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deseo antes de entrar directamente en ma-
teria.

Pero para persuadir es necesario un ultimo in-
grediente: la confianza. Los mensajes deben
ser autenticos. Tan solo se puede convencer
de aquello que nosotros estamos convenci-
dos . Cuanta mayor franqueza exista y cuan-
ta mayor sinceridad imprimamos a nuestros
actos, mas merecedores de su confianza y me-
nos pretensiones ocultas verd en nosotros

Presente los hechos con calma, evitando caer
en la tentacion de recurrir a la fuerza.

La via indirecta es una de las maximas de ac-
tuacion en el mundo de las ventas. Todos los
buenos comerciales son conscientes de que
la venta que funciona es la de baja presion,
construida a base de presentar argumentos
y ventajas, y saben de sobra que la presién
suele desencadenar procesos de blogueo en
los clientes que dan al traste con la venta.
Con su Jefe, sucedera lo mismo.

CLAVE 7: LA SEDUCCION Y LAS EXPECTATIVAS

Uno de los elementos determinantes del éxi-
to de las relaciones personales, es saber trans-
mitir una imagen tras la seduccion que per-
mita estar a la altura de las expectativas.

Todo Jefe tiene unas determinadas expecta-
tivas y prejuicios de sus subordinados. Co-
Mo mejor conozcamos sus expectativas ha-
cia nosotros, mds efectivos podremos ser.

Es altamente deseable que el Responsable
Jerdrquico tenga unas altas expectativas de

GRAFICO 2 > LA ALQUIMIA DE LA RELACION MADURA
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Madurez del Empleado

FUEeNTE > Teorla Situacional de Hersey y Blanchard.

sus subordinados, y factibles a medio plazo.
Ello incidira positivamente en la motivacion
de éstos.

El Doctor Wagar dijo que la “ultima funcién
de la profecia no es predecir el futuro sino
construirlo“11. Es decir que si un Jefe tiene
unas nulas expectativas de su subordinado,
éste ultimo deberé considerar la opcién de
buscar otro Jefe, dentro o fuera de la Orga-
nizacion, antes de convertirse en un emple-
ado transparente o una pieza que solamen-
te sirve para el propio beneficio del superior
jerarquico.

El Doctor Rosenthal demostro que las ex-
pectativas asi como los prejuicios tienen un
enorme poder para influir en la conducta hu-
mana futura. Y es que las expectativas que
nuestro Jefe tenga de nosotros, condiciona-
ran fuertemente las nuestras y determinardn
a medio plazo nuestra propia motivacion.

De la misma manera, cuantas mayores ex-
pectativas tenga nuestro Jefe de nuestro po-
tencial, mayor motivacién desarrollaremos.
Nuestro objetivo deberd ser inspirarle a nues-
tro Jefe unas expectativas positivas en un pla-
zo de tiempo acorde con nuestro ideal.

CLAVE 8: LA ALQUIMIA DE LA RELACION MADURA

Después de la seduccion, cuando una rela-
cion cristaliza y se forma una pareja, ésta
puede llegar a su etapa de madurez si sabe
construir una relacion saludable. La pareja
madura en su relacién, es la que comparte
su proyecto comun, su compromiso y a la
vez mantiene sus respectivas individualida-
des. La estabilidad que genera seguridad, y
satisfaccion en las relaciones a largo plazo,
esta basada en el respeto individual y la ma-
durez de las propias personas.

Un Jefe necesita personas maduras, res-
ponsables, proactivas y con iniciativa. El
control de las emociones, el conocimiento
de los propios puntos fuertes y débiles, la
aceptacion de la responsabilidad en nues-
tros actos, la capacidad para asumir erro-
res y el ser vistos como personas con ob-
jetivos claros y que manejan su propio
destino, y la perseverancia ante las adver-
sidades son los principales elementos que
nos clasifican como personas maduras, ca-
paces de asumir mayores retos, y por con-
siguiente, nuevas responsabilidades.
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La madurez del subordinado es la prueba
irrefutable de que se ha progresado en |a re-
lacién con su Jefe.

Tal y como se indica en el grafico anterior, un
buen Jefe habra sabido tomar las decisiones
y comunicarlas a su empleado cuando este
iniciaba su andadura profesional, habra ido
entrenando y apoyando en los puntos mas
problematicos de su desarrollo personal y pro-
fesional, y habra ido preparandolo para irle
delegando areas de decision a medida que se
hace” adulto profesionalmente”.

A mayor madurez, més proclive podra ser un
Jefe a dejar en manos de un subordinado ta-
reas y responsabilidades. Pero éste no es to-
davia el colofén final del éxito en la seduccion.

La madurez es condicion necesaria pero no
suficiente. De la misma forma que las pare-
jas exitosas saben que amar es elegir y re-
nunciar a otras posibilidades, una relacién
positiva lefe-empleado debe desarrallar un
compromiso bilateral

El subordinado debe estar comprometido
con el proyecto conjunto, y el Jefe debera
saber aprovechar los matices de la persona-
lidad del empleado, respetando su indivi-
dualidad para saber sacar el maximo prove-
cho de la relacion.

El camino hacia la madurez y el compromi-
so deben ser los dos fundamentos de la al-
quimia que permita construir una relacion
que permita afrontar con éxito los grandes
retos organizacionales.

Tal y como afirma Marcus Buckingham2 Los
directivos mediocres juegan a las damas, cre-
en que todas las piezas son iguales e inter-
cambiables, mientras los Jefes excepciona-
les juegan al ajedrez, porque saben que cada
pieza se mueve de una determinada forma,
con un determinado ritmo vy sobre todo no
es moneda de cambio.

Si somos responsables, en nuestras manos
esta demostrar a nuestro Responsable que
aceptamos y conocemos con profundidad
las normas del tablero, tenemos el estilo del

Los directivos mediocres juegan a las damas,

creen que todas las piezas son iguales e intercambiables,

mientras que los jefes excepcionales juegan al ajedrez

porque saben que cada pieza se mueve

en una determinada forma y no es monedad de cambio

alfil, la solidez de la Torre, la habilidad del
Caballo, la efectividad de la Reina. Y gque
cuando se requiere actuamos de peones y
sabemos ayudar en todo momento al Rey
Y ante todo que somos pieza fundamental
para ganar partidas y muy dificil de inter-
cambiar. 4
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