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LA BANCA PÚBLICA EN TIEMPOS DE CRISIS 

(Por www.agenciacna.com.a)
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A un año de haber asumido al frente del Banco de la Provincia de Buenos Aires, su presidente, Guillermo Francos, afirma haber cumplido con el rol primordial que, considera, le cabe a la banca pública. “Logramos motorizar la actividad económica a través del impulso al sector productivo”, precisa. 

Con una planilla repleta de datos estadísticos en mano, ejemplifica: “Dimos 60% más de créditos a pymes de lo que dio Martín Lousteau en 2007”. Pese a reconocer que hubo una merma en la toma de créditos hipotecarios, el funcionario se muestra satisfecho por haber “ampliado la cartera de préstamos en los demás sectores”. 

Apacible, Francos efectúa un balance sobre los objetivos centrales logrados durante los primeros doce meses de gestión, y explica las medidas lanzadas desde el BAPRO para paliar el impacto de la crisis internacional en la economía provincial. Además, adelanta cómo funcionará Provincia Microempresas, la nueva empresa de la entidad. 

- ¿Cómo afecta a la Provincia la crisis financiera internacional? 

- Nadie tiene muy en claro en qué punto se estabiliza esta crisis. Estamos viviendo un proceso de alzas y bajas, donde cada vez el nivel parece más bajo y profundo. Por ello, es muy difícil saber cuál es la magnitud y el impacto de la pérdida o la caída de valor. A la Argentina le impacta fuertemente porque no es lo mismo vivir en un país cuando tiene un precio internacional de la soja a 600 dólares, que cuando lo tiene a 300. Que uno de nuestros principales productos de exportación tenga una caída tan fuerte, al igual que los derivados del petróleo, impacta en la economía. 

- ¿Cómo ve las acciones adoptadas por el gobierno para paliar ese impacto? 

- El gobierno nacional sabe que todas las economías del mundo están tomando medidas en función de esto. Y está tomando medidas contracíclicas. Supongo que habrá una contracción de la actividad económica. Hay que limitarla lo más posible con medidas muy activas. Disponer de los fondos públicos para desarrollar obras de infraestructura y para apoyar el consumo, es un elemento importante que tienen los gobiernos nacional y provincial para paliar la crisis. 

- ¿Qué medidas se tomaron desde el Banco Provincia en este sentido? 

- El BAPRO está permanentemente tomando medidas en función de la capacidad financiera que tiene. En primer lugar, seguimos la política de todo el sistema financiero en cuanto a tener suficiente liquidez, captar depósitos y ser muy agresivos. Las enseñanzas de la crisis en Argentina le sirvieron de mucho al sistema bancario. Hoy, está fundamentalmente líquido para responder a cualquier exigencia del mercado. Junto con eso, hemos sido mucho más agresivos a lo largo del año. El nivel de crecimiento del banco en su cartera de créditos con respecto al año anterior fue inmenso. En nuestra participación en el mercado crecimos en todo me-nos en el hipotecario, que cayó en general.

- ¿Cuánto cayó el segmento de créditos hipotecarios?

- Caímos tres puntos en participación en créditos hipotecarios. Pero crecimos en el sector empresas, en el prendario, en los préstamos personales y a empresas privadas. Cumplimos el rol de motorizar la actividad económica. Hicimos mucha gestión en el tema de irregularidad de cartera. Entre diciembre de 2007 y septiembre de 2008 bajamos en términos de irregularidad de nuestra cartera, del 7% al 2,9%. A septiembre de este año, nuestra cartera está compuesta por 80% de préstamos a empresas, 17% préstamos consumo y 3% hipotecario. En el curso de este año las colocaciones en el sector pymes llegaron a 15.000 préstamos por $ 1.400 millones. De ese monto, el 32% fue a la industria, el 18% a servicios, el 10% a lo agropecuario, el 36% a lo comercial y el 4% a la construcción.

- ¿Cómo fueron variando las tasas? 

- Depende. Por supuesto que las tasas siguen el vaivén de lo que han sido las crisis en el curso del año en el mercado. Empezamos 2008 con una tasa pasiva de 7,8% anual y estamos terminando con una del 18%. O sea, hubo una crecida en el valor que pagamos por los depósitos de 10 puntos. Esto, sin duda, impacta en la tasa activa. A la empresa también le prestamos con esos valores. Con Fuerza Productiva empezamos prestando al 9% y terminamos el año al 12,5%. Ello, porque la Provincia nos está subsidiando tres puntos y medio de tasas. Es lo que nosotros cobramos, pero la Provincia nos paga la diferencia. 

- ¿Cuánto tiempo cree que pasará hasta que esto se normalice?

- En cada una de las tres crisis que hubo este año subió la tasa, y cuando pasó el vendaval quedó un escalón más arriba de lo que estaba al principio. Si el gobierno nacional inyecta mucha liquidez en el mercado, eso tenderá a bajar y a normalizarse. Pero mucho depende de cuál es el costo y de cuánto sale retener en el sistema el resto de los depósitos. Si hoy le pagamos a un depositante una tasa del 10%, no deja el depósito. Esto es un juego muy delicado entre oferta de liquidez y psicología social (qué es lo que piensa la gente que está pasando), y ahí se conforma lo que es la tasa pasiva.

- ¿De qué modo se puede seducir inversores y evitar que se retiren depósitos?

- Quien deposita quiere tener la tranquilidad de saber que su dinero va a mantener su valor. De manera que todas las señales que reciba el depositante sobre la tasa que se le paga, más su impresión sobre la inflación, su análisis de la economía del país y la global, conforman la decisión de quedarse en un depósito a plazo fijo o cambiarse a dólares. Entonces, sobre los miles de pequeños ahorristas bonaerenses, somos el banco que más depósitos mantuvo del sector privado.

- ¿Pese a la crisis?

- Sí. Porque crecimos en depósitos privados. Ese pequeño ahorrista dice: “Si el Banco Provincia me paga una tasa de 18% anual, lo dejo; si me paga 16%, por ahí también; si me paga una tasa de 14%, lo saco”. Esto es hoy, por su apreciación de la crisis nacional e internacional. 

- ¿En tiempos de crisis la gente tiende a confiar más en las bancas estatales?

- Totalmente. Lo vimos reflejado en 2008 porque generamos un incremento en los depósitos. Tenemos más participación en los depósitos que en diciembre de 2007. Es un buen síntoma y el BAPRO fue elegido el banco con mejor imagen del país. También es cierto que la crisis hace que tengamos que competir con el resto de los bancos por la tasa. Somos garantía, pero hasta el punto en que la diferencia de tasa que le pagamos al inversor no le haga irse a otro banco. Si le pagamos, a tasa de hoy, el 16%, y el Galicia le paga el 18%, y el HSBC le paga el 19%, la persona quizá se va a los otros bancos. Tenemos que estar en el punto medio, que haga que se queden con nosotros por lo que representamos, antes que irse a otro banco. Todos los bancos del sector financiero argentino competimos por los depósitos.

- ¿Estima que las tasas serán más estables en 2009?

- Quizá  –cuando haya más liquidez y la gente tenga en claro que el gobierno nacional invierte los fondos que recauda en obras de infraestructura o en créditos de consumo– se genere esto de dejarlo en una tasa más baja. El Estado está poniendo los fondos en una tasa más baja. Ahí se va conformando una tendencia bajista, que es lo que todos esperamos. Espero que en 2009 exista una tendencia bajista fuerte de la tasa de interés para poder tener un rol importante en el apoyo en el sector productivo. 

- ¿En este contexto, le será difícil a la Provincia acceder a créditos en el exterior?

- Sí, por supuesto. La situación financiera internacional hace que Argentina no tenga acceso al crédito. No solamente por las condiciones de la Argentina previas (después del default, nunca recuperamos un lugar en el sistema financiero internacional), sino que en el momento en que el gobierno empezó a tomar medidas para posicionarse en ese sentido (como la posibilidad de llegar a un entendimiento con el Club de París o el acuerdo con el FMI), justo se plantó esta crisis en el mundo que hizo que todo quedara desactualizado. Como el crédito está cortado en todo el mundo, no será Argentina la excepción. Pero nuestro país y nuestra provincia ofrecen posibilidades de inversión muy buenas. 

- ¿Cuál es el nicho con mayor proyección? 

- Todo lo que tenga que ver con desarrollo agroindustrial. Buenos Aires ofrece ventajas competitivas muy fuertes. Ahí hay un nicho de oportunidades enorme. Otra oportunidad se vincula con la aprobación de la Ley de Repatriación de Capitales. Si somos capaces de hacerle una buena difusión y un buen marketing, aparecerá una serie de oportunidades. Esta provincia tiene muchas posibilidades de inversión y podría ser una beneficiaria directa de una repatriación de capitales al país.

- ¿Qué medidas lanzarán desde el BAPRO para atraer a la Provincia capitales repatriados?

- El Banco, en su rol de entidad financiera pública, mantiene un constante accionar en pos de ejecutar y acompañar las distintas políticas definidas a nivel provincial y nacional. Contamos para ello con más de 350 unidades de negocio distribuidas en la Provincia. En dicho marco, y respecto de las medidas recientemente comunicadas sobre repatriación de capitales, tenemos variados servicios y productos a disposición de todas aquellas personas, físicas o jurídicas, que resuelvan ingresar en el país sus ahorros externos. A tal fin, a través del área Comercio Exterior, prestamos el servicio para la realización de las transferencias de fondos, con la rapidez y seguridad que esta operatoria requiere, juntamente con el asesoramiento profesional.

- ¿Qué posibilidades se ofrecen para la colocación de fondos?

- En cuanto al destino que el ahorrista decida darles a los fondos repatriados, el Banco, conjuntamente con las empresas integrantes del grupo Bapro, ofrece una amplia gama de posibilidades para la colocación de los mismos, tales como depósitos a plazo fijo, fondos comunes de inversión, fideicomisos y adquisición de acciones en la bolsa de comercio. Por otra parte, y para quienes deseen encarar proyectos de inversión en el ámbito bonaerense, el banco les brindará financiamiento con destino a completar las inversiones necesarias para su desarrollo y ejecución, en condiciones sumamente ventajosas, contando con tasas subsidiadas por dicha provincia. Adicionalmente, el banco cuenta con líneas destinadas a evolución y capital de trabajo, como también las relacionadas con el comercio exterior (pre y financiación de exportaciones, apertura de cartas de crédito, avales, entre otras), todas ellas con características altamente competitivas. 

- ¿En qué consiste el descuento de cheques de pago diferido y a cuántas empresas favorecerá?

- El Banco Provincia prevé facilitar el acceso al crédito a cerca de once pymes bonaerenses, mediante un sistema de descuento de cheques de pago diferido, que tengan el aval de sociedades de garantía recíproca. Este instrumento financiero permite, en el acto, descontar valores por cobrar, y acreditar en forma inmediata los fondos resultantes en una cuenta con las mejores condiciones del mercado. 

- ¿Cuánto prestará el Banco en 2009 y a qué sectores serán destinados esos fondos?

- Para este año el banco calcula otorgar préstamos por 7.400 millones de pesos a los sectores productivos. La idea es que más del 70% de esos fondos sean destinados a las pequeñas y medianas empresas. Y el resto, a las familias y a otros segmentos. (Tomado de http://www.gritoperonista.com.ar) (INICIO)


LA CRISIS MULTIPLICA EL TRABAJO DE LAS AGENCIAS DE MOROSOS Y LLENA LAS TIENDAS DE SEGUNDA MANO
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Compradores esperan su turno en una tienda de compraventa de artículos de segunda mano situada en Alicante. 

La crisis es universal, pero no afecta a todos por igual. Incluso, hay sectores profesionales que no se ven perjudicados. Todo lo contrario. Han incrementado sus beneficios gracias a multiplicarse su volumen de trabajo, que en algunos casos supera valores del 100%. Son el contrapunto a las empresas de construcción, concesionarios de automóviles e inmobiliarias. 

El año 2008 ha sido bueno para los empresarios dedicados al cobro de deudas, para los detectives privados, para los locales dedicados a la venta de artículos de segunda mano e, incluso, para los abogados, concretamente aquellos profesionales que prestan sus servicios en el turno de oficio o en cuestiones relacionadas con el derecho laboral o concursal. También hay que destacar que para algunas empresas del sector turístico la crisis ha pasado de largo, sobre todo para aquellas que trabajan con los cruceros. 

José Luis Paracuellos es el gerente de la delegación de levante del Cobrador del Frac, empresa dedicada al cobro de morosos. Su volumen de negocio se ha incrementado más de un 100% durante 2008. "En 2007 trabajábamos con un volumen de deuda mensual de 2,5 millones de euros de media. Este año la cifra ha ascendido a 5,7", sentencia. 

Para explicar este incremento recurre a una frase que sintetiza de forma precisa la situación actual de las empresas españolas, y por extensión, de las valencianas. "Vender es fácil, lo complicado es cobrar. El empresario debe asegurase bien el cobro antes de arriesgarse a una venta, y siempre deben prevenir", explica. Entre los servicios que ofrecen, en la gran mayoría de los casos para otras empresas, hay un paquete que se puede denominar preventivo. Cuentan con una base de datos que permite al cliente consultar si la entidad con la que va a comerciar ha tenido algún problema relacionado con la morosidad. Con el pago de una cuota fija, el interesado puede conocer la situación de un potencial cliente y reducir los riesgos. Todo porque "se avecinan tiempos muy malos", según explica. 

La asistencia legal gratuita también ha incrementado su carga de trabajo en 2008. Y buena parte de la culpa la tiene la dichosa crisis. Según los datos del Colegio Oficial de Abogados de Valencia, a falta de conocerse las cifras del último trimestre, el número de peticiones al turno de oficio ha crecido un 7,25% hasta junio. Esto se debe al crecimiento de asuntos económicos, penales y relacionados con violencia de género. En palabras de una de las diputadas de la Junta de Gobierno del Colegio, Carmen Soucase, "las causas de estos incrementos son variadas, aunque se pueden detectar algunas pautas. En materia de violencia doméstica, la proliferación de nuevos casos se une a la concienciación social de que determinados hechos son denunciables, quizá por ello experimentamos un aumento de las solicitudes". 

Más procesos penales 

Pero la principal causa es la crisis. "También incide la situación económica de las víctimas, que en algunos casos no pueden permitirse los servicios de un despacho privado y deben recurrir a la justicia gratuita", explica. Además, "la crisis ha condicionado el incremento de la demanda de abogados de oficio en solicitudes para causas civiles de tipo económico y también en la asistencia letrada gratuita para procedimientos penales, ya que el deterioro de la economía va ligado en ocasiones al aumento del número de delitos", señala Soucase. Su afirmación está acompañada de datos. La sección civil del turno de oficio, en relación a asuntos económicos, recibió 2.278 solicitudes en seis meses frente a las 1.808 del mismo período de 2007 (25% más). En el área penal el aumento absoluto fue de 576 peticiones (+5,75%). 

La previsión es que los datos del segundo trimestre, que se conocerán en enero de este año, serán similares, aunque Soucase sospecha que se puede dar un crecimiento en reclamaciones civiles, como ejecuciones hipotecarias, de préstamos bancarios o cuestiones concursales.

Los letrados especializados en derecho concursal también han sufrido un importante incremento del volumen de trabajo, que supera el 100%. En España se han multiplicado los procesos concursales, pasando de 470 en el primer semestre de 2007 a los 1056 del mismo período de 2008 (+125%). El crecimiento ha sido protagonizado, principalmente, por empresas de la construcción e inmobiliarias. Los datos son aportados por Manuel Calvé, presidente de la sección de derecho concursal del Colegio de Abogados de Valencia, que solicita la creación de un nuevo juzgado de lo Mercantil ante la avalancha de faena que soportan. "Nuestro volumen de trabajo se puede haber multiplicado por 50 en cuestión de un par de años, especialmente en este. Los abogados especializados tienen una triple función: administradores concursales designados por el juez, letrados de acreedores y letrados de deudores", explica. 

"La crisis es generalizada. En el caso de la financiera, como consecuencia de los graves problemas de liquidez, las sociedades de poco capital social dependen del capital bancario. Y si no hay financiación, en muchos casos están abocadas al concurso", señala. Sirve un dato más, en este caso, aportado por el Consejo General del Poder Judicial (CGPJ). 

Aparte del mundo de las leyes, hay más empresas que se mantienen a pesar de la crisis. Es el caso de las tiendas de artículos de segunda mano. En estos establecimientos una persona puede tanto comprar objetos, como vender aquellos que no piense utilizar. Y la fórmula resulta, a tenor de los resultados. 

Una de las franquicias más consolidadas es Cash Converters, que tiene tres tiendas en la ciudad de Valencia. El director general de marketing, Álex de Reguero, señala que su volumen de negocio se ha mantenido, aunque no puede ofrecer cifras. Y mantenerse, a tenor de la situación actual, ya es un gran éxito. "Hemos notado un incremento en nuestra actividad, aunque es cierto que los resultados del año 2009 pueden causar preocupación. Pero hay que tener en cuenta que el consumo ha caído una media del 8% y en el equipamiento del hogar un 12%", señala, para reiterar lo positivo que resulta mantenerse. 

En la época navideña es cuando este tipo de tiendas pueden hacer su particular agosto, especialmente en situaciones de crisis. Sin ir más lejos, el pasado viernes la tienda situada junto a la plaza España estaba a rebosar, pese a ser un día laboral. "Lo positivo es que ofrecemos productos que funcionan bien, con un año de garantía y que permiten importantes ahorros", dice De Reguero. Un ejemplo. En el caso de una consola de última generación, puede ascender a 150 euros. 

El turismo también hace ganancia con la crisis, aunque resulte paradójico. Eso sí, el beneficio solo existe para algunos sectores. Es el caso de las empresas dedicadas a los cruceros, una de las ofertas con la mayor relación calidad-precio. Los datos así lo demuestran. En el caso de Valencia, el incremento de escalas en el puerto será del 20% en 2009, según las previsiones que maneja Turismo Valencia, entidad mixta dedicada a la promoción de la ciudad. De hecho, se espera que en 2009 lleguen a la capital 250.000 cruceristas a través de 200 escalas. 

Rafael Martínez, de la consignataria valenciana Roca Monzó, aporta algunas claves. "El crucero se reserva meses antes de su partida para poder beneficiarse de descuentos, no de un día para otro", sentencia.  (Tomado de http://www.lasprovincias.es)  (INICIO)


DIRECTORES FINANCIEROS Y DE MARKETING NO SE PONEN DE ACUERDO RESPECTO A LAS MEDICIONES
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Según los resultados de una reciente encuesta europea que ha llevado a cabo Xerox entre directores financieros y directores de marketing, existen diferencias significativas entre lo que los directores financieros piensan que mide el Departamento de Marketing y lo que este mide en realidad. Por ejemplo, en España el 82% de los CFOs encuestados piensa que el Departamento de Marketing mide sus resultados comparándolos con los resultados empresariales, pero solo el 44% de los directores de marketing realmente lo hace así. 

De acuerdo con el estudio, el 61% de los CFOs y el 56% de los CMOs encuestados en España están de acuerdo en que una mejor comunicación del impacto de las acciones de marketing incrementaría la posición del departamento dentro de la empresa y tendría como resultado un aumento de su presupuesto. Este dato sugiere que si los responsables de marketing pudieran explicar cómo las acciones de marketing incrementan los resultados, el gasto de marketing podría, al menos, paliar los efectos de la actual crisis económica. 

"Si el director financiero y el de marketing hablaran el mismo idioma y estuvieran de acuerdo sobre los criterios de éxito, ambos entenderían claramente qué se mide y por qué, y en consecuencia, los presupuestos de marketing aumentarían", afirma Paloma Beamonte, directora general de Xerox Global Services España. 

A pesar de todo, los CFOs y los CMOs coinciden en otras muchas cuestiones de marketing, como las razones principales para poner en marcha una estrategia de comunicación con los clientes, la importancia de destacar los éxitos de las actividades de marketing y que una mejor demostración del impacto de las mismas tendrá como resultado un aumento en el gasto de marketing.

"La encuesta indica que los directores de marketing (73%) y los directores financieros (61%), en general, coinciden en que, si fuera posible medir mejor las actividades de marketing, estas mostrarían un retorno de la inversión positivo", comenta Ian Parkes, director de Coleman Parkes, la empresa de investigación de mercado que realizó la encuesta. 

Aunque el 36% de los directores financieros cree que el Departamento de Marketing debería aplicar conocimientos empresariales y financieros para que el impacto total en la compañía fuera mayor, el hecho es que los limitados sistemas de medición no presentan los análisis pormenorizados que los responsables de marketing necesitan para proteger sus presupuestos. En definitiva, estos ejecutivos no pueden comunicar los indicadores empresariales correctos para persuadir al responsable financiero de que proteja o incremente el gasto en marketing.  (Tomado de http://www.marketingdirecto.com) (INICIO)


ASOCIACIÓN DE MARKETING MÓVIL REPORTA 2008 COMO EL MÁS EXITOSO DE LA HISTORIA  
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La Asociación de Marketing Móvil (MMA) anunció que el año 2008 ha sido el más exitoso de su historia. Durante este lapso se destaca la extensión de su alcance mundial, con la suma de una oficina en América Latina y consejos locales en cada una de las regiones del mundo. 

El número de afiliados se incrementó masivamente cerrando el año con más de 700 miembros. Además, el MMA creó diversas herramientas educativas para los numerosos eventos técnicos y de liderazgo del sector, que organizó y auspició durante el año. 

Todos estos esfuerzos se reflejaron en un incremento general de la receptividad y adopción del marketing móvil entre los consumidores del mundo entero, tal como quedó demostrado por el estudio, “MMA Attitude and Usage Study (Investigación sobre la actitud y el uso del marketing móvil)”, difundido en noviembre pasado. 

Los hechos más destacados durante 2008 incluyen: publicación de investigaciones sobre el sector, herramientas educativas, directrices y guías. Con la participación y colaboración de las compañías asociadas a la MMA, se generaron iniciativas educacionales, así como directrices y guías para apalancar la adopción global del marketing móvil.  (Tomado de http://www.infomercadeo.com) (INICIO)


EL 2009 SERÁ EL AÑO DEL MOBILE MONDAY
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El medio más natural, inmediato y moderno para alcanzar una comunicación efectiva con el cliente es el Mobile Marketing, coincidieron los participantes en el segundo Mobile Monday Santiago que se efectuó en la capital chilena y fue organizado por Movistar, Ericsson y Sony Ericsson.

El encuentro, dirigido a profesionales de las telecomunicaciones, abordó el tema del Mobile Marketing y contó con la participación de los tres operadores de telefonía móvil en el país, agencias de medios, integradores y Ericsson, como proveedor de soluciones de Mobile Marketing.

El moderador del encuentro y vicepresidente de Mobile Marketing Latinoamérica, Terrence Rais, fue el encargado de plantear inquietudes a la mesa de debate, tratando temas como la cadena de valor en el mercado del Mobile Marketing, barreras del negocio en el país y servicios y productos con mejores perspectivas en Chile, entre otros temas. 

En este Mobile Monday, evento que se realiza en varias ciudades alrededor del mundo con mercados tecnológicos desarrollados o en vías de expansión, los representantes de cada sector involucrado plantearon sus visiones respecto a este nuevo canal para acceder a los consumidores, que está irrumpiendo con fuerza en Chile.

Con respecto al Mobile Marketing, se informó que la herramienta más usada para comunicarse con el cliente es el SMS, con más del 28% en su utilización. Rais informó que a través de este medio es posible fidelizar al cliente, pero siempre considerando que el consumidor final es reticente a ser invadido en su privacidad y, más aún, a recibir información por cantidad y no de calidad.

El planteamiento general del moderador y los expositores fue trabajar por un ordenamiento legal que regule este mercado. Con más de 4 billones de personas en el mundo con teléfono móvil y un mercado nacional de unos 15 millones de usuarios, se reforzó la tesis de que el celular ya no es solo visto como teléfono, es un aparato que entrega más recursos; y que la publicidad recibida por este soporte no le es extraña al cliente o consumidor final. 

“Al recibir por primera vez publicidad en el móvil, el usuario lo ve como normal”, declaró Terrence Rais, pero no por eso se permite la explotación de este servicio. Agregó que las barreras que presenta el Mobile Marketing en Chile son el alto costo, la educación del usuario (no sabe utilizar las funciones de los teléfonos móviles) y la educación del anunciante, ya que las marcas pueden terminar por crear una reacción negativa.   (Tomado de http://www.transmedia.cl)  (INICIO)


TRABAJO EN EQUIPO: UNA VISIÓN DIFERENTE   
(Por Félix Socorro, doctor en Ciencias Administrativas)


Mucho se ha hablado del trabajo en equipo; se ha definido, estructurado y empaquetado para que todo aquel que requiera explorar su concepto y ponerlo en práctica tenga en sus manos todo lo que se cree necesario para ello.

El trabajo en equipo es una bandera que enarbolan casi todas las empresas e instituciones, especialmente en aquellas donde se requiere la participación de un importante número de personas para completar una tarea. Se habla de equipos multidisciplinarios, equipos de alto desempeño y de equipos autodirigidos, entre otros, destacando sus características como si se estuviera describiendo una computadora o un auto de última generación, cuando en realidad, en esto del trabajo en equipo se debe dar crédito a las palabras que alguna vez dijo Luís XIV de Francia, al referirse al Estado, pero en este caso, la frase ha de ser: ¡el “equipo” soy Yo!

¿Qué como es eso? Sencillo, el trabajo en equipo no es cuestión de muchos, corresponde únicamente a la persona. 

Ahora bien, una de las fantasías administrativas más generalizadas ronda en torno al trabajo en equipo, aunque no lo parezca. Tanto personas experimentadas como inexpertas concluyen que esta herramienta puede ser introducida en un departamento o empresa a través de charlas, cursos o encuentros con su personal; hay quienes las introducen en sus políticas y normas; incluso, imaginan que es posible garantizarla si al momento de la entrevista de selección se le pregunta al candidato si se siente bien trabajando en equipo, o sometiendo al mismo a actividades donde lo demuestre.

Algunas otras dan por obvia la respuesta, afirmando para sí mismas que la gente tiene que trabajar en equipo, que es una exigencia propia de los tiempos que vive la administración y, por ende, no debe ser siquiera consultada.

Pues bien, la realidad es otra. El trabajo en equipo más que una herramienta, es una aptitud.

El trabajo en equipo no se decreta, no se implanta como un chip en la cabeza de los empleados ni en los representantes de la empresa y, más aún, no puede ser considerado una exigencia o una obligación, ya que, al instante de presentarse como tal, no se observarán más que rechazos.

El trabajo en equipo es una aptitud propia de cada persona. Los seres humanos no están programados genéticamente para trabajar en equipo ni deben estarlo, algunos muestran ese talento y otros no; esto no hace descartables a quienes no logran desarrollar esta competencia; recuerde que algunos de los más grandes genios de la historia han ofrecido al mundo productos extraordinarios desde la soledad de sus talleres o aposentos.

Si la persona no posee la aptitud del trabajo en equipo, por más charlas, cursos, seminarios o imposiciones a los que sea sometida, no logrará engranarse y demostrar lo que la imaginativa colectiva exige y el paradigma dominante reclama con relación a ese concepto.

El trabajo en equipo, tal y como se entiende, tiene más relación con el concepto de equipos de trabajo, que con la verdadera idea de lo que ha de ser un equipo per se. Veamos:

• Los equipos de trabajo son el resultado de la agrupación de personas con competencias específicas y desarrolladas que al alinearse producen sinergia y agregan valor, pero eso puede ocurrir sin que exista el idílico sentido que le imprime al concepto del “equipo”, aunque no se puede negar que cuando ello sucede los resultados suelen superar todas las expectativas.

• Los equipos de trabajo responden a la planificación y ordenamiento de la empresa, es ella quien determina quiénes y cuánto tiempo han de entrelazar sus conocimientos en pro de una meta específica, por lo que contiene todo lo que usualmente se le atribuye de manera errada al trabajo en equipo, esto es: jerarquía, liderazgo, metas y procedimientos.

En cambio, el trabajo en equipo es una expresión espontánea, natural, que obedece más a la empatía, conexión emocional y visión compartida de sus integrantes, que a elementos de índole formal o administrativos impuestos por agentes exógenos. Aun cuando trabajan por un objetivo común, no existen imposiciones ni compromiso, reina la intradisciplina, identificación y la coestima.

Pero solo si la persona posee la aptitud para el trabajo en equipo, es que este fenómeno administrativo, soñado, deseado y hasta forzado por muchos, se hace presente e imprime a los resultados esa energía que requieren para sobresalir y alcanzar lo que se han propuesto.

De lo contrario, el trabajo se hace, sí, pero con altos costos de frustración, malestar e imposición experimentados en diferentes niveles.

Luis XIV de Francia se equivocó, el Estado somos todos, pero cuando se trata de trabajar con sinergia y agregando valor prevalece la aptitud y ahí, sin duda alguna: ¡el “equipo” soy Yo! (Tomado de http://www.gestiopolis.com)  (INICIO)


Elaboración y diseño: Carmen Alling García        Fuente: Internet.
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