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			Dedicamos este libro a nuestras familias, a las organizaciones que nos han permitido desarrollarnos profesionalmente y a todas las personas que han trabajado con nosotros, especialmente a nuestro querido y admirado Santiago del Castillo, DEP.
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			Fernando Valdés estudió Ciencias Químicas en la Universidad Complutense de Madrid. Tras licenciarse, leer su tesina en el departamento de Química Orgánica y pasar unos años en la unidad de Tribología del Consejo Superior de Investigaciones Científicas, empezó a trabajar en el departamento de I+D de la empresa de congelados La Cocinera. 

			Al poco tiempo, cambió su trayectoria profesional incorporándose en 1985 al departamento de Marketing de la División de Cuidado del Hogar de Unilever España, donde estuvo 20 años, alcanzando el puesto de director general de Home and Personal Care España. En 2006 se incorporó a la empresa cárnica Campofrío como director general de España y Portugal, donde estuvo hasta el año 2016, dejando la compañía como CEO del grupo. 

			Ha sido y es consejero de varias empresas del sector de gran consumo (Campofrío, Deoleo, Nueva Pescanova, Go Fruselva, RNB, GRULAN) y presidente de la empresa de auditoría de medios de comunicación Introl/OJD, donde se sigue relacionando con una de sus queridas aficiones, la publicidad (ha sido presidente de la Asociación Española de Anunciantes y de Autocontrol de la publicidad). 

			Cuando dejó su trabajo como químico en La Cocinera para entrar en el departamento de Marketing de Unilever, sus queridos padres le preguntaron si no estaba desperdiciando 5 años de carrera universitaria. Al final han servido: científicos y gestores de empresas tienen algo en común, al menos es lo que se va a intentar plasmar en este libro.

			Carmen Abril estudió Ciencias Matemáticas en la Universidad Complutense de Madrid; sin embargo, decidió aplicar la lógica de las matemáticas a la gestión de empresas realizando un máster en Economía y Dirección de empresas en IESE Barcelona y en la Universidad de California. 

			Primero en Gillette, después en Unilever y hasta 2005 como vicepresidenta de Marketing de la Compañía de Bebidas PepsiCo, la hipótesis de que ciencia y empresa son una buena combinación fue contrastada empíricamente como así acreditan diversos reconocimientos a la gestión empresarial obtenidos durante estos años: PepsiCo Leadership Award, Marketer of the Year, Mejor anunciante en España.

			Nuevos horizontes familiares, o nuevos paradigmas que diría Kuhn, desembocaron en un doctorado en Ciencias Empresariales por la Universidad Complutense. Profesora titular acreditada, forma parte en la actualidad del claustro de profesores permanentes de la Facultad de Ciencias Empresariales y Económicas y es profesora visitante en el IE Business School, Vienna University y Singapur Management University, entre otras.

			Especialista en la gestión e innovación en marketing, admiradora de la elegancia de las matemáticas y de la belleza de la filosofía, cree firmemente que, en la teoría y en la realidad, la rentabilidad y la sostenibilidad en las empresas son indisolubles. 

			Más de 50 ponencias y publicaciones científicas de prestigio, como por ejemplo en el Journal of the Academy of Marketing Science, Journal of Advertising Research, Management Decision, International Journal of Information Systems o en el Journal of Product and Brand Management entre otras, acreditan que su curiosidad científica sigue intacta. Esperamos que este libro despierte también la curiosidad de quienes lo lean.
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			Amigo lector:

			Cuando hace ya algunos días mi viejo amigo Fernando Valdés me hizo el honor de pedirme un prólogo para este libro que tienes en tus manos, no dudé ni un segundo. Y, sinceramente, creo que lo hice exactamente por la misma razón por la que tú lo has comprado o estás empezando a leerlo después de que alguien te lo haya regalado. 

			“¿Cómo? ¿Que has escrito sobre buscar paralelismos entre Newton, la termodinámica o el teorema de Pitágoras y la realidad empresarial? Eso yo no me lo pierdo ni en broma”. Lo mismo que te has dicho tú hace un ratito al ver la tapa.

			No existe, o al menos a mí no me consta, un texto que haya pretendido tamaña osadía. Y mira que, durante años, hemos tratado de explicar la realidad que vivimos los directivos a diario con la psicología, el deporte, la historia o la antropología, entre otras.

			La antropología. Me reconozco muy fan de esta última. Me explico. He tenido tres grandes experiencias profesionales en mi vida, y en las situaciones que viví siempre encontré paralelismos con personas o momentos vitales.

			Pasé mis primeros 19 años de carrera en Continente/Carrefour, y allí experimenté el ciclo de vida juventud-madurez-vejez. Entré en una compañía dinámica a tope, que era una ebullición de talento, creciendo hasta ese punto en que ni miras las ventas, con un formato original y rompedor (el hipermercado en los 90), donde todo te sale bien y te crees invencible. Corríamos maratones como quien come pipas. Ironman.

			A partir de 2000, lo que hacíamos salía bien, sí, pero con mucho más esfuerzo. Algunas aperturas de tiendas ya no arrasaban como antes. Surgían competidores y no entendíamos muy bien por qué, pero nos hacían daño. Seguíamos corriendo 10 km, pero llegábamos a la meta derrengados. 

			Un día te das cuenta de que el consumidor, que adoraba tu one-stop-shopping, tu “todo bajo el mismo techo”, hoy prefiere viajar o irse al cine que llenar el carrito, que ya no es divertido. Que ya no eres diferente en tu propuesta comercial, que ya no eres barato. Que Internet es más cómodo y conveniente que tú. En definitiva, estás mayor. Ni te planteas correr a la vuelta de la esquina.

			Mi segunda y apasionante aventura fue en Campofrío, una compañía de éxito indiscutible. Simpática, divertida, innovadora, cercana. Ese amigo con el que todos queremos quedar, porque sabemos que la noche será memorable. Y es que, además, es buena persona.

			Y un día, ese amigo tiene un accidente, un accidente grave, imprevisto, hasta un poco injusto. El nuestro fue el incendio que arrasó la fábrica principal de la compañía en La Bureba (Burgos). Y ese día, todos los amigos se vuelcan, dejan lo que están haciendo, lo que sea, y se ponen a ayudar al que siempre estuvo ahí, empujando, cuando fueron ellos los que lo pasaron mal. Y el amigo, como no puede ser de otra manera, se recupera y vuelve a ser el que es. Y se da cuenta de que en la vida acabas recibiendo lo que das, y que ser buena persona merece la pena.

			Hoy vivo en Vigo, en Galicia, en el proyecto de Nueva Pescanova. No hace falta que explique mucho, porque en 2013, con una deuda de 3.000 millones de euros, fue el escándalo financiero más importante (hasta esa fecha) de la historia de España. Totalmente inesperado.

			Es ese amigo del alma que te traiciona, es una infidelidad que nadie se explica, que nadie entiende. Y en eso estamos hoy, en volver a demostrar que hemos purgado nuestros pecados, que ya no somos los mismos, que somos buena gente, volviendo a ser la marca cercana, confiable, simpática. Que ya está. Que se acabó. Volvamos a salir a cenar. Perdona.

			Pero, claro, esto que hago yo es lo fácil. Cualquiera se ha planteado estas cosas en su contacto con las empresas y las ha comparado con personas, en su vida y en sus atributos, en su “personalidad”.

			Meter en el ajo a las matemáticas, con los diagramas de Venn, o la química, con la tabla periódica de los elementos, o la física con el electromagnetismo, o la termodinámica, o... eso ya es harina de otro costal. Para eso hay que tener creatividad y una profunda formación académica, amén de inquietud intelectual, aptitudes todas de las que cuando lees el libro te das cuenta de que los autores andan sobrados.

			Cuando leas el libro que ahora vas a comenzar, te pueden ocurrir (al menos a mí me han ocurrido) cuatro cosas:

			•Se reconcilia uno con sus profesores de la EGB. Porque este libro es un homenaje a aquel tiempo en que la educación era tal, y no la que tenemos ahora, que será germen de generaciones culturalmente vulgares, rehenes de una clase política, electoralista e ideologizada. 

			Me estoy escuchando a mí mismo en el patio del Colegio del Pilar de Madrid preguntando a mis amigos: “Pero ¿para qué narices servirá esto de los guisantes de Mendel? ¿De verdad se cree el Piri (de aquella todos los profesores tenían un mote, y este era el de ciencias) que yo voy a usar esto alguna vez en mi vida? Perdón. Perdón, Piri, Copo, Manzanas, Bru. Teníais razón, aunque no estoy seguro de que fuera esta la aplicación práctica que vosotros teníais pensada.

			•Se da uno cuenta de que los problemas que sufre en su empresa no son únicos, excepcionales, fruto de la mala suerte ni irresolubles. Nada más lejos de la realidad, Hace cientos, incluso miles de años, hubo alguien que ya los predijo, en otras circunstancias. No te creas el más desgraciado ni el más guay. Ya pasó, otros lo resolvieron, lo predijeron y ya está. Show must go on.

			La gran aportación de este libro es la inteligencia de poner las dos cosas juntas. Si bajas los precios para atacar a tu competencia, esta reaccionará. Que lo sepas. Newton ya lo sabía y lo llamó principio de acción-reacción. Así que, si no puedes aguantar la reacción, no lo hagas. Si no tienes dinero para una guerra de precios, no te metas, llevas más de 300 años avisado.

			•Se actualiza uno con las ultimas teorías en diferentes áreas de la gestión empresarial a través de ejemplos ilustrativos de empresas y directivos importantes de manera amena e ilustrativa. Las últimas tendencias en estrategia, optimización de costes, comunicación, liderazgo, etc., se enmarcan a su vez en las diferentes leyes científicas objeto del libro.

			•Se ríe uno, mucho, todo el rato. Este libro es irónico, ocurrente, sagaz, inteligente. Me lo he pasado muy bien leyéndolo. He recordado muchas cosas de mi infancia, me he visto identificado en multitud de ocasiones que vivo en el día de hoy, he decidido cambiar algunas cosas de las que hago, porque he aprendido, pero, sobre todo, me he reído. Viva el humor inteligente que, como la educación de calidad, es una especie en peligro de extinción.

			Quizás para quien este libro pudiese constituir una amenaza es, tal y como reza su subtítulo, para los consultores estratégicos. Tiemblen, señores de BCG, Deloitte, McKinsey, EY, Bain, que vienen Pitágoras, Kepler, Maxwell y Ohm. La gran suerte que tienen es que a partir de ahora pueden aprender de ellos y tenerlos en cuenta.

			Disfruten de lo leído. Yo lo he hecho, y mucho.

			Ignacio González
CEO Nueva Pescanova SL
Presidente de AECOC
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			Quien haya estado en Londres y no haya visitado aún la Abadía de Westminster se habrá perdido uno de los monumentos más famosos de Inglaterra, una maravilla gótica y, lo que es más importante para nosotros, una de las fuentes de inspiración que dieron lugar a este libro. 

			En la abadía están enterradas algunas de las grandes personalidades del Reino Unido: los más ilustres científicos, junto a literatos, exploradores, políticos, militares, pintores, músicos e incluso actores de renombre internacional. Todo tipo de personalidades durmiendo juntos el sueño de los justos (Isaac Newton, Joseph John Thomson, David Livingstone, Charles Dickens, Laurence Olivier, Ernest Rutherford, Lord Kelvin, Charles Darwin...), salvo, hecho curioso que en su momento captó nuestra atención, economistas de renombre. 

			No será porque el Reino Unido no haya dado economistas importantes, al contrario, relativamente cerca de la abadía se encuentran por ejemplo las tumbas del considerado padre de la economía moderna y del liberalismo económico, Adam Smith (Cementerio de Canongate en Edimburgo), y de Richard Cantillon, considerado el padre de la economía política y el primero en definir el concepto de emprendimiento (St. Pancras Old Church en Londres). Habrá algunos puristas que discrepen de que Londres y Edimburgo están cerca, pero lo están en términos relativos.

			No es que seamos nosotros unos seguidores del turismo de tumbas, del necroturismo, pero este hecho nos llamó la atención. Si alguno de nuestros lectores algún día tiene tiempo y ganas, puede dibujarse las rutas europeas de catedrales y abadías y cruzarlas con la Ruta Europea de los Cementerios, reconocida como “itinerario cultural” por el Consejo de Europa en 2010 (más de 63 camposantos localizados en 20 países), y comprobar si lo que hemos observado en Westminster pasa también en el resto de países.

			¿Significa algo esta observación? ¿Científicos puros y economistas son tan dispares que ni siquiera pueden yacer juntos? ¿No hay correlación entre las ciencias puras y la economía y la gestión empresarial?

			Quizás el hecho de que nuestra formación universitaria en ciencias puras haya estado ligada a nuestra experiencia y desarrollo profesional en la gestión de empresas nos haya hecho plantearnos las preguntas anteriores y también haya ayudado a decidirnos a escribir este libro. Pedimos, por favor, que nuestra osadía sea dispensada.

			Nuestra formación en ciencias nos ha permitido extrapolar sin ningún pudor que, al igual que se interrelacionan la física y la química con la ingeniería, la biología y la medicina, la química y la geología, la economía y las ciencias políticas, la psicología y la sociología, la historia y la lingüística, podría haber alguna correlación entre las ciencias puras y la gestión empresarial. 

			En el fondo, puede que exista esta correlación a priori extraña, ya que las matemáticas son el engranaje central que permite explicar y desarrollar todos los elementos que forman el conocimiento en campos como la física, la química y las ciencias sociales. Las leyes de la naturaleza y las leyes artificiales son expresiones de fenómenos racionalizados por las matemáticas para que el ser humano los pueda comprender, o al menos intentarlo. 

			En este libro aplicaremos algunas leyes básicas de las matemáticas, la química, la biología y la física, para comprender mejor el mundo empresarial que nos rodea y la gestión del mismo. Uniremos a nuestro modo lo que estudiamos y nuestra experiencia profesional. Nombres como Newton, Pitágoras, Ohm o Mendeléyev forman parte de la llamada “cultura popular” que hace que estos ilustres sean conocidos en casi cualquier parte del mundo, aunque no todos comprendan bien en qué consistió el trabajo de estos genios de su tiempo. Esperemos, esta al menos es nuestra intención, que con este libro consigamos que también formen parte de la “cultura empresarial”. 

			En noviembre de 1915, Albert Einstein presentaba ante la Academia Prusiana de las Ciencias su teoría de la relatividad general, tan famosa como difícil de comprender. Todo el mundo conoce, aunque muy pocos sabemos cómo utilizarla y para qué, la expresión E = mc2, la fórmula más famosa del mundo y consecuencia directa de la teoría de la relatividad. Todos nuestros lectores, cuando acaben el libro, acabarán conociendo, además de esta fórmula, algunas (pocas, que nadie se asuste) fórmulas básicas del pensamiento científico y, a diferencia de lo que ocurre con la de Einstein, sabrán cómo utilizarlas y aplicarlas en la gestión empresarial. Nosotros nos encargamos de eso y de hacerlo de la manera más amena posible.

			Para disfrutar del libro vamos a pedirle el favor de intentar dejar a un lado algunos paradigmas. “Pensar fuera de la caja” (think out of the box) significa esforzarse por tomar consciencia de los paradigmas en los que operamos diariamente e intentar salir de ellos observando la realidad desde perspectivas distintas a las que estamos habituados.

			En ocasiones, podemos sentirnos absolutamente incapaces de solucionar un problema. Los paradigmas no se construyen a partir de verdades ecuánimes, sino de aserciones, por lo general, compartidas con otras personas. Sin embargo, estas creencias están tan arraigadas en las personas que normalmente las toman por verdades absolutas.

			A veces funciona intentar identificar el modelo bajo el que estamos actuando y pensar en otras alternativas que no son factibles según estos paradigmas, pero que podrían serlo fuera de los mismos.

			Con relativa frecuencia aplicamos prototipos a nuestra vida personal y profesional. Es lo más habitual, no hay nada malo ni raro en ello; el simple hecho de ser consciente de esto puede resultar de gran utilidad en muchas ocasiones. La aplicación de algunas leyes físicas y químicas a la gestión empresarial nos va a ayudar a romper algunos paradigmas, a pensar fuera de la caja y a encontrar algunas soluciones a problemas que en situaciones cotidianas somos incapaces de resolver. 

			Los científicos escogidos en el libro y las leyes establecidas por ellos nos van a permitir emplear metáforas de leyes científicas al entorno empresarial, en la creencia de que puntos de vista diferentes pudieran enriquecer el diagnóstico y las soluciones.

			Newton, Pitágoras, Gauss, Kelvin, Mendeléyev, Kepler, Fourier, Gay-Lussac, entre otros, podrían haberse dedicado a gestionar empresas si hubiesen querido. No lo hicieron y su contribución a las ciencias puras ha pasado a la historia y nos ha permitido vivir más y mejor. 

			La aplicación de sus descubrimientos y teorías a las empresas, desde nuestro punto de vista y esperamos que también desde el de la mayoría de los lectores una vez leído el libro, es indudable e incuestionable; pero permítasenos una observación: estos científicos no eran expertos en economía, por lo que, si algo no funciona bien, no es culpa suya, sino nuestra.

			Conocido es que el probablemente mejor científico de la historia, Isaac Newton, se arruinó en la bolsa malcomprando y malvendiendo acciones de South Sea, según consta en la siguiente gráfica extraída del informe The Gloom, Boom and Doom del reputado economista y financiero Marc Faber:

			[image: ]

			Las pérdidas de Newton totalizaron entre 4 y 5 millones de dólares en términos actuales en tres años. Por favor, que nadie establezca un paradigma con esta situación y arruine nuestro libro. Veremos en el correspondiente capítulo que las leyes que estableció son muy útiles a la hora de gestionar una empresa.
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			Una metáfora es una figura retórica en la que se traslada el significado de un concepto a otro, estableciendo una relación de semejanza o analogía entre ambos términos. Se trata de la aplicación de un concepto o de una expresión sobre una idea o un objeto al cual no describe de manera directa, con la intención de sugerir una comparación con otro elemento y facilitar su comprensión.

			Podría decirse que una metáfora es lo que hemos hecho en este libro, trasladar el significado de algunas leyes de la ciencia a la gestión de empresas para ofrecer soluciones novedosas, estableciendo analogías basadas en nuestra experiencia profesional. 

			En toda metáfora, y por tanto también en el libro, operan tres niveles diferentes: el tenor, que es aquello a lo que la metáfora se refiere en forma literal; el vehículo, que es el término figurado o lo que se quiere decir, y el fundamento, que es la relación entre el tenor y el vehículo. 

			Cervantes, en un párrafo del Quijote describe a Dulcinea con un maravilloso conjunto de metáforas: “Que sus cabellos son de oro, su frente de campos elíseos, sus cejas arcos del cielo, sus ojos soles, sus mejillas rosas, sus labios corales, perlas sus dientes, alabastro su cuello, mármol su pecho, marfil sus manos, su blancura nieve”. En la primera metáfora, “sus cabellos son de oro”, “cabellos” sería el tenor, “de oro” sería el vehículo, y el fundamento sería el color dorado que comparten ambos. En este libro (con perdón por mencionarnos al lado de Cervantes), las leyes científicas utilizadas son el tenor; la gestión de la empresa, el vehículo; y el fundamento, nuestra experiencia profesional.

			Hemos desarrollado 11 metáforas para cubrir 11 áreas clave de la gestión empresarial, utilizando las enseñanzas de algunos de los más ilustres científicos que la ciencia ha tenido. Sirvan como ejemplo estas descripciones:

			•Además de apreciar el por qué las cosas no se mueven solas o la necesidad de llevar el cinturón de seguridad cuando conducimos, comprendiendo y aplicando las leyes de la mecánica clásica elaboradas por Isaac Newton, podremos derivar cómo competir mejor, profundizando en la inercia estructural de las organizaciones y en cómo gestionarla.

			•Los 4 principios de la termodinámica, a la vez que explican por qué engordamos cuando nos pasamos comiendo o bebiendo o por qué hay que trabajar para poder vivir, nos ayudarán a establecer modelos de negocio, a perfeccionar dónde invertir, a la creación de valor en las empresas y a la optimización de su cadena de valor.

			•El teorema de Pitágoras y los números pitagóricos, con los que pasaremos un rato agradable, facilitarán la resolución de dilemas siempre presentes en las empresas, consiguiendo mejorar los procesos productivos y los costes a la vez que la satisfacción de los empleados.

			•La tabla periódica de los elementos químicos de Mendeléyev nos dará multitud de pistas sobre cómo optimizar los procesos de innovación en las empresas, y acerca de cómo producir innovación relevante a través de reacciones químicas. 

			•La teoría de conjuntos y la aplicación de diagramas de Venn facilitarán la optimización de mensajes y contenidos en la comunicación integrada que todas las empresas, consciente o inconscientemente, llevan a cabo en diferentes medios.

			•La transformada de Fourier y recordar algunas leyes de probabilidad nos permitirán profundizar en las relaciones anunciantes-agencias de publicidad, y establecer unas reglas básicas para algo tan difícil como es hacer publicidad eficaz. 

			•El principio de Le Châtelier sobre el equilibrio químico y las leyes de Maxwell sobre el electromagnetismo son una muy buena combinación de la química y la física, que ayuda a convertirnos en expertos en algo tan clave como es la negociación. 

			•La ley de Ohm nos concederá unos principios básicos a nivel organizativo para una mejor gestión del cambio y el número de Reynolds establecerá la velocidad más adecuada a la que acometerlo.

			•Las leyes de Kepler sobre el movimiento de los planetas permiten la identificación de líderes naturales y consienten reflexiones sobre el liderazgo global de los diferentes grupos de interés de las organizaciones.

			•Las leyes de Mendel, que nos recordarán por qué a veces sí y otras veces no nos parecemos a nuestros padres, nos dirán cómo manejarnos en diferentes situaciones que se nos suelen plantear con personas a nuestro cargo. Genética y liderazgo situacional tienen similitudes.

			•La última metáfora se basa en la fórmula más bonita de las matemáticas, la identidad de Euler, y nos ilustrará la conveniencia de encontrar la correlación existente entre las claves de gestión mencionadas. Ha de haber una matemática coherencia para conseguir gestionar con éxito, algunos la han encontrado.

			Además de las metáforas mencionadas, en algunos capítulos hemos incluido algunas breves biografías de los genios que nos han iluminado, contadas a nuestra manera, así como algunas frases que nos dejaron y cuya aplicación en la gestión empresarial nos ha parecido evidente.

			Por último, al final de cada capítulo, se encuentran algunas reflexiones y ejemplos sobre las últimas tendencias en gestión, en relación con las leyes científicas utilizadas, que nos han permitido validar nuestras metáforas con dichas tendencias.

			En cada capítulo se notarán pues dos estilos diferentes, uno inicial más irónico basado en la experiencia profesional de Fernando Valdés, y otro estilo más académico escrito por Carmen Abril. Creemos que ambos estilos y conocimientos se compenetran perfectamente y hemos preferido dejarlos de esa forma en lugar de tratar de unificarlos.

			En la última parte del libro, hemos desarrollado una autoevaluación sencilla por si alguien quiere encontrar su posición de manera rápida en las áreas clave de gestión empresarial que hemos cubierto y por si se decide a seguir con nosotros de forma online (www.empresacientifica.com).

			Hemos intentado escribir de ciencias y gestión empresarial de manera tal que la lectura sea fácil. Esperemos que encontréis aplicación a nuestra imaginación. Que la disfrutéis.
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			Isaac Newton. Woolsthorpe, Lincolnshire, 1642-Londres, 1727. Científico inglés. Fundador de la física clásica.

			Un genio o, mejor dicho, el genio. Un genio de las ciencias y en este capítulo lo vamos a reivindicar como también un genio de la gestión de empresas, a pesar de su poco éxito bursátil. No hay más que detenerse un momento y verle la cara. 

			Ya postuló Cicerón, hace casi 2.000 años, que la cara es el espejo del alma y los ojos a veces sus delatores. Para lo bueno y para lo malo, las expresiones del rostro conforman el sistema de comunicación más completo para la manifestación de sentimientos y estados anímicos, alegría-tristeza, amor-odio, etc. 

			También podría aplicarse, aunque esto no sabemos si está demostrado, tanto a si se es listo e inteligente como a si se es torpe y conformista, tanto si se es buena persona como si se es una persona diabólica, tanto si eres trabajador como si eres laxo, tanto si eres constante y persuasivo como si eres tornadizo y disuasorio. A algunos, o a muchos, se les ve en la cara desde el primer día que los conoces lo que se puede esperar de ellos. 

			Una cara como la de Newton no puede engañar a nadie. Hoy Newton sería un gran presidente corporativo, un gran consejero delegado, un gran directivo con todas las virtudes necesarias, innatas y desarrolladas a lo largo del tiempo, situadas en lo más alto de cualquier escala que quisiéramos utilizar. Una persona inteligente, lista, intuitiva, diversa, constante, segura de sí misma, diligente, algo egocéntrico... Probablemente, de todos los grandes científicos que nos van a ilustrar, el más completo para dirigir una empresa tal y como se entiende hoy; otra cosa es que quisiera encontrar la motivación suficiente para serlo.

			Por supuesto que a todos nos vendrán directivos importantes a la cabeza que no se parecen a Newton, que no tienen todas esas virtudes, incluso algunos que no tienen casi ninguna, algunos que calificaríamos como arribistas, oportunistas, aciagos e incluso infames, pero no nos preocupemos, no pasarán a la historia de la humanidad, ni siquiera a la de la empresa en la que están, probablemente ni a la de su comunidad de vecinos. Lo importante para la empresa es que durante el tiempo que estén deterioren lo menos posible. Las leyes de Newton nos van a ayudar a decidir dónde no dejarles actuar.

			Vayamos de forma rápida con algunos aspectos de su biografía, llena de contrastes y de acontecimientos significativos y que nos ilustrarán sus habilidades de directivo ejemplar. 

			Newton nació sietemesino y su padre falleció antes de que él naciera. Qué manera más sencilla de indicarnos que hay veces que por mucho que corras no llegas a tiempo y que en esos casos es mejor tomárselo con algo más de calma y no desperdiciar recursos. 

			Tras volverse a casar, su madre lo mandó, parece que muy a su pesar, cuando tenía solo tres años, a vivir con su abuela, ya que su padrastro (un reverendo poco comprensivo a pesar de su profesión) no le profesaba gran cariño. Isaac aprovechó el desprecio para forjar su personalidad desde muy pequeño, buena o mala, pero suya.

			En contra de lo que pudiera pensarse, Isaac no fue considerado un niño prodigio, ¡menos mal, si lo llega a ser no deja hueco a otros científicos de la época!, pero sí estaba desde pequeño muy interesado por la ciencia y el latín (qué buen ejemplo el no ser de ciencias o de letras y sí de las dos a la vez); se dice también que era bastante competitivo y que le gustaba superarse. 

			Durante su niñez tuvo una salud débil y, aun así, pasó de los ochenta; sobrevivió, gracias a su mala salud de hierro, a una epidemia de peste y a una intoxicación con mercurio, todo un ejemplo de mens sana in corpore pachucho. 

			Tenía un carácter introvertido, con pocas amistades, sus primeros maestros no lo consideraban buen estudiante. Concluidos sus estudios escolares, su familia pensó que debía dedicarse a trabajar en la granja, pero resultó ser un pésimo granjero, dado que pasaba la mayor parte del tiempo abstraído en sus pensamientos, realizando experimentos fáciles para él e imposibles para la gran mayoría de los mortales. Carricoches con manivela interna para moverse por la granja, linternas de papel para ir a clase en días oscuros, el reloj de péndulo, casitas para los animales de la granja, molinos de agua, cometas para asustar a los vecinos, todas estas cosas las inventaba para distraerse de vez en cuando, demostrando la productividad que suele obtenerse cuando uno se dedica a lo que de verdad le interesa. 

			Su madre preparó para él un destino de granjero, pero finalmente se convenció de la maña y el potencial del muchacho y le envió a la Universidad de Cambridge. ¡Qué listas son las madres y cuánto ayudan a formar buenos directivos, aunque algunos puedan ser poco agradecidos y piensen que no tienen parte de su talento heredado! 

			Con 18 años ingresó en el Trinity College de Cambridge y, como no tenía dinero, pagó parte de sus estudios trabajando de sirviente para los estudiantes con más recursos económicos. Una rápida forma de aprender que dinero e intelecto no siempre van acompasados en el tiempo y que, por tanto, desarrollar paciencia y autoconfianza es muy útil. En Cambridge, Newton estudió, con entusiasmo, todos los libros relacionados con las matemáticas (que le apasionaban) y con la filosofía natural (nombre que tenían las ciencias físicas y naturales entonces), pasando largo tiempo en la biblioteca.

			Una epidemia de peste bubónica obligó a cerrar la Universidad de Cambridge y Newton se refugió en la granja familiar durante dos años. Fue entonces cuando realizó múltiples e importantes descubrimientos en matemáticas (desarrolló el cálculo infinitesimal), en mecánica (empezó a pensar sobre los principios que nos ocupan en este capítulo y sobre la ley de la gravitación) y en óptica (con su nuevo y revolucionario modelo de la luz). Un buen ejemplo que también nos dio Newton de las bondades de disponer de periodos sabáticos que algunas compañías sugieren/fuerzan a algunos empleados de referencia por ser rentables en el tiempo.

			A su regreso definitivo a Cambridge, Newton fue elegido miembro becario del Trinity College (hasta los más brillantes ya entraban a trabajar hace 400 años de lo que ahora tantas veces se critica) y, dos años más tarde, consiguió una cátedra. En los primeros años como docente no parece que sus actividades como profesor supusieran ninguna carga para él, ya que tanto la complejidad del tema como el sistema docente tutorial favorecían el absentismo a sus clases. Una demostración del poco interés que solemos tener los mortales normales por seguir a personas que van a cambiar las cosas. Newton aprovechó la indolencia de sus alumnos para escribir sus primeras exposiciones del cálculo infinitesimal, renunció a proseguir la polémica acerca de su teoría de los colores y, por unos años, se refugió en su interés particular, pero no por ello menos intenso, por dos temas alejados del mundo sobrio y científico de sus investigaciones: la alquimia y los estudios bíblicos. A este hombre genial le dio tiempo a conjugar su interés profesional con sus aficiones privadas e incluso a envenenarse con mercurio con una de ellas (la alquimia tiene sus peligros).

			En 1679 Newton se ausentó de Cambridge durante varios meses con motivo de la muerte de su madre. ¡Ojo, comparemos con las horas de que disponemos ahora por la muerte de un ser querido! A su regreso, recibió una carta del secretario de la Royal Society, ¡no hay nada como hacerse de rogar un poquito para comprobar cuánto te valoran!, en la que intentaban persuadirle de que restableciera su contacto con la institución y le sugerían la posibilidad de hacerlo comentando las teorías de Hooke acerca del movimiento de los planetas. Aprovechó para reunir todos los resultados en un tratado sobre la ciencia del movimiento: Philosophiae naturalis principia mathematica, en que se hallan expuestas las célebres leyes de Newton objeto de este capítulo.

			En 1687, Newton formó parte de la comisión que la Universidad de Cambridge envió a Londres para oponerse a las medidas de catolización del rey Jacobo II. Su intervención y su condición de laico le valieron ser elegido por la universidad como su representante en el Parlamento formado como consecuencia del exilio del rey. Hasta en esto innovó nuestro admirado genio, puertas giratorias en sentido inverso, primero profesional y luego político. En 1703 le eligieron presidente de la Royal Society, cargo que ostentó hasta su fallecimiento. Los economistas y los empresarios nunca se percataron de su valía, pero ahora y aquí lo vamos a reivindicar.

			[image: Leyes fundamentales del movimiento]

			Como hemos comentado, Newton, en sus Principios matemáticos de la filosofía natural (1687), estableció las tres leyes fundamentales del movimiento, también conocidas como leyes de Newton, y dedujo de ellas la cuarta ley o ley de gravitación universal.

			Las leyes de la dinámica se encargan de explicar el movimiento de los objetos, lo que Newton no se imaginó, o a lo mejor sí y no lo dijo, es que sus tres famosas leyes también permiten explicar la evolución de las empresas y muchos de sus comportamientos, aciertos y errores. Conocida fue su predisposición a no publicar sus descubrimientos por temor a que fueran copiados o criticados, ¡ya había mucho plagio y mucha envidia en el siglo XVII!

			LEY DE LA INERCIA
(PRIMERA LEY DE NEWTON)


			“Todo cuerpo permanecerá en su estado de reposo o movimiento uniforme y rectilíneo a no ser que sea obligado por fuerzas externas a cambiar su estado”.

			Newton explica en esta ley que un objeto o cuerpo sobre el que no actúan fuerzas externas siempre estará en reposo o con movimiento a una velocidad constante. Esto hoy nos parece obvio, pero, hasta que Newton se atrevió, mucho tiempo pasó sin que nadie osara contradecir a Aristóteles, que varios siglos atrás estableció que para que un cuerpo se moviera necesitaba siempre que se le aplicara una fuerza externa. Solo los genios se enfrentan a los genios. 

			Esta primera ley explica hechos cotidianos como el que, si vienes cansado de un viaje y dejas la maleta en el suelo sin deshacer, a la mañana siguiente en el suelo seguirá, ¡cuánto te echo de menos, mamá!, o como el que si no te pones el cinturón y hay un frenazo te rompas la crisma (hay bravucones que desafían a Newton y siguen sin ponerse el cinturón, aunque lo mismo es que son aristotélicos).

			Habiendo entendido que si sobre un cuerpo no actúa ninguna fuerza este permanecerá o quieto, es decir, a velocidad cero, o indefinidamente moviéndose en línea recta con velocidad constante, es necesario indicar también que el movimiento es relativo, ya que depende del sujeto que observe y describa dicho movimiento. Por ejemplo, la azafata que camina por el pasillo de un tren atendiendo a los pasajeros va andando lentamente desde el punto de vista del pasajero que espera impaciente la llegada de su café; pero para alguien que desde tierra observara el tren de alta velocidad (en los otros no te dan ágape, lo que no deja de ser un contrasentido, ya que cuanto más lento es el tren, más debieran cuidarse las necesidades calóricas de los usuarios), si viera a la azafata, diría que se está moviendo a una gran velocidad.

			Así pues, el movimiento es relativo y depende, básicamente, del punto o sistema de referencia que se tome para describirlo, lo que va a explicar muchos comportamientos erráticos de muchas empresas.

			LEY DE LA INTERACCIÓN Y LA FUERZA
(SEGUNDA LEY DE NEWTON)


			“La aceleración de un objeto es directamente proporcional a la fuerza neta que actúa sobre él e inversamente proporcional a su masa”. 

			Esta ley explica que, cuando un cuerpo u objeto imprime una fuerza sobre otro, se dan las condiciones necesarias para cambiar su estado de reposo o movimiento. Matemáticamente, esta segunda ley se plantea así: F = m. a; donde F es la fuerza que hay que aplicar sobre un objeto, m es la masa del objeto y a es la aceleración que se provoca con la fuerza. 

			En la vida diaria, vemos multitud de ejemplos de esta ley, así cuanto más pesado es el objeto más fuerza necesitamos hacer para moverlo (por favor, maletas pequeñas para viajes largos, muchas gracias de parte de los que las movemos a las líneas aéreas de bajo coste por ayudar a concienciar, aunque haya sido por vía crematística, a viajar con maletas con poco peso) o, si aplicamos la misma fuerza, la que tengamos en ese momento, cuanto más ligero sea el objeto con más aceleración lo moveremos; que rápido se mueve una silla y cuánto cuesta mover una mesa sobre todo si es buena. De aquí viene que alguna mala gente mueva la silla del compañero rápidamente y sin embargo se piense algo más el mover la mesa del jefe, aunque que nadie se fie, haberlos haylos, nos referimos a malvados muy fuertes o muy constantes dispuestos a mover lo que sea con tal de ascender.

			Normalmente, la vida cotidiana, y veremos que también la de las empresas, es compleja y sucede que en la mayoría de los casos un cuerpo no recibe una sola fuerza de forma aislada, sino varias a la vez. Afortunadamente, cuando un cuerpo recibe más de una fuerza, el resultado de todas ellas puede ser sustituido por una única fuerza, denominada fuerza resultante, cuyo efecto es equivalente a aplicar todas las anteriores al mismo tiempo. Las fuerzas concurrentes pueden actuar en la misma dirección y sentido, en la misma dirección y sentido contrario o, como de perversa es la naturaleza ¡y la empresa!, en cualquier dirección. Profundicemos un poco en esto.

			Si se aplican sobre un mismo objeto dos o más fuerzas concurrentes con la misma dirección y sentido, el resultado es el mismo que el de aplicar una fuerza equivalente cuyo módulo es la suma de los módulos de cada una de las fuerzas individuales y con la misma dirección y sentido que estas. Con un ejemplo como el de la figura siguiente se entiende muy bien. 

			[image: ]

			Dos compañeros, uno más corpulento y otro más delgado, empujan un sofá en la misma dirección y sentido. El primero, el más fuerte, ejerce una fuerza de 12 N y el segundo de ellos, una de 6 N. Estos dos amigos mueven el sofá de la misma manera que lo haría un tercer amigo, este mucho más robusto, capaz de ejercer una fuerza de 18 N. Cabe preguntarse si seguirían siendo amigos después de que este último hiciera el esfuerzo mientras los otros dos se tomaban unas cervezas para ganar en corpulencia, pero ese es otro tema que trataremos más adelante.

			Veamos ahora qué pasa si se aplican sobre un mismo objeto dos fuerzas concurrentes con la misma dirección y sentido contrario, el resultado es el mismo que el de aplicar una fuerza equivalente cuyo módulo es el valor absoluto de la resta de los módulos de cada una de las fuerzas individuales, con la misma dirección y con el sentido de la mayor. Imaginemos que dos personas están aburridas y para divertirse atan a una anilla dos cuerdas y pugnan para saber quién tiene más fuerza. El chico coge una de las cuerdas y aplica una fuerza de 6 N y al mismo tiempo la chica aplica 12 N. Si los dos tiran de su cuerda con la misma dirección, y cada uno en sentido contrario, ganará la chica, hemos puesto especial cuidado para no ser acusados de machistas, arrastrando al chico hacia ella con una fuerza resultante de 6 N y demostrando su supremacía, tal y como deducimos de la figura siguiente.
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			Compliquemos algo el tema. Si se aplican sobre un mismo objeto dos fuerzas concurrentes con distinta dirección, el resultado es el mismo que el de aplicar una fuerza equivalente con la dirección del paralelogramo que se forma tomando las fuerzas como los lados de este y cuyo módulo, si el ángulo entre las dos fuerzas es de 90 grados, puede calcularse aplicando el teorema de Pitágoras. Pitágoras será otro de los ilustres que nos ayudarán a entender lo que pasa en las empresas, de momento quedémonos con el gusto de ver cómo los genios se ayudan unos a otros, incluso con siglos de distancia entre medias o a lo mejor por eso, dejando para los mezquinos las peleas por destacar de forma aislada y egoísta. Una barca de remos nos ilustra muy bien cómo, en función de la fuerza aplicada en cada instante por los remeros de un lado o del otro, la barca va en diferentes direcciones y con distintas aceleraciones. Es por esto por lo que, como vemos en las películas de romanos, se utilizaba el tambor y los látigos para gestionar las fuerzas de los esclavos situados a babor y a estribor de las galeras y así mover la embarcación en la dirección y a la velocidad deseada.
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			La segunda ley de Newton resume todas estas observaciones y nos dice que la aceleración que adquiere un objeto, sujeto a la acción de varias fuerzas, es directamente proporcional a la magnitud de la fuerza resultante que actúa sobre él, e inversamente proporcional a la masa del cuerpo considerado. Hemos repetido su enunciado para asegurarnos de que en ningún momento alguien se olvide.

			LEY DE ACCIÓN Y REACCIÓN 
(TERCERA LEY DE NEWTON)


			La tercera ley viene a completar la descripción de las características de las fuerzas. La primera establece la fuerza como la causa de los cambios en el movimiento de los cuerpos, la segunda cuantifica dicho cambio. Sin embargo, hay una cosa más de la que hablamos cuando describimos de manera informal las características de las fuerzas: el hecho de que una fuerza es siempre una interacción entre dos cuerpos. ¿Quién establece las fuerzas? ¿Cómo? Newton establece su tercer principio de la siguiente forma: “Con toda acción ocurre siempre una reacción igual y contraria; las acciones mutuas de dos cuerpos siempre son iguales y dirigidas en sentidos opuestos”.

			Esta ley explica que, cada vez que un objeto ejerce una fuerza sobre otro, el segundo ejerce una fuerza de la misma magnitud y dirección, pero en sentido opuesto al primer objeto. 

			Esta ley se entiende muy bien si te gusta el billar (cuando una bola golpea a otra, la segunda se desplazará con la misma fuerza con la que se desplaza la primera) o también si eres una persona irascible y tienes la absurda manía cuando te enfadas de pegar un puñetazo en la mesa o una patada a la pared (la mesa o la pared ejercen igual fuerza sobre tus sufridas articulaciones, que son las que sufrirán aunque no tengan culpa alguna de tu irascibilidad). A mayor irascibilidad, mayor dolor para ti, la mesa o la pared si pudieran se reirían de ti, ya que ni sienten ni padecen. Atención pues a las reacciones súbitas poco pensadas que nos pueden causar más dolor que beneficios. 

			Si uno empuja una pared, esté o no bajo los efectos del alcohol, la pared le empuja a él con igual fuerza, pero surge la pregunta de ¿por qué las fuerzas del sistema total no se anulan si uno empuja en un sentido con una fuerza F y la pared (en este ejemplo) empuja al contrario con la misma fuerza F?

			La respuesta es fácil, pues porque están ejercidas sobre cuerpos diferentes con masas diferentes, sobre la persona y sobre la pared, y por eso no forman un sistema de fuerzas nulo. Por efecto del choque, la pared se queda tan ancha y el individuo que choca, beodo o no, sale despedido y con dolor de cabeza. Por la misma ley, cuando dos personas van corriendo y se chocan, la menos corpulenta sale despedida con más fuerza que la de más peso, otra cosa es quien se lleve la cartera de la otra.

			Básicamente, esta ley de Newton hace referencia a un hecho que constantemente se repite o manifiesta en la vida cotidiana y que, expuesta de forma muy vulgar, podría ser algo así como “cuidadito con lo que hacemos, que nada es gratis y todo provoca consecuencias”. Cuando causas daño, recibes daño; cuando eres generoso, recibes generosidad.

			[image: Las leyes de Newton en el entorno empresarial]

			Una vez recordadas las famosas leyes del movimiento que estudiamos cuando éramos pequeños y entender cómo se explican multitud de actos cotidianos que vemos a diario sin preguntarnos a qué leyes están sujetos, vamos a extrapolar estas leyes al mundo empresarial.

			Sin ninguna pretensión científica, sin ninguna demostración teórica, únicamente de forma empírica. Es por tanto el momento de dejar de leer este libro si eres un purista o aspiras a serlo. Podemos observar que, si cambiamos algunas palabras en estas leyes fundamentales, como “cuerpo” u “objeto” por palabras clave del funcionamiento de una compañía como “marca”, “competidor” o “cliente”, vemos que sorprendentemente las leyes también se cumplen. ¡Qué maravilla de la extrapolación y de la descontextualización! Quién se va a atrever a contradecir a genios como Newton si hasta el mismo Einstein, cuando expresó su teoría de la relatividad general que refutaba las teorías de Newton, fue cauto en sus exposiciones para no contradecir al inventor de la física clásica.

			LEY DE LA INERCIA EMPRESARIAL 
(PRIMERA LEY DE NEWTON)


			“Toda empresa (departamento, marca, proveedor, cliente o proyecto) permanecerá en su estado de reposo o movimiento uniforme y rectilíneo a no ser que sea obligado por fuerzas externas a cambiar su estado”.

			Es fundamental asimilar esta ley porque explica muchas de las grandes frustraciones de las corporaciones. Las empresas en un momento determinado o están inertes o están en crecimiento o decrecimiento. Nos referimos a sus ventas o a sus márgenes o a ambos y, según Newton, así seguirán, lo que parece bastante obvio, si no actuamos sobre ellas. 

			Sin embargo, cuántas empresas conocemos que sencillamente porque empieza un nuevo año elaboran, presentan y, lo que es peor, en algunos casos hasta se creen que, a partir del 31 de diciembre si son europeas o a partir del 30 de septiembre si son americanas o a partir del 30 de marzo si son asiáticas, y solo por arte de birlibirloque, ¡hay mucho mago en las corporaciones!, donde había estancamiento habrá crecimiento, o un crecimiento ligero se convertirá en un crecimiento asombroso, o incluso las más osadas pasan del decrecimiento al crecimiento.

			¡Qué maneras tan temerarias y tan descaradas de desafiar la primera ley! Newton explicó en esta ley que un objeto o cuerpo o “empresa” sobre el que no actúan fuerzas externas siempre estará en reposo o con movimiento a una velocidad constante, pero muchos directivos nos saltamos la ley a la torera, ¡el arte de Cúchares aparece de vez en cuando en las empresas!, e introducimos la variable tiempo para cambiar el estado inerte o negativo de nuestro negocio o, lo que es incluso más suicida, cambiamos una inercia negativa por una inercia positiva solo porque hemos quitado una página del calendario. Es como si a partir del uno de enero no nos pusiéramos el cinturón porque asumiéramos que, en caso de frenazo o accidente, la fuerza de inercia cambiaría ella sola de sentido para salvarnos. 

			Cuántos planes anuales que no tienen base suficiente para cambiar el estado de una compañía son aceptados y bendecidos, y comienzan lógicamente a ocasionar frustraciones desde el primer momento y, lo que es peor, a provocar reacciones equivocadas e injustificadas.

			Nos preguntamos si no hubiera sido mejor escuchar a Newton, extrapolar y asumir lo que iba a pasar y centrar la organización en encontrar fuerzas reales que cambiaran el estado de la empresa, esto es en aplicar la segunda ley de Newton a nuestro problema. Antes de entrar a ver la aplicación de esta segunda ley al mundo empresarial, cabe preguntarse el porqué de forma consciente o inconsciente se siguen asumiendo planes que, si creemos a nuestro genio, sabemos que no tienen ninguna opción de cumplirse. Si nos los creemos de forma consciente es o porque somos unos ilusos o unos perezosos a los que no les gusta reconocer el devenir de los acontecimientos, pero, como afortunadamente “no somos así”, lo que sucede es que es necesario recordar que, como hemos explicado, el movimiento es relativo, que depende del sujeto que observe y describa dicho movimiento, que lo que nos está pasando es lo contrario de lo que comentábamos de la azafata en el tren de alta velocidad, que nosotros pensamos que nos movemos rápido mientras que un externo ve que prácticamente no nos movemos, es decir, dentro del vagón vemos a nuestra azafata moverse rápido y estamos tranquilos, pero el tren es de vapor y a Groucho Marx se le ha acabado la madera. En otras palabras, estamos en una carrera pensando que estamos subidos en un buen caballo, pero en realidad vamos cabalgando una tortuga.

			Si asumir un cambio de inercia sin fuerza que lo justifique en un plan anual lo hemos visto muchas veces, qué no decir de un plan a 3 o a 5 años. En estos, los últimos años suelen sorprendentemente crecer aún más que los primeros. ¡Ay!, si Newton levantara la cabeza, se enfadaría de forma irascible al ver aceleraciones de nuestro movimiento basadas en el transcurso del tiempo sin fuerzas identificadas y por tanto no existentes. Es curioso que aceptemos la aceleración en la inercia sin motivo aparente, y que no recordemos que las intenciones no producen variaciones en el estado de las compañías. Atención a estos planes porque, en base a ellos y a sus desafíos a la primera ley del movimiento, se calculan flujos de caja, se valoran, se compran y venden empresas, se producen cambios de accionistas, etc., y con el tiempo y cuando hay desviaciones se buscan justificaciones difíciles de encontrar al no haber reflexionado en su momento sobre la ley de la inercia.

			Todo lo que hemos comentado sobre el movimiento esperado de una empresa de forma global puede inferirse a proyectos concretos sobre los que ponemos intenciones, pero no aplicamos fuerzas ni recursos. Como somos directivos de fe ponemos en un papel un cambio en la inercia y nos acostamos confiando en la providencia, que como tiene otras prioridades no nos presta atención alguna. 

			En algunas ocasiones, cambiamos el comprador si queremos mejorar las compras; el vendedor si queremos aumentar las ventas; el planificador si queremos reducir el stock; o al consejero delegado si queremos aumentar la rentabilidad, y pensamos que con esto cambiaremos la inercia sin afrontar todas las fuerzas negativas que están actuando para provocar una inercia de desaceleración.

			En el fondo, estamos cambiando a la azafata por otra para que se esfuerce y corra más, pero el tren de vapor sigue a su ritmo, ¡más madera! Es probable que lo que haya que hacer sea aplicar una fuerza real, cambiar la política de compras, la forma de gestionar los clientes, el proceso de estimación de la demanda o la estrategia de la compañía si de verdad queremos hacerlo mejor.

			LEY DE LA INTERACCIÓN Y LA FUERZA EMPRESARIAL (SEGUNDA LEY DE NEWTON)


			“La aceleración de una empresa (o departamento, marca, proveedor, cliente o proyecto) es directamente proporcional a la fuerza neta que actúa sobre ella e inversamente proporcional a su masa”.
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			Si no aplicamos una fuerza no se producirá un cambio, y cuanto mayor sea la masa cuya inercia queremos cambiar, mayor ha de ser la fuerza a aplicar. Cuántas veces vemos relanzamientos de proyectos o de marcas en los que a través de un pequeño impulso se estima que se producirá una gran aceleración del proyecto o un significativo aumento de la participación de mercado de la marca. 

			Hagamos caso a Newton. Si el proyecto es de enjundia o la marca es relevante en el mercado, o aplicamos una fuerza importante o no notaremos cambio alguno por mucho que lo pongamos en un papel. Hagamos caso a Newton y centremos la discusión en la relevancia de las fuerzas que se van a aplicar y en la resultante de todas ellas, y no tanto en si el objetivo a conseguir es alto, bajo, asumible, alcanzable, etc. 

			Nos vienen a la cabeza los famosos “lavados face lifts” que se hacen a las marcas, en los que se asume que un ligero impulso en alguna de las variables producirá un cambio en la inercia; cambiamos de forma poco apreciable el color o el diseño a una etiqueta o mejoramos algo la fórmula, no mucho, que no tenemos mucho dinero, o cambiamos la publicidad, no mucho, que se trata de un face lift y no hay que asumir riesgos, o retocamos el posicionamiento de precio, pero poco que ya está muy ajustado el margen, etc., y nos creemos, o intentamos hacer creer a los demás, que la marca, cuando antes decrecía, ahora empezará a crecer. Newton se quedaría perplejo si nos viera y nos explicaría que lavarse la cara no produce un cambio en la higiene global del cuerpo.

			Los recursos en las empresas son limitados y Newton nos sugiere que nos centremos, nos aconseja el tan utilizado focus en lo que de verdad queramos mover. Si intentamos hacer demasiadas cosas, aplicaremos poca fuerza sobre masas grandes y, por tanto, o no se moverán, o lo harán con poca aceleración y mucha frustración para los responsables. Poco y muy bien, con recursos, es mejor que mucho y mal o regular y esto no es otra cosa que la segunda ley de Newton.

			Como hemos comentado, la empresa es compleja y varias fuerzas actúan sobre ella en un momento determinado. Cuantas más fuerzas tengamos actuando en la misma dirección y sentido, si ambos son los adecuados, más fuerza resultante aplicaremos y más rápido conseguiremos resultados. Importante es evitar fuerzas actuando en la misma dirección, pero, en sentido contrario, recordemos que se contrarrestan y que la fuerza resultante es baja e incluso puede ser contraria a lo que queremos.

			Esto parece obvio, pero cuántos ejemplos hay de packaging premium y precios bajos, o de precios altos y publicidad que podríamos catalogar de marca secundaria, o de posicionamiento premium con fórmula similar a la media del mercado. Ojo pues a las incoherencias que actúan en sentido contrario. 

			Recordemos el ejemplo que poníamos de los dos niños, chico y chica, que jugaban a ver quién tenía más fuerza atando dos cuerdas a una anilla y tirando de ellas en sentido contrario, hemos de evitar estos juegos de poder en las empresas si queremos movernos con suficiente aceleración para competir exitosamente. 

			Hagamos caso a Newton y tengamos las organizaciones lo más en forma posible. Si hay algo que el segundo principio establece de forma clara es que si estamos con nuestro peso ideal nos movemos con mucha mayor aceleración que si estamos gruesos. Una organización pesada se moverá lentamente o necesitará ingentes recursos para moverse, no es baladí, solo hay que recordar que F = M x A, y que por tanto a mayor masa a mover o mayor fuerza para moverla o menos aceleración. Más claro, agua. 

			Es una maravilla ver con qué maestría nos explica Newton la razón del porqué las startups y las pequeñas empresas son más rápidas que las grandes corporaciones. Ha sido siempre así, aunque ahora está de moda decir que es hoy cuando ya no gana el más grande ni el más rápido, sino el que mejor sabe adaptarse a las circunstancias mostrando la mayor agilidad. 

			Está claro, según Newton, triunfa quien aplica las fuerzas o recursos necesarios (ni más ni menos) sobre las masas o proyectos que son susceptibles de acelerarse por cambios que se estén produciendo en el entorno. La clave está en no malgastar recursos, para lo que es imprescindible identificar proyectos innovadores que supongan fuertes aceleraciones y asignar su desarrollo a emprendedores de nuestra organización. Cómo identificar esos proyectos y a esos emprendedores lo trataremos en próximos capítulos. También intentaremos ver si algún científico nos puede ayudar a dilucidar si es rentable comprar una startup e integrarla en la organización sin destruirla, aunque nos tememos que esto va a recaer más en el área de la medicina. El enfermo contagia al sano y no viceversa, lo mismo es por la entropía (la trataremos en su momento).

			Una observación: “no estamos solos”. Es muy difícil que no exista alguien que haga algo parecido a tu proyecto y, aunque fuera cierto, siempre se compite con otros proyectos que se dirigen a un público objetivo parecido al nuestro; además, te acabarán copiando. En su tercera ley, Newton nos va a dar algunas pistas de cómo actuar en estos casos.

			LEY DE ACCIÓN Y REACCIÓN ENTRE EMPRESAS 
(TERCERA LEY DE NEWTON)


			“Cada vez que una empresa (o departamento, marca, proveedor, cliente, proyecto) ejerce una fuerza sobre otra (competidor externo o interno), la competencia ejerce una fuerza de la misma magnitud y dirección, pero en sentido opuesto a la primera”.

			Es importante asimilar que no estamos aislados y, por tanto, que no solo lo que no hacemos tiene la resultante de la falta de movimiento o de no cambiar la inercia, sino que lo que hacemos provoca reacciones contrarias de igual magnitud que nos van a afectar. 

			Apliquemos la tercera ley de Newton al estado económico de una empresa (de un proyecto o de un individuo) y asumamos que las fuerzas (las modificaciones de ese estado) son ganancias y pérdidas de dinero. Toda ganancia o pérdida, de acuerdo con el tercer principio, no es algo que le sucede a un ente aislado, sino que es una interacción entre entes. Si hemos ganado dinero es porque alguien nos lo ha dado, y si lo hemos perdido es porque alguien nos lo ha quitado, y lo que es peor no piensa devolvérnoslo. Los cambios monetarios son siempre interacciones entre dos entes.

			Como ya nos ha convencido Newton de que con toda acción ocurre siempre una reacción igual y contraria, y de que las acciones mutuas de dos cuerpos siempre son iguales y dirigidas en sentidos opuestos, es aconsejable plantearse contra quién vamos a competir, para lo cual es más que conveniente plantearse algunas reflexiones. 

			Es imprescindible plasmar dónde queremos llegar, o sea nuestra visión, quiénes somos y a qué nos dedicamos, qué queremos y qué no queremos hacer, esto es nuestra misión, dónde y cuándo lo vamos a hacer, es decir, nuestra estrategia, cómo y quiénes lo van a hacer y con qué nivel de detalle, nuestros planes de acción. Estableciendo esto con profundidad y con suficiente rigor, sabremos con quién vamos a competir y qué fuerzas de reacción nos van a venir inexorablemente como consecuencia de esta diabólica tercera ley de Newton. 

			Todo parece obvio y además todos los ejecutivos pondrían su mano en el fuego de que siempre actúan con el rigor comentado, pero la experiencia nos dice que muchas veces no es así, que nos ponemos a andar sin tener en cuenta con quién nos vamos a enfrentar y qué tipo de reacciones vamos a provocar. 

			Según Newton, la situación ideal sería, por un lado, encontrar debilidades de competidores que estén enfiladas con nuestra visión y nuestra estrategia, lo que implicará fuertes oportunidades, ya que tendremos débiles fuerzas de reacción; y, por otro lado, asegurarnos de que no tenemos ninguna debilidad importante para nuestro desarrollo que esté en la visión de competidores importantes, ya que la amenaza es fuerte y en el choque seremos los perdedores. 

			El análisis de competidores es mucho más relevante de lo que parece tanto para atacar como para defendernos y, sin embargo, no se le presta la atención que requiere. Normalmente se les insulta o se les desprecia más de lo que se les analiza, y esto, según lo que estamos viendo, provoca agravios y desprecios inmediatos. Pero ¡ay!, qué dolor, si el contrario hace el trabajo que nosotros no hemos llevado a cabo y nos coge la delantera.

			Cuando los españoles en la guerra de la Independencia se enfrentaron al poderoso ejército de Napoleón, lo que hicieron fue ni más ni menos que seguir a Newton. Si en una batalla nuestro oponente es más preparado y numeroso, intentar hacerle frente cuerpo a cuerpo con sus mismas armas no es la opción más inteligente. La guerra de guerrillas fue la forma de compensar las diferentes masas y poder conseguir que nuestra acción fuera superior a su reacción al actuar sobre una masa más débil. Recomendamos fervientemente leer el episodio nacional de Benito Pérez Galdós relativo a Juan Martín el Empecinado, para aprender a contender contra poderosos competidores, en nuestro caso, para aprender a competir adecuadamente, estableciendo con precisión los objetivos a donde dirigirnos y así evitar inútiles guerras de precios donde todos saldremos malheridos e incluso muertos. 

			[image: ]

			Si queremos hacer que la batalla se incline a nuestro favor, debemos jugar nuestras cartas inteligentemente y adaptarnos mejor y más rápido a los cambios de mercado. Ser los primeros en encontrar nichos y ser capaces de transformarlos en mercados de gran tamaño es lo más rentable que pueda existir, poca reacción al principio, por lo que podemos desarrollarnos holgadamente, y luego una barrera de entrada muy alta para el resto, ya que chocarán con nuestra gran corpulencia. Pueden intentarlo y lo harán vía guerra de guerrillas, pero nosotros somos más listos que Napoleón y, después de leer este capítulo, casi tanto como Newton.

			Poder competir en el ámbito online facilita la guerra de guerrillas para muchas empresas pequeñas, para muchos emprendedores, para muchos proyectos que en grandes corporaciones tendrían serias dificultades para hacerse un hueco, para en definitiva cambiar las reglas de juego y en consecuencia para que el tamaño de la empresa, que desde el punto de vista del principio de acción y reacción era una ventaja, se convierta en un lastre, ya que cobra más importancia el moverse rápido. Ahí se aplica la segunda ley, donde la masa actúa, recordemos, en contra de la aceleración. Es por esto por lo que se están produciendo grandes derrumbes de grandes empresas en los mercados de retail, de gran consumo, de servicios, etc., que vemos todos los días y que seguiremos viendo incluso a mayor velocidad.

			Volvamos al mundo offline donde todavía hay y habrá mucha batalla y donde se están desaprovechando algunas enseñanzas de Newton que antes se aplicaban de forma sistemática.

			Quién no recuerda cuando los hipermercados estaban en auge y marcaban las reglas de juego que toda petición a los fabricantes de una aportación económica o en mercancía para contribuir a una apertura de un centro iba inmediatamente seguida de otra petición de similar cuantía del hipermercado más cercano al que se iba a abrir bajo el concepto de contrapertura. ¡Qué manera más económica de aplicar el principio de acción y reacción por ambas tiendas! 

			¿Y los detallistas pequeños qué hicieron? Pues algunos ignorar a Newton por falta de recursos o de conocimiento, o ambas, y fallecer. ¿Hicieron guerra de guerrillas? Solo algunos. Es muy interesante observar que las panaderías sobrevivieron y hoy compiten estupendamente, las fruterías casi desaparecieron y hoy están resurgiendo mientras que las lecherías-hueverías han desaparecido. Lo mismo ocurre con las charcuterías que han sobrevivido mejor que las carnicerías y estas mejor que las pescaderías. Quienes mejor han entendido a nivel global y particular las leyes de Newton mejor presente y futuro tienen.

			Para terminar, nos gustaría reflexionar sobre las guerras de precios que tan a menudo se producen en todos los mercados y cuyos efectos son tan demoledores a medio y largo plazo. Competir por precio cuando no se tiene el conocimiento suficiente como para competir de otra manera o, más pernicioso aún, siendo el líder del mercado, reaccionar con las mismas armas a un ataque de esa índole es una tentación grande que olvida que rápidamente se establecen en los mercados sucesivas leyes de acción y reacción que suelen acabar con la rentabilidad de los mismos y su banalización. Muchos mercados, como el del aceite, la leche, han sufrido este efecto y luego hay que esperar muchos años hasta que surge una innovación relevante que algún aprendiz de genio intentará volver a atacar vía precio. Newton, perdónales porque algunos, demasiados, ni te entienden ni te entenderán. 

			Solamente con que estas reflexiones sobre las leyes fundamentales del movimiento pudieran evitar alguna innecesaria guerra de precios o por lo menos la tentación de algún directivo cortoplacista de iniciarla, nos daríamos, nosotros y Newton, por satisfechos. Una advertencia final: no queremos decir que no se pueda competir en precio ni que esa no sea la variable que una marca o una compañía elija como su estrategia principal para competir, pero sí que aseguramos que, si es la de todos, la miseria está servida por la multitud de fuerzas de acción-reacción que se van a producir. 

			[image: LA INERCIA DEL CONOCIMIENTO, DE LOS RECURSOS Y DE LOS PROCESOS]

			Newton nos ayuda a recapacitar sobre algunas de las más brillantes estrategias competitivas como también sobre otras de las más decepcionantes. Como hemos visto y aunque en un principio podía costar creerlo, las leyes del movimiento tienen su correspondiente similitud en la gestión empresarial. 

			Análogamente a la inercia de los cuerpos, se define la “inercia organizacional”1 como la tendencia de una organización madura a continuar en su trayectoria actual.

			Según las teorías de management y psicología, la inercia organizacional, al igual que las fuerzas que provocan un movimiento, se puede descomponer en varios tipos de inercias: la inercia del conocimiento, la inercia de los recursos y la inercia de los procesos. Calcular la resultante y aplicar las tres leyes de Newton según hemos aprendido es la clave para mover la compañía en la dirección adecuada con la mejor aceleración y provocando las menores reacciones contrarias del entono. 

			En principio, la inercia no tiene por qué ser perjudicial.2

			Si el rumbo es correcto y no hay elementos a la vista que puedan alterar la trayectoria, el seguir competiendo “como-siempre-lo-hemos-hecho” puede ser una estrategia competitiva eficaz. El problema surge cuando, siendo complacientes con la trayectoria presente, aparecen fuerzas externas en el horizonte dispuestas a alterar nuestra trayectoria a toda costa.

			Existen diversas fuerzas externas que pueden alterar la inercia de las organizaciones, tales como la competencia, las nuevas tecnologías, factores políticos, legales, medioambientales o sociales.

			Si las organizaciones no reaccionan cambiando o alterando su trayectoria ante el posible impacto de estas fuerzas externas, podrían ser sorprendidas por la intensidad del choque y ser desplazadas fuera del mercado donde compiten. La teoría clásica de Newton prevé un efecto inmediato en el choque; en la gestión empresarial puede ocurrir que el efecto del choque se demore, pero, tarde o temprano, las leyes se cumplen y la catástrofe ocurre. 

			Cabe preguntarse cómo es posible que existan organizaciones que continúan inertes a pesar de la amenaza de extraordinarias fuerzas externas,3 y es que la condición humana, o más bien la cultura empresarial, es en ocasiones más resistente que la masa de los cuerpos. No es la mera existencia de fuerzas externas, sino la engañosa percepción de los directivos sobre la gravedad de la amenaza de estas fuerzas externas lo que provoca entre otros factores la mala inercia organizacional.

			Resulta ilustrativo recordar esta frase de Steve Balmer, CEO de Microsoft, a David Lieberman en abril de 2007 en USA Today: “No existe ninguna posibilidad de que el IPhone triunfe en el mercado. Ninguna”. Claro que no fue Balmer el único que no lo vio venir. Anssi Vanjoki, Chief Strategy de Nokia, también dejó una predicción para la posteridad: “El desarrollo de los teléfonos móviles (iPhone) será similar al de los ordenadores. Pasará como con el Mac, Apple atrajo mucha atención al principio, pero seguirá siendo un fabricante marginal”. Qué bien les habría venido a estos líderes haberse familiarizado con Newton y sus leyes.

			El llamado “sesgo cognitivo” podría ser la razón de esta inercia del conocimiento,4,5 de la organización o del conocimiento de los directivos. El sesgo cognitivo se refiere a una desviación en el procesamiento mental del individuo que le lleva a una distorsión o juicio inexacto. Este sesgo de confirmación ocurre cuando la toma de decisiones se basa en nuestras propias experiencias y juicios subjetivos, desarrollando una creencia para luego buscar la evidencia que apoye nuestra argumentación.



OEBPS/image/MU005564_libro14.jpg





OEBPS/image/Cubierta.jpg
FERNANDO VALDES BUENO - CARMEN ABRIL BARRIE

EMPRESH
[EVTIFICA

Mendeléyev
Le Chatelier

CONSULTORES
ESTRATEGICOS

QUE NUNCA
MINAYA PENSASTE UTILIZAR





OEBPS/image/MU005564_libro4.jpg
SOBRE EL LIBRO)|





OEBPS/image/MU005564_libro15.jpg
LA INERCIA DEL CONOCIMIENTO,
DE LOS RECURSOS Y DE LOS PROCESOS






OEBPS/image/intro_001.jpg
Newton's Nightmare
South Sea Stock December 1718 — December 1721

Newton re-enters with 3 [ot

Newton's friends getrich

Newton exits happy

Newton exits broke

Newton Invests a bit

N

23111718 05NN  OVISN719 02201720  07/02)1720  AAI26M120  06I03/1721 1121





OEBPS/image/MU005564_libro6.jpg
1
COMPITIENDO

CON LA AYUDA DE
ISAAC NEWTON






OEBPS/image/MU005564_libro13.jpg
F=MxA, loque implica que A = F/M.





OEBPS/image/MU005564_libro3.jpg
INTRODUCCION






OEBPS/image/MU005564_libro12.jpg
LAS LEYES DE NEWTON
EN EL ENTORNO EMPRESARIAL






OEBPS/image/MU005564_libro7.jpg





OEBPS/image/MU005564_libro2.jpg
PROLOGO






OEBPS/font/ZapfDingbatsStd.otf


OEBPS/image/MU005564_libro.jpg
FERNANDO VALDES BUENO - CARMEN ABRIL BARRIE

LNPRES
CIENTIFICA

Newton

Kepler
Pitdgoras
Maxwell

Joule
Mendeléyev
Le Chatelier

Venn
Fourier

Laplace CONSULTORES

ESTRATEGICOS
QUE NUNCA
.MM.,‘YA./'\ PENSASTE UTILIZAR





OEBPS/image/MU005564_libro8.jpg
e
| LEYES FUNDAMENTALES DEL MOVIMIENTO






OEBPS/image/MU005564_libro11.jpg
‘e

=
LY
L/ﬁuﬂ.ﬁ@
¥






OEBPS/image/MU005564_libro1.jpg
SOBRE LOS AUTORES






OEBPS/font/BebasNeuePro-Bold.otf


OEBPS/font/FuturaStd-CondensedLight.otf


OEBPS/image/MU005564_libro5.jpg





OEBPS/image/MU005564_libro10.jpg





OEBPS/image/MU005564_libro9.jpg





