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OPINIÓN

el ojo crítico

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

¡Quémalos vendedores!

El Doctor Robert Rosenthal
cerró su portafolios y se dirigió
al grupo de profesores que le
escuchaba atentamente: “Los
resultadosde laspruebasnode-
jan lugar a dudas –indicó–; es-
toy en disposición 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
deRosenthal y regresaron a sus
tareas docentes. Ocho meses
más tarde, las calificaciones fi-
nales arrojaron un resultado
concluyente: el rendimiento de
los alumnos teóricamente más
inteligentes eramuy superior al
del resto. Era el curso 1968-69,
en un colegio de California, y la
conclusión parecería de pura
lógica, salvo por un pequeño
matiz: no existieron tales resul-
tados, sino que el 20 por ciento
de los alumnoshabía sido elegi-
doporRosenthal al azar.

El experimento de este pres-
tigioso psicólogo deHarvard es
bastante conocido, especial-
mente por los psicopedagogos
y educadores. Habían sido las
altas expectativas de los profe-
sores y sumayor atención y de-
dicación a estos alumnos, inclu-
so inconscientemente, lo que
había mejorado notablemente
su rendimiento. Los alumnos a
su vez, conscientes de que se
esperabamásde ellos, quizás se
habíanesforzadomás.

“Pigmalión en el aula” o “la
profecía autocumplida”, sonde-
nominaciones atribuidas al
mencionado experimento, ins-
pirado en la historia mitológica
del rey chipriota Pigmalión, re-
latada por el poeta Ovidio, a la
que se dedicó esta misma co-
lumna hace algunos meses, y
que popularizó Bernard Shaw
con la metamorfosis de una
sencilla florista convertida en
dama: la entrañable y teatral
MyFairLady.

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

alumnos, hijos o colaboradores,
condiciona enormemente su
rendimiento. El simple hecho
de saber que alguien espera
mucho de nosotros y confía en
que seremos capaces de conse-
guir desempeños excelentes, o
capacidades para las que teóri-
camente no estamos dotados,
suponen un estímulo y añaden
una energía que nos llevan a al-
canzarmetas 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 motivación es-
pecial para superar obstáculos
y llegar más allá. “Trata a una
persona como parece que es y
seguirá siendo como siempre
ha sido.Trátala comopuede lle-
gar a ser y se convertirá en
quien realmente es”; la cita de
Goethe, extraída del libro de
Mario Alonso, resulta auto-ex-
plicativaymuyesclarecedora.

Pero, si miramos a nuestro
alrededor, ¿encontramos Pig-
maliones?, ¿no es mucho más
habitual el fácil 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
sólo nos parecen ilusorias qui-
meras. Es mucho más fácil 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 están. La consecuencia
de no dedicar esfuerzos a tan
encomiable empeño, traducido
en términos económicos, re-
presenta un incalculable lucro
cesante que, si pudiésemos
cuantificarlo y hacerlo aflorar,
dispararía hacia arriba la moti-
vaciónde losprofesionalesy las
cuentasde resultados.

¿HavistoustedShrek?Si la respuesta es nega-
tiva no siga leyendo y vaya al cine. Adivina, adivi-
nanza... ¿Shrek, primo hermano del director de...?
¿Dequéáreade la empresahablamos?Pistas:
• Es un tipo animoso, de buen corazón, con un
gran sentido de la dignidad, adora a las personas,
aunque éstas muchas veces no le comprenden.
¿Esun incomprendido?
• Tiene dos artefactos amodo de trompetillas en
lugar de orejas. ¿Es sordo o simplemente un he-
chizo se los implantó para que pudiera compren-
der lo que los demás seres trataban de trasmitir-
le? ¿Esunextraño?
• ¡Que lejos está Shrek! Vive en una choza situada
en una ciénaga solitaria, en medio de un bosque
tenebroso, en cuanto lo sacas de allí se encuentra
perdido, desubicado, molesto. Los habitantes del
pueblo “muy, muy lejano” se asustan al verle, no
le comprenden porque no saben dónde está su
despacho y, el que lo encuentra, ve la puerta ce-
rrada. ¿Es inaccesible?
• ¿A que dedica su tiempo? Sólo asusta, no com-
pra ni productos ni servicios..., es distinto a todos
los demás, ¿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 nohace nada, sólo asusta. ¿Es
unelementodecorativo? ¿Sabe la solución?

En el fondo, se trata de un ogro con gran cora-
zón, enfocado a las personas, empeñado en lograr
su desarrollo personal, en sacar el máximo prove-
chodecadaunode los recursosque le rodean: tra-
ta de que Fiona supere su hechizo y sea capaz de
admitirseasímisma,consiguesoportaral insopor-
tableAsnoycanaliza ese falso liderazgoqueejerce
elGato con Botas sin echarle en cara su handicap
mas importante, la falta de seguridad en símismo.
Todo ello, pilotando de manera admirable la falta
de entendimiento entreAsnoyGato, sabiendodar
a cada unode ellos lo que en cadamomento nece-
sita. ¿Esungurúdel liderazgosituacional?

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 seprecie, sinpararse apensarque loquepara
él es algo evidente (su color verde, sus orejas, su
fea cara) para otros es algo incomprensible y ate-
rrador, quenoconocenyque les asusta.

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

de recursos humanos! ¡Quebuenaspersonas, que
malos vendedores! ¿Somos buenas personas? Sí
lo somos, tenemos como objetivo lograr el desa-
rrollo de nuestros compañeros, su crecimiento
profesional, sumotivación... ¡Quegranobjetivo!

¿Somos malos vendedores? Malos no, malísi-
mos, pero no ennuestra vida personal, desde que
nacemos tenemos que vender y vendernos. Nos
pasamos el día vendiendo. Eso sí, si perteneces al
mundode los recursoshumanos recuerda: ¡Jamás
practiques tus habilidades comerciales en el ám-
bito profesional! Cuando llegues a la oficina des-
preocúpate, ¿paraqué?

¡Si lo que nosotros hacemos es obvio, es de ca-
jón! ¡Cuántas veces vamos a tener que repetir a
nuestros directivos que la formación es algo ne-
cesario! ¿No fueron al colegio? ¿No les enseñaron

a leer, escribir, sumar y restar? Prueba fehaciente
de que la formación sirve para algo. ¡No hay más
que hablar! ¡Impartamos cursos de formación a
tutti plen, sinmasexplicación!

“En mi empresa no existe cultura de recursos
humanos”, ¿les suena esta frase? Está muy vista,
dejemos de sentirnos Calimero o Shrek, incom-
prendidosprofesionales.Enelochentaporciento
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
quevendérselo.

Señores directores de escuelas de negocio:
monten unmáster en técnicas de ventas dirigido
a directores y equipos de recursos humanos.
¡Tienen un filón! Por cierto, Shrek ha conseguido
un enorme éxito, está de moda y todo el mundo
habla de él...¿Será que finalmente ha conseguido
vendersebien? Se aproximanbuenos tiempospa-
ra losdepartamentosde recursoshumanos.

El test de Rosenthal

DiegoCharola
Directorde recursoshumanosdeGrupoCortefiel. opinioneye@recoletos.es

Shrek es un ogro de gran corazón,
enfocado a las personas,
empeñado en lograr su desarrollo

PlácidoFajardo
Directorgeneralde recursoshumanos
deTelefónicadeEspaña.
opinioneye@recoletos.es
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