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Aluvion de consejos para

mejorar la gestion

Consultores y expertos invaden

las librerias cc

siempre positivas y mirando al futuro

TEXTO PAZ ALVAREZ

o se trata de hacer mejor
las cosas, tampoco inten-
tar conseguir mayores
méirgenes dentro de una
empresa. El objetivo es re-
inventar la gestion empmsarlxl tal y
como esti actual d de

los sup
del capitalismo, 1as i yila
vida en el trabajo. En este plantea-
miento, alejado de las odas a los triun-
fadores, se centra el libro Lo que ahora
importa, de Gary Hamel, profesor de
la London Business School (LBS) y uno
de los expertos del management mis

influyentes del mundo, segiin The Wall
Street Journal y Fortune. Se trata, como

asegura su autor; de un anteproyecto
para crear organizaciones que estén
adaptadas para el futuro.

Con esta idea se estan publicando,
cada vez con mas intensidad, libros y
manuales con los ingredientes para ela-
borar recetas titiles, se supone que para
afrontar la tiltima etapa de la crisis eco-
némica en Espafia. Por supuesto, todos
estos manuales encaran el futuro y el
presente, de manera optimista, y ven
la actual situacién como una oportu-
nidad para crecer. Segtin Hamel, hay
muchas cosas que ahora importan,
como “los grandes datos’, los mercados
emergentes, la colaboracion virtual, la
gestién de riesgos, la innovacién y la
sostenibilidad.

Pero entre este mareméagnum, algu-
nas cosas importan més que otras,
como cudles son las cuestiones para de-
terminar si una organizacién prospe-
ra o se hunde en los préximos afios.
Hamel lo tiene claro, hay einco que des-
tacan por encima de otras: valores, in-
novacion, capacidad de m, pa-
sion e ideol Sobre los pri
asegura que “en una economia libre de

do siempre se p irdn exce-
s0s, pero en los Gltimos afios banque-
ros rapaces y ejecutivos sin escripulos
parecen haberse empefiado en esta-
blecer nuevos récords de irresponsa-
bilidad egocéntrica’.

Las grandes corporaciones, sostiene
Hamel en la citada obra editada en Es-
paiia por Deusto (21,95 euros), se en-
cuentran entre las instituciones que
suscitan menos confianza en la socie-
dad. La necesidad de invertir esta ten-
dencia exigird un verdadero renaci-
miento moral en el dmbito de los ne-
gocios, “Existe unanimidad, ahora los
valores importan més que nunca” En
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cuanto a la innovaci6n, sefiala que es
la “Gnica estrategia sostenible para
crear valor a largo plazo”. La tGinica
manera de sostener el éxito es re-
d por ello h

veces es mejor dejar de lado el pa-
sado. Ademas, conviene ponerle
pasion a los negocioa, ya que es
1o que establece 1 diferencia entre
"inx!pidq =‘§vnspimio Yno m su-

contar con 105 o -n;-p..
s0s y modelos de negocio, se requieren
los mejores principios. Es por ello que
la ideologia es necesaria.

Vender es otra de las preowpmo—
nes de las empresas. Asi lo han enten-
dido Matthew Dixon y Brent Adam-
son, directores de Corporate Execu-
tive Board's Sales Executive Council
de Washington, una red de investi-
gacién en temas de comercializacion,
en el libro ElI vendedor desafiante
(Empresa Activa, 18 euros). La obra es
un tratado snbre v:ﬂmo ensefiar al

dedor real amos-
trar a los clientes algo nuevo y valioso
para competir en su mercado. Y sefia-

1an que es esta conducta, ensefiar a di-
ferenciarse, la-que hace ganar clientes
a largo plazo. Pero este tipo de vende-
dor ha de adaptar el mensaje a diver-
sos tipos de clientes, asi como a dife-
rentes personas dentro de la organi-
zacién, “es lo que hace gue la comuni-
cacién tenga resonancia en el cliente
y no se le olvide”

Vender més generando experiencias
s la propuesta de Elena Alfaro, colabo-
radora, entre otras instituciones, de IE
Business School y de ESIC, en El ABC

‘

del Shopping Experiencie (Wolters
Kluwer, 19,8 euros). Un ejemplo que
pone la directora de marketing de Star-
bucks en Espana, Beatriz Navarro, es
el de su propia empresa, que no vende
solo café, sino sensaciones y conexio-
nes humanas. “Por qué si no la gente
iba a gastarse tres euros en un {all latte,
si en la cafeteria de al lado pueden dér-
selo y a un menor precio?” Y anade que
los productos son cada vez més pare-
cidos, asi que serd 1a experiencia la que
los haga diferentes. Segiin la autora del
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‘COACHING’

Las caracteristicas necesarias
Ppara vender siempre
MATTHEW DIXON - BRENT ADAMSsON

Errores del ‘management’

libro, se trata de saber contar una his-
toria, y quien tenga capacidad para ello
triunfara.

Otra caracteristica que diferencia a
este profesional es su habilidad para
mostrarse firme y conservar el control
de la venta, lo que no quiere decir que
haya que ser agresivo, molesto o inti-

| en lugar de hacerlas.
| Asegura que la filosofia
| zen y el deporte tienen 1

de toma de decisiones”. Ademés de sa-
ber vender, hay que ser innovadores. Asi
Io creen Dave Gray, James Macanufo y
Sunni Brown, expertos en desarrollar
planes de vision, estrategia y comunica-
cién para empresas y Administraciones
piblicas, en Gamestorming (Deusto,
21,95 euros), donde recogen 83 juegos

midante. “Es el tipo de d que
ejerce control al hablar de precios y de
dinero en general, pero también es
capaz de cuestionar las ideas del
cliente y ejercer presion en su circulo

para i dores, inconformistas y ge-
neradores del cambio. Aseguran que la
frase que muchos se dicen a ellos mis-
mos, “lo que pasa €s que yo no soy crea-
tivo”, no tiene sentido hoy dia.

El método de Emery,
que ya no funciona

Hay libros que pueden vol-
verse en contra. Es el caso

pafiola, para quien el “no-
sotros” debe superar al

de Mentalidad Gz
El método Emery (Temas
de Hoy, 16,5 euros), escrito
por el propio entrenador
del Valencia, Unai Emery, y
por el consultor Juan Car-
los Cubeiro. Lo curioso es
que en la obra se presenta
al técnico vasco como al
mis eficiente de la Liga es-

“yo', ademés de tener siem-
pre mentalidad ganadora y
de que todo vencedor tiene
un credo. También se acon-
seja canalizar el esfuerzo,
de manera que no se ges-
tione el tiempo, sino la
energia. Siempre repite:
“Preparado, decido y eje-
cuto”.

Emery afirma que la gra-
titud es una especie de te-
rapia milagrosa porque te
ayuda a centrarte en lo po-
sitivo, en lo que se vive y

Y combina siempre razén y
emocion, ademds de hacer
alarde de “serempatia, ese
encuentro de acceso, rela-
ciones y logro™

Lo cierto es que a dia de
hoy, tras cuatro temporadas
en el Valencia, Emery es
cuestionado, no ha sabido
darle personalidad al equi-
po, los resultados no le
acompaian y todo parece
indicar que el proximo 30
de junio, euando finalice su
contrato, ya no se volverd a
sentar en el banquillo de
Mestalla. Y lo que es peor,

. mucho en comfin, ya que
| ambos se basan en prctica y

en lo que se recibe.

el vestuario no le respeta.

“Enuna ja, di

e intelectualmente competitiva, adoptar
esta postura ya no es aceptable. Si uno
desempefia una labor intelectual, debe
convertirse, hasta cierto punto, en una

persona creativa”. La lectura deeste libro

ayudard a mejorar la colaboracién y la
comunicacién con técnicas de pensa-
miento visual, generar mejores ideas,
acortar las reuniones y hacerlas més pro-
ductivas, simular y expl

estaban der donde les explica-
ban la nueva visidn, los nuevos valores,
la nueva estrategia, el nuevo plan de re-
estructuracion.... Las jornadas eran lar-
gas, recuerda Roam, pero no satisfac-
torias. “Cuanto mas hablabamos, menos
problemas resolviamos. Al poco tiempo,
las ideas dejaron de fluir y nuestra an-
tafo pequeiia y respetada empresa se
instalé permanentemente en el terreno
del bla-bla-bla. Me fui’, explica

sistemas complejos, promover Uno de
la comprension al ponerse en
€l lugar del cliente y experi-

: mayores
mentar lo mismo que el usua- desaﬁos a Iﬁ

rio, y detectar la raiz de un

problema y encontrar los ca- (JUg S€ enfrenta
minos que conduzcan hacia d mf
es hacer

una solucién.
El autor del best seller Tu - (juig las

_mundo en una servilleta, el
consultor Dan Roam, vuelve comple;as sean

a la carga con Bla Bla Bla c]masym’mdas

(Gestién 2000, 19,95 euros),
donde explica ¢l caso de un
jefe suyo en una pequefia consultorfa,
un vendedor brillante pero un desastre
operativo, combinacion que siempre ga-

|0$ en €l libro. Porque el mayor
desafio al que se enfrentan los
lideres en la actualidad (y eso
incluye a los pensadores, pro-
fesores, directivos, presiden-
tes, disefiadores y vendedores,
entre otros) concluye el con-
sultor, es a hacer que las ideas
cada vez mas complejas sean
més claras; y hacerlo rapida-
mente y persuasivamente, ya
que las audiencias estén cada
dia més informadas. Porque
el objetivo, dice, no es otro
que intentar cambiar el mundo.
Uno de los inconvenientes con los que
se €l directivo, y cualquier pro-

jdm

rantizaba tener mas trabajo del que po-
dian asumir. Las jornadas eran largas
pero siempre se iban a casa satisfechos
del trabajo realizado. Tras unos afios de
éxito, la empresa creci6, la direccién
cambid y al cabo de un tiempo siempre

fesional, en su quehacer diario es el bom-
bardeo de correos electronicos, llamadas
telefénicas y conversaciones inespera-
das, Y hay que saber gestionarlo. Para
ello estd [Vivan las interrupciones!
(Empresa Activa, 13 euros).



