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eter Ferdinand Drucker es
P considerado el padre del ma-
nagement, el mayor fil6sofo de
la administracion del siglo XX. Fue
consultor y profesor de negocios,
y abogado de carrera. Ademas fue
un escritor prolifico: publicé mas
de treinta libros, traducidos a mas
de 30 idiomas, de los cuales se han
vendido millones de copias. A esto
se le agrega mas de un centenar de
articulos en revistas de direcciéon
y negocios.
Drucker nacié en Viena, Austria,
el 19 de noviembre de 1909. Cre-
ci6 en un ambiente rico en expe-
riencias intelectuales, culturales
y académicas debido a las ani-
madas reuniones y veladas que
se organizaban en casa de sus
padres (Adolph y Caroline). En
ellas participaron influyentes po-
liticos, economistas, musicos, es-
critores y cientificos de la Austria
de comienzos del siglo XX. Dedi-
c6 sus primeros aflos académicos
al campo del derecho, especial-
mente al derecho internacional,
aunque desempeno diversas y
muy variadas actividades. Entre
ellas, el periodismo en medios
locales impresos de Austria. Mas
tarde trabajé en distintas empre-
sas y sectores en cargos menores.
En 1933 se traslado a Inglaterra,
en un momento en que en Alema-
nia se afianzaban el liderazgo de
Adolf Hitler (1889-1945) y el mo-
vimiento del Tercer Reich; poste-
riormente, en 1937, como conse-
cuencia de la guerra, emigroé a los
Estados Unidos.
Durante esta primera etapa, Druc-
ker forjé su caracter académico e
intelectual gracias a la influencia
de varios autores contempora-
neos. Desde el punto de vista filo-
sofico, se interes6 profundamen-
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te en las ideas del escritor danés
Soren Kierkegaard. Mas tarde,
en Inglaterra tuvo oportunidad
de conocer al economista inglés
John Maynard Keynes y partici-
par en seminarios suyos. Tam-
bién mantuvo una estrecha rela-
cioén con el economista austriaco
Joseph Schumpeter, quien, des-
de el punto de vista intelectual,
marc6 una fuerte impronta en
sus ideas sobre la innovacién y el
espiritu.

El pensamiento del escritor fran-
cés Alexis de Tocqueville atrajo su
atencion, en especial su libro La de-
mocracia en América. Gracias a esta
obra comprendi6 la importancia
de la iniciativa, la participacidn,
la descentralizacion y la respon-
sabilidad de las personas respecto
al grupo social al que pertenecen.
De igual forma, entendio la tras-

cendencia que tenian para una co-
munidad humana los valores y las
creencias compartidas, dado que
ayudaban a generar unidad y sen-
tido de colaboracién mas alla de las
motivaciones puramente econémi-
cas. Estas ideas se veran reflejadas
a lo largo de toda su obra.
Asimismo fue un deudor intelec-
tual de Chester I. Barnard y de su
libro The Functions of the Executi-
ve. De hecho, su definicion de em-
presa es la planteada por Barnard:
una institucion social que organi-
zay dirige el esfuerzo humano en-
caminado al logro de unos fines
comunes a todos. A partir de ella,
escribio su libro Concept of the Cor-
poration.

Durante este periodo, Drucker es-
cribié su primer libro, The End of
Economic Man (1939). En esta obra
mostro su faceta como politélogo
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y analista politico, ya que sefiala-
ba claramente los problemas a los
que se enfrentaba Europa a raiz de
totalitarismos como el nazismo y
el fascismo. Por otro lado, en es-
te libro sostuvo que viviamos en
una sociedad donde predomina-
ban las organizaciones y, por este
hecho, la empresa era, ante todo,
una entidad social que, a su vez, se
constituia en un érgano con fun-
ciones econdémicas. El texto tuvo
una gran acogida en diversos cir-
culos politicos y econémicos.
Aunque a lo largo de su vida,
Drucker escribio6 otras obras que
causaron profundo impacto en
materia de direccion, teoria de los
negocios, innovacién y retos de la
nueva sociedad de la informacion
y el conocimiento, su mayor apor-
tacion al management fue el libro
The Practice of Management (1954).
En ¢l sento las bases de la empresa
moderna a través de un concepto
que se convirtié en la estructu-
ra central de su pensamiento: el
cliente. Drucker lo concebia como
el centro y columna vertebral de
toda organizaciéon empresarial.
Gracias a esta idea, centr6 todos
sus esfuerzos intelectuales en pre-
sentar la funcion de la comercia-
lizacién y de la innovaciéon como
las dos tareas fundamentales de
un directivo de empresa. De esa
manera negocio, organizacion y
direcciéon fueron las categorias
esenciales que sustentan su teoria
de la direccion.

EL NEGOCIO COMO LA ACTIVIDAD
PRINCIPAL DE LA DIRECCION

oda empresa requiere de un

negocio o actividad mercan-

til para nacer, crecery soste-
nerse en el largo plazo. Esa activi-
dad transforma recursos mediante
un conocimiento que se convierte
en un servicio o un producto que
un tercero, el cliente, estaria dis-

La tarea de
la direceion
es asegurar
el mayor
rendimiento
tanto en
resultados
como en el
desarrollo de
las personas

puesto a pagar. Dicha actividad
involucra recursos como el tiem-

po, el dinero, el conocimiento, la
tecnologia y las metodologias y
técnicas, con el fin de asegurar el
desarrollo del negocio.

Drucker entendia a los clientes co-
mo actores externos a la empresa.
Con esto queria decir que la tarea
de la direcci6én y de la organiza-
cion era salir al mercado a satisfa-
cer una necesidad de un cliente.
Por su parte, el valor consistia en
todo aquello que ofrecia la empre-
say era de utilidad para el cliente.
Por eso, solia afirmar que las per-
sonas no compraban productos o
servicios, sino que satisfacian sus
necesidades y expectativas con
productos o servicios. Asimismo,
articuld tanto los clientes como el
valor con la coordinacion de las
actividades y las relaciones de la
empresa, encaminandolas al cum-
plimiento del objetivo supremo de
esta: crear un cliente.

LA ORGANIZACION COMO LA
ACTIVIDAD POSIBILITADORA DEL
DESEMPENO (LAS TAREAS)

na de las mas significativas

aportaciones de la direc-

cion fue poner de relieve
que los objetivos de la empresa
deben realizarse mediante una
organizacion, esto es, por medio
del conjunto de personas que
contribuyen a una tarea y a unos
fines comunes. Lo relevante en

el modelo de pensamiento de
Drucker era que la tarea de la di-
reccion consistia en asegurar un
mayor rendimiento de la organi-
zacion de cara al desempeno y los
resultados; es decir, la direccién
debia ser capaz de desarrollar a las
personas, de tal modo que el todo
fuera siempre superior a la suma
de las partes.

Con ese fin disefié una metodo-
logia para dirigir la organizacion
y asegurar que la tarea directiva
tuviera un sistema racional orien-
tado a la consecuencia de sus fi-
nes. A mi juicio, esa metodologia
es una verdadera aportacion a la
manera en que la direcciéon gene-
ral debe encarar sus tareas y acti-
vidades dentro de la organizacion.
No debe mirarse como una lista ta-
xativa de tareas por hacer, pero si
como punto de reflexion para una
direccion mas eficaz. En ultimo
término, Drucker abrié un camino
hacia un mejor desempefio orga-
nizacional y, consecuentemente,
para el logro de los objetivos del
negocio.

EL DIRECTIVO COMO MOTOR DE
LAS REALIZACIONES
n sus planteamientos, Druc-
ker confirié una gran impor-
tancia al directivo. De hecho,
sus obras estaban dirigidas a per-
sonas de empresa y de la organi-
zacion, mas que a los académi-
cos y tedricos de esta disciplina.



Sefialaba con insistencia que “los
productos finales del trabajo de un
directivo son las decisiones y las
acciones, méas que el conocimien-
to o la percepcion; la decision cru-
cial es la asignacion del esfuerzo”,
dando a entender la centralidad
de las decisiones dentro del pro-
ceso directivo.

Con respecto a los clientes los
consideraba actores externos a la
empresa. El valor de la empresa
consistia en todo aquello que ofre-
ciayerade utilidad para el cliente.
Solia afirmar que las personas no
compraban productos o servicios,
sino que satisfacian sus necesida-
des y expectativas con productos
o servicios. Por eso articuld tanto
los clientes como el valor con la
coordinacion de las actividades y
las relaciones de la empresa, enca-
minandolas al cumplimiento del
objetivo supremo de esta: crear
un cliente. Por tanto, la tarea de la
direccion y de la organizacion era
salir al mercado a satisfacer una
necesidad de un cliente.

DRUCKER EN CLAVE MODERNA

n efecto, la columna vertebral

de las empresas nuevas, de

las ya establecidas e, incluso,
de las empresas en potencia, es la
existencia de clientes que estén
dispuestos a pagar por un servicio
o un producto. Al mismo tiempo,
los clientes son el nucleo del ne-
gocio, por cuanto constituyen las
principales fuentes de generacién
de ingresos en la empresa. Gracias
a Drucker se popularizd el concep-
to de “modelo de negocio” como
el elemento central de la creaciéon
y direccion de una empresa. Sin
clientes, las empresas se desnatu-
ralizan y, por ende, se convierten
en otra cosa: una asociacién, una
organizacion sin animo de lucro
o un club. Por ello, lo propio de
las empresas es crear y mantener
clientesy, como resultado de esto,
lo propio de la direccién es dirigir
la actividad y generar resultados
con el objetivo, precisamente, de
crear y mantener clientes.
Siguiendo esta logica de Drucker,
los objetivos econémicos de un
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negocio son aumentar los ingre-
sos, administrar los costos y los
gastos, y lograr ganancias. Obser-
vamos que el primer objetivo pro-
viene de los clientes; el segundo
corresponde a las personas dentro
de una organizacidn y el tercero
involucra la estructura del capi-
tal, representada por el mismo
capital. Es decir, los tres objetivos
involucran a tres actores de la em-
presa a los que se debe satisfacer:
los clientes, los empleados y los
propietarios.

Drucker vinculd el objetivo de au-
mentar ingresos a la idea central
de crear clientes. Por eso, priori-
z6 la comercializacion y la inno-
vacién como las dos actividades
esenciales de la direccion. Respec-
to a la comercializacion sefialaba
que la preocupacion y responsa-
bilidad por esta actividad debian
filtrarse en todos los lugares y en
todas las partes de la empresa. De
igual modo, la innovacién era la
actividad dedicada a crear nuevas
formas de satisfacer las necesida-
des, conseguir nuevos clientes y
buscar otras maneras de hacer las
cosas.

EMPLEADOS

Toda empresa
gira en torno
a la existencia
de clientes
dispuestos

a pagar por
un servieio o
producto

PROPIETARIOS

Un segundo concepto nuclear en
su pensamiento es la productivi-
dad. En torno a ella Drucker de-
sarroll6 el objetivo de administrar
los costos y los gastos. Consistia
en la capacidad de convertir recur-
sos humanos y materiales en algo
productivo, y también obtener ma-
yores resultados a menores costos;
o sea, hacer las cosas correctamen-
te (doing the things right). Para ello
elaboré toda una teoria sobre c6-
mo lograr mas productividad de
las personas dentro de la organi-
zacion, y llego a la conclusion de
que la clave residia en la construc-
cion de sistemas de objetivos para
los trabajadores del conocimiento.
Asimismo, planted que las decisio-
nes mas importantes en las orga-
nizaciones eran aquellas relacio-
nadas con las personas.

También plante6 que lograr ga-
nancias era la primera funcion
que tiene la direccién, pero no la
Unica ni la mas importante, ale-
jandose asi de las premisas del
homo oeconomicus respecto de la
maximizacion de las ganancias.
No obstante, también sefial6é que
un negocio que no obtenia ganan-



Lograr
ganancias es
la primera
funcion del
directivo, pero
no la dnica

ni la mas
importante

cias por encima de sus consumos
ponia en peligro su continuidad y
la propia capacidad de emprender
mas retos y asumir nuevos riesgos.
Peter Drucker es el padre de la
administracion moderna. Logré
entender el nacleo de la empresa
y los énfasis de actuacion de toda
funcion directiva hasta tal punto
que en la sociedad de la transfor-
macion digital conceptos como
modelo de negocio, innovacion y
centralidad del cliente se derivan
de sus ideas.

No sorprende, por tanto, que el
popular modelo de Canvas sobre
diseiio de modelos de negocios
responda a las preguntas clasicas
de Drucker sobre las necesidades
del cliente, la disposicion a pagar
y el canal de comunicacion.

Jeff Bezos, CEO de Amazon, afirma
que su principal premisa para en-
tender su negocio digital es poner
alos clientes en primer lugar, des-
pués inventar y, posteriormente,
ser paciente. En conclusion, la era
digital basada en usuarios, plata-

formas, aplicaciones moviles e
inmediatez ha cambiado muchas
cosas, como, por ejemplo, los
puntos de venta, la distribucion
y la logistica. Sin embargo, no ha
cambiado el concepto central de
Drucker. Lejos de eso, se ha pro-
fundizado en él. Sus ideas siguen
vigentes y seguirdn marcando el
camino de la empresa moderna,
como demuestra el viejo y, a la
vez, nuevo postulado de Drucker:
“el fin de las empresas es crear
clientes” o
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