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OBJETIVOS EN ESTEREO:
en ambos oidos a la vez

Objetivos comerciales
inalcanzables: otra forma

de ﬁrecariedad

En Ibercaja, la plantilla se enfrenta a un
problema que nunca se quiere tratar con
los sindicatos: los objetivos comerciales.
Mientras nuestro estudio reciente confir-
ma gue estamos a la cola en salarios del
sector, la entidad afiade la carga de unos
objetivos que mas parecen un laberinto
que una hoja de ruta.

e Son tan extensos que no caben en
un folio.

o Estan planteados de manera que
resultan inalcanzables y desmoti-
vadores.

e Son tan complejos que parecen un
sudoku, dificiles de entender y de
cumplir.

¢ La manera de medirlos es confusa,
poco clara y, en ocasiones, impo-
sible de verificar.

¥

El resultado: atrapan nuestro esfuerzo en
un laberinto sin queso. En la rueda de
objetivos se corre mucho, pero no se ade-
lanta. Y mientras los empleados no avan-
zamos, la empresa gana mas y mas.

Zumbidos en las orejas
I

Cuando se acerca el final del afio, la
presion aumenta. Mandos intermedios se
convierten en moscones que zumban al
oido, recordando una y otra vez lo que
falta por cumplir, aunque ni ellos mismos
puedan explicar con claridad como se
mide o si realmente esos objetivos son
alcanzables. Esa insistencia no motiva,
sino que erosiona el clima laboral vy
multiplica el estrés.

El problema no es solo la insistencia,
sino también la ineficacia del sistema de
control:

e Los indicadores muestran su mar-
cha con retraso de meses.

o Parte de los datos se recopilan y
reportan a mano, incluso a dia-
rio.

o La falta de rigor provoca descon-
fianza, arbitrariedad y ain mas
presion.

Mientras tanto, en otras entidades los
sistemas de objetivos son claros, conci-
sos y transparentes, y la retribucion va-
riable verdaderamente vale la pena. Aqui,
en cambio, parece que...

Lo que menos importa es valorar
el esfuerzo real de la plantilla
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La estrategia de la
confusion: cuando la falta de
claridad se convierte en un
método de control

Nada desmotiva mas que no saber exac-
tamente qué se espera de ti. En lbercaja, la
definicion de los objetivos comerciales
parece responder a esa légica: metas ex-
tensas, inalcanzables, dificiles de entender
y medidas de manera confusa.

No es un descuido: es la estrategia de la
confusion. Mantener a la plantilla en la
incertidumbre significa tener mas margen
para controlar, exigir sin limites y, en
ultima instancia, evitar pagar la retribu-
cion variable.

* En la confusion eres
siempre:manejable.

Si le preguntas a ChatGPT, te dira:

“En el ambito laboral, esta estrategia
provoca que la plantilla:

« No sepa exactamente qué se le pi-
de.

o Se sienta insegura, desmotivada y
aislada.

« Compita contra compafieros en lu-
gar de organizarse con ellos.

o Pierda confianza en que su esfuer-
Z0 sera reconocido.

El resultado es simple: cuando reina
la confusion, la empresa tiene mas
margen para exigir sin limites, pa-
gar menos y dividir a la gente. ”

Recuerda visitar nuestra web:

Con actualizaciones

continuas para mantenerte informado.
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¢.Empleado de banca o corredor de
seguros? La diferencia entre
objetivos y realidad

Pedro trabaja en una entidad financiera
conocida. Cada afio, su director le
recuerda que debe vender al menos
30.000 o 40.000 euros en nuevas primas
de seguros, ademas de hipotecas, fondos
de inversion, tarjetas y mil productos mas.
Aunque consiga la meta, el 1 de enero
vuelve a empezar desde cero. La presion
nunca acaba. Su nomina apenas varia,
porque los incentivos son reducidos y
estan llenos de condiciones.

Maria, en cambio, es corredora de segu-
ros independiente. También dedica sus
dias a asesorar a clientes, buscar pdlizas
competitivas y acompafiarlos en sus re-
clamaciones. La diferencia es que cada
cliente que consigue no se esfuma con el
calendario: su cartera de seguros se
acumula.

e Si el primer afio intermedia
25.000 € en primas, ese negocio
seguird generando ingresos al si-
guiente.

e Al cabo de 5 afios, con constancia
y retencion, puede manejar mas
de 200.000 € en primas. Eso
equivale a unos 30.000 € anuales
en comisiones, cada afio, de for-
ma recurrente.

Mientras Pedro empieza de cero cada
enero, Maria construye un patrimonio
profesional que le da estabilidad y liber-
tad.

(*Ejemplo calculado con comisiones promedio de

corredores: 12% en autos, 25% vida/salud, con un
mix al 15%, sin tener en cuenta otros productos.)

Hablamos con...

Francisco Garcia Espina

Comencé en la oficina de Caja Circulo, del
centro comercial Pryca, en Burgos, con un
horario bastante singular. Viernes y sabado,
con horario de mafiana y tarde, 3 dias en
SSCC y descansaba domingo y lunes. Luego
fui Director en oficinas rurales, retorné a
SSCC vy tras la fusidn con lIbercaja, regresé a
la Red Comercial.

El contacto con las personas es lo que mas
valoro. Los clientes siempre tienen una historia
interesante, y debido a mis funciones de
Delegado Sindical, conozco a todos mis
compafieros de Burgos, con los que siempre es
interesante comentar cualquier tema. Nuestro
trabajo es estar con personas y eso lo hace
especial.

Con la maxima tranquilidad posible.
Habitualmente surgen, durante nuestro trabajo
diario, y tener calma para poder analizar la
situacién es fundamental. La tranquilidad es un
valor muy importante, nos ayuda ver las cosas
con perspectiva y a tomar mejores decisiones.

Clima laboral:

compromiso incumplida
I

Hace unos meses, el CEO de Ibercaja se
comprometié ante la representacion de los
trabajadores a abrir un espacio de trabajo
con el area de Personas para abordar el
clima laboral que afecta a la plantilla. Un
compromiso importante, porque hablamos
de estrés, cargas de trabajo, conciliacién y
otros factores que inciden directamente en
nuestra salud.

Sin embargo, cuando APECA ha solicita-
do formalmente iniciar esa negociacion, la
respuesta del Area de Personas ha sido
derivarnos al Comité de Seguridad y
Salud. Este comité es un 6rgano necesario
y valioso, pero tiene funciones de consul-
ta y control, no de negociacién. No puede
adoptar acuerdos vinculantes sobre medi-
das que mejoren la organizacion del traba-
jo o reduzcan la presién que sufrimos en el
dia a dia.

En la practica, esto significa que la empre-
sa estd eludiendo su responsabilidad y
contradiciendo el compromiso adquiri-
do por el propio CEO. Los riesgos psico-
sociales no se resuelven solo con dia-
gnosticos o estadisticas: necesitan medidas
reales, acordadas y aplicadas con voluntad
de cambio.

Desde APECA insistimos:

-Los riesgos psicosociales deben tratarse
en el &mbito de la negociacion colectiva.

-El Area de Personas no puede desenten-
derse de un tema que afecta directamente
al bienestar y la salud de toda la plantilla.

-Cumplir los compromisos adquiridos es
una cuestién de respeto, seriedad y co-
herencia.
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El ganarte la confianza de los clientes: con
muchos no eres solo su Gestor. En ciertos
momentos nos convertimos en confesores,
psicologos 'y, a veces, en cONsejeros
improvisados. Esa cercania y confianza
siempre da sentido a nuestro trabajo.

En Burgos, las incorporaciones son muy, muy
escasas, Yy seria necesario contratar gente joven,
para rejuvenecer la plantilla. Seguro que
vienen con ganas de aprender y los compafieros
de transmitir, toda la experiencia acumulada
en el trabajo, de esta manera seria mas rapida
su adaptacion a los diferentes puestos.
Aportaria energia y una vision nueva de
nuestra actividad.




