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| editorial

_Liderazgo,
el espiritu
de Euromad.,.

Estimados Asociados,

Desde Euromadi trabajamos constantemente por ser la
referencia del sector y proporcionar los mejores servicios.
Es una labor constante. Y no sélo para alcanzar las cimas
mas altas, sino para mantenerse en ellas. Siempre se ha
comentado que lo mas dificil no es llegar, sino consolidar-
se. Y ese es nuestro trabajo: confirmar dia tras dia que
Euromadi es la Central de compras y servicios de referen-
cia del pais.

El fruto de nuestro esfuerzo, y del vuestro, se puede valo-
rar desde diferentes angulos. El mas importante es el del
deleite de saber que se ha desarrollado el trabajo satisfac-
toriamente. Ese es nuestro objetivo y por eso cada afio de-
mostramos esta labor en el Congreso. Este afo tuvo lugar
en Malta y en este numero de nuestra publicacion quere-
mos compartir con vosotros los datos objetivos, los com-
promisos y los retos de futuro que se trataron.

Por otra parte, también ofrecemos una entrevista con el
conferenciante invitado de este afo: Juan Mateo, experto
en temas de liderazgo y management. Sus explicaciones
en forma narrativa han cautivado a miles de lectores y
nadie fue indiferente de su participacién en el Congreso.

Finalmente, un articulo sobre el coaching nos ayudara a
entender exactamente a qué se dedica esta disciplina de
preparacion personal y de qué manera se puede aplicar en
nuestro dia a dia. A nivel personal y profesional incorpora
una serie de recursos y ejercicios que nos pueden ser muy
tiles para un completo desarrollo.

Tanto las ponencias y resultados presentados en el Con-
greso como la voluntad de ofrecer recursos y herramientas
utiles demuestran el compromiso de Euromadi con sus
Asociados. Por ello os emplazo a seguir trabajando juntos
para mantenernos firmes en la cima y en la consolidacién
del Grupo.

¥
. , j Forest Stewardship Council
Jaime Rodriguez -

Presidente y Consejero Delegado de Euromadi Ibérica
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Euromadi celebrd su Congreso anual en
Malta, del pasado 29 de mayo al 2 de
junio. Este encuentro permite dar a cono-
cer los resultados entre los Asociados y
estrechar los lazos de un colectivo que
con su trabajo conjunto, pero indepen-
diente, contribuye a crear uno de los ac-
tores mas sdlidos y dinamicos del sector.
En este reportaje se presenta un breve
resumen de los datos mas importantes
presentados durante estas jornadas que
permiten reafirmar que la Central sigue
siendo el lider por volumen, capacidad de
trabajo y dedicacion de sus miembros.

"Con un total de

183 Asociados vy

36 socledades filiales,
el encuentro sirvio para
demostrar una vez
mas la capacidad

de lderazgo

de Euromadi’

En el Congreso se explicd que la cuota de mercado en
Alimentacion, Drogueria y Perfumeria en el hogar, de
Euromadi Esparfia, es del 20%, mientras que en Portu-
gal (EuromadiPort Portugal) es del 10%. En cuanto a
Europa (EMD AG), se detallé que la cifra de cuota de
mercado es también del 10%. Estos datos los contex-
tualizé ACNielsen como fruto de la evolucién del merca-
do de gran consumo en Europa, que aumentd en un
+4,3% respecto al 2010 (un poco mas del doble res-
pecto al mismo periodo del afio anterior, que repunté
en un +2%).

Con un total de 183 Asociados y 36 sociedades filiales,
el encuentro sirvié para demostrar una vez mas la capa-
cidad de liderazgo de Euromadi. De hecho, durante
este afio 2011 se ha registrado una creciente participa-
cién de los Asociados en las diferentes areas de activi-
dad de la Central. Ademas, el Congreso remarco la cre-
ciente diversificacién progresiva para dar cobertura a
los Asociados en todas las areas, como ejemplifica el

'Euromadi es la garantia’

aumento del +209% en el apartado de Servicios de
Valor Anadido (SVA). Esta area busca aportar benefi-
cios a los Asociados en partidas que inciden directa-
mente en su cuenta de resultados, gastos e inversio-
nes, como son las comodities, las facilities y los servi-
cios en general.

El éxito de las Marcas Propias

Otro aspecto que se subray6 fue la consolidacion de
las Marcas Propias, que han aumentado sus ventas en
un +37,6%. Esta situacion se debe a las grandes
apuestas por el sector Horeca con Vivé Chef; para la
cosmética decorativa con Lola Make Up by Persé y
sobre todo al Ultimo gran lanzamiento para la perfume-
ria y la higiene personal: Crowe. Esta marca se lanz6 el
pasado mes de noviembre y ha tenido muy buena
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aceptacion entre los usuarios finales por su calidad y
entre los Asociados de la Central por ser una nueva
oportunidad para fidelizar al cliente en los estableci-
mientos.

Finalmente, el Bazar y el Textil, asi como la Perfumeria
Selectiva fueron los otros grandes activos de Euroma-
di que subieron considerablemente: un +56,9% y un
+61% respectivamente. Estas cifras demuestran la ten-
dencia creciente del consumidor medio de adquirir
todo aquello que necesita en sus centros de compra
de proximidad y referencia.

Por otra parte, en el afio 2011 la formacién fue otro de
los puntales sobre los que Euromadi incidié especial-
mente. Asi, se realizaron 1.038 acciones formativas, lo
que significa que recibieron formacién 14.117 perso-
nas en un total de 13.682 horas lectivas impartidas. De
esto modo la Central certifica su compromiso para pro-
porcionar los mejores recursos a todo tipo de perfiles
profesionales. Es asi como se labran equipos de traba-
jo de primer nivel que garantizan la excelencia que per-
sigue Euromadi en su dia a dia.

Retos de futuro y conclusiones

El Congreso no sélo sirvié para hacer balance anual de
los logros y acciones desarrolladas. También permitié
explicar los retos de futuro y el entorno que nos encon-
traremos para afinar las diferentes estrategias de creci-
miento. Se presentaron las principales causas que diri-
gen la tendencia del mercado, que se pueden concre-
tar en: por parte del consumidor, existe un mercado
maduro, se vuelve a los productos basicos y hay un
cambio de canal; y por parte del sector existe una
guerra de precios, aumenta la concentracion y hay un
menor proteccionismo.

De todo esto se deriva una reduccion del margen, lo
que significa que el mercado va a exigir escala para ob-
tener eficiencia y competitividad. Las conclusiones que
se vislumbraron ante este panorama para crecer son o
bien la adquisicién o bien el asociacionismo para obte-
ner tamafo. Euromadi es la garantia ante esta situa-
cion y el proceso puede ser via asociacionismo a través
de la integracion activa en los distintos proyectos de la
Central. De este modo es necesario explorar las opcio-
nes de integracién, asociacion o fusiéon a nivel particular
para obtener eficiencias en estructura, almacenaje y lo-
gistica capilar y posicionamiento en la zona.

Ante la percepcién de que el tipo de mercado esta cam-
biando, Euromadi también remarcé que hay que saber
adaptarse a estas transformaciones. Por eso la Central
avanzara a futuro en los foros de verticalizacion. Sin
perder la personalidad individual de las empresas, Euro-
madi quiere hacer valer la fuerza del colectivo trabajan-
do en la coordinacién de politicas, aplicando en las or-
ganizaciones los compromisos adquiridos y sumandose
a las iniciativas que aporten valor.

En cuanto a la conferencia celebrada tras el Congreso,
Euromadi cont6 con Juan Mateo, un lider en la gestion
directiva y toma de decisiones. Su explicacion fue
amena y clarificadora y dejé a todos los asistentes con
muy buen sabor de boca. Aporté aire fresco, expresd
nuevas ideas, ejemplificd buenas préacticas y recordé al-
gunos trucos a los asistentes. Los sonoros aplausos con
que finalizé su intervencién certifican el éxito de su parla-
mento.

El Congreso supuso de nuevo un punto de encuentro
obligado y permiti6 comprobar la solidez del Grupo
Euromadi. Los andlisis estratégicos detallados, las in-
tervenciones de los ponentes y los debates que se ge-
neraron permitieron tomar un buen pulso al sector.
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| entrevista

~Juan Mateo:
“LLos lideres

Nno existen,
sOlo existen

l0S proyectos”

En el Congreso anual de Euromadi inter-
viene siempre, mediante una conferencia,
una personalidad destacada del mundo
del management. Este ano la sesion fue a
cargo de Juan Mateo. Es especialista en
liderazgo, creatividad, gestion de conflictos
y negociacion y ventas. Ha publicado
varios libros sobre estos temas, el Ultimo
de los cuales es Cuentos que mi jefe
nunca me conto, que ya va por 52 edicion
en espanol, con mas de 250.000 ejempla-
res vendidos en 6 idiomas. Ademas es
presidente y fundador de la Factoria de
Cine Empresarial y socio de Logra, un
programa para aportar todo lo necesario
para ejercer eficientemente el liderazgo.
Juan Mateo también posee una dilatada
experiencia en el mundo de la consultoria y
hemos hablado con él para preguntarle
sobre algunas de la claves que apunto en
Su ponencia y sobre temas basicos de in-
terés para cualquier organizacion.

'/ S0MoOS la vaca azul
de nuestro mercado”?”

Tener el mejor producto no supone ser el que mas
venda. ;Cémo se puede mejorar?

Se tiene que marcar la diferencia y para ello hay que ser
lo que denominariamos la ‘vaca azul’ de nuestro sector
o especialidad. En un prado todas las vacas son iguales,
comen la misma hierba, dan la misma leche... Nada las
diferencia, no tienen un valor especifico. De modo que al
final se compra la mas barata. En cambio, una vaca azul
llama la atencién, la mira todo el mundo porque tiene
algo diferente. La pregunta que debemos hacemos es si
tenemos algo que nos diferencia para poder ser elegi-
dos por los clientes. ¢Somos la vaca azul de nuestro
mercado?

Y ;como me convierto en la ‘vaca azul’?

Se consigue, sin ninguna duda, a través de las perso-
nas; el foco debe de estar en convertir el capital humano
en nuestra gran diferencia. Un partido no se gana miran-
do al marcador sino concentrandose en el juego y ha-
biendo entrenado y mejorado todos los dias. El partido
lo gana el jugador que mejor juega y que mas preparado
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esta para ello. Para eso la mejor baza es sorprender al
contrario con un juego Unico.

Esto nos lleva al trabajo en equipo. ;Cémo lo apli-
camos en nuestro pais?

Ni sabemos trabajar en equipo, ni estamos convenci-
dos de este tema. Sin embargo, todos debemos enten-
der que para desarrollar novedades se necesita a los
demas, es decir, se necesita el trabajo en equipo. Un
buen equipo nos permite ver los problemas desde dife-
rentes puntos de vista y por lo tanto proporciona dife-
rentes ideas y soluciones. Ademas, si el equipo son
personas gue se han formado en la cultura corporativa
se podra ir mas alla gracias al conocimiento interno que
poseen.

¢Coémo podemos estimular la creatividad para
lograr nuevas soluciones?

Las personas que trabajan en una organizacion no
deben tener temor a equivocarse o a decir “no estoy de
acuerdo”. Si la cultura corporativa no lo permite no se

PatO /Pato
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entrevista
LJuan Mateo:

“Los lideres no existen,
soOlo existen los proyectos”

Tal vez la negociacion sea la mejor respuesta.
¢También en los negocios, o debo imponer mi

i LaS D@fSOﬂaS punto de vista y mis deseos?

La negociacion es una herramienta Gtil cuando se com-

q ue J[rab aJ am @ﬁ prende que es la Unica forma de ganar. Cuando com-

prendo que “vencer no es lo mismo que ganar’. Es

U n a Of'g an i ZaCi ém decir, ganar no es a costa de otros sino con otros: Yo

Gano y Tu Ganas. En Espafia cada vez se tiene mas

claro, pero es una cultura que cuesta mucho implantar.
no deben tener

Usted trata del tema de la motivacion, un aspecto
t@mor ( 0 > a fundamental en las organizaciones. ;Cémo puedo
motivar correctamente?

deC|r' ﬂo GSJ[OV Hay un error conceptual en la motivacion pues se

it piensa que podemos motivar a otros y €so no es asi. Yo
d@ acuerdo puedo ayudarte a decidir qué te motiva pero quien lo
decide, por légica, es cada uno de nosotros. Si puedo
potenciar aquello que te gusta, es decir, ayudarte a que
descubras lo que te apasiona y conseguir que te guste
mas. Lo que no hay que olvidar es que tenemos una
gran capacidad para desmotivar.

Finalmente, ;qué debemos tener en cuenta del

error?
%%, avanzara, ya que soélo se avanza con el conflicto, con la Todo el mundo puede equivocarse si es por motivos
*«"  diferencia de criterio. fortuitos, pero no por irresponsabilidad. De modo que
se debe aprender del error para que no se repita. Pero
¢Y cémo logramos que un empleado se sienta esta actitud no es habitual y el fallo es recurrente. Insis-
libre de discrepar ante el jefe? to, se ha vendido mucho gue del error se aprende pero
No hay que explicarlo sino explicitarlo, de tal modo que parece que no. Para aprender de él debemos sentir una
cuando alguien diga “no estoy de acuerdo” no pase cierta desazon y angustia, 1o que nos llevara a reflexio-
nada. Es basicamente un problema de actitud a través nar y evitar su repeticion. En cambio, si se produce el
del ejemplo. error y no pasa nada, no se prestard atencién en el
futuro para evitar ese mismo desliz, y volvera a suceder.
A veces el jefe es el lider... El error tiene que dolernos.
Los lideres no existen, sélo existen los proyectos. Un .
“lider”, si queremos darle ese nombre, es el creador del fog’e
proyecto al que nos unimos. Por lo tanto, todos pode-
mos ser lideres; sélo hay que querer serlo. Este es un
tema que se debe empezar a gestionar en el colegio,
ensefiando a los nifios habilidades para ello. Hoy en dia
esto no se ensefia y lo vamos aprendiendo con el paso
de la vida a partir de errores.
¢Qué pasa cuando hay un conflicto entre quien » ."? g Cnonuzo".\&"
ostenta el liderazgo y quien aspira a poseerio? - - Y & - e ki A 2 A

En primer lugar, el liderazgo te lo dan, no lo tienes. Y si
hay un conflicto por obtenerlo, lo resolvera el equipo de

ey =
> 9 (Kh =Y
trabajo decidiendo quién lo merece. Pero esto puede f : - p ;’-. @Err G
generar bandos, lo que implica que se rompa la organi- para degar rOHar Q‘ . , =

zacion. Para evitarlo, desde el principio hay que dejar ! /
claras las reglas del juego v las responsabilidades. Y si ﬂO\/@d ad@S S@ ﬂ@C@SITa

se produce el enfrentamiento, la empresa debe saber

/)l
tomar medidas adecuadas en base a la disciplina. a ’OS d@maS
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_Razon vy ser
del “Coaching”

"El coaching
es el arte de
escuchar’

Nuria Vall-llosera Colomeda._|

Socia-Consultora. Gerente

| aia Buerba Benito

Socia-Consultora

www.dacomielinplus.co

En la literatura técnica relativa al desarrollo
competencial dentro de las organizacio-
nes, se encuentran cientos de obras, de
caracter tedrico y practico, sobre la auto-
motivacion personal, el sentimiento de
equipo, la mejora de la eficiencia y la ad-
quisicion de habitos funcionales; muy
pocas hay sobre las razones fundamenta-
les que los determinan, sobre las bases
que han de orientar el problema de su
eleccion y las ideas rectoras que guian al
directivo/a en su trabajo inicial siguiendo
principios que, poco a poco, ha ido asimi-
lando en su mente, pero en los que rara
vez se para a reflexionar.

- Dacom

'La excelencia
lega cuando o
que esperamos
ocurre”

En una colaboracion anterior! definimos las claves del
aprendizaje, enfatizando que el concepto de formacion
y/o desarrollo competencial necesita hoy mas que
nunca actualizarse, abrirse a los nuevos avances y téc-
nicas de los procesos de aprendizaje, incidiendo en re-
sultados rapidos y constatables. Asi podremos acom-
pafar al responsable de las decisiones y a todos aque-
llos que asi lo quieran, a una tranquila divagacion por el
laberinto, cada vez mas enredado de las soluciones que
garantizan una gestion correcta, para espigar, ordenar y
recalcar ideas y conceptos que ayuden a definir clara-
mente un objetivo comun, obviamente consensuado.

MARCILLA

"AROME

ESPRESSO \,

Desculbre el nuevo espresso

El empefio es audaz, porque, como decia Confucio, tan
inutil es aprender sin meditar, como es peligroso pensar
sin antes haber aprendido de otros; y en este caso, es
raro encontrar entre la literatura antigua autores que
presenten el problema tal como ahora se pretende en-
focar.

Aungue la misma osadia franca de estos comentarios
tal vez sirva para decidir a otros a hablar y escribir sobre
el tema, cubriendo el bache que todos percibimos
ahora en el camino. Construir por construir resulta
demasiado costoso para servir de juego a personas
maduras de esta y otras épocas. No siempre se alcan-
za ese algo; pero se construye para algo.

El coaching como herramienta de mejora compe-
tencial

El aprendizaje procede de la experiencia, lo demas es
informacién. Por ello, si el espejo corriese de pronto su
cortina de azogue, veriamos nuestra radiografia. El
coach acompafia el acto de correr la cortina, recordan-
do que la competencia inconsciente a potenciar no es
ni mas ni menos gue lo que no sabemos que sabemos.
El coaching es “el arte de escuchar”, el arte de generar
preguntas potentes y lanzarlas cuando corresponden.

42 |=news 2 i & A i 4
Cdpsulas compatibles con las maguinas de café Nespresso® (*)

*Marca de una compania no relacionada con Sara Lee Southern Europe, S.L.
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LRazén y ser

del “Coaching”

Se basa en el conocimiento de los aspectos que
marcan la diferencia y utiliza el trampolin de la psicolo-
gia, que aporta los conceptos basicos, como la empa-
tia, 0 aceptacién incondicional del otro, respetando su
“mapa”, y la congruencia en la actitud.

Asi el coach conseguird acompanar al cliente hasta su
objetivo, sin inmiscuirse en su vida, como el palito que
endereza al arbol recién nacido: solo hace falta estar
ahi cuando es necesario, que cuando no, el arbol crece
solo.

Es importante resaltar también el concepto de “zona
de confort”, la zona cdmoda en la que todos tende-
mos a estar. Si vencemos el miedo a salir de ella, satis-
facemos nuestra curiosidad, podemos crecer y apren-
der. La eterna lucha entre la fuerza centripeta y la cen-
trifuga que manejamos cuando negociamos una curva
cerrada en la carretera, o lo que es lo mismo, el bino-
mio seguridad-riesgo. Si te quedas te estancas, si
sales te arriesgas y aprendes.

Y los llamados niveles neurolégicos, donde se encuen-
tran las creencias y los valores que suministran las co-
ordenadas para dibujar nuestro mapa. De su composi-
cién dependen las acciones y las conductas y de ellos
los resultados que obtenemos, que deben ser constan-
temente calibrados, como el marino experto que en
una pléacida travesia nunca olvida dar un vistazo a la
brijula, por si por alglin motivo imprevisto el rumbo no
fuere el correcto. Y como él siempre hemos de “ir
hacia”, proyectando ahi nuestros deseos en ese equili-
brio inestable en el que vivimos, como bipedos implu-
mes gque somos, pero checking the compass: la exce-
lencia llega cuando lo que esperamos ocurre, con la
satisfaccion y la fluidez derivada de no tener que salir
de la zona de confort. Si no, es la frustracién quien nos
visita y esto en coaching es un concepto sagrado, de-
nominado “quiebre”.

Por €ello el coach debe buscar zonas de flujo y de quie-
bre, facilitando el aprendizaje para realizar bien €l viaje
a la fluidez.

"Tan indtl es aprender sin
meditar, como es peligroso

pensar sin antes haber
aprendido de otros’

La importancia del coaching en la empresa

La finalidad del coaching para profesionales de la em-
presa es que la mejora de sus competencias profesio-
nales, trabajando en aquello que ellos consideren que
puede ayudarles a ser mejores en su ambito de conoci-
miento, con mas eficacia y eficiencia. Y la formacién da
herramientas técnicas para aplicar. En muchas ocasio-
nes, los directivos/as no sienten la necesidad real de
aplicar dichas técnicas, aduciendo la falta de tiempo, el
que no es algo importante ni esencial, la priorizaciéon de
otros aspectos, su manifiesta (para ellos) incapaci-
dad... la consecuencia es que no integran dichas técni-
cas en su rol profesional y sus habilidades se ven limita-
das.

Por ello, el coaching es una oportunidad de avanzar
profesionalmente, de superar retos en ese ambito y de
encontrar los recursos necesarios para €llo.

En nuestro anterior articulo, enunciamos la férmula
para adquirir habilidades profesionales y que éstas se
conviertan en habitos eficientes. Hoy queremos indicar
que el coaching es un recurso poderoso porque poten-
cia la parte de la férmula mas dificil de implementar: la
Necesidad. Ademas colabora en encontrar y/o saber
buscar los recursos técnicos necesarios y ayuda a que
cada uno se conciencie de que es necesaria la perse-
verancia en la puesta en practica y la mejora continua.

actualidad |

Recordemos la férmula: N + T + F = H. Sumando a la
Necesidad, la Técnica y la Frecuencia en la puesta
en practica, se logra adquirir la Habilidad necesaria. Y
si a esa Habilidad, le afiadimos el Placer de ponerla
en practica... habremos adquirido el HABITO.

Desde DACOM, trabajamos, también con las herra-
mientas del coaching, para acompafiar a nuestros
clientes en los procesos necesarios para garantizar el
cumplimiento de los objetivos de sus organizaciones,
mediante el buen uso de todos y cada uno de los com-
ponentes de la férmula. Por eso es un auténtico placer
realizar nuestro trabajo, pues aplicamos el método a
nuestra propia organizacion.

1. Buerba Benito, Laia; Vall-losera Colomeda, Nuria. N+T+F= H: La
clave del aprendizaje. Euromadinews,63 (Septiembre, 2010): 10y 11

'"Hl coaching es una
oportunidad de avanzar
orofesionamente’

“AC NUEVA
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