Motivando
Carlos es un buen comercial. Se supone que hace bien su trabajo por lo que la empresa ha reconocido su labor el último año como mejor Jefe de Ventas de España. Tiene a su cargo un equipo de 25 agentes comerciales que cubren la totalidad del territorio de Barcelona. Se toma su trabajo con mucho interés y entrega y además pensando en revalidar su galardón este mismo año. No es tarea fácil pues compite con 50 jefes de venta repartidos por toda la zona nacional. 
Tiene como jefes a dos personas, Mª Luisa, que con responsabilidad jerárquica le deja hacer y despacha de vez en cuando, sin una agenda prevista; y Manuel, con responsabilidad funcional que le sigue muy de cerca en su día a día, y con el que tiene una relación cercana y cálida.

El caso es que Carlos es referencia de buen hacer debido a los éxitos que va cosechando en su territorio. En cambio, Manuel, tiene ciertas dificultades para consolidar el equipo de Jefes de Ventas, y en consecuencia los objetivos de ventas que tiene a nivel nacional. Carlos lo sabe y se esfuerza en su territorio para conseguir dar ejemplo del camino a seguir, pues está convencido de su aportación a la empresa.
A finales de julio sólo piensa en sus merecidas vacaciones, necesita “recargar pilas” y descansar con su pareja en la costa, en algún apartamento cerca del mar que le permita desconectar del día a día. Tres semanas dan para mucho por lo que aprovechará además para hacer un pequeño viaje en motocicleta, una de sus pasiones aventureras, por Francia.

Le queda sólo unas dos horas para irse de vacaciones y se ha despedido de todo su equipo sin excepción, invitándolos a descansar durante el mes de agosto para retomar con plena carga a partir de septiembre. Siempre ha pensado que la mejor forma de motivar a las personas de su equipo es estar cerca de ellos, ayudándoles a conseguir mejores resultados a nivel individual y también a nivel de equipo. Para ello puso en marcha unas innovadoras campañas de promoción que ayudaron a cohesionar al equipo, pues los premios además de obtenerse individualmente se conseguían además por equipo.
Está feliz de pensar que a la vuelta de sus vacaciones, le quedará menos para conseguir unos resultados mejores que el año anterior por lo que probablemente obtenga un segundo reconocimiento por parte de la empresa.

A poco de irse, aparece Manuel. Luis piensa que se despedirá de él de forma positiva y amistosa, de la misma forma que él trata a las personas de su equipo. Pero en ese momento le toma la palabra Manuel y le dice: “aunque estés obteniendo unos buenos resultados durante este año, no estoy satisfecho con ello, no te esfuerzas lo suficiente”.
Carlos sintió aquellas palabras como si fueran una losa de “mármol” que le imposibilitara poder apreciar que estaba a punto de empezar sus merecidas vacaciones. Perdió la noción del tiempo, y mientras iba para casa, en lugar de estar contento estaba ofuscado en aquellas últimas palabras de Manuel. Que quería decir exactamente con que “no me esforzaba lo suficiente”, si tenía casi alcanzado el 90% del objetivo anual en ventas en julio, y estaba consiguiendo los mejores logros alcanzados en Barcelona. Era evidente que Manuel no estaba satisfecho y pensaba incluso que “no se lo merecía”. No se lo podía creer y además le dejó tan atónito el primer fin de semana que no disfrutaba del descanso. Le provocaba una disonancia cognitiva el pensar que estaba en su mejor momento y su jefe no se lo reconocía, es que no merecía los éxitos que estaba consiguiendo, no era suficiente… impactaba en “la línea de flotación de su barco”, la auto confianza, auto estima, se sentía muy mal.
Recuerda que de las tres semanas que tuvo de vacaciones, durante las dos primeras no pudo quitarse las palabras de su cabeza. Fueron dos semanas que no las disfrutó, pero al final el tiempo le ayudó a superarlo y consiguió finalizar el año con los mejores resultados obtenidos hasta el momento y el reconocimiento por parte de la organización como el mejor Jefe de Ventas del año. Además como premio le ofrecieron un excelente viaje a San Francisco con su pareja.
Cuál es el mensaje: simplemente no desmotives

Liderar personas no es tarea fácil. Tampoco lo es saber motivar. Pero cuando se trata de personas en ocasiones viene bien el dicho de “más que motivar procura no desmotivar”.
Cómo hacerlo: auto gestiona tus emociones

Qué le ocurrió a Manuel para que en último momento antes de vacaciones fuera con el “cuento a Carlos”. Los resultados en Ventas de Manuel no eran satisfactorios. Al finalizar el mes de julio estaba al 50% de sus objetivos y le invadió la sensación de que no lo conseguiría. Además su jefe inmediato le recordó la necesidad de alcanzarlos, por lo que estaba en juego su reconocimiento y responsabilidad. Se dejó llevar por la impotencia, inseguridad y frustración ante tal situación. No pensó en las consecuencias al hablar con Carlos. 
El líder debe de saber auto gestionar sus emociones. Tener conciencia de uno mismo significa conocer sus estados internos y controlar las propias emociones; aprender cómo canalizar los sentimientos y emociones ante las dificultades. Tener la confianza en uno mismo que se superarán las adversidades que se avecinan. 

