercado de trabajo.

Algunas de las acciones del
proyecto «Emplea-T» son di-

namizar su bolsa de trabajo y
aprovechar la potencialidad
de las redes sociales con el
objetivo de favorecer el «net-
working» entre sus alumnos
para acceder a nuevas oportu-
nidades de empleo.

El proyecto también inclu-
ye un ciclo de conferencias
diseñado con el objetivo de
proporcionar herramientas
útiles que permitan al alum-
no adquirir técnicas para me-
jorar su posibilidades de em-
pleo, tales como prepararle
para un proceso de selección,
marketing personal y elabora-
ción de curriculum vítae, en-

tre otras posibilidades.
«Emplea-T» no se olvida de

aquellos alumnos emprende-
dores que quieren crear su
propia empresa. Fundesem
Alumni, a través de este nue-
vo proyecto, asesorará al
alumno a través del Programa
PAPE (Programa de Acompa-
ñamiento a la Pequeña Em-
presa) y ayudará a aquellos
que tienen dificultades para
acceder al sistema crediticio
tradicional informándoles de
la posibilidad de acceder a
microcréditos respaldados
por el banco social de «La
Caixa». 

Fundesem Alumni pone en marcha el proyecto
Emplea-T para aumentar el empleo de los alumnos 

ESTÁ ORIENTADO A
QUE LOS ALUMNOS
ADQUIERAN UN
VALOR AÑADIDO Y
SE DIFERENCIEN

Recientemente una amiga
decidió que después de 9 años
era hora de abandonar una
empresa en la que sólo recibía
presión y reproches. Encontró
una mejor opción y le comu-
nicó a su jefe que se marcha-
ba. Éste, sorprendido le pre-
guntó porqué, y ella le res-
pondió que jamás se había
sentido valorada. Su jefe le
respondió que cómo podía de-
cir tal cosa, que era su mejor
comercial y que ella debería
saberlo, que él no era de dar
palmaditas pero que cuando
algo no lo hacía bien se lo de-
cía, y si nada comentaba… te-
nía que dar por sentado que
lo estaba haciendo bien.

Creo que esta situación no
es nada excepcional, muchos
hemos crecido con esa cultu-
ra, sin recibir reconocimiento
en nuestra educación, en
nuestra relación familiar o de
pareja y en los sucesivos traba-
jos. Crecemos sin que nos di-
gan cuando hacemos algo
bien, sin recibir felicitaciones,
agradecimientos, guiños, com-
plicidades, abrazos o gestos de

cariño.
Las empresas sólo parecen

interesadas en motivaciones
externas: recompensas, incen-
tivos y dinero, creyendo que
lo que es bueno para ellas, lo
es también para sus emplea-
dos, evitando el contacto y la
relación. Pero las personas ne-
cesitamos que nos lo digan;
justifica nuestra participación,
sentirnos parte de algo, que
somos útiles y que lo que ha-
cemos tiene un sentido.

Los expertos en motivación
hace tiempo
que lo consta-
taron. En
1949 Lawren-
ce Lindhal,
pidió a un
grupo de em-
pleados que
priorizara las
compensacio-
nes a su trabajo y, a continua-
ción, pidió a sus jefes que cla-
sificaran lo que ellos pensaban
que dirían. Éstos, no lo duda-
ron, colocaron en primer lu-
gar el dinero y en segundo la
estabilidad laboral. Aquellos
(nosotros) escogieron en pri-
mer lugar sentirse apreciados
y en segundo, sentir que parti-
cipaban en las decisiones.

Sesenta años después nada
ha cambiado. En los progra-
mas que llevamos a cabo con
empresas en materia de moti-
vación y reconocimiento se si-
guen obteniendo los mismos
resultados, salvo en aquellas
donde el salario no llega para
vivir con dignidad (que tam-
bién las hay).

¿Qué nos responden los di-
rectivos? Las respuestas son
tan variadas como poco con-
sistentes: no tengo tiempo, no
quiero intimar con mis emple-

ados, me pe-
dirán más
sueldo si lo
hago, no
quiero tener
favoritismos,
no me cree-
rán si se lo di-
go, se aprove-
charán de mí,

yo nunca lo necesité, espera-
rán más reconocimiento…

Complejos, inseguridades,
miedos, nula inteligencia
emocional, dosis de cinismo y
miopía empresarial.

El reconocimiento es senci-
llo, inmediato, y efectivo. No
espere a la evaluación anual o
a la comunicación salarial.
Cuando constate algún com-

portamiento digno de men-
ción, actúe.

Sea concreto, oportuno y
sincero y hágalo siempre y
con todos los que lo merez-
can. Si falta alguno de estos
requisitos le verán el plumero
y perderá credibilidad.

La gente no deja a una em-
presa, deja a sus jefes, a las
personas que lo dirigen; y dar
por sentado es la principal
causa de mortalidad en las re-
laciones empresariales. 

¿Cuándo fue la última vez
que practicó un reconoci-
miento? No crea, nada impor-
tante, cosas como: gracias por
ser como eres, me ha encan-
tando tu proyecto, sé que te
quedaste hasta muy tarde para
terminar el trabajo, tu profe-
sionalidad nos evitó perder un
cliente, has sabido crear un
equipo, esta empresa debe
mucho a tu talento…  

No se extrañe si se le mar-
chan los mejores y se quedan
los mediocres. Y recuerde, el
reconocimiento es una alter-
nativa sana, no contamina,
no requiere tecnologías, no
cuesta dinero, y lo mejor: se
recibe como un cálido abrazo
personal. Todos lo necesita-
mos.

> Muchos hemos crecido en la cultura de no
recibir agradecimiento por la labor realizada

ANTONIO ÁNGEL PÉREZ BALLESTER
Profesor de Fundesem Business School, Socio-director de INFLUYE, 
Desarrollo&Coaching

EL RECONOCIMIENTO,
UNA ALTERNATIVA 
ECOLÓGICA

«El requisito del amor

duradero es seguir pres-

tando atención a una

persona que ya conoces

bien. Prestar atención

es, fundamentalmente,

todo lo contrario de dar

por sentado. Dar por

sentado es la causa prin-

cipal de mortalidad de

las relaciones amoro-

sas». (Sam Keen)

NECESITAMOS QUE
NOS DIGAN QUE
SOMOS ÚTILES Y
QUE TIENE SENTIDO
LO QUE HACEMOS


