QUÉ PASA CUANDO LAS EMPRESAS SOBREPASAN LOS LÍMITES
Todas las empresas siempre procuran la personalización de procesos y la reducción de costos. Esta búsqueda es parte natural de las empresas que quieren mantenerse competitivas, lo que debería significar querer atender mejor a sus clientes constantemente, con costos controlados y márgenes satisfactorios. 
Sucede que, en este camino, la mayoría de los gestores de negocios exagera y casi el 80% de los perfiles de una investigación están sobrecargados. 
Planillas de personal super reducidas, metas demasiado cortas, costos controlados sin ningún margen – son algunos de los elementos de esta situación, sin mencionar la manera brusca y autoritaria en que son utilizadas en muchas organizaciones. 
Por consiguiente, empleados sobrecargados (especialmente a largo plazo) y procesos comprometidos por saturación de recursos de todo tipo, afectan directamente al cliente. Las personas se enferman (frecuentes dolores de cabeza, gastritis, alergias de causas desconocidas, resfríos, accidentes); el ambiente se vuelve tenso, los procesos son improvisados, se cometen muchos errores y el trabajo puede volverse una rutina. 
En esta situación, es necesario actuar con responsabilidad, midiendo la ambición por ganancias. De nada sirve repetir la misión y las metas de la empresa, si los límites son sobrepasados. 
El MÉTODO QUANTUM ® por medio de las TENDENCIAS COMPORTAMENTALES puede lograr la diferencia auxiliando a los gestores a superar tal desafío, con buenos resultados financieros. Tener a las personas calificadas designadas adecuadamente en cada área y actividad, enlazando los departamentos mediante una comunicación eficaz, siendo una de las consecuencias del uso de las TCs. 
Es necesario el trabajo y la determinación para lograrlo 
También requiere ética y responsabilidad en el trato de los temas relacionados en la empresa. 
Cierta vez, un director de una gran central de ventas por teléfono, haciendo sus cálculos en búsqueda de mejores resultados (ganancias) propuso que cada P.A.  (Puesto de Atención) permaneciera atendiendo 55 minutos por hora. 
Aclarando: el operador tendría que estar HABLANDO con el cliente el tiempo entero, haría 18 presentaciones de ventas de aproximadamente, 3 minutos, con intervalo de 15 segundos entre cada una. Escribe Teófilo Neto en el semanal Worknews: “Esto se debe al hecho de que este director nunca se había sentado en un P. A., y realizado abordajes de ventas”, y comenta que el trabajo es estresante, exige resistencia física y emocional además de capacidad de recuperación. 
Resumiendo: “a los operadores muchas veces los tratan mal y hasta los insultan”. Las metas no pueden ser tan ambiciosas, en ningún momento, como en este ejemplo operativo. 
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