LA ESCUELA DEL HOMBRE DE NEGOCIOS

Extracto de la Memoria de ingfeso de DoN JAIME VICENS CARRIG
Sesion del dia 16 de mayo de 1946.

¢Quién es el hombre de negocios? En la mayorfa de casos no es el es-
pecialista en las cuestiones mercantiles; no es el hombre de estudios acadé- '
micos, nt tan sélo el hombre de posterior formacién autodidacta. Es muy a
menudo el hombre que se ha formado a si mismo pero de manera empirica.
La intuicidn, los reveses y la tenacidad han sido los tres cayados con cuyo
apoyo, ora con uno ora con otro, ha realizado el camino de su éxito.

Forman legion los ncgocws a cuyo frente estan individuos cuyos valores
son todos de indole intuitiva y experimental. Creen que hay que hacer tal
cosa, gracias a un innato sentido de los negocios, gracias a que intuyen la
verdad a través de las tinieblas de su formacion deficiente, como el hombre
de todos los tiempos ha intuido a Dios. Las grandes empresas ya tienen a
su frente un técnico. Pero ;de qué clase? Muchas veces es un financiero

nada mds. Muchas veces no es mas que un especulador, un cancetbero
de dividendos, uno de estos que anatematiza Ford porque tienen por meta
el dinero y no el servicio. No debemos rasgarnos las vestiduras al asegurar
que en nuestra practica profesional nos hemos encontrado a menudo con
hombres muy mediocres ocupando una cumbre.

En definitiva, pues, tenemos que en este bullicioso mar de la actividad
mercantil, surcado por inniimeras naves que son los negocios, ora como
cmpresa individual ora bajo las rnL'lltiples formas de sociedad, los que llevan
el ttmdn no s1empre conocen el camino, no 51empre pueden seguir la derro-
ta a conciencia. Y ello no serfa nada si no tuvieran en sus manos el equili-
brio de toda una Economia, la resaca de toda una espinosa Cuestion Social
y el peligro de estas tempestades morales que la incapacidad, la inseguridad
del empleo, etc., promueven en el 4nimo de los colaboradores o empleados.

Tenemos en el extranjero aleccionadores ejemplos. Unos son ejemplos
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que podemos calificar de prevision. En efecto, en Alemania no se permi-
tia que un individuo cualqulera abriera un comercio al pubhco Debia acre-
ditar ciertas dotes, ciertos conocimientos, ofrecer en fin ciertas garantias téc-
nico-mercantiles. Sin ello se le consideraba incapacitado. Al lado de esta
prevision, tenemos el esfuerzo consiguiente de la capacitacion. En esto los
ejemplos son numerosisimos y abarcan un amplio campo conteniendo todas
las esferas. Asi encontramos Escuelas para Hombres de Negocios bajo los
auspicios de Universidades y Escuelas de indole particular. Todavia encon-
tramos Escuelas generales y Escuelas especializadas. En un rico matiz de
servicio a las inniimeras necesidades de los hombres de negocios, encontra-
mos los cursillos de especnhzacmn para determinada disciplina. Son parti-
cularmente conocidas las ensehanzas de Dale Carnegie sobre Oratoria y
Trato de gente adaptadas al homrbe de negocio y a los profesionales.

Las ventajas que de estas actividades pedagoglcas se cosechan son in-
cuestionables. Desde el pequefio comercio que arrastra en gran' numero
de casos vida languida o que alcanza una prosperidad por los inconfesables
procedimientos de la artimafa; desde este pequefio cometcio, desde los mo-
destos talleres, a la mediana industria y a los comercios de mediana ampli-
tud; desde éstos, todavia, hasta grandcs industrias y grandes empresas, los
e)emplos de hombres de negocios que carecen de la necesaria formacion son
innimeros.

Capacitarlos, supone, pues:

Darles mas amplia base para la direccion.

Hacerles mds comprensivos con los problemas que la administracién
plantea.

Darles una mayor seguridad de actuacion, cambiando el juego de azar
por el don del acierto cimentado solidarlamente en una actuacién cons-
clente.

Existe un prejuicio que ha hecho muchisimo dafio. Hombres que han
llegado a una envidiable posicion sin mis bagaje que el de su intuicién
'y experiencia han repetido hasta la saciedad: mi dinero me permite rodear-
me de los mejores técnicos, hombres que saben mucho mds que yo, pero
que no obstante trabajan a mis ordenes. Ellos redactan excelentes cartas
que convencen a mis clientes; ellos hacen una publicidad que coloca mi
nombre por todos los rincones del pais; ellos dominan la Estadistica y la
Contabilidad... ;Para qué quiero yo tantos conocimientos?

En verdad que entre nuestros hombres de negocios, sobre todo entre los
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recién llegados al calor de estas circunstancias excepcionales en las que para

ganar millones no se han necesitado alforjas, no abundan los Carnegle La
primera cosa que le seduce al individuo que por su p051c1on se siente ya

a clerta altura y se nota hombre de negocios es la ostentacién, el refina-

miento exagerado, las pricticas de nuevo rico, el aire superior, el aspecto

supetficial de las cosas. He tenido ocasién de ver magnificos despachos,

lustrosas bibliotecas de hombres de negocios. La mesa y los libros eran

todavia virgenes. Estaba la mesa, estaban los libros...” Pero faltaba el

hombre.

Y el hombre de negocios cada dia estd mas apremiado por las circuns-
tancias. Los negocios tienden a la complcpdad La competencia nacional
ala que s junta cada dia la extranjera bajo la férrea garra de los circulos
econdémicos de influencia, ponen sobre el tapete de los hombres de nego-
cios aquel dilema del poeta que, al expresarlo, dej6 de pensar en poesl’a,
precisamente: o renovarse o Mmorit.

La Historia, maestra de la vida, nos ha demostrado cémo durante el
proceso de las grandes conmociones se amasan faciles fortunas. Estas no
suelen durar mucho. Lo que se gana con facilidad, con facilidad se gasta.
Pero estas fortunas vienen al calor del llamado negocio. Hemos visto aqui
en esta Patria, el proceso que llamo de inflacion de los negocios Talleres
que se han duplicédo, negocios que han cuadruplicado... No siempre se
ha tenido la sérenidad y el sentido comiin de pensar que los negocios, como
el champam tienen su dosis de espuma. Pero es lo cierto que estos negocios
existen y que, 51gu1endo el ejemplo que la Historia nos brinda, muchos de
estos negocios no resistiran la normahizacidn. La crists, la cldsica crisis que
se ongma el colapso economico que a la entrada en la normalidad sobre-
viene, tienen su fundamento, su origen, mejer, en la mcapaadad del hom-
bre de negocios; en su formacién deficiente, en su excesiva confianza sobre
la propia intuicion. A través de todos los procesos econdmicos de crisis en-
contramos como factores principales de los colapsos y derrumbamientos de
empresas, el afin de especulacién crematistica y la falta de preparacion
para el negocio.

¢Qué es, pues, lo que necesita el hombre de negocios? La respuesta nos
viene dada al considerar con qué se enfrenta. Tiene cada dia sobre su mesa
problemas referentes a hechos, cosas y hombres. I.as circunstancias, sean
de abundancia o de escasez, de confianza o de temor, le sitian ante hechos
que, ora aparentando lo que sen, ora siendo lo que no aparentan exigen
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resoluciones a corto o a largo plazo, pero resoluciones que lleven el germen

del acierto. La vida de la empresa es delicada; la estructura de los negocios,
“aun de los mejores, es vulnerable y si los desaciertos se suceden con harta

frecuencia no se necesita ser un dguila para vaticinar un fin prematuro.

En fin, sobre el tapete del hombre de negocios se hallan los graves
problemas de los hombres: la clientela, los proveedores, la competencia. ios
colaboradores y empleados en general. Unos plantean problemas de abas-
tecimiento, no en el sentido técnico, sino de relacién. Es muy facil cuando
se tiene la mitad del stock.normal servir la mitad de lo que la clientela
pide... Lo dificil es hacer entender a cada cliente la procedcnaa de esta
mutilacion... Disgustar a un cliente también es facil. Lo dificil es ganarle
y sobre todo recuperatlo luego de perdldo Y no digamos de mantener a
los colaboradores con espiritu de equipo, con satisfaccidn, con d15c1plma
y con trato equitattvo... Sobre el tacto psu:ologlco en relacién con el trato
humano y social el hombre de negocios anda a menudo desorientado cuan-
do no contra corriente. Basta leer el magnifico libro de Rochtlisberger AMa-
nagement and moral, edicion patrocinada por la Universidad de Havard,
para darnos cuenta del craso error al juzgar las acciones directivas indepen-
dientemente de las reacciones que se producen entre los subordinados.

De acuerdo, pues, con estas tres clases fundamentales de problemas que
se plantean a los hombres de negoc1os y para resolver los cuales no basta
traspasar el asunto a un especialista sino que es preciso tener criterto fun-
damental, se petfilan va unas disciplinas de cardcter general como impres-
cindibles. Son estas (a guisa de Curso Preparatorio):

La Economia Politica, apoyada con los imprescindibles conocimientos
de Estadistica y de aplicaciones del Método grafico.

La Sociologia y

La Psicologia apoyada en su aplicacién prictica que es la Psicotecnia,

Quizd podamos ahorrarnes de argumentar que, como propone Jones,
el hombre de negocios debe poseer una cultura general apoyada sobre todo
en las lecturas y med1tac1oncs de Historia y en el bucear en las Biograffas
de los grandcs "hombres, pues todas las empresas por dlspare< que aparez-
can a primera vista tienen puntos de coincidencia, dc gran interés para la
formacidn del caricter .

St adelantamos un paso mds, veremos que ya en un plan mis concreto
el hombre de negocios tiene frente suyo en espera de decisiones, problemas
tan arduos como:
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Organizacién de planes, de puesta en marcha de los mismos y de control
de cumplimiento de los objetivos propuestos. Y esto ya de forma
normal y permanente, ya de forma anormal y esporachca a causa de
cualquier circunstancia fortuita.

Seleccion de personal, siendo el mayor éxito saberse rodear de buenos
colaboradores. Ello entrafia, ademds, la subsiguiente tarea de los ele-
mentos auxiliares y de montar una politica de relacion eficaz.

Mantenimiento o administracion, pues como ha dicho muy bien Gi-
rardet una cosa es crear un ncgoc1o al impulso de una inspiracion
feliz y otra mantenerle contra viento y marea bajo.unas sanas nor-
mas de conducta. Por esto hay tantos negoc1os que fracasan. Son
de creadores que se cansaron de su propia obra.

Control de resultados, ya que no es posible vivir apaciblemente de apa-
riencias o contentarse con los afables resultados al rescoldo de una
alegre aproximacion.

Cuando se trata de fabricacion, una setie de objetivos universales aso-
man a la superficie reclamando la atencién del hombre de negocios,
como son:

la méxima produccién

la mejor calidad

el minimo coste

la guerra al despilfarro

el contento de la mano de obra.

Cuando se trata de actividad mercantil o comercial, aparecen objetivos

1ddneos con la espeqahdad como son:
el saneamiento de la clientela
el saneamiento de los stocks
la velocidad de giro de las mercancias
el volumen progresivo de venta
la capacitacion de mayor mercado y de mis prestigio
el margen diferencial favorable permanentemente entre las disponi-
bilidades v las exigibilidades.

La sola enumeracién basta para que el mds locuaz de-nuestros empiri-
cos hombres de negocio tenga que callarse. ‘

Se impone, pues, un estudio més a fondo, el estudio de lo que podemos
llamar Tecnologia comercial. :

La Tecnologia comercial en su aspecto general deberfa comprender:
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La Organizacién con la secuela de nociones sobre estructuracion de pianes,

La

técnicas de puesta en marcha y control, funcionalizacion, formulas tipi-
cas de solucion a problemas tuncionales y precedimientos abrev1ados de
realizacién de trabajos.

Administracidn, con la necesaria vision préctica de Finanzas, Contabi-
lidad y Estudio de Balances, modernizacién Contable y cuestiones prac-
ticas de Tributacién. :

Legislacién y el Derecho, adaptados a los conceptos fundamentales de
constitucién, actividad, desarrollo y cesacién de los negoclos, asi como
discriminacién entre el firrago de leyes de la esencia y el espiritu de las
mas capltales, sobre todo en materia de la comple)a leglslaaon laboral.
Estadistica, puesta al servicio de la apreaacmn de hechos y del control
de acontecimientos ya en el sentido de prevision y sistema presupuesta-
tio, yaen el sentido de aleccionamiento sobre hechos ocurridos. Es de
gran interés hacer comprender las excelencias de consultar las estadist-
cas oficiales y oficiosas, mostrando cuales son, de ddnde salen, posibi—
lidades que encierran, etc., para que no se pierdan lastimosamente como
la corriente maprovechada que se precipita al mar.

La Publicidad, dando conciencia de lo que puede y lo que no puede hacerse

La

gracias al previo andlisis de mercados y de cémo puede lograrse o puede
perderse una venta o un prestigio por efectos de una técnica publicitaria
segun sea racional o simplemente “amateur”.

Venta, empezando por la formacién de equipos de vendedores, estable-
cmiento del Manual de Ventas, ordenacidn racional del mercado en
zonas, modalidades de venta, formas de distribucién, mecanismo de
aprovisionamiento-venta-reposicion, etc. '

Las sugerencias aqui apuntadas, en muchos aspectos lo han sido luego

de contrastar su eficacia practica.

En cuanto a la especializacion de la Tecnologia comercial, hemos apun-

tado ya la necesidad de reducirla a grupos de negocios afines. Ya por este
camino, el procedimiento de desarrollo deberia ser el llamado por los ame-
ricanos “case system” estudiando cada caso como cursilio. El “case system”
podria ser completo o no, segiin se estudiara el caso en toda su extension o
se redujera a los conceptos fundamentales como pudieran set, por e)emplo

Técnica almacenistica

Modalidades de venta
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Modalidades de Publicidad
Principios de administracion.

La forma de exposicion pedagdgica se comprende que fuera la de con-
ferencias, exentas de eruditismo, llenas de ejemplos, repletas de sugerencias
practicas, de forma que cada dia en el bloc de apuntes el hombre de nego-
cios se llevara a su casa el fruto de su asistencia traducida en ideas aprove-
chables. Apuntes sintéticos, amplias referencias a libros de consulta y el
procedimiento de cuadros sindpticos que he ensayado con éxito para esta
clase de ensenanza, completarfan los elementos fundamentales para em-
prender la labor docente.

Las disciplinas tanto en extensién, como epigrafes a desarrollar deberian
someterse a una meticulosa dosificacién. Un concepto de utilitarismo y de
eficacia dentro de la mayor brevedad deberia presidir la confeccion del pro-
grama de cada disciplina.

Para completar el cuadro pedagdgico no deberfan faltar el material pric-
tico, como por ejemplo:

Muestras de procedimientos de archivo
Muestras de material para la modernizacion contable
Museo de Publicidad, vitrinas de escaparatismo, etc., etc.

En un plan secundario, no por el interés sino por el objetivo persegui-
do, se encuentra la formacidn del personal auxiliar que el hombre de ne-
gocios necesita.

Estas actividades ilevarfan a otras estrechamente relacionadas como son:

La Bolsa de trabajo y
La Seleccion y orientacion en la profesion y especialidades comer-
ciales (en conexion con el Instituto Psicotécnico).

Pero s1 limitiramos nuestra sucinta referencia a este plan, con todo.y ser
ambicioso y extenso, no quedarfa todo solventado. La laguna de los lugares
huérfanos de 1nstituciones de esta indole crearfa una situacién de inferiori-
dad a los hombres de negocios radicados fuera de las grandes capitales que
son los emplazamientos 1deales para estas Escuelas.

Tenemos, pues, enfrente otra magna empresa no conseguida todavia
plenamente por ninguna institucién en Espafia. La perfecta e idénea ca-
pacitacion a través de la ensefilanza por correspondencia. Una seccién de la
Escuela debiera estar dedicada a difundir la buena semilla por doquier del
suelo nacional.

En este sentido las posibilidades de éxito e inscripcién, por no reque-
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rir la asistencia personal, son qu1za muy superiores a la Escuela normal-
mente fundamentada en la asistencia del que cursa.

Teniendo en cuenta que el éxito de todo plan reside en la elasticidad,
luego de habetle impreso una adecuada orientacién, deberia aprovecharse al
méximo la buena voluntad de los interesados en estos estudios, de manera
que fuera posible:

4) admitir fundamentalmente cursillistas por la totalidad de los cur-
sos. Estos ocuparfan posiblemente dos cursos para la Tecnologia general
y uno para el Cursillo de especializacion.

b) admiur oyentes a cualesquiera de las dlsc1plmas, sin otro derecho

ue el de asistencia, textos y aclaraciones, pero sin certificactones de estu-
dios cursados de ninguna clase.

Formando parte integrqnte del plan de ensehanza, aunque de una cier-
la forma 1ndepend1cntc jugarian especial papel las visitas colectivas a gran-
des organizaciones, con la correspondlentc memoria critica.

A los efectos de una formacién mas eficaz e intensiva, se organizarfan
ciclos de conferencias a cargo de los cursantes, sesiones de controversia y
disertaciones de interés a cargo de prestigiosos comerciantes e industriales.
Hay que romper con este celo arabe que perdura en Espana sobre el secreto
comercial. Hay que llevar el comerciante a la catedra y a la tribuna en be-
neficio de él mismo y de los negocios en general. A estos actos podria con-
cederse libre entrada como uno de tantos medios para promover el interés
y la simpatia de la opinién publica.

¢Quién puede promover la creacion de una Escuela del hombre de ne-
gocios? Las soluciones se inclinan todas del lado oficioso, no oficial.

La empresa tiene en su misma médula todos los elementos de sosteni-
miento; es una empresa con base economica. Pero necesita el tiempo de
afianzamiento que sélo les auspicios de unas instituciones como las ante-
riormente mencionadas pueden sostener.

De nuestros prolijos apuntes omitimos todo el estudio econémico de
implantacion, asi como los meticulosos detalles de planes de estudio, com-
binaciones de horarios, profesorado idéneo, textos sintéticos, matetial de
consulta, material de ensayo y museo, etc., etc.

Los beneficios para la Economia serfan grandes. Los beneficios sociales
no serfan menos. El efecto moral, tanto desde el punto de vista interior
como desde el punto de vista de la proyeccion de Espafia hacia el extran-
jero, no seria despreciable.
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