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José Medina ofrece una serie de consejos para

el ejecutivo recién ascendido al que siempre le
brotan dudas en el ejercicio inicial del poder,
sobre todo relacionadas con los antiguos colegas
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o es facil para el directivo re-
i \ I cientemente ascendido a un
puesto de liderazgo hacer y
mantener amigos y colegas, al mismo
tiempo que ser eficaz y triunfar en el
puesto, Hay dudas y dileras que brotan
en el ejercicio inicial del poder y de la
autoridad. No son s6lo dilemas de op-
ciones estratégicas y de objetivos, sino
especialmente personales: sentimientos
e intereses propios, valores y necesida-
des (prestigio, dar la talla, integridad per-
sonal, amistad, lealtad, inseguridades).
En definitiva, dilemas entre responder
a las necesidades de la organizacién y de
los demds, y tratar de ser uno mismo, la
propia y auténtica esencia.
La persona en el nuevo puesto se va
a hallar ante unos dilemas permanentes,
sobre los que tiene que cabalgar y man-
tener el equilibrio. Aunque puedan pa-
recerle externos, son realmente internos
ala personalidad del directivo, y es éste
quien tiene que saber dirimir con ellos.
Ha de ser el mismo de antes o ser otro.
Si elige lo primero, malamente respon-
dera a las expectativas que sobre €l tie-
nien superiores, colegas y subordinados.
No dari el ejemplo adecuado a otros que
también optaban al puesto. Si trata de
ser diferente, puede truncar lealtades y
buenas relaciones con anteriores colegas
que son sus actuales subordinados y que
Je van a ayudar en el desempefio eficaz
del puesto. Sin dejar de ser y de mos-
trarse él mismo como persona, ha de
tener y dejar claro st compromiso con
su nuevo cometido, asumiendo que su
papel de lider cambiard en muchas de
las relaciones con sus antiguos colegas.
Ser respetado y querido al mismo tiem-
po. Es una variante del anterior, en un
plano maés emocional. El nuevo directi-
vo no puede optar por ser querido si el
precio a pagar es el deterioro de sus de-
cisiones. Necesidades excesivas de cari-
fio, reconocimiento o aceptacién de los
demds van a suponer una pérdida de au-
tonomia y de independencia, conla con-
siguiente debilitacion del liderazgoy de
1a gestién. Fl principal indicador no re-
suelto en un directivo es la ambivalen-
ciay poca claridad en la transmision de
sus mensajes. Sus directores comienzan
a percibirlo como dependiente y rehén
de sus subordinados, disminuyendo la
credibilidad y confianza hacia él. La so-
lucién: tratar de estar satisfecho consi-
go mismo v ganando en criterio, respe-
10y aprecio profesional 1o que pierda en
reconocimiento y carifios personales.
Saber competir, ganar vy perder. La
competicion existe en el mundo simul-
taneamente a la cooperacion. Desde pe-
quefios cooperamos y competimos al
mismo tiempo con nuestros hermanos,
amigos y compafleros de trabajo. El acep-
tar o rehuir 1a competicién tiene raices
profundas en el ser humano, y esta fuer-
temente ligado al aprendizaje con nues-

tros padres y a los mensajes recibidos,
fortaleciendo nuestra autoestima y ha-
ciéndonos sentir bien ganando o per-
diendo. Bernard Shaw decia que hay dos
dramas en la vida. Uno, es no lograr un
objetivo deseado. El otro, lograrlo. Ni
ganar es tan bueno ni perder es tan malo.
No hay que bajar en autoestima al per-
der ni subir en prepotencia al ganar. Un
ejecutivo con dificultades de desenvol-
verse en un entorino competitivo estd

El directivo debe estar
dispuesto a poner todo para
ganay, sin que se resienta

su autoesiima si se equivoca

abocado al fracaso. No tener resuelto el
dilema de saber competiy, ganar y per-
der se manifiesta de dés formas sutiles,
que podriamos denominar como el
miedo al fracaso y el miedo al éxito.
Miedo al fracaso. Aungue en la vida
nunca se triunfa ni se fracasa por com-
pleto, el miedo al fracaso existe en el ser
humano. Reside en que en muchos even-
tos de la vida podemos ganar o perder.
Sin embargo, siempre ganar y nunca per-
der no puede ser, como dice el refran. No
es facil convivir con la vivencia de per-
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der sin que en algo nos afecte. El direc-
tivo debe estar dispuesto a poner todo
para ganar, sin que se resienta su au-
toestima si se equivoca o pierde ocasio-
nalmerte, y a no creérselo demasiado en
los aciertos y éxitos cuando gana.

Miedo al éxito. Esto es algo mds com-
plicado. Lo podriamos lamar complejo
de Macbeth. Es la idea de que sélo se
puede triunfar o alcanzar el éxito a costa
de otros, pisando el camino a los demds.
Esla tragedia de Macbeth, que terminé
asesinando a todos sus potenciales
competidores en su camino hacia el
trono, ya fueran amigos o enemigos. La
corona descansa sobre una cabeza ator-
mentada por una ambicion insaciabley
por el sentimiento de culpa sobre c6mo
logr6 sus éxitos, Esto le hace ir cavando
su propia fosa hasta convertir el éxito en
derrota final. Tener o no tener éxito como
sea: yo gano, ta pierdes, es el supuesto
inconsciente de personas con ambicio-
nes desmedidas que terminan autode-
rrotdndose por su codicia insaciable,
como Macbeth. Hay ejemplos abun-
dantes a lo largo de 1a historia, hasta la
actualidad.

Hay medidas para superar estos di-
lemas, que abordaremos en otro mo-
mento.
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- MIMKE FERMAMNDEZ Director general para Europa y

América Latina de SoneSite. Ha sido
el director general de la citada com-
pafifa en América Latina desde 2003.
Licenciado en Empresariales, cuenta
con gran experiencia en el sector sa-
nitario. Ha trabajado para Johnson &
Johnson, Philips Medical Systems,
Nellcor Puirtan Bennett y SpaceLabs
Medical, entre otras.

RIAN Decano de la Facultad de Cien-
cias Juridicas y Econdmicas en la
Camilo José Cela, Su trayectoria de
més de 25 afios de experiencia univer-
sitaria, como director general de EAE
Business School y 1a Fundacién EAE,
le avala. Tiene 51 afios y es secretario
general de la Asociacién para la Cali-
dad de la Formacién Permanente.

LY 1A DORRERO Directora de operaciones clinicas

en Cellerix. Licenciada en Farmacia y
master en Industria Farmacéutica y
Parafarmacéutica, cuenta con méis de
12 afios de experiencia en el irea de
operaciones clinicas. Trabajé en la
unidad de investigacién clinica de
Laboratorios Amersham Health y en
CRO Trial Form Support.

~ MARIA JESUS SENISE Gerente de consultoria y

formacion en Entel. Estd licenciada
en Informaética por la Universidad
Politécnica de Madrid y en los dlti-
mos 20 afios su carrera profesional
ha estado vinculada a Oracle Ibérica,
donde ha sido responsable de for-
macién para el sector piiblicoy el
sector financiero.

- MIRIARS CORPAS Direciora de servicios de consul-

toria y externalizacion de Makesoft
Technologies. Ingeniera técnica en
Informaética de Gestién por la Univer-
sidad Politécnica de Madrid, ha de-
sempefiado cargos relevantes, entre
otras compafias, en Andamios Iny
en Silver Eagle de Inversiones y Fi-
nanciaciones.

Responsable de servicios de aplica-
ciones de gestion en Fujitsu. Ha lide-
rado durante su carrera proyectos y
equipos en empresas como Repsol
YPF e Hidroeléctrica del Cantabricoy
Endesa. Con anterioridad, ha sido di-
rector de proyectos en consultoras
como Capgemini y Accenture. Es in-
geniero informatico.

JAVIER JIMENEZ Director general de Enterasys en

Espaiia. Nacido en Madrid en 1971, es
ingeniero industrial por la Universi-
dad Politécnica de Madrid y MBA por
IESE. Comenzd su carrera en 1995, en
Diode Espafa, vy en 2001 se incorpord

a Enterasys Networks como direcior

de canal para Espafia, y para el sur

de Europa en 2007.

- VAN RODERIGH Director técnico de Audema, Tiene

33 afios vy era consultor téenico de ia
citada organizacién. Previamente ha
trabajado para Coritel-BPM, CNICE

(del Ministerio de Educacién y Cien-
cia), Grupo Ahold, Fremap o Certifi-
caci6n Espaiiola de la FNMT. Es téc-
nico superior en sistemas de teleco-

municacién e informaéticos.
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