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      PRÓLOGO



      En los últimos 20 años estamos asistiendo a un amplio despliegue de literatura sobre los distintos aspectos de la gestión empresarial. Inicialmente, los anaqueles de las librerías especializadas acogieron traducciones, principalmente de autores de Estados Unidos, que fueron rápidamente secundados por otros europeos y también españoles, cuyos textos, hoy día, se encuentran incluso en los quioscos de prensa de los aeropuertos.


      Disponemos ahora de una extensa panoplia de libros, escritos en su mayoría por expertos en una materia concreta de la gestión (o management, como gustan de decir algunos).


      No faltan incluso, los densos tomos de aquellos que han sido elevados a la categoría de “gurú” por este mundillo de la consultoría, la formación, los medios de comunicación, las editoriales, etc., que se mueve alrededor de las empresas.


      Habitualmente, el objetivo expreso de estos libros –a veces enunciado en su título– es transformar al ilusionado lector en un cualificado profesional del campo de la gestión elegido. O, al menos, ofrece proporcionarle un conjunto de recetas y recomendaciones que le van a procurar éxitos ciertos de inmediato en su actividad laboral.


      Por esta razón se recibe como una bocanada de aire fresco este libro de Francesc Roca que ya, en su primer capítulo, advierte que no existen formulas magistrales, al estilo de aquel bálsamo de Fierabrás de D. Quijote, para lograr resultados milagrosos.


      De hecho, le dice textualmente a un animoso lector, “si pretendes que el libro te diga como vender mejor, es preferible que lo devuelvas y te compres una buena novela”.


      Esta exhibición de sinceridad y sentido común, no muy frecuentes en los días que corren, son una constante a lo largo de estas páginas, que rezuman un profundo conocimiento de las realidades de la vida empresarial, muy bien acompañado por sus 15 años de experiencia diseñando y desarrollando cursos para directivos y profesionales.


      A los que entran ahora en contacto con Francesc Roca, quizás les llame la atención la ausencia de consejos y métodos concretos para mejorar, sustituidos por algunas orientaciones generales y una serie de ideas sobre las que reflexionar, para aplicar después las propias conclusiones.


      Los que hemos tenido la fortuna de participar en las sesiones de entrenamiento que imparte, reencontramos en el libro un conjunto de conceptos que ya hemos incorporado a nuestra cultura empresarial.


      Seguramente el más relevante es que todos tenemos un MONO que nos acompaña permanentemente y que, con excesiva frecuencia, empuña en timón de nuestra conducta. No le van a la zaga otros como la importancia de la VISIÓN, la necesidad de no quedarnos en una declaración de intenciones en lugar de definir OBJETIVOS o la PREPARACIÓN como base del éxito. También celebramos que nos refresque otras buenas ideas que obtuvimos de él, como son las bondades de ESCUCHAR, la necesidad de ser ÚTIL, del enfoque para conocer las necesidades del CLIENTE y muchos más.


      Todas estas indicaciones son excelente materia prima para que reflexionemos, obtengamos conclusiones para nuestro caso particular y las pongamos en práctica. Vista la experiencia, será el momento de corregir y de continuar practicando hasta que seamos capaces de crear nuevos hábitos que contribuyan a lograr los objetivos que perseguimos.


      Si seguimos el sencillo proceso descrito, comprobaremos que este libro es una magnífica herramienta para avanzar en nuestro desarrollo personal y profesional y, como consecuencia, para conseguir mejores y más eficientes resultados.


      El resultado final será que tendremos mayor capacidad para vender, porque hemos incrementado nuestra eficiencia para satisfacer las necesidades y expectativas del cliente. El libro “solamente” nos habrá proporcionado las claves para crecer.


      RICARDO CASTELLA ZARAGOZA

      Evaluador del premio Príncipe Felipe

      a la Calidad e Innovación Industrial

    

  


  
    
      I

      CONVERSACIÓN CON UN LECTOR



      No hace mucho tiempo, estaba disfrutando de una de mis visitas habituales a una popular librería para ponerme al corriente de los últimos títulos publicados. Voy a confesarles que me encantan estas visitas, porque me trasladan a mi infancia, dentro de una juguetería, cuando mi madre o mi tía Paquita, habituales acompañantes, me presionaban para que tomara una decisión. ¡Qué mal lo pasaba, porque quería llevarme todos los juguetes!


      En uno de mis descansos –tengo que efectuar varios porque me duele la nuca de estar mucho rato con la cabeza torcida, a derecha e izquierda, para poder leer los títulos– alguien me llamó por mi nombre:


      —¡Hola, Paco! Cuánto tiempo sin verte.


      —¿Qué tal estás, campeón?


      Se trataba de un antiguo participante en uno de mis entrenamientos para vendedores. Me acordaba de su cara perfectamente, pero soy un desastre para poder recordar los 500 o 600 nombres de todos mis participantes en un año. El truco de llamarles “campeón” siempre me resulta efectivo y a nadie puede ofender.


      —Mira qué acabo de comprar —en su mano derecha sostenía uno de mis libros sobre ventas—. Voy a leerlo con atención para ver si mejoro aún más como vendedor de lo que conseguí entrenándome contigo, ¡que fue muchísimo!


      —Pues dos veces gracias, hombre, por tu piropo y por haber comprado mi libro.


      —¿Quieres dedicármelo?


      —No faltaría más. Será un honor para mí. ¿Qué nombre te gustaría que pusiera en la dedicatoria, el normal o el diminutivo?


      —Mejor, pon Eugenio, el normal.


      —Muy bien, Eugenio (ya recordaba su nombre).


      —¡Gracias, Paco!


      —Ha sido un gran placer, sobre todo el verte. Pero, antes de separarnos, ¿me permites que te haga una pregunta respecto al libro?


      —Claro, Paco. Las que quieras.


      —Creo haber oído que tus expectativas al comprar este libro son que mis consejos y experiencia te enseñarán a ser mejor vendedor. ¿Te he entendido bien?


      —¡Sí, por supuesto!


      —Pues ya puedes devolverlo…


      —¿Cómo dices…?


      —Ya me has oído. Si lo que pretendes es que el libro te diga cómo has de vender mejor, es preferible que lo devuelvas y te compres una buena novela.


      —¿Me tomas el pelo, Paco? ¿Puedes aclararme esto, por favor?


      —Por supuesto. ¿Qué producto vendes en la actualidad?


      —Soy promotor en una inmobiliaria muy importante.


      —Bien. ¿Sabes, Eugenio, cuántos pisos y locales he vendido yo en mi vida?


      —Pues… No sabía que habías vendido pisos.


      —¡Claro que no he vendido! ¡Y no tengo ni la más remota idea de cómo hacerlo!


      —Ya me parecía a mí…


      —¿Y tú pretendes que comprando mi libro y leyéndolo, puedo enseñarte a vender más y mejores pisos? ¡Pero si jamás he vendido un piso! ¡Ni conozco a tus clientes, ni tu mercado, ni tu entorno! ¿Cómo puedes pretender que YO te enseñe a desarrollarte como vendedor? Podría pretenderlo dando a mis lectores un precioso ramillete de recetas, trucos y consejos, todos buenos y lógicos, por supuesto, pero te prometo que NO iban a funcionar, por la sencilla razón de que serían MIS recetas, MIS trucos y MIS experiencias, que pueden ser excelentes para mí, pero resultar inútiles para otra persona.


      Imagínate, Eugenio, que lees en un libro: “El buen vendedor ha de hablar mucho menos.” A priori puede parecer un buen consejo, pero ¿qué sucede si el lector es un vendedor que ya habla muy poco? ¡Podría convertirse en el vendedor de piedra, el “mudito”!


      Los métodos y recetas de alguien jamás pueden generalizarse, por la sencilla razón de que tú y yo somos muy diferentes. Y cada uno de tus clientes es diferente a los demás. Desde Adán y Eva, jamás ha existido nadie igual que tú, o igual que yo y ¡jamás existirá!, porque somos individualidades perfectas, a pesar de que lo olvidamos demasiado a menudo.


      —La verdad es que… creo que, tienes razón. Pero, entonces, ¿por qué has escrito este libro y, sobre todo, cómo puede ayudar a un vendedor, a mí, por ejemplo, que lo he comprado para tal fin?


      —No es posible enseñar a nadie. Los seres humanos aprendemos DESCUBRIENDO, por lo que este libro te ayudará a descubrir la forma de mejorar hasta el punto que tú quieras. ¡No hay límites! ¡Sólo tú te los puedes marcar!


      —Pero, Paco, ¿qué he de descubrir?


      —Tus VISIONES. Tus propias visiones.


      —¿Puedes aclararme algo más tu concepto de visión?


      —Dices que mejoraste mucho con mi entrenamiento, ¿es eso cierto?


      —¡Muchísimo!


      —Pues lo conseguiste porque te hartaste de descubrir nuevas visiones. Voy a refrescarte la memoria.

    

  


  
    
      II

      DESCUBRIR NUEVAS VISIONES



      —Según el Diccionario de la Real Academia Española es un “Descubrimiento, claro e inmediato, sin raciocinio” y la incorporación de estas visiones a nuestra vida es lo que ha determinado, en multitud de ocasiones, nuestra forma de comportarnos.


      Casi siempre estamos en la creencia de que nuestras grandes decisiones y cambios en la forma de comportarnos es una cuestión de fuerza de voluntad. Estamos equivocados, ya que existe algo muchísimo más poderoso: el descubrimiento de una visión, tan fuerte para quien la descubre, que es capaz de cambiarnos radical y fácilmente, actitudes y comportamientos que nos han martirizado durante años o hábitos que ya habíamos considerado como imposibles de eliminar.


      Mi amiga Marisa era una trabajadora empedernida. “De las buenas”, como se definía a sí misma. Cada día trabajaba entre 10 y 12 horas, con la consiguiente admiración de sus jefes, colaboradores y compañeros por su enorme capacidad de trabajo.


      Sabía que, lentamente, estaba abandonando a su marido e hijos, pero se repetía a sí misma constantemente: “Un día de esos he de organizarme. No puede ser que mantenga este ritmo de trabajo”. Pero, con esta preciosa declaración de intención transcurrieron más de 10 años, y Marisa seguía con más responsabilidades cada día.


      Cierto día, empezó a notar unas ligeras molestias en el estómago, que fueron aumentando hasta que decidió tener tiempo para ir al médico. El diagnóstico fue claro y conciso:


      “Tienes un cáncer de estómago”.


      Nadie, excepto quien lo haya vivido, puede imaginarse lo que puede llegar a sentirse en este terrible momento. Pero a Marisa le sirvió para descubrir su GRAN VISIÓN: ¡He perdido 10 años de mi familia! ¿A cambio de qué? ¿Y si muero ahora sin haber llegado a conocer bien a mis hijos… y compartir muchas más cosas con mi marido?


      Hoy, afortunadamente, mi querida amiga Marisa está perfectamente y su enfermedad ya es sólo una dolorosa anécdota en su vida, pero el cambio en su comportamiento, forma de pensar y actitudes fue rotundo, produciéndose la curiosa (¿o lógica?) paradoja de que, trabajando mucho menos hizo mucho mejor su trabajo.


      En cierta ocasión, le pedí a uno de mis alumnos que se autodefiniera, de la forma más clara y ecuánime posible. Después de meditarlo unos 2 o 3 minutos, su respuesta fue la siguiente: “Soy una persona normal, como la gran mayoría, honrado, trabajador y amante de mi familia. Tengo la suerte de conformarme con lo que tengo y con la vida que llevo. Procuro no brillar y pasar desapercibido. De esa forma evito complicaciones”.


      Esta era la visión que Claudio –así se llama mi amigo, protagonista de mi libro “EL HOMBRE ORQUESTA”– tenía de sí mismo y, consecuentemente, así se comportaba, convirtiendo su vida en un modelo de mediocridad y rutinas.


      Claudio provocó un gran giro a su vida cuando descubrió que los seres humanos nos comportamos en función de nuestras propias VISIONES. Si me “veo” como un mediocre, me comportaré como tal e iré buscando, a mi alrededor, situaciones y opiniones que me lo confirmen.


      —¿Y cuál fue la extraordinaria visión que descubrió tu amigo, capaz de provocar tan importante cambio en su vida?


      —Descubrió que se veía como un mediocre —y como tal se comportaba y era tratado por los demás— porque el entorno lo había moldeado así; descubrió que hacía muchísimos años que no estaba orgulloso de sí, porque lo fácil y cómodo es dejarte llevar; descubrió que tenía unos puntos fuertes y habilidades, desconocidos hasta entonces, en los que sobresalía cuando era capaz de compararse con los demás; descubrió, también, que en el mundo no había nadie igual a él, ni lo habría jamás.


      —Cuando te escucho lo veo todo muy claro, pero estoy pensando en alguna visión mía y soy incapaz de identificarla. ¿Puedes ayudarme… ponerme algún ejemplo?


      —Sí, claro. En tu empresa, ¿quiénes definen e implementan el plan estratégico? ¿Lo hacéis vosotros, el equipo de vendedores?


      —No, por supuesto. Esto lo hacen nuestros superiores.


      —Ya tienes tu Visión.


      —¿Que ya tengo mi Visión? ¿Cuál es? ¿De qué me hablas?


      —Por favor, piensa en lo que me has contestado. Repítelo, por favor, palabra por palabra. ¿Quién crea el plan estratégico en tu empresa?


      —Te he contestado, si no recuerdo mal, que nuestros superiores.


      —¡Exacto! ¡Por lo tanto, tú eres un ser inferior!


      —¡Diablos, Paco! ¿Por qué me dices esto?


      —No lo digo yo. Te lo has dicho a ti mismo cuando tu Visión es que en tu empresa hay alguien SUPERIOR a ti. Por lo tanto, si hay superiores, habrá inferiores y uno de ellos eres tú. Y, quieras o no, ASÍ TE COMPORTAS con ellos, porque tu visión determina tu comportamiento.


      —Vale, pero el entorno de la empresa es diferente; único, diría yo.


      —Las visiones no se producen sólo en la Empresa, querido Eugenio. Son algo implícito en el ser humano. ¿Has oído alguna vez a un padre decir de uno de sus hijos?: “Es muy buen deportista, pero no vale para estudiar. Es torpe”.


      —Sí, por supuesto. Mi padre lo decía siempre de mi hermano mayor.


      —¿Y tu hermano fue, alguna vez, un buen estudiante?


      —¡No! Fue un estudiante horrible.


      —Lógico, porque si la Visión de tu padre calificaba a tu hermano como torpe, ¡le trataba como a un torpe!, y tu hermano tenía que demostrarle que tenía razón. Las Visiones determinan la forma de comportarnos.


      —De acuerdo, Paco. Aparentemente es muy simple pero, ¿cómo provocar estas Visiones en uno mismo? ¿Cómo conseguir que aparezcan y, sobre todo, en darse uno cuenta de que están ahí?


      —De simple no tiene nada, Eugenio, te lo prometo. Recuerda la definición: “un descubrimiento repentino y sin raciocinio”. Simplemente hay que ser consciente de que están ahí, pero para que salgan hay que provocarlas y esta provocación sólo viene a través del cambio. Haz algo diferente y las reacciones de los demás, unidas a la tuya propia, originarán Visiones muy impactantes para ti. ¿Conoces la historia de Pigmalión?


      —No hace mucho he visto un musical. Me pareció estupendo.


      —Pero, ¿conoces el origen de Pigmalión?


      —No, creo que no.
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      PIGMALIÓN Y SU ESTATUA



      —Pues escucha esta historia: Ovidio, en su obra “Las Metamorfosis”, dio vida a Pigmalión, un rey, escultor apasionado, que se enamoró de su obra: una escultura de mujer a la que llamó Galatea. Tan grande fue el amor de Pigmalión por aquel cuerpo de mármol, que Venus, diosa del amor, convirtió sus expectativas en realidad, concediendo el don de la vida a Galatea.


      A esa historia se la llama “el efecto Pigmalión” y para probar el extraordinario poder que emana de las expectativas, el psicólogo

      R. Rosenthal, a comienzos de la década de los sesenta, preparó dos grupos de ratones procedentes de una misma camada, dándoselos a dos grupos de estudiantes con el objetivo de enseñarles a traspasar un laberinto. A uno de los grupos les indicó que los ratones eran animales torpes, pero al otro grupo les dijo lo contrario, o sea, que sus ratones habían sido tratados genéticamente y dotados de una inteligencia muy superior a la normal, hecho que era falso, por supuesto.


      Finalizado el tiempo asignado al experimento, el resultado fue que el grupo de estudiantes que CREÍA tener ratones torpes, no consiguió que ningún animal atravesara el laberinto. En cambio, el grupo que CREÍA tener ratones superdotados, lograron que todos consiguieran atravesar el laberinto y comerse el premio (un hermoso trozo de queso).


      ¿Qué fue lo que sucedió? ¿Es posible el milagro de que las expectativas de los estudiantes se hubiesen proyectado sobre los ratones e influido en su rendimiento? Pues SÍ. ¿Y se podría extrapolar esta teoría a seres humanos?


      Rosenthal y Jacobson demostraron que sí, cuando en 1968 crearon una situación similar de expectativas en una escuela, al sur de San Francisco. Les dijeron a los profesores, para que no desconfiasen, que necesitaban comprobar un nuevo test de inteligencia. Antes del inicio de las clases, el 20% de los estudiantes fueron clasificados arbitrariamente como “más brillantes” (unos 5 por clase), y sus nombres comunicados, de modo informal, a los maestros, al terminar la primera reunión del claustro de profesores, en septiembre, justo antes de iniciarse el año académico.


      El resultado, al final del curso fue el siguiente: Los niños que los maestros CREÍAN más inteligentes consiguieron mejores resultados y excelentes calificaciones. Fueron definidos por sus profesores como alumnos ejemplares, que tenían más posibilidades de triunfar en el futuro y mostraban mayor interés.


      —¿Es posible todo esto, Paco? ¿Es real? ¡Me parece un cuento de hadas!


      —No te estoy hablando de ningún mago, tan de moda en nuestros tiempos, sino de grandes y acreditados psicólogos. Pero aquí tienes una oportunidad para descubrir una Visión. ¡Pruébalo! Intenta tratar a alguien, (o a ti mismo, si te atreves), no como quien es, sino como quien tú crees que podría llegar a ser. Descúbrete y descubrirás una nueva Visión de Eugenio, que determinará la forma en que te comportarás, respecto a ti mismo.

    

  


  
    IV

    CÓMO UTILIZAR ESTE LIBRO



    —Gracias por todo, Paco, pero, antes de marcharte quiero pedirte un último consejo: ¿cómo me aconsejas utilizar este libro para sacarle el máximo rendimiento?


    —Para conseguir que la lectura de este libro constituya un auténtico entrenamiento para tu desarrollo como vendedor, te recomiendo seguir los siguientes pasos:


    
      	Lee el libro completo, de un tirón.


      	Vuelve empezar, profundizando y estudiando cada uno de los capítulos, con el objetivo de llegar a unas CONCLUSIONES PERSONALES.

        Pero, hasta aquí, todo es teoría y de nada te sirve si no eres capaz de:


        2.1. Ponerlo en práctica. Las conclusiones de las que estés convencido, te resultarán muy fáciles de aplicar, pero no será así en las que han despertado tu escepticismo, aunque te recomiendo que también las practiques, para confirmarte que no son válidas para ti (pero, ¡ojo!, pueden producirse sorpresas).


        2.2. Sigue practicando hasta adaptar y consolidar el cambio. Créate un nuevo hábito.

      


      	Continúa con esta metodología, insistiendo en cada capítulo y en las partes que más te interesen, hasta finalizar el libro.


      	Y cuando algo te salga mal, que será en muchas ocasiones, piensa que el fracaso no existe; sólo existen los resultados. Fracaso es, simplemente, una forma de decir que algo no ha salido como tú querías. ¡HAZLO OTRA VEZ Y APRENDE DE TU EXPERIENCIA!

    


    NOTA DEL AUTOR: Todo lo relatado en este libro corresponde a situaciones y personajes reales. Me he limitado a cambiar los nombres de los protagonistas y modificar algunos pasajes para conseguir una exposición más sencilla y didáctica. El lector tendrá la sensación de que alguno de los desenlaces resulta fantasioso o exagerado, pero les doy mi palabra de que el contenido es rigurosamente cierto.

  


  
    
      V

      REENCUENTRO CON CLAUDIO



      Una semana después de mi encuentro con Eugenio, tuve la agradable sorpresa de recibir una llamada de mi entrañable amigo Claudio, ya Director General de su Empresa. Claudio, además de excelente amigo, era uno de mis orgullos profesionales por el largo, difícil y exitoso camino que recorrimos juntos (ver “EL HOMBRE ORQUESTA”, del mismo autor).


      —¿Cómo estás, bandido? —preguntó Claudio, con voz muy jovial.


      —Muy bien, zorro del liderazgo. ¿Y tú? ¿Y tu encantadora familia?


      —Estupendamente. Por cierto, el otro día estuvimos hablando extensamente de ti con un amigo común.


      —Espero que bien… ja, ja, ja. ¿De quién se trata?


      —Creo que conoces a un tal Eugenio, vendedor en una inmobiliaria.


      —Pues… sí. No hace muchos días me topé con él en una librería. ¡Estaba comprando uno de mis libros! ¡No me digas que es amigo tuyo!


      —No sólo es mi amigo, sino también mi primo. Es el hijo de mi tío Andrés.


      —¡Qué casualidad!


      —Me estuvo hablando de la conversación que mantuviste con él y de lo mucho que te admira por las ideas tan claras y didácticas que tienes.


      —Hombre… pues… ¡muchas gracias a tu primo!


      —No, Paco, en serio. Y esto me hizo pensar en que, posiblemente puedas ayudarme en un problema que intuyo en mi empresa. ¿Podríamos vernos?


      —Será un placer, amigo Claudio.


      Nos citamos en su oficina un miércoles a las diez de la mañana y unos minutos antes ya estaba tomando el excelente café que me había preparado Rosa, su eficiente secretaria.


      Mientras aguardábamos el final de la reunión a la que mi amigo asistía, entablamos una conversación sobre Claudio, su jefe:


      —Desde luego, Paco, he de felicitarle por el trabajo que desarrolló con Claudio. Es increíble el cambio que se ha operado en él.


      —Por favor, voy a rogarte que me tutees.


      —¡No sé si podré hacerlo! Estoy acostumbrada a tratar de “usted” a todo el mundo.


      —De acuerdo, como desee usted, señorita.


      —¡Oh, no, por favor! ¡Qué mal me suena! De acuerdo, voy a tutearle… perdón, a tutearte.


      —Así está bien. Respecto a la felicitación, no es a mí, sino a tu jefe a quien has de felicitar. De nadie más es el mérito, créeme, Rosa.


      —Pues te felicito por tu granito de arena, ¿de acuerdo?


      —Muchas gracias.


      —De todas maneras… en algunos momentos…


      —¿Qué sucede, Rosa? Dímelo sin rodeos, te lo ruego.


      —Pues… ha cambiado mucho, esto es cierto, pero…


      —¿Pero, qué? Si quieres ayudarle, dime todo cuanto creas que debo saber.


      —El enorme gorila que tiene dentro sigue emergiendo con toda su potencia. Sé que hace esfuerzos para evitarlo pero es superior a sus fuerzas. Después suele pedir perdón, pero el daño ya está hecho. ¡Es muy desagradable! Y creo, sinceramente, que le está perjudicando.


      —Hay un refrán árabe que dice: “No quieras liberar al camello de su joroba, pues podrías liberarle de ser camello”.


      —¡Qué bonito es!


      —Sí, es muy bonito y además muy sabio. ¿Qué crees que nos quiso decir el autor?


      —Me imagino que… cada especie es como la crearon.


      —Efectivamente, y cada se humano también lo es. El desarrollo personal no es una carrera hacia un comportamiento clónico. Claudio ha desarrollado —¡y mucho!— una gran cantidad de sus propios puntos fuertes y cualidades, pero sigue siendo el mismo y seguirá siéndolo hasta el día de su muerte.


      —¿Qué me aconsejas hacer para no deteriorar mi relación con él?


      —Fijarte en lo mucho positivo que tiene y admirarle por ello. Deja lo negativo para que sus enemigos y los envidiosos tengan algo que criticar. Si algo te molesta, díselo sin rodeos, con una sonrisa en tu bonita cara y con la intención de ayudarle a mejorar.


      —¡Hola, fiera! —el grito era de Claudio, que acababa de salir de la sala de reuniones. Eran, exactamente, las diez y dos minutos—. ¿Qué tal estás? ¿Y Consuelo… y tus hijos?


      —Muy bien, gracias. ¿Tu familia también lo está?


      —Ellos siempre están bien. ¡Mala hierba nunca muere!


      —Veo que sigues tan burro como siempre.


      —¡Hay que practicar! Pero ven, pasa a mi despacho. ¿Quieres un café?


      —Si lo prepara Rosa lo tomaré con mucho gusto.


      —Rosa, por favor, ¿nos preparas dos cafés?


      Una vez acomodados en su confortable despacho recordé que había salido de la reunión exactamente a la hora en que nos habíamos citado. Me alegré, porque era uno de los muchos retos que Claudio se había marcado al final de nuestro Coaching.


      —Quiero felicitarte por la puntualidad en acabar tu reunión. ¿Lo has hecho porque venía yo o lo has convertido ya en un hábito?


      —No empieces con tu cachondeo, mi querido Paco. ¡Por supuesto que he adquirido el hábito de la puntualidad! Y no sólo en los finales de las reuniones, sino en los inicios y en muchísimas cosas más. La otra cara de la moneda es que me he vuelto mucho más exigente con la puntualidad de los demás.


      —¿Y ves algún problema en ello?


      —¡No, por Dios! Creo, sinceramente, que estoy creando, lenta pero seguro, parte de una nueva y ambiciosa cultura corporativa.


      —Pues me alegro, sinceramente, por ti y por tu gente.


      —La verdad es que les noto motivados e, incluso, contentos. ¡Es una gozada verles trabajar, pensar y tomar decisiones sin consultarme! ¡Y qué buenos profesionales son todos!


      —Bien, bien… pero recuerda de echar gasolina a los motores, de vez en cuando.


      —Lo hago, Paco. Te juro que lo hago. Y con gasolina de avión. Pero me estoy volviendo un maldito perfeccionista y creo haber descubierto un eslabón débil en la cadena. Y aquí me gustaría contar con tu ayuda.


      —Soy todo oídos. Cuéntame.


      —Se trata del departamento de Ventas. Son un equipo de diez vendedores, incluyendo a Nuria, la jefa. Todos ellos con un mínimo de cinco años de experiencia en el sector y llevan más de tres años juntos en este equipo. En su conjunto son magníficos. Se llevan bien entre ellos, respetan a Nuria, a pesar de que hace dos años estaban todos al mismo nivel jerárquico y cumplen sus objetivos holgadamente… demasiado holgadamente, diría yo. Y éste es el punto de la cadena que me gustaría reforzar. Lo fácil, para mí, sería marcarles unos objetivos más altos, pero me gustaría que la iniciativa viniera de ellos. Después de la experiencia que tú y yo vivimos juntos, creo que algunas sesiones contigo no les harían ningún mal.


      Me gustaría que nos ayudaras a conseguir un desarrollo personal de todo el equipo, para que logren, además de mayores y mejores ventas, una mejora de sus actitudes ante el equipo y el propio cliente. En mi empresa hemos dado muy poca formación a estos niveles, por lo que intuyo que, con un buen entrenamiento podrían llegar a ser mejores, aprovechar más los recursos que la empresa les facilita y, sobre todo, sus recursos personales.
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