En este numero
"Nuestras Armas’

Nuestro quinto nimero profundiza en aquellas herramientas
de las que dispone el profesional para manejar las si-
tuaciones a las que se enfrenta en su trabajo. Un entorno que
podria considerarse equivocadamente, controlado por las or-
ganizaciones, cuando la realidad es que aun hay mucho por
recorrer en el valor que se aporta a través de su gestion.

Intentamos compartir algunos titulares:

- Es importante diferenciar una necesidad derivada de falta
de recursos que otra derivada de un ineficaz aprovecha-
miento de éstos (Si alguien pide un recurso...).

- El valor que aportan las competencias no sélo dependen
del nivel de cada una, sino de la interaccién entre ellas y de
otros factores importantes (Encuentros...)

- El aprendizaje en si mismo no aporta valor si no se conecta
a la realidad profesional a través de modelos operativos
(...conocer, manejar, aplicar.)

- Detréas del concepto de competencia hay mucho por descu-
brir (Tengo algo que contarte)

- Siempre contaremos con nuestro perfil para enfrentarnos a
situaciones que os parecen complejas (Cuento: Respeta tu
valor)
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Publicacion: La Caja Negra habla

1. Modelos

2. Anclar conceptos

3. El'Marco de Referencia

4. El motor de la contribucién

5. Nuestras Armas

6. Una herramienta. El tatami

7. Larealidad del Data Work

8. Verdadesy mitos del aprendizaje

9. LaCaja Negray los Recursos Humanos
10. La Caja Negra, Organizacion y Negocio

Nuestros mecuerdos

Un objeto que nos sirvié para explicar algo en lo que creiamos.

Esto llamé nuestra atencion. Vimos en el cubo-

Lo llaman ‘cubo-serpiente” y el nombre refleja Desde entonces, forma parte de la historia de
claramente de qué se trata. Es facil de encontrary nuestra empresa y todo aquél que se
es curioso como provoca interés en aquél que lo  incorpora en nuestro equipo, lo recibe como
tiene en sus manos.

detalle de bienvenida.

Un artilugio de madera, veintisiete pequefios ¢Qué mensaje encierra?
cubos de madera enlazados unos con otros a
modo de serpiente, que replegadndose unos sobre
otros, terminan construyendo un cubo mayor.
Sorprende ver lo facil que es obtener el cubo y las
vueltas que hay que dar hasta conseguir dar con
la secuencia correcta.

Solemos decir que el mejor profesional no es
aquél que dispone de los mejores recursos,
sino aquél que es capaz de manejarlos y con
ellos, provocar valor.

Una reflexion interesante que debiera ser
compaiiera de viaje de todo profesional.

serpiente un ejemplo claro de lo que hacemos los

profesionales en nuestra actividad diaria: ensayo
y error, ensayo y error, ensayo Yy error..., hasta
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aprender a utilizar los recursos que tenemos.
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® Con frecuencia, lo que necesitamos lo tenemos en nuestro interior

= "La Caja Negra

La Caja Negra habla para ti. Un modelo — una reflexién — una aplicacién

. En este nimero: NUESTRAS ARMAS

Si alguien pide un recurso,
se arriesga a que se lo den

Hay quien entiende que si un profesional solicita algun tipo de recurso, es debido a que
realmente lo necesita, y la experiencia nos dice que no siempre es asi.

Hay una situaciéon que se repite con frecuencia en el
mundo profesional: Alguien recrimina a otro por no haber
sido capaz de alcanzar determinado objetivo, y éste
reacciona defendiéndose al poner en evidencia que no es
posible llegar a ese objetivo con los pocos recursos de
que dispone.

En este escenario se pueden dar diferentes actuaciones
por parte del jefe, entre ellas, una muy habitual es la de
‘mientras haya algtin compafiero tuyo que en las mismas
circunstancias esté consiguiendo el objetivo que tu no
alcanzas, el problema no esta tanto en la carestia de
recursos sino en ti". A esto, el recriminado suele seguir
defendiéndose indicando que su situacion es totalmente
distinta a la de su compafiero y que el problema por
supuesto que no es él, sino la falta de recursos.

No me compares con los demas,
nuestra situacion es distinta

Imaginemos que se acepta la queja, como en algunas
ocasiones ocurre, y se le dan los recursos que reclama:
‘Bien, de acuerdo, si en esto aseguras que esta el
verdadero problema, vamos a contar con lo que pides
para que consigas alcanzar el objetivo.

¢Qué es lo que ocurrira a partir de ahi?

Por una parte, aunque no vamos a entrar en este
apartado en ello, lo mas probable es que se produzca una
percepcion de agravio comparativo por parte de los
compafieros que estan consiguiendo llegar al objetivo sin
esos recursos. Esto provocara consecuencias facilmente
deducibles que afectara no sélo a la dinamica del equipo
sino también a la propia legitimidad del jefe.

Por otra parte, sin temor a equivocarnos, podemos
apostar que en un porcentaje muy alto de ocasiones,
mucho mas alto de lo que se pueda pensar, el objetivo
tampoco se va a cubrir.

Todos necesitamos ‘armas’ para poder resolver todas
las situaciones que exige nuestro puesto.

Es cierto que parte de esas armas son ‘externas’, es
decir, nos las tiene que aportar la empresa u otros, pero
buena parte de ellas son ‘internas’, somos nosotros los
que las tenemos.

Otra curiosidad de estas situaciones es que si analizamos
las armas ‘internas” de que dispone el profesional que no
ha llegado a los objetivos, nos sorprenderd comprobar
que casi siempre, dispone de suficientes recursos
internos para alcanzar lo que se pide de él.

Entonces, ¢el problema cual es? El diagnéstico nos
lleva a pensar que 0 no quiere usar sus recursos o no
es consciente de que los tiene o sencillamente, no
sabe como utilizarlos.

Se utiliz6 la estrategia Conoce-
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Cinco Maneja—ApIica'

Era un proyecto habitual: Formar técnica y
comercialmente a gestores en el sector financiero

Y

Con lo que ya tenemos,

podemos llegar muy lejos

Era un proyecto habitual, normal hacerlo diferente al plantear sus

en la actividad de un recursos hu-
manos de cualquier sector. Se tra-
taba de garantizar que los gesto-
res adquirieran los conocimientos
técnicos y comerciales necesarios
para su responsabilidad en la ge-
neracion de negocio de calidad.
Pero hubo alguien que consiguio

dudas: ‘¢ Realmente es suficiente
con que les demos formacion en
esto?, ;no deberiamos buscar la
forma de garantizar no sélo que
conocen producto y técnicas, sino
que ademas, saben manejarlos y
garantizar que lo aplican de ver-
dad en su actividad comercial?

Encuentros
“conocimiento
vs habilidad”

Aunque a menudo se trabajan de
forma separada, estas dos ‘armas
internas” siempre van de la mano
ayudéndose una a otra o entorpe-
ciéndose.
Tanto es asi, que podemos
llegar a conclusiones equivoca-
das si no lo tenemos en cuenta.
De hecho, un elevado conoci-
miento puede enmascarar una
deficiencia en determinada habili-
dad, un bajo conocimiento puede
hacer suponer erréneamente que
se carece de tal habilidad, una
falta de habilidad puede hacer
sospechar que no se tiene un
conocimiento que en realidad si
existe y por Ultimo, una elevada
habilidad puede ocultar una clara
falta de conocimiento.
Pero no basta con disponer de
estas armas para tener la segu-
ridad de que van a darnos los
frutos esperados.
Para que entren en escena y lo
hagan de forma adecuada, se ne-
cesita de la participacion de otros
protagonistas: A uno de ellos lo vi-
mos en el nimero anterior, la mo-
tivacion, a otro lo veremos en el
siguiente, el criterio y al tercero le
corresponde ubicarse en el entor-
no de las ‘armas externas’, los re-
cursos aportados por la organiza-
cion.
Articulo
Creadores de Mapas

Creadores de Mapas

Lo encontraras en
http://lwww.5razones.es/Documen
tacin/CreadoresDeMapas.pdf
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¢ Te has planteado alguna vez en qué medida dispones de habilidades profesionales bien
desarrolladas? o si ¢tienes suficiente conocimiento de determinado ambito profesional?
Qué bueno seria estar seguros de cuéles son nuestras armas. Pero no es facil.

Intenta imaginar que tus armas, esas habilidades y cono-
cimientos, estan representadas cada una de ellas por un
vaso, de forma que el conjunto de tus “competencias’, asi
se suele referir el mercado a estas armas, podrian re-
presentarse por un conjunto de vasos de diferentes tama-
fios, formas y nivel de liquido que contiene cada uno.

El tamafio de cada vaso representa tu capacidad en tal
competencia, es decir, lo maximo a lo que puedes aspirar
en su desarrollo.

¢ Se puede medir la capacidad? No, pero si se puede in-
ferir indirectamente a través de diversas pruebas.

La altura a la que llega el liquido se asimila al nivel de
desarrollo que posees en la competencia. Se puede me-
dir, o mejor dicho, puede obtenerse un valor muy aproxi-
mado el nivel de desarrollo real que posees.

Lo que queda por llenar es el potencial de desarrollo que
aln posees, es decir, lo que puedes crecer.

Si te detienes a pensarlo unos instantes, llegaras a la
conclusion de que no siempre te empleas “a fondo’, sino
que dependiendo de la situacion, utilizas mas o menos
de tu nivel de desarrollo. Eso que usas es lo que se
denomina nivel de expresién competencial.

« Huabilidades o

< Conocimientos |

No podemos wodificar La
capacidad, pero st podemos y
debemos intervenir en tncrementar
el nivel de desarvollo Y mis
importante aun, garantizar el
malximo nivel de expresibn posible
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NUESTRAS ARMAS

Armas externas
A

Expresion
;qué uso delo

que soy capaz

\A/ -

= Capacidad

Desarrollo
;de qué so

capaz hoy?

El sorprendente poder de los cuentos

El peor fracaso no esta en el fracaso en si mismo, sino en la re-

nuncia a seguir luchando.

Blanca pensé que todo se habia acabado
cuando tuvo en sus manos la carta de
despido. ¢Qué haria ahora? Después de
tanto tiempo trabajando, ¢para qué valia
ella ahora? Se sentia desanimada, deso-
rientada y pensando que no tenia nada im-
portante que ofrecer a ninguna empresa
para que la contrataran. Y ;cémo se lo di-
ria a su familia?, intentarian ayudarla pero
estaba convencida de que veria en sus ca-
ras la decepcién por su fracaso.

Lloré esa noche, lloré hasta que el agota-
miento hizo mella y sus ojos se cerraron
dando paso a un suefio inquieto. Y en ese
suefio se impuso una voz, la de su madre.
Una voz que se acompafi6 de imagenes y
recuerdos. Su madre la invitaba a mirarse
a si misma en las muchas ocasiones que
habia demostrado ser alguien importante,
en las que ella se vio de forma diferente.

Tardd algunas semanas en encontrar un
nuevo trabajo, y solo tardd ese pequefio
tiempo porque desde aquella noche apren-
dié a verse de ofra forma y con esa nueva
forma de verse, consiguio que otros la vie-
ran segura de si misma, con mucho que
aportar y con una sorprendente tenacidad e
ilusion por luchar.

Y si tardé tanto fue porque la oportunidad
que ella buscaba, aunque estaba ahi, no se
dejé encontrar con facilidad. Una oportuni-
dad que no habria surgido si ella no hubiera
atendido a la voz que en ese suefio le re-
cordd que su peor error seria renunciar a lo
que era.

A veces necesitamos de otras personas
que nos descubran todo lo que somos ca-
paces de ser para que recuperemos nues-
tra responsabilidad de respetarnos.

Compartamos los
significados

Algunos conceptos que
pueden ayudarnos a hablar
el mismo idioma.

— Competencia: Pericia, aptitud, idoneidad para hacer
algo. En RR.HH. se suele utilizar para hacer referencia a
habilidades y conocimientos aunque éstos no son, acadé-
micamente hablando, competencias. En algunas organi-
zaciones, incluyen en este concepto a los valores y princi-
pios, jialgo que puede generar buenas confusiones!!

— Habilidad: Conjunto de comportamientos que se po-
nen en juego para manejar una situacién dada.

— Conocimientos: Informacién adquirida a través del
aprendizaje que se consigue interpretar y utilizar adecua-
damente para manejar una situacion dada.

— Aprendizaje: proceso por el cual la persona accede
a informacion y a tipos de comportamientos y los interio-
riza, comprende y consigue utilizar con eficacia.

El rincon del entretenimiento

¢, Sabias que nuestro cerebro es capaz de lanzar 6rdenes a nuestro
cuerpo que pueden sorprendernos porque vemos que hacemos
aquello que pensabamos que éramos incapaces de hacer?

Seguro que lo has pensado en méas de una ocasion o incluso lo has
vivido, como aquél que se creia incapaz de saltar mas alla de medio
metro de altura, hasta que tuvo un toro delante y jjsalto limpiamen-
te una barrera de més de dos metros!!

En realidad nos empefiamos en
formarnos en mas competencias, £~
cuando deberiamos usar parte ~ §
de ese tiempo en aprender

a aprovechar todo lo que ‘
ya somos capaces —’")

-
de hacer. —
iiQuiza asi sacariamos
mucho mas provecho!! -

ERAN CONSCIENTES DEL VALOR REAL DE LA MOTIVACION PARA AMORTIZAR LA INVERSION

Se utilizo la estrategia Conoce -

zmpaiende - Mlaneja — Aplica’, para generar valor

zesultados
= Cinco

Se trataba de ir mas alld de la tradicional oferta formativa interna. El diagndstico de
necesidades estaba claramente definido, los contenidos que debian impartirse se conocian,

tenian presupuesto. Ahora debian conseguir provocar los resultados que necesitaban.

El objetivo era provocar resultados. Esta
nueva linea de pensamiento en el departa-
mento de formacién de la entidad habia cala-
do profundamente en todo el equipo y les
obligaba a una reflexion constante de sus
métodos de trabajo y de la aportacion real
que daban a la organizacién con los progra-
mas que disefiaban.

Ahora debian crear uno nuevo para su
cliente interno de negocio. Todos los gesto-
res debian pasar por un proceso de apren-
dizaje que garantizar que su actuacion profe-
sional se ajustara no sblo a las caracte-
risticas técnicas de los productos y servicios
que debian vender, sino también a la elevada
exigencia de negocio y al marco regulatorio
en el que debian moverse para hacer cohe-
rente la actuacién de la entidad con toda la
regulacion relacionada con la buena practica
bancaria.

Decidieron estructurar el programa sobre un
eje unico al que denominaron “pasaporte
comercial” y sobre el que anclaron tres eta-
pas sucesivas de aprendizaje que fueran
coherentes entre si y que pudieran medirse
segun diferentes ratios de eficacia.

El pasaporte comercial fue el nombre con el
que bautizaron el modelo comercial que se
disefié y que recogia todos los factores que
debian manejarse en la practica profesional
del colectivo. El pasaporte garantizaba ho-
mogeneidad, coherencia y verificacion del
nivel de aprendizaje alcanzado global e indi-
vidualmente.

Las tres etapas pretendian finalidades dife-
rentes siendo cada una un afiadido claro de
valor al aprendizaje de los gestores:

- Etapa Conoce: utilizaba el canal online de
una plataforma moodle y buscaba la ad-
quisicion de contenidos ordenados en 7
maddulos tematicos.

- Etapa Maneja: a través de canal presen-
cial, se aportd el modelo comercial y se
entrend en su manejo ante cliente

- Etapa Aplica: de nuevo el canal online
pero por medio de una plataforma especi-
fica de CincoRazones, se analizd la apli-
cacion real a mas de 700 experiencias co-
merciales del colectivo.

Los resultados aportaron valor mas alla del
ambito de RRHH. Lo que habian pretendido.

PROGRAMA FORMATIVO

PASAPORTE COMERCIAL

mmmp VANEA EEEEP  APLICA

A DISTANCIA PRESENCIAL A DISTANCIA




