
El hombre no es una máquina.
Necesita estar motivado y alegre
para rendir más y mejor. Pero,
¿de dónde procede esta motiva-
ción? Lo cierto es que esta pre-
gunta no tiene una sola respues-
ta. “Lo principal es que exista
buen ambiente en el lugar de tra-
bajo, que la empresa dé a sus em-
pleados lo mismo que recibe de
ellos y que entre todos generen
una imagen interna y externa
con la que sentirse comprometi-
dos”, sostiene Jorge Llorente,
responsable en España de la ges-
tión de personas de la consulto-
ra Haygroup, especializada en es-
trategias de transformación pa-
ra organizaciones.

En opinión de Llorente, “en
el momento en que la empresa
crea el entorno adecuado, el éxi-
to de las relaciones interprofesio-
nales recae exclusivamente en ca-
da una de las personas que for-
man parte de la organización”. Y
dado que todas están estrecha-
mente unidas, “fácilmente pue-
den desencadenarse círculos vir-
tuosos o viciosos de conducta,
que a su vez traerán consigo bue-
nos o malos resultados para las
empresas”, añade el experto en
comunicación empresarial Joan
Elías, coautor de En busca del Lo-
vework (Empresa Activa).

“Efecto piramidal nocivo”
En su opinión, “en el día a día de
las empresas es frecuente que se
produzca el llamado ‘efecto pira-
midal nocivo’, que consigue trasla-
dar el malhumor y el estrés de arri-
ba abajo, afectando a un buen nú-
mero de trabajadores”. A veces,
continúa Elías, “la dirección de la
empresa critica severamente el
trabajo realizado por alguno de
los mandos intermedios, cuyo en-
fado provoca la misma reacción
sobre sus colaboradores”.

Los afectados, a su vez, “tra-
tan de eludir su responsabilidad
echándose la culpa unos a
otros”, lamenta. “De este modo”,
afirma Elías, “poco a poco se va
creando una cultura empresarial
basada en el castigo y el resenti-
miento, que contribuye a que la
insatisfacción y la falta de com-
promiso sean el denominador co-
mún de muchos trabajadores”.

Otro de los rasgos más carac-
terísticos de las estructuras em-
presariales actuales es el “victi-
mismo”, asegura la pedagoga
Marta Romo, gerente de la con-
sultora Eurotalent, especializa-
da en desarrollo estratégico y di-
rectivo para la mejora cualitati-
va de las organizaciones. En su
opinión, “los trabajadores que es-
cogen consciente o inconsciente-
mente este papel suelen estar in-
mersos en un círculo de preocu-
paciones cuya solución no está al
alcance de sus manos”.

Estas personas suelen quejar-
se de su jefe, de sus compañeros,
de su sueldo, etcétera, y “lo hacen
por motivos absolutamente sub-
jetivos”, sostiene Romo. Pero que-

jarse no sirve de nada; de hecho,
la ciencia occidental ha demostra-
do que los pensamientos negati-
vos segregan una serie de hormo-
nas y emociones negativas, las
cuales condicionan la conducta
de los individuos, explica Romo.
“¡Y lo peor de todo es que se trata
de una actitud adictiva!”, añade.

“En lo que sí deben centrarse
los trabajadores es en su círculo
de influencia, es decir, en todas
aquellas cosas que puedan verda-

deramente cambiar”, explica. “Si
no te llevas bien con un compa-
ñero, por ejemplo, en vez de que-
jarte de su actitud, cambia la tu-
ya”, sostiene esta especialista en
psicología laboral. “Si extrapola-
mos esta conducta al resto de
áreas de la empresa, concluimos
que nuestro grado de satisfac-
ción depende en última instan-
cia de nuestra actitud”, afirma.

“Con la práctica, cualquier
persona puede aprender a acep-
tar situaciones y personas que le
desagradan, con lo que poco a po-
co puede ir mejorando sus rela-
ciones dentro de su empresa”.
Frente a esta obviedad, Elías con-
cluye: “La diferencia entre teoría
y práctica es la distancia que po-
ne una persona entre una y otra”.

Libros recomendados: El
factor estímulo, de David Free-
mantle (Pearson Educación);
Los siete hábitos de la gente alta-
mente efectiva, de Stephen Covey
(Paidós); Eneagrama y éxito per-
sonal, de Ginger Lapid-Bogda
(Urano); Las relaciones huma-
nas en el trabajo, de Bob Wall
(Ediciones Oniro), y La inteli-
gencia emocional en la empresa,
de Daniel Goleman (Vergara).

B. V.

La vida de cualquier empresario
está llena de principios y finales.
Ante esta evidencia, “lo que ver-
daderamente marca la diferen-
cia entre unos y otros es la acti-
tud que muestran al enfrentarse
a los inevitables puntos de in-
flexión”, afirman varios expertos
en psicología laboral.

Para muchos empresarios,
vender la propia compañía, por
ejemplo, es un trago amargo, pe-
ro a veces necesario. El miedo, la
inseguridad y muchas otras preo-

cupaciones son las que más difi-
cultan este tipo de transaccio-
nes. Así, “lo que sucede normal-
mente es que al no venderla en
el momento oportuno la empre-
sa va perdiendo su valor, con lo
que al final no suele quedar otro
remedio que malvenderla”, se-
gún las conclusiones de un infor-
me elaborado por los profesores
del IESE, Josep Tàpies y Pedro
Nueno. En estos casos el valor to-
tal puede caer hasta un 30%.

En 2006 se vendieron 700
empresas por más de cinco millo-
nes de euros cada una, según el

grupo Closa (Merger & Acquisi-
tion Advisors), con más de 20
años de experiencia en la asesoría
de este tipo de operaciones. Mien-
tras que en los noventa se solía pa-
gar mediante el intercambio de
acciones, la tendencia ha cambia-
do por completo: ahora, en el
90% de los casos se abona la can-
tidad directamente en dinero.

En opinión de Tàpies, los mo-
tivos que llevan al empresario
hasta este callejón con una única
salida —la venta— suelen estar
relacionados “con la falta de su-
cesión, con la ralentización cróni-

ca de su crecimiento, con el au-
mento de la competencia, así co-
mo con la puesta en marcha de
nuevas leyes, que afectan directa-
mente al desarrollo del negocio”.

De hecho, “los empresarios se
pueden hacer una pregunta que
contribuye a salir de cualquier
duda”, añade Tàpies: “Si no fue-
ra mi empresa, ¿invertiría en
ella?”. En caso negativo, “la plani-
ficación de la venta es imprescin-
dible para obtener la mayor ren-
tabilidad posible”, sostiene.

Para llevar a cabo este tipo de
operaciones, concluye, lo más
aconsejable es buscar asesora-
miento externo. “Al poner en
competencia a diversos compra-
dores internacionales, garantiza-
mos que la oferta se mejorará, co-
mo mínimo, en un 20%”, afirma
Josep Maria Romances, presi-
dente del grupo Closa.

Vender la empresa en el momento oportuno
En 2006 se produjeron 700 operaciones de compra-venta por más de cinco millones cada una

La serie de televisión Cámara café parodia las relaciones entre profesionales dentro de una empresa.

El compañerismo no viene de serie
Crear un buen clima laboral mejora en un 30% los resultados de la empresa y depende de cada uno de los trabajadores
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Muchos profesionales pasan más tiempo con sus compañeros de
trabajo que con su propia familia. A veces esta relación puede ser
el inicio de una gran amistad, pero en otros casos, “debido a la envi-
dia, la crítica y el estrés que se generan en algunas organizaciones”,
puede convertirse en todo lo contrario, según varios expertos en
psicología laboral. Y en estas situaciones, la compañía siempre sa-
le perdiendo: el buen clima laboral y la satisfacción de los emplea-
dos mejoran en un 30% la cuenta de resultados, añaden estos espe-
cialistas. Eso sí, en última instancia la responsabilidad de este
buen rollo recae en cada uno de los trabajadores.

Las empresas pueden respon-
sabilizar a sus trabajadores ge-
nerando una cultura de com-
promiso mutuo. Para ello, “ca-
da uno de sus miembros tiene
que conocer los distintos de-
partamentos en los que se divi-
de su compañía, de modo que
pueda comprender la relación
existente entre su función y el
objetivo final de la empresa”,
explica Pino Bethencourt, so-
cia directora de la consultora
Bethencourt Strategic Develo-

pment, especializada en estra-
tegia emocional.

En su opinión, “crear indica-
dores de rendimiento para ca-
da puesto de trabajo contribu-
ye a incrementar la motivación
de los empleados”. Introducir
el balanced scorecard de los
profesores de Harvard Robert
Kaplan y David Norton es una
“muy buena” herramienta para
empezar, apunta Bethencourt.

Todo ello se puede conseguir
a través de la comunicación in-

terna, que incluye aspectos co-
mo “la implantación de una in-
tranet, una revista de empresa,
así como organizar diferentes
eventos fuera de la compañía”,
explica Antonio Rodrigo, direc-
tor del área de comunicación in-
terna del grupo Inforpress, espe-
cializado en planes de comuni-
cación estratégica. “Crear espa-
cios para tomar un descanso
también mejora notablemente
la calidad de las relaciones inter-
profesionales”, concluye.

Dar sentido a cada puesto de trabajo mejora la motivación

“Si no te llevas bien con
un compañero, en vez de
quejarte de su actitud,
cambia la tuya: aprende
a aceptar lo que no
controlas”, dice Romo

El miedo, la inseguridad
y muchas otras preocu-
paciones suelen retrasar
este tipo de transaccio-
nes, cuyo valor puede
caer hasta un 30%
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