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> todos es conocido que, el futiro

que se avecind pare las EMPRESAS

ESPANOLAS, estard dentro de un
marco de'fuerte competitividad”, y
que —para afrontarlo con éxito— los
recursos bumanos integrados en las Or-
ganizaciones, deberdn estar “perma-
nentemente formados”, de acuerdo
con unos programas “flexibles” y adap-
tables al dinamismo que exige la com-
petitividad internacional .

Para lograr que, la FORMACION, st~
ponga una “inversion rentable” para
dichas empresas, ésta debera desarro-
llarse en base a la existencia de un PRO-
YECTO EMPRESARIAL, en el cual se
contemplen tanto las EXIGENCIAS de
la empresa, (productividad, calidad, ...),
como las ASPIRACIONES de los emple-
ados (reconocimiento profesional, pla-
nes de carrera,...).

En un entorno empresarial tan tur-
bulento, en donde las empresas se ven
obligadas a adaptarse a muy diversas
situaciones para se competitivas, losDi-
reclores de Recursos Humanos asii-
men una gran responsabilidad, como
miembros del equipo de la Alta Direc-
cion, puesto que “son los que debeft sa-
beraprovechar y orientar todos los
conocimientos y esfuerzos del co-
lectivo para lograrlos OBJETIVOS que
la empresa se haya marcado’.

Ahora bien, si no se realizan “ac-
ciones concretas” de FORMACION-AC-
CION, para que —dichos directores—
adgquieran un entrenamiento prdc-
tico y eficaz, todo lo que hemos cita-
do quedard en una simple manifesta-
cion de “buenas intenciones”.

Dicho ésto, solamente nos resta ele-
gir el “método” de formacion que de-
bemos aplicar para que, tales directi-
vos, efectiten su entrenamiento
acercandose al mdximo de la “reali-
dad empresarial” y—de ello— es de
lo que vamos a hablar seguidamente.

El“método del caso” es el sistema
docente que suelen seguir las escuelas
de negocios.

Consiste en la discusion de un su-
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puesto tedrico, basado en bechos rea-
les, en el quee el profesor plantea un pro-
blema y los alumnos lo discuten entre
si, tratando de llegar a una solucion.

Sin embargo, en el drea de Reciirsos
Humanos, no es suficiente con haber
logrado la solucion que se considere
idénea y que—eésta— sea aceptada por
la Direccion General, en base a que res-
ponda a los criterios establecidos den-
tro del plan estratégico de la empresa.
Dicha solucion deberda—igualmente—
ser aceptada por el colectivo integrado
en la empresa, a traves de sus repre-
sentantes legales: los sindicatos .

En la Escuela de Negocios Cai-
xavigo, tratando de perfeccionar la
Jormacion de los directivos, se ha de-
sarrollado recientemente un amplio
“caso prdctico” relacionado con una
empresa (COMERGEN, S.A.), que ha
pretendido llevar a cabo un PIAN DE
VIABLILIDAD en el que se incluian dos
grandes operaciones combinadas:

1. Una sensible reduccion
de plantilla.

2. Un plan de accion “inte-
gral” de politicas y procedimientos,
con lo cual se pudiese generar una

empresas no
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“renovacion cultural” dentro de la em-
presa.

Los alummnos, que actuaron como Di-
rectores de Recursos Humanos de la Em-
presa, no se limitaron a elucubrar so-
bre la mejor solucion posible, siné que
expusieron y argumentaron el citado
PLAN a los sindicatos, al objeto de ne-
gociarlo directamente con ellos y hallar
una solucion de comuin acuerdo. An-
tes de llegar a la exposicion final, se les
entrego toda la documentacion del ca-
so a los sindicatos para que pudieran
estudiarla y prepararla y no se limita-
ran a una simple presencia testimonieal

La experiencia vivida en la Escue-
la de Negocios Caixavigo fue alta-
mente salisfactoria, tanto para los altim-
nos como para los sindicalistas que se
prestaron a colaborar en esta “novedo-
sa metodologia docente”, la cual serd
repetida en proximos cursos superiores,
ademas de que se incorporardan —en
tales cursos— otras situaciones socio-
laborales que se estan realmente plan-
teando en empresas espariolas (fusio-
nes, negocidaciones u otras dacciones
‘puntuales” que conozcamos).

Y, en estos escenarios, siempre se po-
dran analizar las citadas situaciones,
bajo un marco liberado de fuertes ten-
siones, obteniendo —con ello— una
mayor “babilidad para la negocia-
cion ", accion que todos pretendemos
sustituya a la “confrontacion”.

En consecuencia, se hace necesario
este tipo o modelo de formacion, cre-
Yyendo que son—las Escuelas de Nego-
cios— quiienes deben potenciar expe-
riencias tan “cercanas a la realidad
empresarial’, si bien —para que ello
sea posible— se hace imprescindible la
participacion activa de los grupos que
—tan magnificamente— han interve-
nido en el desarrollo de este proceso: di-
rectivos y sindicalistas .
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