La decana de la
Drucker School of
Management, Jenny
Darroch, posa antes de
intervenir en la
conferencia organizada
lpor la Fundacién
Madrid Vivo, el Instituto
de Empresay
Humanismao y PwC.




“Nos preocupa la gente”, di-
ce Jenny Darroch. Es un
mensaje muy congruente
con su aspecto formal, ca-
si de religiosa, que tan bien
ha recogido el fotografo, y
con su delgado hilo de voz,
que tan mal ha recogido la
grabadora. ”;Qué va a ser
de todas esas personas que
han perdido sus hogares en
los incendios de Galifor-
nia?”, insistird mas adelan-
te. Cualquiera diria que di-
rige una ONG, cuando es
decana de una escuela de
managemernt. Lo que pa-
sa es gue No es una escue-
la cualquiera, sino la
Drucker School of Manage-
ment, un centro que pre-
tende preservar el legado
del fundador de la moder-
na teoria de la gestion.

“Drucker vivio en la Ale-
mania de Weimar”, me ex-
plica Darroch, “y su in-
terés inicial se centrd en la
politica”.

“Lo tnico que hacia bien
entonces”, recordaria
Drucker, “era observar lo
que sucedia a mi alrededor
v preguntarme qué signi-
ficaba”. Lo que sucedia a
su alrededor era el auge del
nazismo y no se entretuvo
demasiado observandolo.
Sus abuelos eran judios y
en 1933, tras presenciar un
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triaca. “En seguida me di
cuenta de que Keynes y to-
dos los brillantes estudian-
tes de aquella aula estaban
interesados en el compor-
tamiento de las materias
primas, mientras que a mi
lo que me interesaba era la
conducta de las personas”.

Le preocupaba la gente,
como dice Darroch. En con-
creto, Drucker no entendia

mitin de Joseph Goebbels, como tantas multitudes se
decidié marcharse a Ingla- habian dejado arrastrar por
terra, donde se matriculd “las horribles visiones” fas-
enuna clase de cista y comu-
John Maynard POR nista, entre las
Keynes. En su MIGUEL ORS que no apre-
Viena mnatal VILLAREJO ciaba gran di-
Drucker habia FOTOGRAFIA ferencia.“Para
alternado con JAVI mi estaba cla-
Joseph Schum- MARTINEZ ro que Hitler
peter, Ludwig acabaria ma-
von Mises y tando a los ju-
Friedrich dios ¥ que ter-

Hayek. Los tres eran asi-
duos visitantes de las ter-
tulias que organizaba su
padre y sentia curiosidad
por conocer al gran anta-
gonista de la escuela aus-

minaria firmando un tra-
tado con Stalin”. Eran tal
para cual.

La clave de aquella seduc-
cién fatal comenzaria a de-
sentrafiarla en El fin del

hombre econémico (1938).
La persecucién de la efi-
ciencia a toda costa habia
deparado a Occidente un
éxito espectacular en el te-
rreno material. No habia
maés que fijarse en la abun-
dancia de bienes que habia
traido la Revolucién indus-
trial. Pero “habia fracasa-
do politica, social y meta-
fisicamente”. Los valores
humanistas se habian vis-
to desplazados por el me-
ro afdn de produccién. El
capitalismo y el socia-
lismo competian por el ta-
mafio de las fabricas, por
las toneladas de acero fun-
dido y de cereal cosechado,
por el parque de tractores.

Ese materialismo se ha-
bia difundido rapidamen-
te por todos los Ambitos
porque las comunidades
tradicionales (familia,
pueblo, parroquia) se ha-
bian ido desdibujando
mientras la empresa se
erigia en la nueva uni-
dad de socializacién. Si se
queria curar la sociedad
habia que empezar por cu-
rar la empresa.

ESTUPIDA IDEA. “Las orga-
nizaciones sirven para al-
go més que para hacer di-
nero”, replica Darroch
cuando le digo que, para
Milton Friedman, “la res-
ponsabilidad social de un
negocio es incrementar sus
beneficios”. Asi tituld un ar-
ticulo del New York Times
en 1970. Posteriormente,
dos investigadores de la
Universidad de Rochester,
Michael Jensen y William
Meckling, ampliarian la te-
sis en el Journal of Finan-
cial Economics y, hacia
1980, se habia convertido
en el paradigma dominan-
te. Los directivos debian
dejar de gastarse unos fon-
dos que no eran suyos en

“atender a la comu- .
nidad"y concentrar-
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se en crear valor para el accio-
nista.Y para garantizar que los
intereses estaban debidamente
alineados, Jensen y Meckling re-
comendaban generalizar la re-
tribucién mediante titulos de la
compaiiia.

Este arreglo resolvia elegante-
mente el llamado problema del
agente-principal. Ya no hacia fal-
ta que el propietario (el princi-
pal) montara un complicado me-
canismo para controlar al con-
sejero delegado (el agente). Bas-
taba con seguir la evolucién
bursatil. Si superaba la media
del sector, estupendo, y si no, a
la calle con el gestor. E1 mayor
exponente de esta filosofia fue
Jack Welch. En 1981, al acceder
a la cipula de General Electric,
la corporacién apenas alcanza-
ba los 14.000 millones de dola-
res de capitalizacién. Cuando se
retird dos décadas después, ro-
zaba el medio billén.

Son unos nimeros espectacu-
lares, pero el avance en tér-
minos absolutos ocultaba un im-
parable deterioro de la rentabi-
lidad. Si se pone en relacién el
beneficio con los recursos em-
pleados (no ya de General Elec-
tric, sino de todas las firmas de
Wall Street), se observa que un
inversor de 1965 recibia 4,7 do-
lares por cada 100 que metia en
la bolsa. En 2000 no llegaban a
dos y en 2015 rondaban los 1,3,
y cayendo (ver grafico).

El propio Welch admitiria en
2009, después de ver como Ge-
neral Electric se desinflaba un
60%, que la idea de maximizar
la cotizacion habia
sido “la mas estipi-
da del mundo”.

loitte Center for the Edge) sos-
tiene que una parte de esa ri-
queza se la han embolsado los
consumidores. La tecnologia ha
hecho mas encarni-
zada la competencia.
Cualquiera puede en-
contrar en internet la
oferta mas atractiva
¥ esta transparencia
impide a las empre-
sas apropiarse de las
mejoras de eficiencia.
Pero otra parte de
la riqueza ha acabado en las
cuentas nada corrientes de lo
que Richard Florida llama los
“trabajadores creativos”. Igual
que Cristiano Ronaldo o Mes-
si perciben sumas fabulosas
porque marcan la diferencia
sobre el terreno de juego, un
selecto grupo de profesio-
nales lo hace en la vida civil.
Son los programadores que de-
sarrollan las aplicaciones méas
descargadas y los ingenieros
que disefian méviles ultrafi-
nos, pero también los directi-
vos. “La compensacién de los
consejeros delegados aumen-
t6 entre 1980 y 2004 a una ta-
sa del 8,56% anual”, sefiala Da-
rroch. 5i en 1965 obtenian 20
veces mas que el asalariado
promedio, en 2006 ese multi-
plo se habia disparado a 400.
Todos entendemos,que Messi
o el inventor de Candy
tén forrados, pero, jpor
bran tanto los directivos?
Hay varias razones. La ha-
sica es “porque pueden”, col
escribe Adam Hartung en F?::&

UN DECLIVE IMPARABLE
Evolucion de la rentabilidad sobre activos de las empresas estadounidenses.
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tune. Aunque los co- \\ miento rapido”, se lee en el in-

digos de buen gobier-
no confian su remu-

PLAZOS. Desde fi-
nales de los 60 la
productividad del
trabajo se ha dupli-
cado en Estados
Unidos, pero esta
gananciano haido
a parar al bolsillo
de los accionistas,
cuyo capital rinde
cada vez menos, co-
mo acabamos de
ver. Tampoco se la
han quedado los
asalariados. En la
conferencia que

“La compensa-
cién de los con-
sejeros delega-
dos aumento en-
tre 1980 y 2004
a una tasa del

8,5%

anual”, sefiala
Darroch. Sien
1965 obtenian

2 o VECES

que el asalariado

Darroch pronuncié  promedio, en
ante la Fundacién 2006 esa cifra se
Madrid Vivo expu-  disparé hasta

so como los licen-
ciados cobran hoy

neracién a comités
integrados por voca-
les independientes,
estos son designados
por el mismo CEO
cuyo plan de opcio-
nes deben aprobar, y
entre bomberos no
nos vamos a pisar
la manguera.

Una se| razén
es que los directivos
son mercenarios. Su
permanencia en el
cargo es incierta y
procuran realizar
operaciones de ma-
duracion rapida,
engordan el trdmo
variable de-su retri-
huc:iépféﬁ.nque seaa
expénsas de la renta-

" bilidad futura.

.Y como consien-
ten los accionistas
semejante compor-
tamiento? En reali-

mas o menos lo 4 O O/
mismo que en 1990. o g
(A dénde haido, — —
entonces, esa nue-
va riqueza?

Un informe elaborado por el
Centro Deloitte para la Vanguar-
dia (traduccién que se me ha
ocurrido sobre la marcha de De-

dad, no lo consienten. Lo esti-
mulan. “La creacion de valor
se ha convertido en la practi-
ca en la busqueda del rendi-

\ forme de Deloitte. “Aunque Wa-

rren Buffet suele decir que su
plazo de inversién favorito
es"‘para siempre, la mayoria
opta por la gratificacién inme-
diata. Desde 1960, el periodo
de conservacién de una accién
ha pasado de ocho afios a cin-
co dias”.

En este entorno tan apremian-
te, la inica prioridad es el pro-
ximo tﬁmestre ¥ “una compa-
fiia", dj‘be Deloitte, “puede cum-
plir todos y cada uno de sus
ohjetivos trimestrales y, sin em-
ha/.vgn, no ser viable a la larga”.

NDICE. “Necesitamos otro mo-
do de evaluar la gestion que no
sea el beneficio”, dice Darroch.
“Una organizacién tiene que
proporcionar sentido y prop6-
sito, ademaés de dividendos y
sueldos”.

“Para una empresa”, apunto en
1979 Kenneth Mason, el presi-
dente de Quaker Oats, “ganar di-
nero es COMO para una perso-
na comer”: una condicion de su-
pervivencia, no un propésito,
igual que “el proposito de la vi-
da es algo mas amplio y ambi-
cioso que comer”.

“2016 Shift Index”, Deloitte Center for the Edge

“Hace falta”, coincide De-
loitte, “una nueva mentalidad”,
v sugiere a los directivos formu-
larse una serie de preguntas:
“;Qué induce a los clientes a re-
lacionarse con nosotros? ;C6mo
pueden nuestros bienes y servi-
cios atender los requerimientos
actuales y futuros de una mane-
ra diferenciada? ;Por qué se
retiene el talento?”

Al final, se trata de poner en el
centro a la gente, como defendia
Drucker. “Solo conozco”, es-
cribe en Management, “una de-
finicion valida de proposito em-
presarial: crear un cliente”. Ahi
radica, y no en la cuenta de re-
sultados, “el fundamento de un
negocio, lo que justifica su exis-
tencia”. Ademas, de puertas
adentro, un buen gestor ayuda
a crecer a sus empleados y no se
desentiende del impacto de su
actividad.

A partir de estas reflexiones,
la Drucker School of Manage-
ment ha elaborado una cla-
sificacion en la que, ademas de
la fortaleza financiera, toma en
consideracién la satisfaccién
del consumidor, el compromi-
so con el desarrollo de la plan-
tilla, la innovacion y la contri-

e

bucion a la comunidad. La ul-
tima edicién la dominan los sos-
pechosos habituales (Apple,
Amazon, Microsoft), pero en el
cuarto lugar se cuela un nom-
bre menos conocido, como la
multinacional del disefio grafi-
co Nvidia.

“Evaluar la aportacion de una
organizacién a la sociedad no es
facil”, admite Darroch, “pero ma-
ximizar la riqueza del accionis-
ta no es la medida que precisa-
mos”. Aunque es intuitiva y
transparente, como muy bien vio
Friedman, no funciona. Hay que
ampliar el foco. No se trata de
ignorar la rentabilidad, sino de
irmas all4. Los directivos actua-
les no pueden pensar, como los
de la Alemania nazi, que la poli-
tica no es asunto suyo, ni man-
tenerse impertérritos ante la po-
breza, la desigualdad, la falta de
vivienda, el deterioro del medio
ambiente. “Todos tenemos el de-
ber de preguntarnos qué hace-
mos por la comunidad”, advier-
te Darroch.

De lo contrario, el éxito de las
nuevas tecnologias en el &mbi-
to material podria saldarse con
otro fracaso social, po- .
litico y metafisico.






