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CONFERENCIA NORA FUSILLO SOBRE EL TEMA “ACTITUD MENTAL PARA
TRABAJARY COMPETIR MEJOR”

El temafundamental para poder enfrentar cualquier conflicto, cualquier problema, pasa por
sacar €l foco del problema.

La primer situacion es “encuentro lo positivo que hay en vez de focalizarme en lo que no
hay”. Esto es o mismo que en € vinculo con € otro. Si me quedo pegada a lo que €l otro
no tiene o a su defecto, me estoy perdiendo € capital de lo que € otro si tiene y esa
posibilidad de crecer.

Cambiar la perspectiva es como cambiarme el anteojo. Este es € esfuerzo grande. Es €l
tema de decir “bueno, llegué hasta agui, doy vuelta la pagina del pasado, me dejo de pensar
en qué habré hecho yo, por qué me paso esto...”. La posicién de la victima. O culpar a otro,
gue tampoco me sirve. Entonces cambio la perspectivay de aqui ¢como salimos adel ante?

Entonces cuando yo me planteo € desafio, la oportunidad, veo € “lugar”. Siempre lo digo,
en las crisis hubo personas que encontraron “el lugar”, y hoy los siguenencontrando. Y los
argentinos para eso somos increibles, cuando no cometemos €l error de gque “todos ponen
paddle, todos ponen videos’ hasta que saturan € mercado. Cuando no hacemos esta cosa de
copiar directo, encontramos lugares muy bien. Hay cantidad de emprendedores en
Argentina en este momento que encontraron servicios diferenciales, situaciones o cosas que
no estaban producidas y las estédn produciendo. Si no miren las ferias que se hacen por
giemplo en Dorrego, en creatividad somos magnificos. Dicen que somos méas 0 menos
como los hindules que estan llevando adelante la economia por el emprendedorismo.

Este seminario es fuerte en lo técnico y tiene que serlo, porque sin la técnica, sin la
organizacion, sin todo lo que les dicen aca de cdmo manegjar |os stocks, de como tienen que
hacer las cosas que hacen en los negocios, eso es |o basico. Menos podria decirlo yo que
soy contadora y consultora de empresas. Pero sobre ese “piso” hay que dar un paso arriba
Y esladimensién humanala que va a hacer crecer mi negocio desde esta mirada que yo les
digo, que se va a sumar a todo lo que ustedes vienen viendo. Lo técnico es no negociable.
Pero ademas hay un plus que pasa por esto que es “soft”, lo suave, lo que tiene que ver con
la dimension humana.

La dimensién humana remite a con qué modelo mental estoy trabgjando, cdmo estoy
pensando, cémo “me doy manija’. Vayan a gemplo sencillo: estoy esperando €l colectivo
y me agarra una bronca terrible porque no viene y llego tarde. Frente a esto tengo dos
actitudes. ponerme furiosa, descargarmey gritar con el otro o tomarmelo con calma porque
S no tengo otra dternativa, no tengo plata para tomar un taxi, para qué me voy a dar un
golpe en mis células terrible...ya vendra... tomaré € siguiente. Eso a mis células les hace
bien. Esto es lo mismo: tengo un problema en e negocio, pongo la pelota en e campo de
juego pero... cuando me enfrio, no en caliente, porgue sino voy a terminar diciendo cosas
gue no quiero decir. Més vale reflexiono, me hago cargo de mi parte en esta situacion, tomo
mi parte de responsabilidad y hablo con e “otro” desde un lugar diferente.

Después esté €l peso de las relaciones interpersonales. Las empresas son conversaciones. Y
vamos a hablar del cliente interno de ustedes que son sus empleados. La mayoria tiene
empleados o familiares que trabajan con ustedes en €l negocio. Ese cliente interno es €l que
estd entre ustedes y €l cliente. Y en lamedida en que no cuiden a cliente interno, y esees el
peso de lo interpersonal, van a estar teniendo problemas de servicio.

La ventga competitiva sostenible es hacer una oferta de liderazgo y el liderazgo bien
entendido, empieza por casa. La respuesta racional ante la incertidumbre es cambio de
perspectiva y de los valores (la integridad, € respeto, € compromiso). Estas son las
verdaderas competencias, no en € sentido de competir con € otro, Sino que yo soy hébil
para estar donde estoy y hago o mejor que puedo, me profesionalizo, como hacen ustedes.
Entonces del saber por saber, pasamos al saber hacer con inteligencia, que apela a ser
humano en construccion que soy cada dia.



La ventaja competitiva de la empresa de familia, ¢cudl es? Es la que resiste todas las crisis
pero cuando estan cohesionados, si estan con problemas internos que no son del negocio,
gue vienen de afuera o de la vida en comun, no hablamos de una familia cohesionada.

Hay muchismos escenarios interpersonales, competencia entre hermanos “porque €l
mayor, porgue € segundo, etc.” y sienten todo aungque no sea asi... “que € padre o la
madre no los trata igua...” son asignaturas pendientes toda la vida, y no las van a poder
compensar en la empresa. Es un error usar ese escenario para las compensaciones, pero es
lo que pasa. Los consultores de empresas terminan siendo psicologos A eso agréguenle
hijos politicos que agravan la situacion por eso de “es € marido de mi hija...” no, s no
tiene la vocacion, no sirve para la empresa.

Ninguna accion en el presente puede modificar o compensar |o que ocurrid en el pasado. Si
yo siento que de chiquito me sucedié tal cosa, no habrd nada que hoy pueda solucionarlo,
esa historia va a estar ano ser que yo latrabaje en mi para reprogramarla. Pero de afuera no
habra nada que la compense. Toda accion presente en donde yo me esté equivocando por
estas situaciones, va a impactar en los resultados en €l futuro de mi empresa.

Pongan ustedes sus habilidades de lideres, porque son innatas, todos las tienen. No tienen la
excusa para no desarrollar su liderazgo. Eleven los valores del grupo, porque € cliente
interno es & fundamental. Acuérdense siempre de la imagen del equipo, del equipo de
fatbol por gemplo.

Las condiciones para lideres: la iniciativa, la creatividad, la vision, la comunicacion la
confiabilidad, el entusiasmo y la capacidad de decidir. Pero también, como les dije antes,
dgjen que € otro pueda plantear lainiciativa, asi todo va a funcionar mejor, cuando todos se
sienten con un rol en un equipo de lideres.

El proceso de crecimiento implica trabajar la comunicaciony esto implica escuchar lo que
los otros opinan, sino se habla por detrés y esto confunde y se genera una triangulacion que
produce mucho “ruido”, cada cual juega un rol y esto es perjudicial. En los grupos chicos
esto es feroz. Las competencias internas, no en términos de habilidad sino de competicion,
no se dgen llevar por lo que dice € otro.

La reversion de resistencias a cambio para instalar la cooperacion. Norma mente cual quier
cambio que querramos hacer y que sea para mejor para todos, la primer respuesta es “no”.
Hay que superar e “no”, sobretodo en todos los que son creativos, ustedes han creado un
negocio con un estilo, van siempre a encontrar la barrera del “no”. Sepan que esa barrerava
aexigtir y hay que superarla. Pasar de la critica que no construye al didogo apreciativo, no
imponer y mucho menos con los mas jovenes, tomar gemplos de terceros. A veces no nos
damos cuenta que somos autocratas.

El cambio de conciencia empieza en uno. No demanden en los demas |o que no son capaces
de hacer ustedes mismos. Si yo no hagp 1o que digo, no soy modelo. La gente S emprende
acciones coordinadas y eficaces ahi puede aportar sus perspectivas 'y asi no hay que forzar
acuerdos, a los acuerdos hay que darles tiempo, como s fuera una semillita. Eso queda en
el tiempo vibrando y hace un circuito interno. Paren las ansiedades, las cosas no cambian
de un diapara€ otro.

Hay un campo de posibilidades nuevas a crear con todas estas herramientas. Hay todo un
trabajo de equipo que empieza por la cabeza para abajo, somos todos un equipo. Tienen que
encontrar laforma en como se vinculan con los demas, hacer €l autotest.



