En este numero
“Una herramienta: El tatami

L J
Nuestro sexto nimero aborda la forma en que los profesiona-
les interpretamos nuestro escenario y las situaciones que en
él, debemos manejar con eficacia. Nos introduce en el con-
cepto de ‘fatami” de la mano de algo tan fundamental y por
desgracia, tantas veces desatendido, como es el criterio.

Nos explica que la experiencia puede volverse a releer desde
diferentes puntos de vista que provocan un reconocimiento de
riesgos y oportunidades que estaban ocultos y abren nuevas
alternativas en la forma de actuacién profesional.

Intentamos compartir algunos titulares:

- Obtener una nueva vision gracias a la utilizacion del criterio
(Lo tenemos delante y...).

- Trampas de centrar el esfuerzo en identificar mejores
practicas (Benchmarking...)

- Conseguir vincular un proyecto a mejora en resultados de
negocio (Definir un modelo de gestion.)

- El criterio me ensefia qué variables estoy utilizando para
ser contributivo (Tengo algo que contarte)

- Los demas pueden ayudarmnos a encontrar lo que
buscamos (Cuento: El pequefio pez y el océano )
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Publicacién: La Caja Negra habla

1. Modelos

2. Anclar conceptos

3. ElMarco 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

Abrir la puerta a nuevas formas de entender Cinco Razones.

Fue toda una experiencia que nacié de una idea
descabellada: ;Por qué no invitamos a algunos
chavales que se dediquen a los graffitis para que
nos pinten un mural?

Las fuentes de reclutamiento fueron algunos de
nuestros hijos universitarios que tenian acceso a
aficionados al grafiti.

El proceso de seleccién se resolvid rapidamente
durante un sabado en el que sdlo tuvimos dos
candidatos y fueron ambos seleccionados.

El proceso de integracion de los dos consistio en
hablarles de nuestra empresa y en pedirles su
visién artistica de la misma sin poner freno a su
creatividad, Unicamente dandoles un espacio libre
en nuestras paredes.

La colaboracion fue multidisciplinar: los
artistas, el experto en multimedia, los actores y
un grupo de curiosos que no hicimos més que
disfrutar y compartir refrescos y aperitivos.

Y el resultado es algo que ya forma parte de
nuestra empresa y que nos ayuda a mantener
viva la certeza de que abrir puertas a nuevas
formas de hacer, siempre aportan buenas
experiencias y mucho aprendizaje.

Contar con una visién externa nos permite
ver nuestra realidad desde dpticas siempre
interesantes.
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® Esdeinsensatos mantener la venda en los ojos y no querer conocer la realidad @

=— La Caja Negra

La Caja Negra habla para ti. Un modelo — una reflexién — una aplicacién
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Lo tenemos delante y
seguimos sin verlo

Sorprende que verdades tan sencillas de entender, cuando nos las descubren otros, no
hayamos sido capaces de verlas antes sin necesidad de ayuda

Es posible que si lees estas lineas, tengas alguna rela-
cion directa o indirecta con el mundo formativo o con res-
ponsabilidades relacionadas con la gestiéon de equipos
profesionales. Si es asi, jcuantas veces te has sorprendi-
do de comprobar que personas que conviven con un es-
cenario profesional durante afios, no han sido capaces de
interpretarlo con visién global?

Es cierto que ‘los arboles no dejan ver el bosque” y que
es "humana y profesionalmente” imprescindible que haya
personas que nos ayuden a verlo.

...es imprescindible que haya personas
que nos ayuden a ver el bosque.

Saber interpretar nuestro escenario profesional

Hay quienes se ofenden abiertamente cuando alguien les
intenta ayudar a reinterpretar su escenario profesional. Es
algo esperable, ya que a pocos gusta que venga quien
“desconoce” nuestro dia a dia, a darnos “lecciones”.

Sin embargo, los hay que no sélo no se ofenden, sino que
incluso lo agradecen, porque son conscientes del benefi-
cio que les puede reportar contar con alguien que les
ayude a mejorar la vision global de su responsabilidad.
Son estos profesionales los que mas suelen crecer,
porque no se conforman con lo que aprenden de su dia a
dia, sino que estan abiertos a aportaciones de otros que
les ayuden a obtener mayor provecho de su esfuerzo y a
evitar los errores tan habituales de ese dia a dia ligado a
la frase “los arboles no nos dejan ver el bosque’.

Los que trabajamos dando apoyo a equipos de otras
empresas, lo vemos a diario y sigue sorprendiéndonos

que una de nuestras mejores aportaciones sea “poner or-
den y criterio” en el conocimiento de otros.

El efecto inmediato de la ‘reinterpretacion’.

Podriamos hablar de cientos de ejemplos y todos ellos
terminarian dando un mismo mensaje: ‘Cuando alguien
con experiencia, aprende a reinterpretar con eficacia su
escenario profesional, inmediatamente centra su interés y
esfuerzo en aprovechar las oportunidades de esa reinter-
pretacion y en controlar y contener los riesgos que que-
dan al desnudo”.

No olvidemos que interés y esfuerzo son dos palabras in-
timamente relacionadas con la motivacién y que si ambas
nacen de un criterio coherente, se les suma la rentabili-
dad, optimizacién, resultados, etc.

Vale la pena apostar por ello y buscar alternativas que
consoliden criterios eficaces en la interpretacién que ha-
cen los profesionales de su dia a dia.

Piensa en el coste de oportunidad derivado de la mu-
cha experiencia y poco criterio.

ijHabria que invertir mucho mas en ello!

Definir un ‘modelo de gestion”a

=) Cinco

partir de criterios clave

Era necesario redefinir el rol del responsable del
equipo comercial para alcanzar los resultados

Ha sido uno de los proyectos en Se ‘disfraz6” con vestido de pro-
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que se ha demostrado claramente grama formativo para dar al pro-
la vinculacion del esfuerzo de pro- yecto viabilidad organizativa. El
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Quien ajusta su criterio,

crea formas de hacer

yecto al incremento de negocio
cuando se trabaja desde un inicio,
construyendo un modelo cuya ba-
se esté soportada en criterios cla-
ros y coherentes con estrategia,
objetivos y mercado.

resultado fue que en mas del 70%
de los profesionales incorporados
al proyecto, se evidencié un claro
aumento del retorno de negocio,
segun los objetivos comerciales
que tenian asignados.

‘Benchmarking”
aplicado a
situaciones

¢ Cuantas inversiones se han rea-
lizado y se siguen realizando en
las empresas en la constante bus-
queda y definicidn de mejores
practicas profesionales? ;Cuan-
tas de estas inversiones, terminan
en magnificos informes y docu-
mentos que adornan estanterias y
ocupan espacios virtuales en pla-
taformas organizativas, cuyo uso
es tan sdlo testimonial y esporadi-
co?

Lo importante no es la mejor
practica en si, sino el criterio
que hace que sea en verdad
una mejor practica.

El verdadero ‘benchmarking” esta
en el criterio con el que se inter-
preta una situacion. Y esto es asi,
porque aplicando un criterio co-
rrecto a un escenario de negocia-
cion, de venta, de comunicacion,
de gestién de equipos, etc., sur-
gen claves de eficacia en cuanto
a estrategias a utilizar, técnicas y
tacticas recomendables..., es de-
cir, mejores practicas.

El criterio nos revela la idonei-
dad o no de nuestra actuacion,
la mejor practica, no.

Nosotros hacemos benchmarking
y conseguimos resultados. Antes
actudbamos como expertos en
mejores préacticas y los resultados
eran muy pobres.

Articulo
Compara y Decide

Comparay Decide

Lo encontraras en
http://lwww.5razones.es/Documen
tacin/ComparaDecide.pdf
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Aunque tu no los veas, estan ahi siempre que te enfrentas al manejo de cada una de las
situaciones que, por tu responsabilidad, debes manejar profesionalmente.
Actian como jueces que lanzan claros veredictos sobre si realizas bien o mal tu trabajo.

Te propongo un sencillo ejercicio: intenta recordar la
Ultima vez en la que has intentado convencer a alguien
de algo que fuera importante para ti. Trae a tu recuerdo
alguna situacién que no fuera extremadamente sencilla ni
endiabladamente compleja.

¢ Lo tienes ya en tu memoria? Responde a lo siguiente.

— ¢Lo conseguiste?

— ¢ Tenias claro tu objetivo antes de intentarlo?

— ¢ Era un objetivo Unico o habia cierto margen?

— ¢ Pensaste en por qué motivo él podia decir que si?

— ¢ Con qué argumentos contabas?

— ¢ Estabas legitimado ante éI?

— ¢ Preparaste tu primer minuto de exposicion?

— ¢ Cdmo reacciono él al principio?

— ¢ Qué hiciste para ir reconduciéndolo?...

Si pones un nombre a estas preguntas, encontraras las
variables del manejo de situaciones de comunicacion e
influencia, con las que puedes diagnosticar cualquier
situacion y contar con un ‘gps” que te oriente sobre qué
estrategia y tactica comunicativa usar en cada caso.

pagina 3

El rincon del entretenimiento

Existen estudios que demuestran que nuestro cerebro es tanto mas
resistente al deterioro mental tipico de la edad, cuanto mas lo

hemos hecho trabajar desde pequefios.

Estos estudios sugieren que son ciertas las teorias que hablan de la
creacion de circuitos neuronales a partir del esfuerzo intelectual y

que precisamente, quien mas circuitos produce es quien mayor ca-

pacidad tiene de resistir los efectos del paso del tiempo.
Estéa claro, o asi lo parece, que si

¢ Pensaste en los motivos por los que podia negarse?

iilmpresionante!!

no dejamos de estudiar, si conse- £~
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1- Importancia
2- Objetivos

3- Recursos

4- Interlocutores
5- Indicadores

6- Actuacion

¢Como vas a enfrentarte a esta situcidn?

Negoctar, comunicar,
influir, vender, gestionar
equipos, dirigir proyectos,

MANEAY UNA Carterd, ...
Midtiples sttuaciones con
denominadores comunes
que hacen posible una
transferencia de
experiencias de unas a
otras, una tdentificactén
de mejores priicticas
operativas ) la
construceibn de
herramientas
profesionales que
optimicen nuestro
esfuerzo y contribucibn
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El sorprendente poder de los cuentos

Cuanto esfuerzo destinamos a buscar algo que ya tenemos y nos
obstinamos en no aceptar que esta ahi.

El pequefio pez susurraba en voz baja
mientras jugaba en el laberinto de las al-
gas del fondo del mar: ;jdénde estara el
océano?

El pequefio pez queria encontrarlo. Le ha-
bian hablado de él y su imaginacion le
dibujaba escenarios fantasticos, llenos de
luz, accién y aventuras. El queria encon-
trarlo fuera como fuera.

En su camino, paso cerca de donde vivia
el pez sabio. “Me acercaré y le preguntaré
a él, ya que es quien todo lo sabe”.

El pez sabio escuchoé al pequefio y se sor-
prendio de la pregunta. Le pidi6 que se gi-
rara y cuando lo hubo hecho, le dijo: Este
es el océano, tu estéas yaen él.

El pequefio pez negd con la cabeza. No
era verdad. El océano debia estar mucho
mas lejos. El estaba en el mar y no en el
océano. El viejo se equivocaba

A pesar de la insistencia del pez sabio, no
hubo nada que hacer y la obstinacion ven-
cié en el pequefio.

Pasaron los afios y el que fue pequefio pez,
era ahora un pez adulfo. Ya no jugaba
como antes pero seguia buscando el océa-
no y cuando lo encontrara, haria realidad
todos los suefios que tenia preparados
desde donde le alcanzaba la memoria.
Murié sin saber que el océano fue su com-
pafiero durante todos los dias de su vida.

Uno de nosotros, escuchd este cuento en
una pequefia iglesia de Galicia y desde en-
tonces se ha convertido en una forma de
alertar a aquellos que se obstinan en ver la
realidad bajo un Unico punto de vista: el
suyo.

Hay muchas verdades que esperan a que
veamos que realmente estan aqui.

Compartamos los
significados

Algunos conceptos que
pueden ayudarnos a hablar
el mismo idioma.

— Benchmarking: proceso que se utiliza para evaluar y
comparar productos, servicios y procesos de trabajo en
las organizaciones. Permite a través de "comparadores” o
“benchmarks” identificar mejores practicas en un area
para transferirlas a otras organizaciones y areas.

— Criterio: Se trata de una norma que permite conocer
una verdad. Aplicado al mundo empresarial, consiste en
aquellas referencias que permiten interpretar con acierto
una situacion o escenario para decidir e implantar formas
de actuacion eficaces y eficientes.

— Tatami Profesional: Modelo de Cinco Razones para
la interpretacion de escenarios profesionales que utiliza
criterios coherentes con estrategia, objetivos y mercados.
Herramienta de benchmarking.

@omp.a'zticnclo
wesultados

guimos manejarnos en varios
4 idiomas, si alimentamos afi-
ciones que requieran de ‘
esfuerzo mental..., asegu- -*‘
7 | ramosjuventud mental. I

iiEste cerebro nuestro

no nos invita a descansar!! B

\ DEBIAN MOVILIZAR CRECIMIENTO DE NEGOCIO A TRAVES DE UN NUEVO MODELO

* Definir un ‘modelo de gestion” a
partir de criterios clave

El reto era ambicioso: revisar la actuacion profesional de responsables de equipos comerciales
para crear un modelo de gestion que movilizara a nivel nacional, la captacién, rentabilizacion y

retencion de negocio a través de carteras propias y carteras cotuteladas.

Mas de un afio de colaboracion con nuestro
cliente, en el que se sucedieron etapas como
en una cadena de consecuencias cuyo obje-
tivo final era potenciar negocio a través de
optimizar y homogeneizar la gestion de los
responsables de equipos comerciales.

- "Pre-Definir Modelo: Un mes de trabajo
con entrevistas individuales, reuniones y
analisis de documentacién de negocio, sis-
tematicas y procedimientos. Todo ello guia-
do por nuestro modelo “Caja Negra” que
cuenta, entre otras, con la herramienta “Ta-
tami Profesional”.

- "Compartir Modelo: Utilizando metodolo-
gia formativa, generamos informes indivi-
duales y grupales de gestion que trabaja-
mos con los responsables en sesiones pre-
senciales. El objetivo era validar y reajustar
el modelo, aplicarlo a la realidad profesio-
nal de cada responsable y acordar planes
de accion individuales.

- 'Primera tutela de implantacion’: Se apo-
yo a través de canales on-line, a todos los
responsables en la transferencia del mode-
lo a la gestién de su equipo comercial. El
resultado fue un informe nacional de nivel

de contribuciéon comparativo, de mejores
practicas y de alternativas de actuacién
frente a negocio.

“Alinear al equipo”: Los resultados sugi-
rieron la necesidad de actuar sobre los
equipos comerciales segun una secuencia
similar a la utilizada en la etapa de “prime-
ra tutela’. Mas de un centenar de profesio-
nales con responsabilidad en diferentes
segmentos de negocio que aportaron su
experiencia ayudando al ajuste definitivo
del modelo y a obtener informacion clave
de la eficacia de gestion.

- "Segunda tutela de implantacién’: De-
mandado por el cliente interno debido a
los resultados obtenidos, se realizé una
nueva tutela individual a distancia durante
tres meses. El resultado fue de mas de un
70% de mejora en objetivos de negocio
con un 94% de participacion final en el
proyecto.

Desde Recursos Humanos se habia ges-
tionado un proyecto intimamente ligado a
negocio, demostrando que la consultoria
aplicada a metodologias formativas y de de-
sarrollo eran generadoras de resultados.

I Nivel de participacién en compromisos: 94%

Contribucion del modelo a orientar al Jefe de Equipo en su rol

Claves identificadas através del informe 92
Claves através de informe y vision JE 7
Claves identificadas a traves de visi6n JE 28

Aportacién del mode lo de gestion aladistribucién del esfuerzode negodio del equipo

Importancia segln negocio, de las areas detectadas

Elevada impertancia/urgencia
Importancia media/urgencia 49
Importancia baja/urgencia 13

Tipologia de éreas detectadas que requieren intervencién por el JE

Objetivos 1
Sistemdtica de Red 30
Sistemdtica Comercial 36

Conflictos y pefil 50
|Ajustar rol JE 7

Conflictos y perfil
Legitimar rol JE

|Ajustar rol Gestor
Contribucién general

Gestidn C. Segmento
Gestién no dientes
Planificacidn
Compliance

|Aportar informacién a JE
Posicionar

190
18
7
8
3
Conacer potencial 25
22
23
23
18
2
18

MEJORAS PERCIBIDAS EN DATOS DE NEGOCIO POR PARTE DE LOS JEFES DE EQUIPO
% de Jefes de Equipo que perciben mejoras de negocio I

% de mejoras percibidas segun objetivos de negocio

Captacion

71L.4%

50,08
2.9
286
Q9




