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El escenario: un comité de dirección tumultuoso

Eran las diez de la mañana y el presidente de la empresa llegaba tarde, como era su costumbre. Los doce miembros del comité de dirección estaban sentados alrededor de la enorme mesa lacada de la sala de juntas: algunos hablaban entre sí, otros miraban sus teléfonos móviles, algunos bromeaban, en un ambiente informal. Pero había tres personas muy concentradas y algo nerviosas por la reunión que estaba a punto de celebrarse, porque se habían producido una serie de enfrentamientos entre ellas, primero de manera indirecta y luego claramente abierta. Esta reunión podía aclarar qué tipo de organización tendría la empresa en su expansión internacional.

Por un lado, estaba el joven director de exportación de 32 años, Xavier, que se había incorporado a la empresa tres años y medio antes. Xavier tenía un MBA, hablaba varios idiomas, provenía del mundo de las big four y tenía una interesante carrera en el extranjero, que había dejado por una oferta en una empresa familiar con una fuerte presencia en Italia, pero sin actividad internacional. En ese corto tiempo, había conseguido que la empresa, que nunca había exportado antes, estuviera presente en varios países, con clientes importantes y fiables en más de treinta, principalmente mediante acuerdos de distribución, y estaba en negociaciones avanzadas para comprar una empresa distribuidora consolidada en uno de los grandes países europeos. Pero de lo que más orgulloso estaba era de haber creado una filial industrial, con un greenfield investment en Marruecos, desde la constitución de la sociedad hasta la localización del almacén, su equipamiento, la obtención de permisos y licencias, el traslado de maquinaria desde Italia, la contratación del personal y el inicio de la actividad comercial. El último año y medio había sido un duro periodo de puesta en marcha en un país tan complicado como Marruecos, con una cultura muy distinta y modos de trabajo alejados de los estándares europeos.

En la otra esquina del ring estaba Salvatore, el hermano mediano del presidente, un hombre de buen corazón, pero de modales bruscos, que había acumulado casi treinta años de experiencia en la empresa, entrando directamente desde la escuela en el negocio familiar. Además de ser miembro del consejo de administración, ya que poseía aproximadamente un tercio de la empresa, Salvatore ostentaba el pomposo título de director general del área de producción, encargado de todo lo relacionado con el proceso industrial, y de quien dependían los responsables de compras, producción, logística, I+D y calidad. A su lado se sentaba Giacoppo, el director general del área comercial, un hombre bajo, de complexión fuerte y cuello de toro, de orígenes humildes en Calabria, que gracias a su tenacidad y ambición había logrado estudiar, costearse la universidad, aprender algo de inglés y hacer carrera en ventas en el mercado español para una multinacional estadounidense, asentándose en la etapa final de su vida profesional en esta empresa familiar, donde supo hacerse un hueco en el círculo íntimo de los hermanos. De él dependían las áreas de marketing y ventas, divididas en dos líneas de negocio por canales, así como la nueva filial comercial en Portugal, que se gestionaba como si fuera un mercado nacional, ya que al estar dentro de la Unión Europea y la zona euro no existían diferencias reales de legislación, salvo algunas en marketing.

Además de estos dos directores generales, la empresa contaba con una tercera, Julia, la hermana menor, directora general del área administrativa, que abarcaba contabilidad, RR. HH., informática y el departamento jurídico. Era una persona agradable, muy bien preparada, procedente del sector financiero, que solía tener un papel más reservado y era directora solo de título.

Salvatore y Giacoppo no tenían buena relación, como suele ocurrir en las empresas organizadas por departamentos funcionales verticales, que actúan como compartimentos estancos. En este tipo de empresas, es muy común ver problemas entre ventas y administración, por un lado, y entre ventas y producción, por otro. Como la empresa tenía un sistema de incentivos interesante, pero muy exigente, basado en el rendimiento por área, se generaban intereses contrapuestos






















OEBPS/images/cover.jpg
MINICASO
ESIC






OEBPS/images/logo.jpg
itorial





