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Coordenada 1
Sentido y propósito

¿Por qué hago lo que hago? ¿Desde dónde lo hago?

Santiago bajó un poco la persiana y señaló la toga, colgada en su sitio de 
siempre.

—Antes de entrar en materia —dijo—, aclaremos desde dónde vamos a 
trabajar este libro. Sin un norte, todo se dispersa.

Esta primera coordenada es ese norte. No sirve para reunir frases boni-
tas, sirve para ordenar la práctica. Aquí fijamos propósito, posición ética y 
forma de estar en el trabajo; lo que decides en esta parte se notará después 
en cómo eliges asuntos, cómo conversas con el cliente, cómo redactas, cómo 
negocias y cómo cobras.

No hablamos de idealismos. Hablamos de trabajar con un criterio que 
puedas repetir un lunes cualquiera, con sueño, con llamadas y con plazos. Un 
criterio que te permita explicar sin teatro lo que puedes garantizar y lo que 
no; aceptar lo que te pide tu mejor versión y declinar lo que te saca del sitio; 
cuidar el estudio real para que la cabeza no se empobrezca; y sostener un 
ritmo de trabajo que no te pase factura.

En estos capítulos vas a ver dos planos que se abrazan: por un lado, 
pequeñas escenas de despacho (Santiago y Pablo) donde la teoría se vuelve 
gesto; por otro, desarrollo práctico para que puedas aplicar sin depender del 
ánimo. El objetivo es que cierres esta parte con tres piezas vivas y operativas:

• un propósito escrito en tres frases (a quién ayudas, qué resultado 
profesional buscas, cómo trabajas);

• un decálogo breve de ética aplicada a tu día a día (secreto, conflicto, 
respeto, publicidad honesta, uso responsable de tecnología);
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• dos o tres rituales sostenibles (bloque de estudio real, revisión bre-
ve de fin de semana, una llamada que evite correos que se calientan).

El propósito no te convierte en otra persona; te evita dar pasos que no 
van contigo. La ética no es un párrafo del manual; es la vía por la que circula 
tu trabajo. Y la sostenibilidad no es una moda; es la condición para que tu 
criterio se mantenga limpio.

Leer esta coordenada con lápiz en mano ayuda: subraya lo que te toque 
y tradúcelo a dos decisiones pequeñas por semana. No hace falta estar de 
acuerdo con todo; hace falta tomarte en serio el trabajo y darte una oportu-
nidad de mejorar.

Preguntas guía (con pistas breves para arrancar)

1. ¿Por qué hago lo que hago?

Pista breve: porque quiero resolver bien problemas jurídicos concre-
tos sin romper a las personas que hay detrás; porque me reconozco 
cuando explico con claridad, trabajo con método y sostengo decisio-
nes que puedo defender.

2. ¿Desde dónde lo hago?

Pista breve: desde una posición profesional clara: no prometo lo 
que no depende de mí; cuido el secreto; evito atajos dudosos; uso 
tecnología con revisión humana; trato con respeto a cliente, colega 
y tribunal.

3. ¿Qué acepto y qué no?

Pista breve: acepto lo que puedo hacer bien con el método de la casa 
y con un cliente dispuesto a colaborar; declino lo que exige una for-
ma que no es la nuestra o compromete la ética.

4. ¿Qué hábitos me sostienen?

Pista breve: un bloque fijo de estudio cada semana; revisión breve 
los viernes («hecho / en marcha / atascado»); una llamada a tiempo 
para cortar hilos de correo que no deciden nada.
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5. ¿Cómo mediré que voy en la dirección correcta?

Pista breve: clientes que vuelven o recomiendan; asuntos que encajan 
con tu portafolio; horas reales de pensar y preparar; cobros que lle-
gan sin pelea porque el alcance estaba claro.

Con estas respuestas breves empezarás el Capítulo 1 más centrado. Lo 
demás —técnica, estrategia, ventas, fi nanzas— respirará mejor si este norte 
está bien puesto. La toga pesa lo justo cuando sabes por qué y desde dónde la 
llevas.

  Mapa de navegación.
Coordenada 1. Sentido y propósito

• Qué trabaja:

Tu brújula interna, salud mental, hábitos sostenibles y ética aplicada.

• Objetivo:

Ejercer desde un centro claro que aguante la presión sin perderte.

• Decisiones clave:

○ Qué tipo de asuntos aceptaré o rechazaré.

○ Qué hábitos consolidaré esta semana para no quemarme.

○ Cuáles son mis límites éticos no negociables.

• Herramientas:

Propósito en 3 frases, decálogo ético, rituales sostenibles.

• Coordenadas relacionadas:

Cap. 3 (Propósito), Cap. 7 (Ética), Cap. 4 (Autocuidado).
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Capítulo 1

Tu criterio es tu mayor activo:  
pensar y decidir con sentido

Atardecía. La luz entraba de lado por el ventanal y se apoyaba, casi sin 
querer, sobre la toga colgada en la pared. Santiago bajó un poco la persiana, 
dejó una carpeta sobre la mesa y miró a Pablo con esa calma suya que no era 
pose, sino costumbre.

—Antes de hablar de números —dijo—, dime una cosa. ¿Para qué quie-
res ejercer así?

Pablo no buscó una frase bonita. Se apoyó en la mesa y respondió casi sin 
pensar.

—Para hacer bien el trabajo y poder dormir tranquilo. Para que lo que 
hagamos tenga sentido y no sea solo ir apagando fuegos.

Santiago asintió despacio. Miró la toga un segundo.

—Esto pesa —dijo—. No por lo que representa, sino por lo que te 
recuerda. A quién sirves y cómo conviene hacerlo. Y una cosa importan-
te: no prometas resultados. Promete trabajar bien. Lo demás no siempre 
depende de ti.

No hay teoría que sustituya tener claro desde dónde ejerces. Cuando eso 
está definido, muchas decisiones se ordenan solas. El día sigue lleno, los 
plazos no esperan y la presión no desaparece, pero cambia la forma de estar. 
Empiezas a aceptar asuntos que puedes trabajar bien, a frenar otros antes de 
que te descoloquen, a explicar el camino con palabras normales, a cobrar sin 
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justificarte de más porque sabes qué estás aportando, y a proponer acuerdos 
cuando toca sin necesidad de levantar la voz. A eso es a lo que queremos 
llegar.

—¿Y cómo lo sé, de verdad? —preguntó Pablo—. ¿Cómo noto que me 
estoy desviando sin darme cuenta?

—Por dos sitios —dijo Santiago—: por cómo te sientes al cerrar el día y 
por lo que se acumula en la agenda. Si todo se vuelve reacción, es que falta 
norte.

—¿Y cómo lo sé, de verdad? —preguntó Pablo—. ¿Cómo noto que me 
estoy desviando sin darme cuenta?

Pensar antes de responder no es perder tiempo, es ganarlo. Un despacho 
empuja todo el día: correos que entran en cadena, llamadas que piden res-
puesta inmediata, notificaciones que interrumpen cualquier cosa, reuniones 
sin un objetivo claro. Lo profesional no es reaccionar a todo, sino escuchar, 
ordenar y decidir. Escuchar sin completar frases. Ordenar el relato en lo que 
de verdad importa jurídicamente —hechos, documentos, riesgos—. Y deci-
dir el siguiente paso útil: qué se puede hacer ya, qué falta y qué plazo es razo-
nable. Cuando trabajas así, la primera reunión cambia de tono y la semana 
también.

—Ayer acepté un «informe para ayer» —contó Pablo—. Todo difuso, 
mucha prisa. Dije que sí casi por inercia. Hoy lo he entregado y la sensación 
es rara: correcto, pero flojo.

—Eso no se arregla adornando el texto —respondió Santiago—. Se arre-
gla volviendo al principio. ¿Para qué decisión sirve ese informe? Si no puedes 
decirlo en una frase, el encuadre falla.

Volvieron al documento. La mitad sobraba. Faltaba una primera página 
clara que explicara para qué estaba hecho, qué opciones había y qué riesgos 
asumía cada una. La segunda versión ocupó menos y valía más. El contenido 
jurídico era el mismo. Cambió en la forma de enfocar el asunto.

Ese enfoque no es un lema bonito. Se nota en cosas muy concretas: cómo 
encuadras la primera conversación, cómo pides documentación sin pedir per-
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dón, cómo cortas un hilo interminable de correos con una llamada breve, 
cómo explicas que no se puede correr sin pruebas. También se nota en lo 
que decides no hacer: prometer plazos imposibles, llenar páginas por insegu-
ridad, subir el tono para tapar una carencia. Una forma te desgasta. La otra te 
permite sostener el trabajo en el tiempo.

Hay señales claras de que algo se está torciendo: cansancio que no 
se va con una noche buena, irritación constante, honorarios que tienes 
que justificar a base de palabras porque no explicaste bien el alcance, 
asuntos que empiezan mal y acaban peor. No hace falta dramatizar. Hace 
falta corregir pronto. Tres hábitos sostienen mucho más de lo que pare-
ce: encuadrar bien la primera reunión, decidir con claridad qué aceptas 
y qué no, y proteger un tiempo real de estudio que no dependa de cómo  
venga el día.

La primera reunión marca casi todo. Si entras con la necesidad de agra-
dar, te comprometerás de más y acabarás firmando un calendario que no 
has pensado. Si entras a ordenar, dedicas un rato a escuchar, otro a traducir 
y el final a acordar. Una empresa familiar pide «ir con todo» porque está 
asustada; tu trabajo es explicar qué se puede hacer con la información que 
hay y qué conviene cerrar antes de moverse. A veces se firma un poco más 
tarde, pero se trabaja mucho mejor. No es romanticismo. Es gestionar bien 
el riesgo.

La claridad es una forma de respeto. En un escrito se nota en párrafos 
que se entienden, en citas que aportan algo, en una lógica que no obliga al 
lector a adivinar. En sala ocurre lo mismo: hechos, norma, consecuencia y 
petición. En una negociación, lo que funciona no son los adjetivos, sino las 
preguntas bien hechas, los silencios que dejan pensar y las propuestas que 
se pueden aceptar sin sentirse arrinconado. Cuando hace falta apretar, se 
aprieta, pero casi nunca es el primer paso.

Aceptar y rechazar asuntos también te define. Aceptarlo todo suele ser 
miedo. Rechazar todo puede ser soberbia. El equilibrio está en aceptar lo que 
puedes trabajar bien con los medios que tienes, lo que encaja con el tipo de 
despacho que quieres y lo que el cliente está dispuesto a abordar con méto-
do. Si el alcance cambia cada semana, si te piden entrar sin información, si 
todo es urgente sin motivo, conviene parar. Decir que no, bien dicho, suele 
ordenar más de lo que rompe.
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El dinero no va en contra del sentido; lo refleja. Cobrar con tranquilidad 
tiene menos que ver con la cifra y más con cómo la explicas: qué incluye el 
trabajo, cómo se va a desarrollar, qué se entrega y cómo se estructura el 
pago. Una hoja de encargo clara evita muchas discusiones. A veces conviene 
ofrecer dos opciones cerradas; otras, acompasar cobros a hitos. Y casi nunca 
merece la pena discutir precios por correo cuando una llamada de diez minu-
tos pone las cosas en su sitio.

—Esta mañana he tenido una de esas —dijo Pablo—. Empresa con un 
problema serio. Querían actuar ya. Hemos pedido tres días, cerrado docu-
mentos y planteado dos caminos con riesgos y plazos.

—Eso es trabajar bien —respondió Santiago—. Poner las cartas sobre la 
mesa sin prometer lo que no controlas.

La cabeza necesita descanso para decidir bien. No es un tema blando. Sin 
descanso, el criterio se desordena. Sin cortar a tiempo, las horas se mezclan. 
Sin un mínimo de estudio semanal, el fondo se pierde. No hace falta vivir 
como un atleta: basta con ritmo. Dormir razonablemente, moverse algo, apa-
gar pantallas a una hora decente y proteger un bloque donde no se apagan 
fuegos, sino que se piensa.

Estudiar no es acumular citas. Es entender mejor lo que tienes entre 
manos. Dos horas reales a la semana para leer, subrayar y preguntarte en 
qué cambia un caso vivo es una obligación con el cliente. Quien estudia expli-
ca mejor. Y quien explica mejor, decide mejor.

—¿Y cuándo todo se descoloca? —preguntó Pablo—.

—Vuelves a lo básico —dijo Santiago—. Paras cinco minutos, revisas el 
objetivo del asunto, decides el siguiente paso útil y lo haces. Si un correo 
va a generar lío, llamas. Al final del día, dos líneas: qué salió y qué ajustarás 
mañana. Parece poca cosa. Evita errores grandes.

También se puede corregir a mitad de camino. Decir «nos estamos des-
viando» no es un fracaso. Se convoca una reunión corta, se ajusta el alcance 
si ha cambiado, se marca un calendario realista y se habla de honorarios si 
toca. El cliente serio lo agradece. El que no, habría sido complicado igual-
mente.
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El equipo aprende de cómo ejerces. Si desde arriba se prometen imposi-
bles, abajo se aprende a sobrevivir. Si se explica y se encuadra, se aprende a 
trabajar con criterio. Revisar no es tachar sin más. Es explicar qué está bien 
y qué se puede mejorar. Cuando explicas el porqué, la gente afina. El sentido 
deja de ser algo personal y se convierte en forma de trabajar.

—Hoy he revisado una demanda de Lucía —contó Pablo—. Estaba bien, 
pero cargada. Quitamos lo que no aportaba y mañana quiero que resuma la 
petición en una frase.

—Eso es enseñar —dijo Santiago—. Ayudar a concretar.

Las palabras importan. En sala pesa más el orden que el discurso. En 
mesa funcionan mejor las preguntas que las afirmaciones largas. Lo demás 
distrae.

También se nota en los números. Una cartera coherente trae menos 
impagos, menos horas mal invertidas y más repetición. No por suerte, sino 
porque lo que prometes se parece a lo que haces.

—Me han ofrecido un asunto muy visible —dijo Pablo—. Pagaban bien, 
pero no aceptaban cómo trabajamos.

—¿Y qué has hecho?

—He dicho que no.

—Entonces has hecho lo correcto —respondió Santiago—. Hay decisio-
nes que duelen al principio y alivian después.

Los viernes, Pablo cierra diez minutos antes. Toma un folio y apunta tres 
columnas: hecho, en marcha, atasco. Dos palabras por asunto. Decide una 
acción concreta para el lunes. No arregla la vida, pero evita empezar la sema-
na desordenado.

Santiago volvió a mirar la toga antes de irse.

—El día que olvides para qué la llevas —dijo—, todo lo demás te sobrará.

—Por eso está ahí —respondió Pablo—. Para acordarme. Y para que 
pese lo justo.
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Este capítulo no deja grandes frases, deja hábitos que caben en cualquier 
agenda normal: encuadrar bien la primera reunión, escribir hojas de encargo 
claras, reservar tiempo de estudio, hablar de honorarios con naturalidad, corre-
gir a tiempo y cerrar la semana con criterio. No hace falta grandilocuen-
cia. Hace falta trabajar bien.

Ejercer con sentido no es un discurso. Es una forma de estar en el 
despacho. Cuando dudas, vuelve a lo básico: piensa, ordena, explica y decide. 
Lo demás llegará o no, pero te encontrará en tu sitio.
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Capítulo 2

Más allá de la técnica: cómo convertirte  
en un abogado completo

Amanecía claro. Pablo llegó temprano, encendió la lámpara de mesa y 
repasó la lista de asuntos del día con un lápiz en la mano. Santiago entró con 
paso tranquilo, dejó el abrigo en el perchero y se quedó de pie, mirando los 
expedientes como quien mira un mapa antes de empezar.

—Técnica no te falta —dijo—. La diferencia está en cómo la usas para 
ayudar de verdad al cliente.

—Lo sé —respondió Pablo—. A veces siento que escribo bien, pero 
me falta ordenar el trabajo para que las cosas salgan sin ir siempre a 
empujones.

—Eso es método —concluyó Santiago—. Pasar de hacer Derecho a ejer-
cer con criterio.

La palabra integral no significa «hacer de todo»; significa unir lo que ya 
sabes para que tu trabajo sea previsible y claro, con menos fricción y más 
confianza. Un abogado integral domina la norma y, además, encuadra la pri-
mera reunión sin improvisar, explica cada paso en palabras corrientes, deci-
de el camino con calma, negocia sin perder la compostura, organiza el flujo 
de trabajo para que avance y cobra por valor porque puede contar con cla-
ridad el alcance. No te pide ser otro; te pide elegir una forma de trabajar y 
sostenerla.

—¿Y eso cómo se nota para el cliente? —preguntó Pablo—. Porque a 
veces parece que lo único que valora es la respuesta rápida.
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—Se nota en que entiende el plan y en que dejas de improvisar —res-
pondió Santiago—. La velocidad sin orden dura dos días; el método aguanta 
meses.

Desde esa mañana, Pablo empezó por donde casi nadie empieza: por la 
primera conversación. En lugar de llegar a contestar, llegó a encuadrar. 
Dejó que el cliente hablara sin completarle las frases. Anotó hechos con 
fecha, documentos que habría que pedir y personas que eran relevantes 
para decidir. Separó la emoción del dato. Cuando el relato estuvo claro, lo 
tradujo a un mapa sencillo: qué se discute, qué opciones existen con la prue-
ba que hay, qué plazos son realistas y qué riesgos se asumen si se corre 
más de la cuenta. El cliente no salió «entusiasmado», pero sí tranquilo: sabía 
qué iba a ocurrir y en qué orden. Y Pablo salió sin promesas que no podía 
sostener.

El cambio se vio también al aceptar o declinar encargos. Antes, Pablo 
decía que sí por materia, prisa o visibilidad. Ahora, buscaba encaje: si tenía 
competencia real para hacerlo bien con los medios de los que disponía, si 
el asunto le acercaba a su cartera objetivo y si el cliente aceptaba trabajar 
con método. Si una de esas tres patas flojeaba, lo normal era reencuadrar 
o decir que no con educación. No hay que montar un algoritmo: basta con 
hacerse, en voz baja, una pregunta clara antes de firmar: «¿Este asunto 
me pide mi mejor versión y el cliente va a trabajar como necesitamos?». 
A medio plazo, esa disciplina se convierte en reputación… y en mejores 
números.

A media mañana llegó un encargo clásico: «revisar rápido» un contra-
to de proveedor. Antes, Pablo habría marcado de rojo medio documento y 
enviado una lista larga de correcciones. Esta vez, antes de tocar una coma, 
llamó: ¿para qué decisión concreta necesitaba el cliente la revisión? ¿Qué 
puntos eran innegociables y cuáles se podían asumir como un riesgo razo-
nable? Pactaron un formato doble —una nota ejecutiva de dos páginas para 
decidir y un anexo técnico para el equipo de compras— y un calendario rea-
lista. Cuando entregó, no hubo correos de ida y vuelta: hubo una decisión. La 
materia era la misma; el recorrido había sido otro.

La escritura acompañó el cambio. Escribir para demostrar conocimien-
to no es lo mismo que escribir para ayudar a decidir o convencer a un tri-
bunal. Pablo empezó cada informe con una línea que lo obligaba a elegir: 



Capítulo 2. Más allá de la técnica: cómo convertirte en un abogado completo

37

«este texto sirve para que el cliente decida entre A y B conociendo el ries-
go C». Esa frase se llevaba por delante lo decorativo, ordenaba la secuencia 
hechos-norma-criterio-petición y afinaba el tono. Claridad no es pobreza; es 
respeto. Cuando el cliente puede repetir en dos frases lo esencial, el informe 
está bien; cuando el tribunal puede seguir la lógica sin esfuerzo, la palabra ha 
hecho su trabajo sin necesidad de subir el tono.

En sala cambió el gesto. Hablar mejor dejó de ser «hablar más fuerte» y 
pasó a ser decir lo justo. Hechos ordenados, norma bien apoyada, consecuen-
cia natural y petición precisa. En negociación, lo mismo: menos repetir posi-
ciones y más preguntas que abren, más escucha, más alternativas concretas 
que la otra parte pueda aceptar sin quedar mal. La firmeza de verdad rara vez 
grita; se nota en la tranquilidad con la que nombras lo que hay.

La hoja de encargo dejó de ser un papel de trámite y pasó a ser un 
acuerdo real de trabajo. Allí quedó escrito qué se hará y qué no se hará, 
cómo se trabajará (canales, tiempos de respuesta, responsables), cuáles son 
los entregables esperados y cómo se cobran los hitos. También quedó cla-
ro lo que nadie puede garantizar. Esa claridad previa evita discusiones y el 
desgaste de los «ya me lo imaginaba» a mitad del asunto. Cuando la hoja es 
concreta, el precio deja de ser una pelea y pasa a ser la consecuencia normal 
de un acuerdo bien explicado.

En el despacho, Pablo empujó una costumbre que venía proponiendo 
desde su primer libro: procesos sencillos que no ahogan. Nada de manua-
les interminables. Un alta de asunto con un checklist breve, una reunión de 
arranque para alinear qué se busca y quién hace qué, una revisión interme-
dia si el caso se alarga y un cierre con dos notas de lo que se repetiría y lo 
que se evitaría. Eso, que parece poca cosa, evitó rehacer tareas por falta de 
encuadre, dio seguridad al equipo y redujo el número de «urgencias» que, en 
realidad, eran desorden.

Santiago, más clásico, sonreía porque veía que método no significaba 
dejar el estudio de lado; significaba darle sitio. Dos horas fijas a la semana, 
siempre en el mismo tramo, para leer con calma, subrayar, resumir en diez 
líneas y pensar cómo lo nuevo afectaba a un asunto vivo. Sin pantalla si era 
posible, con papel y lápiz. Esa rutina sencilla mejoró la forma de escribir, dio 
profundidad a la estrategia y, sobre todo, bajó la ansiedad del «no llego» que 
se mete en la cabeza cuando uno vive apagando incendios.



La abogacía atraviesa un momento silencioso de cambio. 
No por la tecnología, ni por las redes sociales, ni siquiera 

por la inteligencia artificial. 

Cambia porque muchos abogados han empezado a pregun-
tarse si la forma en la que ejercen hoy es sostenible, coherente 
y fiel a lo que un día quisieron ser.

La Brújula del Abogado no es un libro para aprender más 
Derecho. 

Es un libro para ejercer mejor. 

A lo largo de sus páginas, el autor propone un recorrido claro y práctico por cuatro 
coordenadas esenciales —sentido, estrategia, conexión y evolución— que 
permiten al abogado recuperar el control de su ejercicio profesional sin renunciar 
a la excelencia jurídica ni a la vida personal. 

Aquí no encontrarás fórmulas mágicas ni discursos grandilocuentes. 

Encontrarás criterio, método y decisiones reales: cómo pensar antes de actuar, 
cómo ordenar un despacho para que funcione sin quemar a quienes lo sostienen, 
cómo relacionarte con tus clientes desde la claridad y no desde la urgencia, y 
cómo prepararte para un futuro profesional que ya está aquí. 

Este libro está escrito para abogados que quieren durar, no solo destacar. 

Para quienes saben que el éxito no consiste en hacer más, sino en hacer mejor. 

Y para quienes han entendido que la verdadera innovación en la abogacía em-
pieza por dentro. 

Si alguna vez has sentido que trabajas mucho pero decides poco, si tu despacho 
depende demasiado de ti, o si quieres volver a ejercer con sentido, orden y tran-
quilidad, este libro no te dará respuestas fáciles. 

Te dará algo más valioso: una brújula. 




