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  Conecta


  Mi agradecimiento a todas las personas que me han apoyado para culminar este emprendimiento, familia, amigos y, particularmente, a Enrique Iglesias, quien me honró escribiendo el prólogo de este libro, confiando en que sea de utilidad para los diversos ámbitos vinculantes de la sociedad.


  Agradezco especialmente al entrañable amigo Dalton Damon, con quien tuve el honor de escribir mi primer libro y que ahora no nos acompaña en este mundo. Sin su fuerza, motivación y confianza hubiera sido imposible culminar con el mismo y trasladar esa experiencia de lo aprendido con él a este libro, contagiándome con ese empuje incansable focalizado en el trabajo como medio para cumplir la meta.


  Quiero reconocer también al maestro, profesor y psicólogo Alejandro Spangenberg y a su equipo técnico, la capacidad, profesionalidad, generosidad y sobre todo el cariño con el cual me trasmitieron su sapiencia y que en este libro amalgamo con la mía.


  Dedico este libro a mi madre recién fallecida. Ella me dará la voluntad y el impulso para concluir con la escritura desde lo más alto de mi valoración, cariño y amor. Que Dios la ilumine a su lado.


  
SI DIVIDES EL TRABAJO,

  MULTIPLICAS LOS RESULTADOS



  La verdad, no sé dónde he leído o escuchado esta frase con la que titulo mi comentario pero creo que se trata de una reflexión que, siendo anónima, es todo un aforismo.


  La Madre Teresa de Calcuta lo dijo de otra manera: “Yo hago lo que usted no puede y usted hace lo que yo no puedo. Juntos podemos hacer grandes cosas”. La gran religiosa también repetía aquella sentencia con la que acaba el libro que vamos a comentar: “A veces sentimos que lo que hacemos es tan solo echar una gota en el mar, pero el mar sería menos mar sin esa gota”. O, por recurrir al siempre popular símil futbolístico, está claro que los jugadores marcan goles pero los que ganan los partidos son los equipos.


  De esto trata, básicamente, la obra de mi compatriota y amigo Antonio Maeso. Se llama Equipos. Claves del éxito y se subtitula Desarrollo de habilidades y liderazgo.


  Lo primero que la obra se pregunta, ya desde la introducción, es “si el ser humano puede lograr resultados positivos o negativos completamente solo”. Y se contesta que, en principio, sí, pero, por supuesto, dedica estas páginas a defender el trabajo en común.


  Antonio Maeso sabe lo que se trae entre manos. Es hoy director de Alianzas Empresariales y subdirector de Política Comercial en la Oficina de Planeamiento y Presupuesto de la Presidencia de la República de Uruguay. Su curriculum vitae nos dice que se ha pasado nada menos que veinte años dirigiendo seminarios y congresos internacionales, lo que quiere decir que sí, que sabe lo que significa cómo organizar un equipo de trabajo y cómo trabaja un equipo.


  En una obra de nueve capítulos y más de sesenta entradas, no es casual que Maeso empiece señalando que, en el mundo de hoy, es la comunicación la primera herramienta para hacer más eficaz el trabajo en equipo, si bien a lo largo de las páginas que siguen al primer capítulo maneja otros muchos instrumentos.


  Creo que el planteamiento y el objeto del libro que nos ofrece Antonio Maeso no puede ser más acertado. Será, además, muy eficaz para quienes se dediquen al mundo de la empresa; una empresa que, sea pequeña, mediana o grande, solo saldrá adelante si maneja bien lo mejor que tiene: sus recursos humanos, su personal, sus trabajadores.


  Equipos. Claves del éxito contiene mucho dato, mucha información técnica y mucha estrategia. Es un manual y un valioso texto de consulta.


  Estoy seguro de que al autor le gustará aquella frase de Séneca en la que este decía que “el hombre es algo sagrado para el hombre”. Por eso, entre otras cosas, tal y como nos enseña Antonio Maeso, unos y otros nos necesitamos a la hora de trabajar en equipo.


  Madrid, 10 de diciembre de 2012


  Enrique V. Iglesias


  Secretario General Iberoamericano


  
CREANDO EQUIPOS



  Hace varios años atrás me iniciaba en la escritura de un libro. Mi motivación era el interés por compartir mi experiencia, permitiéndome complementar la información que exponían valiosos documentos de reconocidos autores que, con brillo, desarrollaron sus experticias en el ámbito de la asociatividad empresarial. Así fue que nació Los consorcios de exportación en el Uruguay. Experiencias internacionales.


  Hoy siento nuevamente esa necesidad y manifiesto con certeza que hay aportes nuevos para compartir que, claramente, pueden ser de utilidad para todas aquellas personas que utilicen la herramienta del “equipo” en el camino del logro de resultados exitosos.


  Este libro pretende hacer foco en temas muy específicos, técnicos y académicos, en forma simple, clara y entendible, para así facilitar su entendimiento para cualquier persona que le interese la temática. Tengo la convicción de que cualquier asunto puede ser comprendido y ello depende en gran medida de la forma en que es expuesto.


  Complemento mi experiencia con el aporte de prestigiosos técnicos en el área y también con otros que con la misma brillantez se entremezclaron en mi aproximación al asunto; autores que sin pretenderlo influyeron fuertemente en mi forma de observar determinados acontecimientos.


  Profundizo en temas muy específicos poco estudiados hasta el momento. Pretendo que este enfoque técnico despierte la atención de instituciones, universidades, centros de estudio y así propiciar un interés constante en esta área de investigación. Si bien incursiono en áreas técnicas, la ejemplificación basada en hechos reales es permanente para motivar y guiar al lector a través del desarrollo de las ideas aquí planteadas.


  Lo que expongo a lo largo de todo este “viaje” se encuentra respaldado en mi vinculación estrecha con la experiencia práctica adquirida en todos estos años de trabajo con grupos y equipos, tanto en la República Oriental del Uruguay como también en diferentes países de América Latina.


  Antonio C. Maeso Ruiz


  
I. LA NECESIDAD DE UNA

  ALINEACIÓN CONCEPTUAL



  Para trasmitir el punto de vista sobre un tema es de vital importancia que lo que se exprese sea interpretado de idéntica forma a como fue concebido y no de otra forma. La PNL (Programación Neurolingüística) profundiza este concepto expresándolo de una manera muy atinada:


  
    Lo primero es aprender a aprender.

  


  En estos momentos trate de imaginar una casa. ¿Podría imaginársela? Claro que sí, pero ¿cómo se hace para que cuando alguien dice “casa” todos los involucrados en la conversación hablen de la misma casa? Sin duda que cada uno de los lectores de este libro tiene una imagen de casa diferente. Las diferencias estarían en su diseño, en sus colores, en su interior, una cocina grande con muebles modernos o rústicos, con vestidor o placares, de una sola planta o dos, con garaje o sin él, en un balneario cerca de la playa o en el centro de la ciudad, es decir, un sin número de diferencias que no la hacen ni mejor ni peor que las demás, solo diferente.


  Es necesario, en cualquier caso, que cuando se hable de una “casa” todos piensen en la misma y se centren directamente en la temática objeto de este libro. Para aprovechar óptimamente esta lectura, todos debemos estar alineados conceptualmente. Por ejemplo, cuando se use la palabra grupo, no se debe pensar en equipo; cuando se diga consorcio, no hay que imaginar un clúster; cuando se esté reflexionando sobre el compromiso, no se puede asociar este con responsabilidad.


  A lo largo de este libro se definirán estos conceptos con ejemplos; así se evitará, fundamentalmente, que exista algún tipo de desviación del objetivo. Al final cada quien sacará sus propias conclusiones.


  El interés detrás de esta obra es enriquecer la experiencia del lector y para ello el autor comparte la suya, sin la intención de que se considere como una verdad única sino como un modelo que lo ha llevado a obtener exitosos resultados y que, en la medida en que se considere oportuno, se pueda aplicar.


  ¿Puede el ser humano lograr resultados, positivos o negativos, en forma solitaria? En el mundo de hoy se hace muy difícil identificar el logro de una meta sin que alguna otra persona intervenga. Los filósofos a lo largo del tiempo han desarrollado diferentes puntos de vista al respecto.


  Desde Nicolás Maquiavelo, continuando con Thomas Hobbes y seguidos por Michel de Montaigne, Blaise Pascal, Jean de La Bruyère, François de La Rochefoucauld, Adam Smith e Immanuel Kant, culminando con el Marqués de Sade y Friedrich Nietzsche, diversos pensadores pasaron de considerar la dependencia como contraria a la esencia humana a valorar la necesitad de otro ser humano para definir la existencia.


  Este libro presenta un modelo que presta especial atención a la necesidad de interacción entre las personas. Para utilizar eficientemente la herramienta del equipo de trabajo y obtener resultados positivos, se debe focalizar sustancialmente en el ser humano.


  Todo se inventó a partir de la nada, empezando por ese descubrimiento tan básico y tan imprescindible, que no hay mejor calor que el de los seres humanos, que un abrazo te salva la vida en mil circunstancias, pero te la salva todas las noches en una montaña a treinta grados bajo cero.


  Javier Methol1


  
    Nota:


    1 Si bien trabajó en la industria tabacalera por un tiempo, en los años recientes se ha dedicado a compartir su experiencia como sobreviviente de la tragedia de Los Andes a través de conferencias. Texto tomado del libro La sociedad de la nieve (Debolsillo, 2013), de Pablo Vierci.

  


  COMUNICACIÓN



  Hay que comenzar por profundizar en una serie de conceptos e ideas con el fin de minimizar errores y maximizar la eficiencia del trabajo de equipo. La comunicación es uno de los aspectos de mayor trascendencia si se pretende realizar un trabajo eficiente y productivo en emprendimientos con personas. Y esto no es casual, porque la forma que se tiene para hacerse entender, para trasmitir un concepto, para convocar a una reunión, para realizar una negociación, para defender una postura, para generar un vínculo, e infinitas situaciones más que vinculen al menos a dos personas, es indudablemente la comunicación.


  Cuando se hacía referencia a estar alineados conceptualmente, lo que se quería decir es que se deben eliminar la mayor cantidad de interpretaciones posibles. ¿Cuando aparece la necesidad de interpretar? Cuando la comunicación no es clara, no es precisa y mucho menos “generosa”.


  
    	¿Conoce a alguna persona que cada vez que se comunica con ella no es capaz de entenderle?


    	¿Conoce a alguien que casi sin la necesidad de hablarle, le entiende perfectamente lo que le está queriendo decir?

  


  Se puede decir que la segunda tiene mayor capacidad de comunicación que la primera, a no ser que, por alguna razón, usted tenga tanto rechazo por alguien que inconscientemente esté incapacitado de entenderle.


  La comunicación puede darse de múltiples maneras, todas ellas válidas si la persona a quien se quiere transmitir algo lo entiende de la misma manera que aquel que necesita ser comprendido.


  Al principio me molestaba el ruido, la ciudad, los autos. No entendía por qué me hablaban a los gritos, cuando en la montaña nos entendíamos perfectamente comunicándonos en susurros.


  Daniel Fernández2


  Diferentes países con culturas bien disímiles adoptan mecanismos válidos para hacerse entender entre los suyos. Estos mismos mecanismos pueden no servir a otros y por ello no dejan de ser eficaces. Saliendo de las fronteras culturales de determinada zona o territorio, existen formas de comunicación que, si se trasladan a otras, significan exactamente lo contrario o son ofensivas. En algunas situaciones hasta resultan muy graciosas.


  Hace aproximadamente unos veinte años atrás, al finalizar el primer día de una reunión en el SELA (Secretaría Económica Latinoamericana) en la ciudad de Caracas, Venezuela, a la que se habían convocado a representantes de países de toda América con el fin de realizar un intercambio de lo que se denomina CTPD y CEPD (Cooperación entre Países en Desarrollo y Cooperación Económica entre Países en Desarrollo), una chica que trabajaba en la Secretaría invitó a varios participantes a “echarse palos” en su casa. Cualquier venezolano o venezolana tiene bien claro que este término es lo que también se identifica como comer “una picada” o “ir de tragos“. No parece haber una expresión equivalente en ninguna otra parte del mundo.


  El tema de la comunicación es muy vasto y a la vez apasionante, solo que ahora se va a profundizar en este solo lo necesario para hacer más eficiente el trabajo de equipo y para entender con mayor precisión las ideas expuestas.


  Se debe comenzar por imaginar a un grupo de personas que desean trabajar en conjunto para lograr un fin común, ¿cuál sería la forma que utilizarían para hacerse entender? Particularmente no hay otra que no sea la comunicación entre los participantes.


  Cada uno elige una forma de comunicación con los demás según sea su forma de ser, inspiración, estado de ánimo, especial circunstancia o lo que se presente en el momento. No obstante, en algunas oportunidades ni siquiera se es capaz de elegir porque la emoción supera la razón.


  Si se buscan ejemplos de la vida cotidiana, se encuentra que las consecuencias comunicacionales provocadas por el estilo comunicativo son de diversa índole. La mejor manera de identificar una buena comunicación es el resultado obtenido después de realizada.


  
    	Si se ha logrado una buena recepción de lo expuesto, compartiéndolo o no, la comunicación seguirá fluyendo normalmente, es decir, continuará o finalizará en términos cordiales.


    	En el otro extremo, una buena forma de saber si la comunicación ha sido incorrecta o mal interpretada, es la postura negativa de quien la está recibiendo.

  


  
    Para que la comunicación sea correctamente interpretada, se debe sobrevolar los problemas de mala interpretación y centrar la comunicación en lo que interesa que se interprete, sin aferrarse a la forma.

  


  Es muy común que se considere que la responsabilidad está en el receptor y no en el emisor, no queriendo entender que se puede generar una forma diferente de comunicación llegando al objetivo.


  
    ¡Cuidado! También hay receptores que no tienen interés en comprender, no les conviene, es que no están ni van a estar alineados a nada que se pueda expresar. Aquí está el arte de cada uno en conocer el momento correcto para poner el “límite” según su verdadero interés en la comunicación.

  


  Es de suponer que el lector también conoce casos donde la mala interpretación de la comunicación ha llevado a separaciones eternas entre amigos, familiares, parejas, etc. ¿Cómo pueden solucionarse estos casos? Con comunicación.


  En otro sentido, ¿puede el ser humano no comunicar absolutamente nada? Esto es completamente imposible, inclusive si no se expresa palabra alguna, si no se hace un solo gesto o movimiento, se está comunicando algo. Esto puede llegar a ser un “no me molestes”, “quiero reflexionar”, “no sé qué contestar”, “estoy tan emocionado que he quedado paralizado”, etc.


  Hay tres mecanismos de comunicación:


  1. Palabras.


  2. Tono dado a las palabras.


  3. Expresiones físicas.


  De acuerdo con la Programación Neuro Lingüística, las investigaciones demuestran que el impacto de un mensaje está determinado en un 55% por el lenguaje corporal: postura, gestos y contacto visual, en un 38% por el tono de voz y en un 7% por el contenido, las palabras. Estos valores son relativos dado que pueden aumentar o disminuir dependiendo del contexto, pero, en término generales, reflejan, con un mínimo margen de error, las situaciones que se analizan.


  Para verificar la veracidad de estas afirmaciones, se pueden examinar algunas situaciones de la vida real.


  Un expositor que está presentando un tema interesante, queriendo convencer al público de que tiene muchos años de experiencia en la materia y que su forma “extrovertida, segura y divertida” de actuar, le ha permitido profundizar en el área.


  En ese mismo momento, mientras realiza sus interesantes aclaraciones, si bien la sala se encuentra a veintiún grados centígrados (hace frío), el expositor se tiene que estar secando la frente permanentemente, su voz constantemente se quiebra, se ha sonrojado desde que comenzó su exposición y, por si fuera poco, su tono de voz lleva a miembros del público en varias oportunidades a dormirse en plena disertación.


  ¿A qué hay que creerle?


  
    	A lo que dice el expositor cuando expresa que es una persona “extrovertida, segura y divertida”, es decir, ¿a sus palabras?


    	A lo que se observa, el lenguaje del cuerpo.


    	A lo que se escucha, timidez y tono de voz.

  


  Al no estar alineado “lo que dice” con “lo que hace”, la opinión propia y, sin lugar a la menor duda, se inclinará, por tomar como verdadero lo que ve y no lo que escucha.


  Esta experiencia, alineada con las estadísticas porcentuales, plantea un interesante cuestionamiento: ¿cuál es el mecanismo de comunicación no presencial más frecuente en la actualidad? Hasta hace pocos años atrás, se podía decir con certeza que hablar por teléfono era el más usado, pero en estos momentos el correo electrónico y los SMS a través de celulares han superado significativamente a la telefonía fija y ni qué hablar a los contactos personales. También las redes sociales, Facebook, Twitter, Linkedln, My Space, Xing, etc., han invadido el terreno de las comunicaciones. Esto no implica ningún juicio de valor sobre ellos, están y bien aceptados por la sociedad.


  Si las formas que más se utilizan para comunicarse son el envío de mensajes vía celular y el chat a través de computadoras, en los hechos se está aprovechando solamente el 7% de las posibilidades que se tienen en una comunicación presencial. Si se usa la telefonía fija o celular, se está utilizando el 45% del potencial que tiene la comunicación personal ya que se le suma al porcentaje asociado a las palabras el del tono de voz, que representa el 38%.


  Esto lleva a considerar una primera regla para realizar actividades eficientes que requieran del trabajo en equipo:


  
    La comunicación presencial es la dinámica más eficaz para lograr resultados positivos.

  


  
    Nota:


    2 Es ingeniero agrónomo. Ha sido docente universitario durante varios años y ha sido director de distintas áreas de la Facultad de Agronomía de la Udelar. Texto tomado del libro La sociedad de la nieve (Debolsillo, 2013), de Pablo Vierci.

  


  COOPERACIÓN



  Para el trabajo de equipo la cooperación se hace imprescindible. Ahora lo que se pretende es precisar el término para reconocer que se está alineado conceptualmente.


  
    La cooperación es la acción o acciones que tienen como principal objetivo generar un beneficio para otras personas o un grupo de personas.

  


  Es muy interesante realizar un análisis de las consecuencias generadas por la cooperación, ya que los beneficios logrados pueden recaer sobre los demás o sobre quien genera la acción, involucrándolo directamente.


  En una banda musical, cuyo principal objetivo es deleitar a su auditorio, cada músico tiene una misión muy clara, ejecutar su instrumento en forma afinada en el momento correcto.


  Ahora, ¿qué pasaría si uno de los músicos ejecuta perfectamente su instrumento, en forma afinada y en el momento justo, pero lo hace a un volumen que sobresale fuertemente entre todos los demás instrumentos? ¿Estaría realizando una buena ejecución? Indudablemente no, no está cooperando con la banda. Este músico integrante pierde valoración y prestigio y con él arrastra a toda la banda.


  Para alcanzar la armonía necesaria y lograr una ejecución excelente, todos los músicos deben cooperar alineadamente. Es tan justa y perfecta la vivencia grupal de la cooperación que los resultados corporativos son negativos cuando un integrante quiere poner por delante sus capacidades frente a las del grupo, aunque existan casos puntuales de excelencia. Así se puede afirmar que:


  
    Cuando se coopera, no se compite.

  


  La cooperación es un acto “hacia fuera” y la competencia es uno “hacia adentro”, y esto sin desmerecer las bondades de cada una de ellas. En el área de la asociatividad se necesitan los beneficios de la cooperación y no los de la competencia.


  En la valoración de la cooperación como concepto se incluyen, entre muchos comportamientos, a dos claramente definidos: el apoyo y la ayuda.


  El ejemplo más conocido que clarifica en forma precisa estos conceptos es el que refiere a aquella persona que se le hace difícil cumplir con holgura su necesidad básica de “comer” a diario y, con el ánimo de cooperar con él, se tiene la opción de enseñarle a pescar para que obtenga su comida u ofrecerle pescado para que coma.


  Cuando se le da el pescado, se le está “ayudando” a la persona y cuando se le enseña a pescar, se les está “apoyando”.


  En el caso de la ayuda, la postura es de índole corto-placista y personalista, mientras que el apoyo se encuentra relacionado con el mediano y largo plazo, o dicho de otra forma, con el “crecimiento” generando valor en la persona.


  Un padre o madre se debe decidir si responder o no frente a un pedido de su hijo. Él tiene que entregar sí o sí un dibujo a la mañana siguiente y no lo está logrando hacer. Jamás llegaría a tiempo solo con su compromiso, a no ser que alguien le dé una mano.


  Considerando que se tiene todas las cualidades para realizar el trabajo, ¿qué habría que hacer? Entre las múltiples opciones que se tiene, hay dos claramente identificables.


  
    	Hacerle el dibujo, cosa que le solucionaría la tarea.


    	Enseñarle a encarar la problemática y trasmitirle la experiencia para que él pueda concluir con su tarea.

  


  En la primera opción se le estaría ayudando a salir del problema rápidamente, sería lo más fácil y así no molestaría más. En términos contundentes significa que en vez de querer solucionarle el problema a él, lo que el padre o la madre quiere es solucionar su problema. Esta actitud del padre o la madre puede darse por cansancio, por querer leer el diario, mirar televisión, terminar un trabajo o lo que sea; es por ello que esta actitud es considerada personalista. El tema queda solucionado por el momento, a corto plazo, hasta que aparezca la necesidad de realizar otro dibujo.


  En la segunda opción, se le estaría apoyando, teniendo él que culminar con su tarea, logrando que aprenda a solucionar sus problemas. Y que en las próximas oportunidades que le soliciten un dibujo, haya ampliado sus posibilidades, facultades y habilidades (creando valor), logrando cumplir con su compromiso.


  Esto no significa que solicitar apoyo o ayuda nuevamente esté mal, nada de eso. Lo que es importante es que quede claro que la ayuda no genera valor y el apoyo sí.


  Aquí va la segunda regla para el trabajo en equipo:


  
    La cooperación genera resultados colectivos positivos y perdurables.

  


  MOTIVACIÓN



  Son muchos los sentidos que se le pueden dar al término “motivación”. ¿Qué clase de motivación se necesita para actuar? Aquí comienzan una serie de interpretaciones, definiciones y hasta cuestionamientos que posiblemente el lector nunca se ha planteado.


  
    La motivación es el estímulo que lleva a actuar para lograr objetivos determinados.

  


  Incursionando ahora en el terreno del asociativismo, de equipos o grupos, se puede asegurar con precisión que si no existe motivación, cualquier emprendimiento grupal o de equipo tiene sus días contados. Más aún, buscar una motivación para continuar en un trabajo asociativo o de estructura organizacional ya es un indicio de que hay que tomar un rumbo diferente al que se está teniendo.


  No existe el éxito de un emprendimiento sin una concepción grupal ligada a un móvil motivacional. Yendo a ejemplos por casos hay que hacer foco en los grupos empresariales. Existen muchas definiciones para el asociativismo empresarial, pero por ahora se empleará una generalización:


  
    El asociativismo empresarial se basa en el trabajo que realizan sus representantes para lograr uno o varios objetivos en común.

  


  Las iniciativas tendientes a efectivizar acuerdos empresariales surgen en diversos contextos y se expresa de diferentes formas, por ejemplo a través de compras conjuntas de insumos, promoción corporativa de bienes, exportación consolidada, capacitación, profesionalización organizativa, estudios de mercado, etc.


  Desde el punto de vista de la motivación, se encuentran tres diferentes posibilidades: desde la iniciativa, desde lo empresarial y desde lo grupal. En la primera se distinguen dos actitudes para comenzar esta actividad grupal, una activa y una pasiva.


  
    	Cuando se habla de características activas, se hace referencia a quienes son identificados como “formadores de ideas”, quienes toman la iniciativa en base a una necesidad muy ligada a la creatividad.


    	Cuando se habla de las características pasivas, se hace referencia a quienes son convocados para formar parte de la iniciativa.

  


  Las motivaciones de unos y otros son diferentes. Para los activos lo más importante es la formación del grupo, el equipo de trabajo donde el móvil de los convocados o pasivos varía según el conocimiento que tengan del tema o su interés. Esta motivación puede estar centrada tanto en el objetivo principal de la convocatoria como en la simple “curiosidad” de ver de qué se trata el emprendimiento.


  A continuación un ejemplo del área. Con fondos del gobierno de Japón y la participación del Banco Interamericano de Desarrollo (BID), se desarrolló un proyecto que, entre varios, tenía el objetivo de motivar a empresarios para organizar consorcios de exportación. En el transcurso de los casi diez años de ejecución del proyecto, se observaron variados casos de iniciativas que se circunscriben a tres tipos de motivación:


  
    	Motivación institucional.


    	Motivación empresarial.


    	Motivación personal.

  


  Motivación institucional. La responsabilidad de la ejecución del proyecto era, como institución, de la Cámara de Industrias del Uruguay, por ello los integrantes del equipo de trabajo del BID realizaron reuniones con asociaciones de empresarios motivándolos a participar.


  Motivación empresarial. A través de la difusión realizada por la cámara, los empresarios vieron una oportunidad y convocaron (motivaron) a otros para formar parte del proyecto.


  Motivación personal. Sin que hubiera una convocatoria institucional ni empresarial, hubo una persona, un comerciante o trader, a quien se le ocurrió motivar a diversos empresarios de un mismo sector empresarial para trabajar en conjunto y participar del programa.


  Una vez constituido el grupo o equipo, se vio, desde lo empresarial, que la participación de cada integrante era motivada por diferentes razones. Por ejemplo, a algunos les interesaba el emprendimiento porque consideraban que era una forma viable para que su empresa fuera más competitiva en el mercado externo y a otros les servía participar porque en ese contexto lograrían obtener información a la que nunca accederían si la quisieran obtener por su cuenta.


  Por último, desde lo grupal. Esta es la que se genera a través del trabajo conjunto y vincula a todas o a gran parte de los intereses individuales de cada miembro del grupo o equipo. En la primera etapa de formación de un grupo o equipo se definen los objetivos que se pretenderán alcanzar en el transcurso de su existencia. En este momento surgen los “pre-objetivos”, los cuales más adelante serán sustituidos por los objetivos permanentes.


  Son muy variadas y de diversa índole las motivaciones que hacen que empresarios participen en un emprendimiento asociativo, lo que es importante tomar en cuenta es que la motivación impulsa la participación.


  Aquí va la tercera regla para el trabajo en equipo:


  
    La motivación es la madre de los resultados positivos.

  


  INTELIGENCIA



  Se debe hablar de la inteligencia porque la comprensión plena del término aporta significativamente al logro de los objetivos que se plantean cuando el trabajo es asociativo.


  Históricamente se ha hablado del coeficiente intelectual, asociándolo con la medición de las capacidades intelectuales o de la inteligencia. Así es que a través de pruebas se dice: “vos tenés un coeficiente de cien”. Después de esto llegan las comparaciones que para lo único que sirven es para potenciar la inseguridad de aquellos que la sufren o aumentar la autoestima de aquellos que se creen más que otros.


  En el mundo de hoy, a la hora de seleccionar personal para algún cargo o función, la variable del coeficiente intelectual queda en un segundo plano frente a la de la inteligencia emocional. Ello se justifica al aceptar que, a través del análisis de experiencias, se ha determinado que no existe una correlación directa entre un excelente desempeño en los estudios y el éxito personal. Se ha comprobado que el éxito se encuentra ligado más a la capacidad de la persona de saber manejar sus emociones que a su coeficiente intelectual.


  Pero, ¿qué es la inteligencia emocional? En palabras de Daniel Goleman, compartidas en su libro La inteligencia emocional en la empresa: “la inteligencia emocional es la capacidad que tiene la persona, hombre o mujer de manejar sus emociones de forma tal de optimizar sus habilidades prácticas en las áreas del conocimiento de uno mismo, motivación, autorregulación, empatía y destreza para las relaciones…”.


  Gracias a Goleman se puede visualizar la importancia que se le otorga a la capacidad del individuo de saber manejar su comportamiento en relación con los demás. Mientras que el coeficiente intelectual se mantiene casi constante una vez pasada la adolescencia, la inteligencia emocional puede ir modificándose a lo largo de toda la vida. Por tal motivo, esta inteligencia puede ser desarrollada gracias a la capacitación o la formación, ampliándose sensiblemente las posibilidades de superación, tanto personales como profesionales.
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