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Gerentes excepcionales

as Ultimas investigaciones de

la organizacion Gallup respec-

to de lo que hacen los geren-
tes para convertirse en coaches ex-
cepcionales son verdaderamente
asombrosas.

De entrada, amable lector, le reco-
miendo que vaya y compre el libro
“Primero, rompa todas las reglas” de
Marcus Buckingham & Curt Cuffman,
del Grupo editorial Norma. Esta funda-
mentado en entrevistas de la Organi-
zacion Gallup a mas de 80.000 geren-
tes en mas de 400 empresas.

Ningln gerente puede hacer producti-
vOo a un empleado. Los gerentes son
catalizadores. Pueden acelerar la re-
accion entre el talento del empleado y
las necesidades de los clientes y la
empresa. Pueden ayudar al empleado
a encontrar el camino de menor resis-
tencia hacia sus metas. Pueden ayu-
darlo a planificar su carrera. Pero no
pueden hacer nada de esto sin un
esfuerzo considerable del empleado.
En el mundo, segun los grandes ge-
rentes, el empleado es la estrella. El
gerente es el agente.

He aqui algunas cosas que hacen los
gerentes excepcionales del nuevo mi-
lenio:

1.- Reconocen que cada persona tiene
motivaciones diferentes. Cada perso-
na tiene su propia forma de pensar y
su propio estilo de relacionarse con
los demas. Saben que hay un limite
para lo que pueden hacer por cambiar
a una persona. Pero no se lamentan
de esas diferencias ni tratan de elimi-
narlas. Lo que hacen es aprovechar-
las. Tratan de ayudar a cada quién a

ser mas y mas de lo que ya es.

El papel del gerente es penetrar en
cada empleado para liberar sus talen-
tos singulares y transformarlos en des-
empeno. Saben que no pueden obli-
gar a todas las personas de un deter-
minado cargo a desempenar su fun-
cion exactamente de la misma mane-
ra. Saben que no pueden limar total-
mente las diferencias de estilo, nece-
sidad y motivacion.

La forma mas eficiente de convertir el
talento de una persona en desempeno
es ayudar a esa persona a encontrar
su propio camino de menor resisten-
cia hacia los resultados esperados.

2.- Logran que las personas hagan lo
que desea cuando no se esta presen-
te para decirselos. Para bien o para
mal, es el empleado quien hace que
las cosas sucedan.

Una verdadera dificultad de ser geren-
te es darse cuenta de que las perso-
nas no hacen las cosas de la misma
manera que lo haria uno. Pero es pre-
ciso acostumbrarse a ello, porque
cuando uno trata de obligarlas, ocu-
rren dos cosas. Se resisten, es decir,
no quieren hacerlo, y crean dependen-
cia, 0 sea, no pueden hacerlo. Ningu-
na de estas dos cosas demuestra ser
muy productiva a la larga.

En su intento por obtener desempeno
jamas trate de perfeccionar a su gen-
te. La tentacion puede ser muy gran-
de, pero es preciso resistirla. Lo que
parece una panacea milagrosa es en
realidad una enfermedad que mengua
la funcion, degrada a la gente y debili-

ta a la organizacion.

El desafio de un gerente no esta en
perfeccionar a la gente, sino en apro-
vechar las caracteristicas singulares
de cada quién.

3.- Los gerentes excepcionales tienen
la capacidad de descubrir, en detalle,
los talentos Unicos de cada uno de
sus empleados. Cada persona tiene
un conjunto Unico de talentos, un pa-
trén Unico de comportamiento, de pa-
siones y anhelos. El patron individual
de talentos es perdurable, resistente
al cambio. Cada empleado tiene su
propio filtro, su propia manera de in-
terpretar el mundo que le rodea. Por lo
tanto cada empleado le exigira distin-
tas cosas a su gerente. Lo que hacen
es tratar a cada persona como ella
desea ser tratada teniendo presente
lo que cada quién es.

Claro estad que los empleados deben
obedecer ciertas normas de comporta-
miento, ciertas reglas. Pero dentro de
esas reglas, hay que tratar a cada
quién de manera diferente, de acuer-
do con sus necesidades particulares.

Marcus Buckingham

“Solamente el 14% de los empleados
estan realmente comprometidos con su
trabajo, el resto se mantiene fisicamente
presente, pero mentalmente ausente”
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4.- Los gerentes excepcionales pasan
la mayor parte de su tiempo con los
empleados mas productivos. Invierten
en los mejores. Cuando dedican tiem-
po a un empleado, no es para corregir,
arreglar o instruir. Lo que hacen es
devanarse los sesos tratando de en-
contrar formas cada vez mejores de
liberar los talentos especiales de cada
empleado. Es una excelente forma de
aprender y la Unica manera de mante-
ner la mira fija en la excelencia. Re-
cuerdan en particular que, cuanto me-
nos atencion presten a los comporta-
mientos productivos de sus superes-
trellas, menos de esos comportamien-
tos obtendran.

5.- Si bien los gerentes excepcionales
estan comprometidos con el concepto
de “equidad”, su definicion es algo
diferente de lo de los demas. Para
ellos “equidad” no significa tratar a
todo el mundo por igual. Ellos dirian
qgue la Unica forma de tratar a una
persona equitativamente es haciéndo-
lo como se lo merece. Teniendo en
cuenta lo que ha logrado. El mal des-
empeno se debe enfrentar directa-
mente, para impedir que degenere en
una situacion peligrosamente impro-
ductiva. Y debe enfrentarse sin dila-
cién porque, como en todas las enfer-
medades degenerativas, postergar es
el arte de tontos.

6.- Los gerentes excepcionales no bus-
can personas faciles de dirigir. Buscan
personas con el talento necesario pa-
ra alanzar un nivel de talla mundial.
Por consiguiente, prefieren el desafio
de tomar a la persona talentosa y en-
caminarla hacia la productividad, en
lugar del desafio de tratar de inculcar

talento a la persona menos productiva.

7 .- Puesto que la excelencia es el marco
de referencia que utilizan los grandes
gerentes para evaluar el desempeno,
firmeza en el amor significa sencilla-
mente que ese parametro no es nego-
ciable. Por consiguiente, en respuesta a
la pregunta “¢Cual es el nivel en el que
se considera inaceptable el desempe-
no?, estos gerentes responden: “En
cualquier nivel que se mantenga alrede-
dor del promedio sin indicios de mejo-
rar’. En respuesta a la pregunta,
“;Cuadndo se puede decir que ha sido
inaceptable demasiado tiempo?”, los
grandes gerentes responden: “Después
de poco tiempo”.

Los gerentes excepcionales no necesi-
tan ocultar sus verdaderos sentimien-
tos. Comprenden que los talentos y los
vacios de talento de la persona confor-
man un patrén permanente. Saben que
si tras retirar todos los obstaculos para
esquivar las faltas de talento el desem-

peno del empleado no mejora, la expli-
cacion mas probable es que sus talen-
tos no concuerdan con su funcion.

El gerente excepcional se involucra en
cuatro papeles fundamentales, apro-
vechando las siguientes condiciones:

l.- Cuando seleccionan a alguien, lo
hacen con base en el talento, no sen-
cillamente a la experiencia, la inteli-
gencia o la determinacion.

Il.- Cuando establecen expectativas,
definen los resultados esperados, no
los pasos indicados.

lll.- Cuando motivan a alguien, se con-
centran en las fortalezas, no en las
debilidades.

IV.- Cuando desarrollan a alguien, le
ayudan a encontrar la concordancia
perfecta, no sencillamente el siguiente
peldano de la escalera.

Préximos cursos abiertos (2007)

Los nuevos retos del telemarketing
Octubre 3 en la ciudad de México

Como lograr éxito en las ventas telefonicas
Octubre 5, 6 y 19 en la ciudad de Zacatecas

Técnica integral de ventas
Octubre 11 en la ciudad de México

Desarrollo de gerentes excepcionales
Octubre 10, Puebla - 17, Mérida - 23, Guadalajara - 24, Monterrey
Noviembre 30 en la ciudad de México

Contactenos para enviarle la informacion completa de estos cursos abiertos.
Si lo desea pregunte por nuestro servicio incompany.
(222) 2962985 y 3793167, 04455-12608431, jesusg@jginstructor.info
MSN Messenger: jesusg307@hotmail.com - Skype ID: jginstructor
www.jginstructor.info
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