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AGGIORNANDO LOS
DEPARTAMENTOS DE RH
A LA NUEVA REALIDAD

Cada vez mas a menudo toda la estructura organiza-
cional se vuelve mas demandante de las areas de RH. EI
competitivo entorno signado por las destrezas personales, ha
hecho que Recursos Humanos deje de ser un mero actor de
reparto.

Hoy, si bien todavia falta para tener un asiento per-
manente en la mesa de las grandes ligas, es factible afir-
mar que se ha ganado terreno y mucho. ;Cudales son esas
demandas que imprime el mercado, y que RH no tiene otra
alternativa que satisfacerlas?

En esta edicion, ademas de celebrar la mayor cantidad de
contenido, le presentamos a los especialistas mas represen-
tativos y sus pensamientos sobre las tematicas que Ud. nece-
sita incorporar en su labor diaria.

De este modo, mientras Martin Hilb, Director Ejecutivo
del Institut of Leadership and HR Management, nos ofrece
los lineamientos necesarios para llevar a cabo sucesiones de
manera adecuada, el renombrado Ivan Filby resalta por qué
y de qué modo potenciar las capacidades de cada persona.

Siempre en linea con las cuestiones que a Ud. le pre-
ocupan, Alejandro Masco, Director de Recursos Humanos
de L Oréal, nos cuenta, qué estrategias implementan para
atraer y retener a los mejores. Asimismo, fue Juan Carlos
Eichholz, Director del Cambridge Leadership Associates de
Chile, quien en este numero agrego la cuota de escepticismo
que tanto inspira a quienes toman decisiones.

También presentes en esta edicion, referentes de México,
Estados Unidos, Esparia, Australia y Nueva Zelanda.

Esperamos disfruten de esta nueva entrega!!

Marcelo Andrea Natalini
DIRECTOR
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Estrategia

Argentina

SINO LE GUSTA
LO QUE RECIBE...

| |
-----

iNo entendi nada de lo que hablé!- ... -jQue aburrido!-. -jLa verdad... no me
convencid!-jEse proyecto no va a funcionar!- ... jNo le crei nada! jQue mal habla!...
la persona que esta exponiendo esta temblando? . -jMe quedé dormido antes del
final! Me dijeron que no! - jFue rechazado!... -jNo supe venderlo! jNo supe que

contestar! {No me preparé bien! {Me puse nervioso!
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eguramente a ninguna persona

le gustaria escuchar estas afirma-

ciones u otras opiniones luego de
haber presentado un proyecto, una idea,
resultados, etc.. Sin embargo, estas fra-
ses suelen escucharse mas a menudo de
lo que uno cree y no dejan de ser poco
felices.

Alguien dijo una vez: “Si no le gusta
lo que recibe, preste atencion a lo que
emite”. Tal vez ésta seria la frase que ten-
drian que asimilar padres, amas de casa,
estudiantes, profesionales de distintas
areas, ejecutivos, empresarios, presiden-
tes de empresas y politicos en todas sus
posiciones y estructuras. Es sorprenden-
te observar y escuchar como se intenta
en vano romper las barreras racionales
y emocionales de los distintos publi-
cos eligiendo los caminos equivocados.
Algunos utilizando sélo la intuicién y la
improvisacién. Otros subestimando un
entrenamiento adecuado y responsa-
ble de sus exposiciones, que incluye el
aprendizaje de técnicas y estrategias,
para llegar de manera mas profunda a
cada individuo que los escucha y lograr
los objetivos propuestos.

(Qué papel o rol juegan las habili-
dades individuales de comunicacién de
cada persona? La habilidad de cada uno
para-transmitir las ideas y convicciones

‘es crucial para convencer o persuadir

a la audiencia. Las tediosas muletillas
como “esteee”, “ehhh,” "o seaaaa,”
“digo”, “ientiende?”, “digamos”; tics
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La habilidad de cada

uno para transmitir las
ideas y convicciones

es crucial para convencer
o persuadir a la
audiencia.

como guifar el ojo, hacer muecas con la
boca, rascarse constantemente, mover
el micréfono, o fallas como: pararse dis-
plicentemente, hablar con un “libreto”
armado, expresarse verborragicamente,
o contradecirse, perjudican la presenta-
cion. Los gestos rectilineos y demasiado
bruscos con las manos y los brazos mar-
can un cierto autoritarismo encubierto,
asi como la monotonia, el aburrimiento
y un vocabulario escaso empobrecen no
solo el mensaje sino también a quien lo
emite. Un contacto visual erratico y sin
técnica, “corta” ese hilo magico que
debe unir al presentador y a su publico.
Estos son sélo algunos ejemplos de cier-
tas conductas y actitudes que se debe-
rian evitar para no distraer la atencion
de la audiencia. Aristételes — que de
este tema algo sabia — dijo una vez “La
habilidad de expresar una idea es tan
importante como la idea misma”. Y aqui
estd la clave.

En los Estados Unidos la educacion
media incluye Oratoria o Public Speaking
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como asignatura dentro de sus planes
de estudio. Los alumnos son entrena-
dos durante varios afnos para aprender
y desarrollar habilidades y técnicas que
les servirdn para el resto de sus vidas en
cualquier ambito (universitario, laboral,
politico, religioso, social, etc.). No es
casual que hagan uso de la palabra en
cualquier evento: en los casamientos,
en los nacimientos, en los funerales,
en las graduaciones, en los cumplea-
Nos y en otras circunstancias cotidianas.
Recordemos los debates entre los can-
didatos a la Presidencia de los Estados
Unidos, o bien en Espafa la interpelacién
que Rodriguez Zapatero (principal opo-
sitor en esa época) le hiciera al enton-
ces Jefe del Gobierno espanol Jose Luis
Aznar con motivo de la decisién de apo-
yar a los Estados Unidos en la invasién a
Irak. Realmente verdaderos “pesos pesa-
dos” en el uso de la palabra sin perder
el respeto, la altura y el profesionalismo
que los caracteriza.

El obstaculo mas temido

Hace unos afos, la Universidad de
Columbia realizé una investigacion sobre
los miedos. Alli se le pidi6 a un grupo
de personas que ordenaran de menor
a mayor cuales palabras o situaciones
de una lista les provocaban mas temor.
El resultado final fue el siguiente: 10°,
los perros, 9° la soledad, 8° el avién, 7°
la muerte 6° las enfermedades, 5° las
aguas profundas, 4° los insectos, 3° los
delincuentes, 2° las alturas, 1° hablar en
publico.

Por un momento piense qué ocurriria
si le pidiéramos a cualquier persona que
asocie la frase “hablar en publico” a
alguna otra palabra. Se”gj'uramente algu-

nas respuestas serian: miedos, nervios,
susto, fobia, temor al ridiculo, temor
al rechazo, miedo al fracaso y, tal vez
el mas temido de todos: el miedo al
miedo.

Tensién muscular, nervios incontro-
lables, transpiracion evidente, mirada
fria, falta de modulacion y énfasis, uso y
abuso de las muletillas, voz débil y tem-
blorosa, movimientos bruscos, sequedad
de la boca y la garganta, posicion estati-
ca, monotonia, contacto visual erratico,
taquicardia, rubor, etc. son algunas de
las manifestaciones corporales tipicas y
frecuentes que cualquier persona expe-
rimenta antes y durante una exposicién.
No hace falta que se presenten en con-
junto. Solamente con que posea alguna
de ellas estaremos en presencia de algo
que se puede controlar, mejorar o mini-
mizar. Aunque parezca contradictorio,
estar algo nervioso antes de hacer algu-
na presentacion en publico es normal y
saludable. Es que esa cuota de tension
es lo que habitualmente le da a la pre-
sentacion una necesaria dosis de ener-
gia y le hace sentir a Ud. que est vivo.
Capitalice esa tension convirtiéndola en
energia positiva que lo ayude a des-
envolverse espontaneamente, es decir
como Ud. realmente es.

Si normalmente siente nervios antes
de hablar en publico, implica que Ud.
esta tomando las cosas con responsabi-
lidad, seriedad y que le interesa que su
exposicion tenga éxito.

Si tiene alguna duda, piense como se
siente un cirujano que esta por comenzar
una operacién. Piense en el Comandante
de una aeronave que a mitad de su
vuelo comienza a notar fallas técnicas.
Piense en un piloto de Férmula 1 segun-
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La tension previa a cualquier tipo de
exposicion es lo que habitualmente
le da a la presentacion una necesaria
dosis de energia y le hace sentir a
Ud. que esta vivo.

dos antes de la largada en donde lleva-
ra a su auto a correr a 300 km/h, o en
un enfrentamiento con los temibles All
Blacks. Piense en una persona que en
una empresa ha trabajado durante afos
en un proyecto y que finalmente debe
presentarlo ante el Directorio en la Casa
Matriz ;Le pareceria anormal en todos
estos casos estar algo nervioso o tensio-
nado por la situacién que se va a vivir?

La subita descarga de adrenalina, la
aceleracion del pulso, la elevacion de la
presion arterial y la liberacién de gluco-
sa en sangre, cierran estos cuadros de
stress. El cuerpo se prepara frente a una
situacion de riesgo, peligro o tensién.
Y hablar en publico no escapa a estas
reglas. Sin dudas, exponerse genera un
cuadro de stress comparable con las
situaciones antes mencionadas, y para
controlarlo existen técnicas y herramien-
tas estratégicas que ayudan a minimizar
los efectos que este estado produce. Lo
importante es que esos nervios o mie-
dos estén al servicio de quien habla y no
viceversa. Pero no se preocupe. Esto se
puede lograr. S

Algunas recomendaciones

Decia Aristoteles “Lider se nace.
Orador se hace”. Todo puede aprender-
se a traves de un buen entrenamiento y
practica. Solamente hace falta la deci-
sién y la suficiente conviccién y con-
fianza en uno mismo para creer que
se puede mejorar la forma de expre-
sarse con un impacto positivo en los
ambitos de la vida cotidiana, laboral,
social, etc.

Recuerde: el auditorio es un espe-
jo del orador. Todo lo que suceda con
Ud. en el “escenario” se reflejara en su
publico y éste le devolvera los mismos
estados de animo. Si Ud. les habla des-
ganado, perderd su atencion. Si estd .
malhumorado y los agrede, tal vez le-
respondan de igual manera. Si Ud, quie-
re irse a su casa, ellos querran hacer lo
mismo. Si Ud. transmite abiertamente
sus nervios, ellos se preocuparan por Ud.
o lo que seria aun peor, sentirdn lastima.
Si Ud. se controla, transmite seguridad
y autodominio, elabora bien su tema
con las herramientas, técnicas y recursos
necesarios, y consigue impactar con su
mensaje a través de técnicas de persua-
sion, habra alcanzado el objetivo mas
preciado: llegar con el mensaje a su
publico y que este actie o reaccione
en consecuencia.

Cuando tenga que realizar su proxi-
ma presentacion, tenga en cuenta estas
sugerencias:

1. Sea dinamico para que su publi-
co mantenga los ojos abiertos.
Cuando Ud. se mueve, el publico
esta obligado a sequirlo con la vista.
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Paralelamente estd reduciendo su
estrés, ya que el ejercicio lo mitiga.
Limite el uso del atril o un escri-
torio. Un atril o una mesa reducen
la libertad de los movimientos y esta-
blece una barrera entre el grupo y
Ud. Uselos, sélo, si debe leer.

El cuerpo habla. Los gestos y la
comunicaciéon no verbal impactan
hasta cinco veces mas que sus pala-
bras. Utilice sus manos, brazos y
cara para reforzar su exposicion.
Paralelamente, aprenda a “leer” y a
descifrar las conductas y actitudes de
quienes lo estan escuchando. Ellos
también envian sefnales no verbales y
es muy conveniente que Ud. aprenda
a interpretarlas.

Haga un reconocimiento de
campo. Antes de iniciar su presen-
tacion o exposicion, identifique clara
y estratégicamente cual sera su posi-
cién y ubicacién de arranque y cua-
les seran los lugares por los que Ud.
se podra desplazar. Busque los mas
comodos y practicos.

Preste atencion a su respiracion.
El fundamento de una buena emi-
sion de la voz es la respiracion. Ud.
deberia respirar de manera relajada
y con técnica. Cuando no se respira
adecuadamente, su voz pierde auto-
ridad, tono, volumen y claridad.
Cuide su voz. Antes de hacer una
presentacién, su garganta y sus
cuerdas vocales, deben estar des-
cansadas, relajadas y sobre todo
entrenadas. Existen distintas técni-
cas para colocar, impostar y proyec-
tar su voz.
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Utilice su mirada a pleno para
hablar con su publico. Los ojos
cumplen un papel importantisimo
en las relaciones interpersonales. Es
mas, definen y muestran nuestros
pensamientos y sentimientos. Sus
cuerdas vocales transmiten su men-
saje, pero sus 0jos cautivan al publi-
co. Para ser mas persuasivo, utilice
las técnicas apropiadas segun el tipo
de reunién que se le presente.

Evite tener objetos en las manos
mientras habla. Trate de tener las
manos libres. Puede hablar con una
lapicera en la mano, siempre y cuan-
do la deje a los pocos minutos. Estos
pequenos detalles distraen.

Péngale mucha fuerza a su expo-
sicion. Sienta y viva cada palabra que
le transmita a su publico. Recuerde
lo que ocurre con los actores. Ellos
se introducen en el personaje que
representan dejando de ser ellos para
pasar a ser “otros”. Acuérdese de
Dustin Hoffman cuando se convirtié
en una persona autista en Rainman,
o de Jim Caviezel cuando fué Jesus
en “La Pasion” o de Al Pacino cuan-
do interpretd a un ex militar ciego en
“Pefume de Mujer”. Todos ellos no
han hecho otra cosa que “meterse”
dentro de sus personajes. De eso se
trata: Ud. debe lograr “fundirse” con
su presentacion.

Y recuerde que hay 3 clases de
oradores: Aquellos a los que se
les escucha, aquellos a los que
no se los puede escuchar, y aque-
llos a los que no se los puede
dejar de escuchar. o cao/ 2006
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