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Director de recursos humanos de Grupo Cortefiel. opinioneye@recoletos.es

el ojo critico

jQué malos vendedores!

Los directores de recursos humanos son buenas personas pero tan malos
vendedores que deberian cursar un méster en técnicas de venta.

¢Ha visto usted Shrek? Si la respuesta es nega-
tiva no siga leyendo y vaya al cine. Adivina, adivi-
nanza... éShrek, primo hermano del director de...?
¢De qué drea de la empresa hablamos? Pistas:

¢ Es un tipo animoso, de buen corazén, con un
gran sentido de la dignidad, adora a las personas,
aunque éstas muchas veces no le comprenden.
¢Es un incomprendido?

« Tiene dos artefactos a modo de trompetillas en
lugar de orejas. ¢Es sordo o simplemente un he-
chizo se los implant6 para que pudiera compren-
der lo que los demas seres trataban de trasmitir-
le? ¢Es un extrano?

* iQue lejos esta Shrek! Vive en una choza situada
en una ciénaga solitaria, en medio de un bosque
tenebroso, en cuanto lo sacas de alli se encuentra
perdido, desubicado, molesto. Los habitantes del
pueblo “muy, muy lejano” se asustan al verle, no
le comprenden porque no saben donde estd su
despacho v, el que lo encuentra, ve la puerta ce-
rrada. ¢Es inaccesible?

¢ ¢A que dedica su tiempo? Sdlo asusta, no com-
pra ni productos ni servicios..., es distinto a todos
los demas, ¢es un iluminado, un vago y un cara
dura? Nadie comprende su forma de ver la vida,
nadie entiende el significado de lo que hace por-
que aparentemente no hace nada, s6lo asusta. ¢Es
un elemento decorativo? ¢éSabe la solucién?

Shrek es un ogro de gran corazon,
enfocado a las personas,
empenado en lograr su desarrollo

En el fondo, se trata de un ogro con gran cora-
z6n, enfocado a las personas, empefado en lograr
su desarrollo personal, en sacar el maximo prove-
cho de cada uno de los recursos que le rodean: tra-
ta de que Fiona supere su hechizo y sea capaz de
admitirse a si misma, consigue soportar al insopor-
table Asno 'y canaliza ese falso liderazgo que ejerce
el Gato con Botas sin echarle en cara su handicap
mas importante, la falta de seguridad en si mismo.
Todo ello, pilotando de manera admirable la falta
de entendimiento entre Asno y Gato, sabiendo dar
a cada uno de ellos lo que en cada momento nece-
sita. ¢Es un gurti del liderazgo situacional?

Shrek tiene un gran problema: no sabe vender
ni sus productos ni sus servicios, considera que
son algo absolutamente imprescindible, natural y
obvio, algo que debe existir en cualquier ciénaga
que se precie, sin pararse a pensar que lo que para
él es algo evidente (su color verde, sus orejas, su
fea cara) para otros es algo incomprensible y ate-
rrador, que no conocen y que les asusta.

Shrek no vende sus bondades, da por hecho
que la gente debe conocerlas y admitirlas. ¢Ha re-
suelto ya el enigma? iEfectivamente, el director

de recursos humanos! iQue buenas personas, que
malos vendedores! ¢Somos buenas personas? Si
lo somos, tenemos como objetivo lograr el desa-
rrollo de nuestros comparieros, su crecimiento
profesional, su motivacion... iQue gran objetivo!

¢Somos malos vendedores? Malos no, malisi-
mos, pero no en nuestra vida personal, desde que
nacemos tenemos que vender y vendernos. Nos
pasamos el dia vendiendo. Eso si, si perteneces al
mundo de los recursos humanos recuerda: iJaméas
practiques tus habilidades comerciales en el am-
bito profesional! Cuando llegues a la oficina des-
preocupate, ¢para qué?

iSi lo que nosotros hacemos es obvio, es de ca-
jon! iCuantas veces vamos a tener que repetir a
nuestros directivos que la formacién es algo ne-
cesario! ¢No fueron al colegio? ¢No les ensefnaron

a leer, escribir, sumar y restar? Prueba fehaciente
de que la formacion sirve para algo. iNo hay mas
que hablar! iImpartamos cursos de formacioén a
tutti plen, sin mas explicacion!

“En mi empresa no existe cultura de recursos
humanos”, ¢les suena esta frase? Esta muy vista,
dejemos de sentirnos Calimero o Shrek, incom-
prendidos profesionales. En el ochenta por ciento
de los casos es culpa nuestra, perdemos el senti-
do comercial en cuanto nos sentamos en nuestra
poltrona de la oficina. No nos apoyan porque no
nos entienden, no nos entienden porque no nos
explicamos y no nos explicamos porque no lo
vendemos. Tener orejas verdes no es lo normal,
para que la gente lo entienda como normal hay
que vendérselo.

Senores directores de escuelas de negocio:
monten un master en técnicas de ventas dirigido
a directores y equipos de recursos humanos.
iTienen un filén! Por cierto, Shrek ha conseguido
un enorme éxito, estd de moda y todo el mundo
habla de él..éSera que finalmente ha conseguido
venderse bien? Se aproximan buenos tiempos pa-
ralos departamentos de recursos humanos.

Placido Fajardo

Director general de recursos humanos
de Telefonica de Espafia.
opinioneye@recoletos.es

El Doctor Robert Rosenthal
cerr6 su portafolios y se dirigié
al grupo de profesores que le
escuchaba atentamente: “Los
resultados de las pruebas no de-
jan lugar a dudas -indic6-; es-
toy en disposicion de asegurar-
les que los alumnos menciona-
dos —un 20 por ciento del total-
tienen unas capacidades inte-
lectuales por encima de lo nor-
mal”. Los profesores tomaron
buena nota de las revelaciones
de Rosenthal y regresaron a sus
tareas docentes. Ocho meses
més tarde, las calificaciones fi-
nales arrojaron un resultado
concluyente: el rendimiento de
los alumnos te6ricamente mas
inteligentes era muy superior al
del resto. Era el curso 1968-69,
en un colegio de California, y la
conclusion pareceria de pura
logica, salvo por un pequefio
matiz: no existieron tales resul-
tados, sino que el 20 por ciento
de los alumnos habia sido elegi-
do por Rosenthal al azar.

El experimento de este pres-
tigioso psicélogo de Harvard es
bastante conocido, especial-
mente por los psicopedagogos
y educadores. Habian sido las
altas expectativas de los profe-
sores y su mayor atencion y de-
dicacién a estos alumnos, inclu-
so inconscientemente, lo que
habia mejorado notablemente
su rendimiento. Los alumnos a
su vez, conscientes de que se
esperaba mas de ellos, quizas se
habian esforzado mas.

“Pigmalion en el aula” o “la
profecia autocumplida”, son de-
nominaciones atribuidas al
mencionado experimento, ins-
pirado en la historia mitolégica
del rey chipriota Pigmalion, re-
latada por el poeta Ovidio, a la
que se dedicd esta misma co-
lumna hace algunos meses, y
que popularizé Bernard Shaw
con la metamorfosis de una
sencilla florista convertida en
dama: la entrafable y teatral
My Fair Lady.

La manera en que nos rela-
cionamos con los demads, sean

El test de Rosenthal

alumnos, hijos o colaboradores,
condiciona enormemente su
rendimiento. El simple hecho
de saber que alguien espera
mucho de nosotros y confia en
que seremos capaces de conse-
guir desempefios excelentes, o
capacidades para las que teéri-
camente no estamos dotados,
suponen un estimulo y afiaden
una energia que nos llevan a al-
canzar metas insospechadas.

Como los profesores del ex-
perimento, los jefes que de ver-
dad creen en el potencial de de-
sarrollo de los colaboradores se
relacionan con ellos transmi-
tiéndoles confianza y seguri-
dad, les influyen positivamente,
les generan una motivacion es-
pecial para superar obstaculos
y llegar méas alld. “Trata a una
persona como parece que €s y
seguira siendo como siempre
ha sido. Tratala como puede lle-
gar a ser y se convertira en
quien realmente es”; la cita de
Goethe, extraida del libro de
Mario Alonso, resulta auto-ex-
plicativa y muy esclarecedora.

Pero, si miramos a nuestro
alrededor, éencontramos Pig-
maliones?, ¢no es mucho mas
habitual el facil recurso de ir a
lo seguro? Es decir, contar con
quien siempre hemos contado,
con resultados probados, mi-
rando el corto plazo y sin com-
plicarnos la vida intentando
descubrir talentos ocultos, que
s6lo nos parecen ilusorias qui-
meras. Es mucho mas facil y
menos arriesgado ignorar lo
inexplorado que aventurarse a
investigarlo. Puede ser por pe-
reza, desconfianza o escepticis-
mo. También puede ser por
mantener las cosas simplemen-
te como estan. La consecuencia
de no dedicar esfuerzos a tan
encomiable empefio, traducido
en términos econdmicos, re-
presenta un incalculable lucro
cesante que, si pudiésemos
cuantificarlo y hacerlo aflorar,
dispararia hacia arriba la moti-
vacion de los profesionales y las
cuentas de resultados.
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