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Los que haceny los que hablan

¢Como saber si alguien tiene las capacidades y el temple necesarios para liderar la
empresa en momentos dificiles? Acercamos algunas conclusiones sobre el saber
hacer de buenos empresarios

Pablo Regent
Decano del IEEM

0 sé”, fue lo primero que
se me ocurrid contestar.
Pero no lo dije. Segura-

mente me salvo mi inconsciente
avisandome que los chicos que
tenia delante habian acudido a
una charla del PJP 1 justamente
para encontrar respuestas. Por
otra parte, no me habian inte-
rrogado acerca de la orbita del
segundo anillo de Saturno. Lo
que uno de ellos pregunto fue
simplemente acerca de como
descubrir si alguien tiene pasta
para empresario en momentos
dificiles. Me di cuenta de que
me costaba responder porque en
realidad habia sido una pregun-
ta que me habia hecho muchas
veces. Y la mayoria de ellas no
habia encontrado una respues-
ta concluyente. Pero por aquello
de quelaProvidencia cuidadela
inocencia, quiso el destino que
esa tarde hubiese ido a visitar
a mi madre. Tal vez por eso me
vino a la memoria un momento
duro para mis padres, pequefios
comerciantes hechos de abajo,
casi 40 afios atras.

Los coletazos de la “tablita” y
alguna decisién errada mostra-
ban que la situacion financiera
era insostenible salvo que se to-
masen medidas extraordinarias.
Mi padre estaba abatido. No ha-
bia forma de pagar las deudas a
menos que se consiguiera dinero
fresco.

Fue entonces que mi madre
tom¢ la palabra, con firmeza,
como siempre lo hacia cuando
las papas quemaban. Decidid
que habiaquevenderlacasayde
los tres comercios, el que menos
rendia. De esa forma se podrian
salvar los dos m4ds rentables, y
cuando las cosas fueran mejor,
yase veriade comprar unanueva
residencia.

Mientras me maravillaba de
que unavez mas mi madre hubie-
sevenido en misocorro comencé
a responder que un empresario
se distingue del que no lo es por
conocer muy bien qué eslovalio-
so de sunegocio, qué eslo que es
estratégico y qué simplemente
accesorio. Este conocimiento le

permite tomar decisiones difici-
les con rapidez, focalizando todo
su esfuerzo y recursos limitados
en el objetivo que ha de lograr,
sin dejarse distraer por conside-
raciones secundarias, muchas
veces cargadas de emociones
legitimas que nublan el enten-
dimiento.
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Un empresario conoce
muy bienquéeslo
valioso de sunegocio

Mi madre adoraba su casa,
junto con mi padre habian lucha-
domucho parallegaraella,ycon
la perspectiva que me dael tiem-
po,yeltener hoylaedad queella
tenia en aquel entonces, se me
hace evidente lo que le tiene que
haber costado aquella decision.

Con esta reflexion continué
respondiendo que el buen em-
presario sabe encajar pérdidas.
Nose queda enlamentos ojalate-

ros, ojala no hubiera hecho aquel
negocio, ojala hubiera decidido
aquello otro. Asume la realidad,
por mas repulsa que le genere,
por mds fastidio con él mismo
por las oportunidades desapro-
vechadasolasdecisiones equivo-
cadas. Sabe concluir, mejor tem-
prano que tarde, que este negocio
0 aquel proyecto no va mas. Y no
solo concluye acercade ello, sino
que actua en consecuencia.

Mi respuesta ya iba tomando
forma. La atencién de mis inter-
locutores estaba ganada. Segu-
ramente alguno se estaba cues-
tionando si mis fundamentos
tenian que ver con algunlibro de
Porter o quiza de Drucker.

Mi cabezaestaba en otrolado.
Los recuerdos de aquellos afios
venian cada vez mas nitidos, la
estrategia que hoy llamariamos
fly to quality habia funcionado.

Sinembargo, el éxito no se ha-
bia logrado de la noche a la ma-
fiana. Habia sido mucho tiempo
de esfuerzo sostenidoenladirec-

ciéntrazada. Miexplicacién con-
tinué por el lado de que un buen
empresario es consistente, no va
paraunladoyparael otro.Loque
esmuy dificil, puesla mayor par-
te de las veces los objetivos solo
se alcanzan luego de esfuerzos
sostenidos a lo largo del tiempo.
Tiempo que pueden ser afios, en
loscuales avecessurgelaterrible
dudadesiloqueseestd haciendo
valelapena.

Por lo tanto, expliqué que con-
viene que el empresario creaenlo
que hace, y mientras no encuen-
treevidenciade que se debacam-
biar, trabaje en forma coherente
y sistematica sin distraccién ni
desanimo, que de las dos tenta-
ciones habrd en abundancia.

Experiencia mas que teoria

Surgieron un par de preguntas
complementariasvinculadasalo
mismo. Mientras daba mi pare-
cer, aquellos sucesos familiares
y sus multiples connotaciones se
me presentaban con mas nitidez.

Elabatimiento de mi padre tenia
mucho que ver con los problemas
financieros, pero adivino que fue
mayor por saber que las decisio-
nes erroneas habian venido en
gran medida de sulado. Quizala
memoria me traicione, pero no
recuerdo niunreproche de parte
de mi madre, aunque no descarto
que los haya habido en privado.
Volvi a la pregunta original.
Larespuestano estabacompleta.
Aquella ausencia de pasada de
factura me hizo pensar en otros
buenos empresarios que conoci
que nunca desperdiciaron tiem-
poenreprochesni criticas cuan-
do el partido estaba en momen-
tos definitorios.
Noesquetodolesdieralomis-
mo. Mds bien lo contrario, pero
sabian que en los momentos difi-
cileslomadsimportante era aunar
los esfuerzos de todos en pro de
lo que habia que lograr, dejando

( X

Unbuen empresario es
consistente, no va para
unladoy parael otro

para otras circunstancias con-
versaciones duras que necesaria-
mente habra que tener en algin
momento, principalmente para
reducirla probabilidad de volver
a caer en errores ya conocidos.

No tengo idea qué es lo que
dice el manual acerca de lo que
hace queuna personavalgacomo
empresario en tiempos de crisis.
Los manuales dicen muchas co-
sasy en exceso. Que las respues-
taslas hayaencontrado enaque-
llos recuerdos de mi juventud,
aprendiendo a través de lo visto
y lo sentido, me hace pensar que
quizd las respuestas convenga
buscarlas mas en los que hacen
y menos en aquellos que solo lo
explicamos. @

IProgramas Jévenes Profesiona-
les del IEEM, dirigido a profe-
sionales menores de 30 afios
con el fin de que descubran su
interés por la direccion de em-
presasy el emprendimiento. @



