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Adictos a lo urgente. ..

En nuestra cultura la rapidez es sinonimo de eficacia, casi en cualquier aspecto de nuestra vida
cotidiana. Esperamos que se cumpla escrupulosamente nuestra cita con el médico, que el metro no nos
haga esperar, que nuestro interlocutor responda de inmediato a nuestra llamada telefonica, que el avion
no lleve retrasos... Es tal el valor que damos al tiempo de que disponemos que lo importante es que las
cosas se hagan rapido, hasta el punto de que muchas organizaciones rigen sus tareas por la urgencia de
las mismas y no por su importancia, atentando gravemente contra la mision de la propia organizacion.

Y es que hay organizaciones adictas a lo urgente, reveladoras de su falta de prevision, con responsables
al frente que durante maratonianas jornadas de trabajo se dedican de forma exclusiva a lo urgente. No
se paran a pensar para tomar decisiones sobre lo que hacer, son verdaderos esprinter sin forma fisica
para convertirse en corredores de fondo. Quizas tratan de justificar internamente su falta de talento
para afrontar situaciones para las que no estan preparados bajo el volumen de tareas urgentes por
hacer, sin confiar ni delegar en su equipo o en profesionales que podrian capacitarles.

No corren buenos tiempos para esas organizaciones. Se necesita el mayor coraje v vitalidad del que
dispongamos para afrontar momentos de extrema complejidad donde lo Importante debera primar por
encima de lo urgente. Los resultados por no abordar lo esencial pueden ser nefastos y poco importa
como se llegd a construir esta situacion, lo relevante es ser conscientes y fabricar la capacidad de volver
a recomponer otros modos de actuar. Esperemos que el tiempo de asueto que trae el verano sirva para

reflexionar y afrontar un nuevo curso, sin prisa pero sin pausa.
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¢Qué significa fracasar? Los proyectos de todo tipo estdn marcados por lo que se denomina la "triple restriccion”, esto es, el presupuesto, el plazo y el
alcance del mismo. En todas las metodologias de gestion de proyectos se dice que un proyecto tiene éxito si consigue los resultados definidos en su alcan-
ce, consumiendo para ello los recursos previstos al inicio y en el plazo establecido, sin renunciar al nivel de calidad establecido, en definitiva, conseguir un
equilibrio de las tres restricciones que aplican sobre el mismo.

En un mercado tan complejo y competitivo
como el actual, con nuevos productos, con una
competencia cada vez mas agresiva, constantes
innovaciones tecnologicas, y aderezado con el
cambio en el ciclo econdmico, lo que
verdaderamente marca la diferencia es la
gestion del Equipo de Ventas, pues al fin y al
cabo es quien convierte en realidad el suefio de
poner en manos de los clientes nuestros
productos y soluciones contribuyendo con ello
a la rentabilidad de la empresa.
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La negociacion casi
perfecta

Negociar es inevitable. Nacemos negociando, la
vida, el carifio, la atencién. A golpe de llanto
marcamos los ritmos de todo nuestro entorno.
Entre carantofias y sonrisas creamos un mundo
afectivo de colores y sabores muy personales.
Con el paso de los afios las cosas no cambian
mucho. La permanente necesidad de
reconocimiento, afecto y razdn, convierten
nuestro devenir en un continuo forcejeo en
busca del éxito y la huida del fracaso.
Definimos negociacion como el medio para
salvar nuestras diferencias, en busca de llegar a
un consenso mediante el dialogo que favorezca
todas las acciones posibles.

Hacia un nuevo modelo de

Gestion de los Cobros

Uno de los principales problemas que en este
periodo de crisis estan encontrando las
empresas es la falta de liquidez. Como solucion
a este problema todas las miradas estan puestas
en la financiacion del circulante, pero esta
solucion Unicamente es cortoplacista y en estos
momentos, la dificultad en su obtencion, no
hace sino evidenciar una vez mas como nuestro
actual modelo econémico ha fracasado. La
verdadera solucién vendra por el cambio
profundo de los distintos sistemas de cobro y
pago de que disponemos, asi como de una
mayor regulacion de las transacciones
comerciales entre las empresas.
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