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Confianza y compromiso

©

El equipo de Manager Business Magazine tiene como objetivo responder adecuadamente a los intereses de nuestros lectores. Si quiere hacernos
llegar sus sugerencias diríjase a nuestro mail: interban@interban.com

Interban Network. Queda prohibida la reproducción total o partical de los artículos, ilustraciones o fotografías que aparecen en esta publicación
sin autorización previa de la empresa editora.

Tras pasarnos meses oyendo, por parte de nuestros dirigentes políticos diferentes enfoques sobre la situación actual,
que iban desde las meras dificultades a la crisis más profunda, por fin se ha reconocido lo evidente: ¡Houston
tenemos un problema! o como diría Solbes “nos enfrentamos a una situación sin precedentes y muy compleja”.
Aunque estas declaraciones no sirvan para devolvernos la tranquilidad al menos la aceptación del problema supone
el primer paso para su solución. 

Muchos nos preguntamos qué podemos hacer ante este escenario que está superando incluso a los expertos. Desde
esta tribuna he abogado siempre por defender nuestra pequeña parcela de poder y responsabilidad. Por tanto, es
nuestra obligación responder a esta máxima: no podemos cambiar el mundo pero tenemos el enorme poder de
influir en nuestro entorno. 

Mis dos únicas sugerencias, que comparto para reflexión de los lectores, son: confianza y compromiso. 

Confianza, porque sin ella no podemos seguir con nuestro día a día. Esta situación, como otras difíciles que cada
uno de nosotros habrá experimentado a lo largo de su vida personal y profesional, acabará. Por eso más que nunca,
debemos confiar en nuestras propias capacidades y cualidades para alcanzar nuestros objetivos, porque la confianza
es un sentimiento que se genera desde nuestro interior y del cual somos responsables y además, tiene el efecto de
producir el mismo resultado que proyectemos. Pero la confianza se alimenta de compromiso, de mantener en el
tiempo los retos marcados con prudencia y sensatez, de experimentar los cambios con la máxima honestidad, de
opinar, elegir, escoger y pronunciarnos en este proceso, de reconocer nuestras limitaciones y de permitirnos
presentarnos al mercado tal cual somos.

Un ejercicio colectivo de confianza y compromiso nos ayudaría en estos momentos en los que muchas estructuras
se tambalean. En definitiva, fe en nosotros mismos y afán de superación. Es hora de ponerlo en práctica.

Tras la lluvia siempre escampa

Isabel Sancho Munuera
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La Estrategia y el Powerpoint
Reconozcámoslo, la palabra estrategia tiene algo de especial . La presentación de la estrategia consigue la asistencia de toda la alta
dirección de la compañía y además, es como la alineación de la selección nacional de fútbol: sobre la estrategia de la empresa todo
el mundo opina.

Los buenos modales en
la negociación bancaria
Ocho recetas sencillas para abordar con
éxito el proceso de negociación de 
nuestras condiciones con las entidades
financieras

El compromiso
El compromiso está de moda. Pero como
casi todas las modas en la gestión de
recursos humanos, es una moda por
necesidad y confusa en cuanto a las
interpretaciones que se tienen del con-
cepto y de su aplicación. Este artículo
aporta luz a este tema.

14

62

28

Cara a Cara 
Entrevista a José Ignacio Rivero. Su 
sólida formación y su amplia experiencia
profesional le hacen ser protagonista
actual tanto por su papel en un club
deportivo como el Real Madrid como
por su polifacética vida profesional,
siempre unida a la banca y al mundo de
la consultoría. Pese a todo positivo y
optimista ante la situación compleja que
vivimos.
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