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GONZALO ROSSI, EX GENERAL MANAGER DE AMADEUS

“Ganar més a(;hicéndose
No esta bien visto”

as market share o rentabilidad? Muchas veces, los libros

los plantean como objetivos antagdnicos. Pero la

realidad es que todo accionista desea que crezea la

cuota pero también el EBITDA (ganancia antes de intereses, impues-
tos, depreciaciones y amortizaciones, por sus siglas en inglés).
“Ganar mds siendo mds chico no estd bien visto”, se sincera
Gonzalo Rossi (43), ex General manager de Amadeus, quien dedi-
c6 22 anos a la vida corporativa: mitad en el sector hotelero, y Ia
otraenlT. Sealejé cuando llego la propuesta de expatriacién. Tras
su experiencia, Rossi describe como afecta en la dindmica de
equipo el comportamiento de los diferentes perfiles: “La gente
muy pujante te demanda mucho. Se necesita mostrarles que
todos tienen algo para ganar y que contribuyen al objetivo. Los
perfiles mas chatos, en cambio, se alinean mds facilmente.
Pero es mas complicado llegar a los objetivos”, explica. A la
hora de hablar de capacitacion, reconoce que, para que “sir-
va”, es clave capitalizarla. Es decir, hacer un seguimiento de la
aplicacién posterior de lo aprendido.

Por otra parte, afirma que, en las organizaciones, se trabaja en el
largoyen el corto plazo, simultdneamente. “Hay una mirada glo-
bal sin perder el dia a dia. Un plan a tres afios se aggiorna todos
los ejercicios v, ademads, se cumple con las metas trimestrales. Se
estd en el dia a dia pero, a la vez, en dénde estaremos y qué hay
que hacer cuando se llegue”. En esta carrera, agrega, es fundamen-
tal gestionar la flexibilidad de la gente. ;Cémo? “Planificando [a
comunicacién, preparando a los gerentes en esa habilidad para
que puedan alinear”, sugiere. Con respecto a la delegacion, afir-
ma que 1o todas las empresas trabajan en preparar al staff. “Se
lo asciende por mérito y no siempre el perfil estd preparado para
liderar, para gestionar los vinculos y generar confianza”, dice. i
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Intentar bajar siempre el
nivel de conflicto interno
es algo peligroso.

En general, el reto mas complejo de un
CEO es alinzar a su equipo. Por ello, ¥
para evitar la tension, reaccionan
resolviendo solos, temprano y negando
lo que realmente sucede. “Eso le impi-
de tener un aprendizaje profundo de
la situacién al equipo que, ademas, pier-
de sentido de pertenencia en los obje-
tivos alcanzados”, explica Rivarola.

No se pueden satisfacer
todas las expectativas.
Aprender a convivir con &l canflicto per-
manente es un desaffo de los lideres,
“Aveces, el camino mas sencillo es que-
rer quedar bien con todos. Pero esimpo-
sible. Ademas, eso obliga a hacer cosas
con las gue no se esta de acuerdo; se
tienen dilemas y uno no se los puede
plantear porque esta enmarcadoen lo
politicamente correcto”, reconoce el
CEO de una empresa de refail.

n

ponen de acuer

Para que un equipo
funcione, no niegue los
malos climas.

“Esa negacién termina agrandando el
problema en el largo plazo. Siempre,
conviene actuar y asesorarse con
alguien externo al problema”, acon-
seja Cantagallo, de Monsanto.

Las palabras “ellos” o
“nosotros”, en una charla,
&s un indicio de conflicto.
“Es la sefial més clara de que hay un
enfrentamiento, muchas veces, cuando
Todavia, nisiquiera, se explicitd en hechos
concretos”, coinciden los entrevistados.

“Deseo fa libertad del
jefe”, es una frase mito.
Cuanto mas fuerte es la posicion de
autoridad y responsabilidad , més “pre-
50" se estd. "Un CEO tiene que res-
pander a su gente, al fisco, a los sia-
keholders, a los pares y hasta tiene que
ocuparse de los sindicatos”, argumen-
ta Rivarola, del IAE.

Elogie los logros.

Hatum prefiere hablar de
reconacimiento. Dice que, en pablico
o no, hacerlo es clave para la
funcion directiva, siempre v cuando,
ne se caiga en la demagogia.

La negociacion win-win
no existe.

“En toda negociacion, hay un perde-
doryun ganador. Elmensaje es 'l win,
you lose’, aunque sea politicamente
incorrectn”, comenta el director de
Operaciones de una automotriz.






