Para la International Business Machines
Corp. THINK (PENSAR) fue la palabra cla-
ve durante la década de los cincuenta. El le-
ma de la compania aparecia por doquier, en-
marcado y visible en todos los rincones de la
empresa. (. Northcote Parkinson y el Dr,
Laurence J. Peter se hicieron famosos al for-
mular un principio o ley que sintetiza un pos-
tulado fundamental en la vida empresarial.
La Ley de Parkinson, “el trabajo se prolonga
hasta llenar el tiempo disponible para des-
empefiarlo”, fue el punto de partida de todo
un libro en que el autor profundiza sobre el
tema. El Principio de Peter, “en la empresa
todos los funcionarios son promovidos hasta
que alcancen su nivel de incompetencia”, hizo
carrera y se instalé entre los axiomas que ri-
gen la vida empresarial.

No hay duda, las frases breves, el epi-
grama sabio y humoristico, es favorito de los
hombres de negocios. Es muy frecuente ver
en las oficinas de los gerentes las frases que
parecen regir sus vidas.

filosofin
ndminis:
trative

International Management eligio al azar
a 520 ejecutivos importantes de todo el mun-
do, en 20 paises, a quicnes les pidié que en-
viaran su frase o adagio favorito, y citar
¢jemplos dentro de lo posible, de la forma
en dque su frase se lleva a la practica en su
gestion.

“NO OBSTANTE LA ENORME IMPOR-
TANCIA QUE TIENE EN LA VIDA 5A-
BER DIVERTIR Y ATENDER A UNA PER-
SONA, ES 1GUALMENTE IMPORTANTE
SABIER ENTRETENERSE Y ATENDERSE
A SI MISMO”, DICE W.H.]. Barr, geren-
te administrativo de la filial Australiana de
Metallgesellschaft AG, firma de Alemania
Occidental que se dedica a explotaciones mi-
neras y metalrgicas.

Segin Barr, toda la verdad que encarna
este principio se le revelé patentemente cuan-
do se trasladara hace 11 anos de Australia a
Alemania Occidental, donde debia emprender
una nueva vida. “Después de haber transcu-
rride dos semanas en mi nueva ocupacién, sih
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amistades ni familiares, enfrentado a una len-
gua extrafia, me di cuenta de que tendria pro-
blemas. Comencé a lamentar mi situacidn,
pero de repente comprendi a la vez el inmen-
so potencial y las perspectivas que tenia”.

Barr se dedicé entonces a aprender el ale-
mdn, a conocer a fondo su empresa y a estu-
diar la historia y cultura del pais. “Divertirse
y atenderse a si mismo no significa propia-
mente servirse una ginebra con tdnica cada
hora, sino aprovechar el tiempo hasta el ma-
ximo en cosas atiles, interesantes y que for-
men. Las ventajas de esta nueva actitud fren-
te a la vida son importantes para la persona
misma y también para su familia, sus nuevas
amistades, su empresa y la comunidad donde
vive”, ahade Barr,

“ES POSIBLE REEMPLAZAR EL DINE-
RO PERO NUNCA LA FAMA™, dice Michael
Smurfit, presidente de junta y primer ejecu-
tivo del Jefferson Smurfit Group LTD., firma
Irlandesa. “Es una vieja expresion de mi pa-
pa y se ha convertido practicamente en lema
y guia de la actitud de mi empresa hacia la
gente”, aflade.

“NO ES ABSOLUTAMENTE NECESA-
RIO OPACAR A LOS DEMAS SOLO PARA
QUE UD. BRILLE CON RESPLANDOR
MAS INTENSO”, es la favorita de Rali
Dierssen, el gerente sueco de Svenska Hoechst
AB, la fébrica alemana de productos quimi-
cos, En sintesis, afirma este amigo de los re-
lampagos, “las ideas personales no deben
aniquilar automaticamente las ideas de los
demas”.

“DONDE NO HAY RIESGO NO HAY
EXITO”, dice Shinzo Ohya, presidente de
Teijin Ltd. del Japén.

“NO EXISTE NADA QUE NO PUEDA
DESCRIBIRSE EN MENOQOS DE DOS PAGI-
NAS”, afirma el Dr. Hans-Heinz Griesmeier,
presidente de la directiva de la KraussMaffei
AG, firma de ingenieria de Alemania QOcci-
dental. “Los informes y documentos dema-
siado largos son abuso de tiempo y energias.
Estin siempre redactados por funcionarios
que tratan de ocultar su ignorancia en una
fachada de frases complicadas™, anade este
escéptico,

“ DE UD. NO SE ESPERAN MILA.
GROS, SIEMPRE Y CUANDO PROCURE
DAR UN PASO ADELANTE CADA DIA DE
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TRABAJO” es el lema que recomienda po-
ner en practica a sus empleados H. V. Eicher,
el presidente de la filial brasilefia de Bu-
rroughs Corp. de los EUA. “Por lo general el
personal es impaciente y quiere ver resultados
de la noche a la mafiana™, anota. “Fsto no es
ni deseable ni necesario. El éxito se asegura
trabajando en forma ordenada y persistente”.

“ST EL SISTEMA DA RESULTADO, ES
OBSOLETO”, dice Frederick Carrington, con-
tralor de personal de Legal & General Assu-

rance Society Ltd., aseguradora del RU. “A
medida que el impacto de la tecnologia obli-
ga a efectuar més cambios, también aumenta
la resistencia natural al cambio”. Y agrega el
autor del adagio que ésto puede obedecer a
“Inseguridad, el deterioro de los valores u
otras causas’, '

Las razones de la resistencia al cambio
radican en “el resentimiente o simplemente
en la mala administracion”, anota Dilip Ma-
dan, de la firma Hindd Gokak, Patel Volkart
Ltd. Y afiade que: “Esto es méas evidente en
organizaciones tradicionalistas, donde existe
una resistencia natural y un temor ativico a
reducir los activos fijos o las lineas de pro-
duceién que fueron un tiempo fuente de utili-
dades, pero que no muestran buenas promesas
para el futuro”.

El complemento légico de lo anterior po-
dria ser este axioma: “RECORTE GASTOS
SI QUIERE GARANTIZAR UTILIDADES”,
y se lleva a la practica con estudios regulares
de las posibilidades tanto de pérdidas como de
utilidades que arrojen sectores bésicos de la
organizacién. Lorenzo Servitje, presidente de
Panificacién Bimbo, S. A. de México, y Pur-
nendu Gutpa, gerente de Organan (India)
Ltd., estan separados por ocednos y continen-
tes, pero ambos coinciden en un principio:
“LA GERENCIA EFECTIVA ES LA MEJOR
ELECCION ENTRE VARIAS ALTERNATI-
VAS”, dice Gupta. Y afiade Servitje: “UN
BUEN GERENTE ES AQUEL QUE INTE-
GRA EL ESFUERZO CREATIVO, CAOTICO
POR NATURALEZA, CON EL ESPIRITU
DE ORGANIZACION QUE ARMONIZA LOS
ELEMENTOS DISPARES”.

Es queja comin entre gerentes afirmar
que los empleados jévenes dificilmente se
cencentren con la intensidad necesaria para




desempenarse bien y en forma durante una
jornada laboral. David Cherrington, profesor
adjunto de conducta y actitudes humanas de
la Brigham Young University de los EUA,
cita como ejemple de cambio favorable ope-
rado en un funcionario joven pero apatico la
repeticién constante por parte de su jefe del
viejo adagio: ST UN TRABAJO VALE LA
PENA HACERSE, VALE LA PENA HACER-
SE BIEN™.

“TODO EL. MUNDO HABLA DE EXPE-
RIENCIA AL REFERIRSE A SUS ERRO-
RES” es una de las paradojas célebres de Os-
car Wilde, ¢l poeta y escritor irlandés del
siglo pasado, Henry Lundberg, presidente de
la firma sueca Bolliden Metall AB varia la
receta con ingenio: “QUIEN NO HA COME-
TIDO UN ERROR EN SU VIDA, SIMPLE-
MENTE NO HA HECHO NADA EN ELLA”.

Claude D. Salomon, presidente y gerente
general de Procter & Gamble de México, S. A.
firma con sede en EUA, usa con frecuencia
la frase “NO ES POSIBLE GANARLAS TO-
DAS”. Y explica el por qué le va tan hien el
dicho a su firma: En una empresa como la
nuestra, que busca la decision exacta siem-
pre, sin importarle el costo o el tiempo, es a
veces necesario hacer aterrizar a los ejecuti-
vos jovenes, haciéndoles caer en cuenta de que
no es posible aleanzar la perfeccién siempre
sino un “buen promedio”, que a la hora de
la verdad es lo que cuenta en la buena ad-
ministracién”.

“;PARA QUE COMPRARSE UN ROLLS
ROYCE, SI UN FORD LO LLEVA A LA
MISMA PARTE SANO Y SALVO?, es un
dicho predilecto {cuando se trata de ahorrar
el tiempo malgastado en conseguir la perfec-
cién) de Donald Sym-Smith, presidente de la
filial argentina de la firma britdnica Fosceo
Minsep Ltd. Y la aplica a su personal de in-
vestigacion y desarrollo “cuando busca per-
feccionismo en lugar de una meta objetiva en
¢l mercado™.

Buen signo de que la gerencia esta dis-
puesta a aceptar los errores de su personal
es comulgar con el principio “SI DUDA, HA-
GALO”. P. Andrade-Marin, presidente de la
divisién internacional de maquinas de coser
del grupo Singer Co. (sede legal FUA), afir-
ma que tal es su lema predilecto cuando trata
de que sus “funcionarios asuman un riesgo al

tomar una determinactén y eviten lavarse las
manos cuando se trata de aceptar responsa-
bilidades, Si Ud. se cquivoca. aprende. Si
acierta. aprende”.

“LOS NECOZIOS SON LA GENTE Y LA
GENTE ES NEGOCTIO™, dice con frecuencia
a su gente Alfred Ho Heineken. presidente de
ta junta directiva de la cerveceria Holandesa
Hicneken NV, “EL SIGNIFICADO ESTA EN
[.A GENTE. NO EN LOS NEGOCIOS™, ex
un eco de la frase, favorita también de P. C. G.
Millard. gerente administrativo de la filial
que tiene en Nigeria Wiggins Teape Ltd.. fa-
brica britanica de papel.

Fn materia de éxito, los chinos autores de
famosos proverbios desde haee siglos. estan
muy cerca de ta readidad: " Agotamos nuestra
~alud en busca de riquezas, Y luego agotamos
nuestras rigaezas en busca de salud. pero so-
lamente encontramos una tumba sin rigueza”.
Un banquere de Hong Kong parece que res-
catd la frase. No tengo ninglin interés en ser
¢] mas millonario del cementerio”, es la ver-
sion moderna de la frase, variada por T. L.
Uren gerente de Carbonie-Industries Lid., de
Nueva Zelandia PJ. Skellerup, compatriota
del anterior. y vicepresidente de la junta y
gerente de Skellerup Industrie Lid.. es menos
eseépticos

“El dinero viene redondo para que ruede
bastante o en billetes para poder acumularlo™.

I\l éxito es para otros una jornada sin fin.
“Fl éxito es un viaje. .. sin retorno ni {in”,
i’T autor de Ta irase es Harry Jeosen, gerente
sdministrativo de la filial australiana de AB
Volvo, la (dbrica <ucca de vehiculos, “Desde
que comencé a trabajar como aprendiz en una
fabrica de coches Danesa, en 1953, siempre
llevo conmigo ¢l titulo de un articulo gque re-
corté en una revista norteamericana’,

h‘[-r“ glﬁl‘(‘ll[t! merece l(i(‘d ia ‘d.yud‘d EJUS]"
ble si da muestras de perseverancia™, ex otra
frase predilecla del Dr. Griesmeier, de Krauss
Maffei. Y anade: “No le doy ayuda a ciertos
funcionarios si descubro que valoran dema-
stado mi consejo o desconfian de si mismos
en caso de que quieran ayudarse™,

George Hereil, un suizo, apunta: "k} ge-
rente debe tener un ideal, pero un idealista
no puede manejar una empresa’”. Es dudoeso
que estén de acuerdo con él Bruno Lepereq, el
gerente de dos Tundiciones de la Creusot-Lot
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re, S. A, de Francia, o Fred D’Souza, presi-
dente emeritus de Voltas Ltd, firma hindd.
En el escritorio de Lepereq estd enmarcada
esta frase del autor francés Antoine de Saint-
Fxupéry: “Nu debes predecir el futuro sino
hacerlo tangible”,

“Mis empleados tienen enorme  capaci-
dad™. afade Lepercq. “Fn todos los aspectos
de sus actividades saben cosas que desconozeo.
Mi primer deber es hacerles tangible su futu-
ro y el de la empresa, estimulandolos para
que rindan en la mejor forma y dandoles opor-
tunidad de ascender y progresar”.

Anota D’Souza: “Tengo en mi oficina la
siguiente maxima que es guia en mig activi-
dades de ventas, en mis tareas sindicales y en
mis labores de asistencia social:

“Por este camino de la vidae pasaré sélo
una vez”.

Hagamos paes, ahora el bien y demos la
ayuda posible a mis semejantes. Sin olvidar-
los o aplazarlos. Porque este camino no se
recorrera otra vez.

Jean Baillard es mdis realista, Siempre
piensa en la expresién: “Pudo ser pero”. Y
es la que aplica en su cardcter de gerente eje-

cutivo para la Danfoss AS de Francia, filial
de una empresa danesa. ‘“Esta melancélica
muestra de resignacion frente a tristes hechos,
la renuncia de un colega, ventas perdidas o
problemas de administracién nos confirman
que somos optimistas”, afiade. “La vida se-
ria mds amable si siempre reflexiondramos
que todo podria ser peor”. Apunta Drucker:
*“Las finicas cosas que evolucionan por si mis-
mas en una organizacién son el desorden, las
friciones y los malos desempefios™.

T. G. Chase es consciente de principio tan
aterrador, Como presidente y gerente admi.
nistrativo de la filial que tiene en Kenya Fi-
restone Tire & Rubber Co., fibrica norteame-
ricana, se consuela con la siguiente frase,
seglin él, solucién perfecta en cualquier si-
tuacién de la vida, personal o empresarial:

“DIOS ME DE FEIL VALOR PARA
CAMBIAR LAS COSAS QUE PUEDEN
CCAMBIARSE, LA PACIENCIA PARA
ACEPTAR LAS QUE NO PUEDO REME.
DIAR Y LA SABIDURJA PARA SABER
DISTINGUIR ENTRE ELLAS”.
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