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CHV 038 Roberto Corte

(preguntas para la preparacion)

Genéricas del estudio individual de todos los casos
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Hechos relevantes (pasados y presentes)
Protagonistas relevantes.

Definicion del problema.

Determinacion de un propasito.

Propuesta de alternativas.

Eleccion de una alternativa.

Elaborar y planificar la implantaciéon de un ptenaccion.
Prevision y precaucion en los resultados.

Propias de la reunién de equipo de este caso:

WN =
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7.

¢, Quién contrataria al vendedor estrella? ¢ osiquno?

¢, Como caracterizaria la cultura del entorno etithmp?

¢, Por qué Roberto dice que no quiere genteeasigp

mismo tiempo piensa en tomarlo?

¢, Qué le ensefia Roberto a su organizacion atlasma
Teniendo en cuenta las preguntas 2, 3y 4, ¢ défimoria

el problema?

Desde el punto de vista del “poder” ¢ Qué puaderty que no

puede hacer Corte?

8.

¢, Qué harian Uds. en su lugar? ¢Por qué?
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ROBERTO CORTE!

s

“Llevo varios dias muy preocupado. Debo tomar urecgion sin mas
demora y no sé qué hacer. Las tres ultimas nochesima desvelado
pensando en el asunto, sin lograr conciliar nuevame el suefio. Mi

mujer se ha dado cuenta de que tengo un probleniicitientre manos,
y esta muy preocupada. Ya le he explicado que tesigo importante

en la empresa que he de resolver; pero no me henadio a decirle
mas. Nunca le cuento detalles ni asuntos delicadbsl ambito

estrictamente profesional; y ella comprende."

Asi se expresaba Roberto Corte, a través debtaléflamando a
un profesor de la escuela de negocios donde heddiaado un curso de
perfeccionamiento. Roberto sabia que ese profesomuma persona
acogedora, competente y de recto criterio.

"Me gustaria contar con tu consejo -prosiguié Rolter asi que, si no
te importa, me gustaria explicarte detalladamentasunto y escuchar
tu parecer."

La respuesta afirmativa fue inmediata. A las péwass, Roberto
describia la  situacion  en la  que se encontraba.

Este caso ha sido redactado como base de disgusioncomo modelo de una gestion adecuada o
inadecuada, a partir del caso Roberto Cortes TBelf Division Investigacion del IESE, preparado po
el profesor Doménec Melé (1-1989), a partir detleasion descrita con el titulo "An Ethical Dilemeri

la obra de K.H. Blanchard y N.V. Peale: "The powfegthical manager (New York, W. Morroww, 1988.
Reeditado por Roberto M. Estévez (02-199%ublicado en el libro “Comportamiento Humano y
Valores”, Editorial UNSTA, San Miguel de Tucumanyiembre de 2004.
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El candidato estrella

"Como sabes, soy director de una division comeraal| =
Rotemax. Estamos atravesando momentos muy dificiles
Rotemax es una empresa importante de alta tecnalagi un sector
muy competitivo y las ventas no han dejado de dedee en los
ultimos seis meses. Mi jefe me presiona lo indexipbra que logre
mejorar los resultados de mi division.

"Llevé un mes tratando de encontrar un representarfuera de serie
para aumentar mi fuerza de ventas, pero las ents&as no han sido
demasiado satisfactorias, hasta que, por fin, haoes dias vino un
candidato que me parecio verdaderamente excepcional

"Desde que entrd supe gue era lo que necesitabamparentaba 30

afos, tenia un aire muy decidido, conocia la indiesty su historial de

ventas era francamente impresionante. Mi entusiasiaaomentaba y
agradecia nuestra suerte en tener semejante opoda. Acababa de
conseguir una excelente situacion profesional dentie la fuerza de
ventas de nuestro mayor competidor, tras seis afleséxito en la

misma compainiia, pero ahora estaba dispuesto a tgartComo esto
me intrigaba, le pregunté con franqueza y me dijpegdeseaba ganar
mas dinero.

"A lo largo de la entrevista me daba cuenta que eraly superior a
todos los restantes candidatos. Estuve a punto detratarlo, pero
pensé qgue no estaria de mas comprobar sus refeasnci

"De pronto, me sonrid6 misteriosamente y, saco de isillo un
disquette acariciandolo como si fuera una joya".

¢, Adivina usted lo que tiene aqui? pregunto.”
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"Al decirle que no, manteniendo la sonrisa y connto
complaciente, me explicdé que contenia informaci

confidencial de su anterior empresa. Incluia losrfiles
de todos sus clientes (personas claves a contacta
solvencia, necesidades, momentos propicios para
ofertar, etc.) y también los datos de la oferta aaumillonaria

licitacion del Ministerio de Defensa, a la cual, estra empresa
pensaba también concurrir.

"Antes de salir de mi oficina me prometido que si tmntrataba me

entregaria no solo el disquette, sino mas cosas).la misma linea.

Me quedé pensativo y desilucionado. ¢Como se hadir@vido a

tanto?. Una cosa es que conociera el sector y aclentes, pero esa
informacion era fruto de una costosa inversion emrgonas y tiempo.
Enseguida empezé a debatirme en la alternativa.pianera reaccion

fue de rechazo, ese no era el tipo de personasyguqueria para mi

equipo. Pero pensandolo de nuevo, me parecia maonmable no

cerrar el asunto tan rapidamente; él nos ofreciaaiwirtual mina de

oro. Me dejo totalmente en claro que no solo podni@s conseguir ese
contrato sino otros grandes "bocados". Debes salgie en los tres
ultimos afios no hemos probado ni uno de estos apstis "bocados”.

Era una oportunidad, una de esas que pasan pocassesn la vida;

como dice mi padre: “a la oportunidad la pintan cad".?

Roberto hizo una pausa...

"Seria fabuloso tener esa informacion de la compat&. jQué bien

nos vendria superar nuestra caida de ventas!. Lgodiambién por mi

familia. Ya conoces mi situacion: El mayor esta eh Colegio y los

otros dos ya van a comenzar. Vamos a tener estreeheconomicas vy,
sin algun tipo de promocién las cosas pueden ir ‘i@l en peor”.

% Referencia a la idea griega del tiempo como “#&iy no como “Cronos”.
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habido rumores insistentes acerca de una serie |[de ' //
cambios que se producirian cuando se retirara G
vicepresidente de marketing y ventas. Ahora esta &
punto de producirse. Se espera que mi jefe ocupe
cargo y yo... Bueno, con la caida de ventas queskperimentado mi
division, casi habia descartado el ascenso. Perspdés de esa
entrevista, he recuperado la esperanza de ocupdugar de mi jefe.
Si consiguiera un gran contrato...".

Su antiguo profesor lo escuchaba atentamente xjuresdn de
comprender perfectamente lo que le estaba plardeand

Consejos contradictorios

"No sabia que hacer. Cada cosa tiene su peso. Miesisté con el
directivo que ha sido mi padrino en la organizacidBu respuesta fue
tajante: "contrata a este muchacho antes de quehkaga otro. Ya sé
gue es un riesgo, pero en nuestra industria tod@gan de conseguir
informacidon como pueden. Si tu no te atreves a @alp el hierro
cuando estd al rojo vivo, permaneceremos perdientftecos
competitivos". Al decir "flecos competitivos” pusal énfasis y mimica
gue suele utilizar mi jefe, utilizando sus mismaalgbras y parecido
tono de voz.

"SacoO de su cajon unas fotocopias que me entreg@lysalir de su
oficina, me despidié con una palmada en la espalgdane hizo un
guifio como comprendiendo que se trataba de un asuidlicado.

"Las fotocopias eran del libro "El Combate Corporab” donde se
detallaba la salida de China del secreto de la sada India, y el de la
porcelana a Francia, etc.
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"Mientras caminaba leyendo esas historias, de regy
a mi despacho, me encontré con mi adscripta, un @
y decidida MBA a la que aprecio muchisimo. ¢ Pareq
preocupado? ¢Algun problema? -me dijo-.

"Le invité a seguirme hasta mi despacho. Una ventde, cerré la
puerta y le conté la historia. Su respuesta fue eteamente lo opuesto
al consejo anterior: "Piensa en tu decision y en d@s sus
consecuencias. No se trata sélo de que este chatbeamal, sino de
gue si lo contratas tendras que soportar esta cldsesomportamientos.
Ademas, si se llega a conocer la verdad, de qub thlas contratado
sabiendo que habia robado informacion confidenciahuestra
compaiiia sera publicamente denigrada. En cuantosa® fotocopias,
yo también las tengo, en las paginas siguientesisilla el mal final
del robo de secretos industriales a 3-M, Du Pontp&er & Gamgle y
Merck Company.

"Cuando salid, me senté considerando ambos puntes vikta. Me
preguntaba que hacer. Contratarlo o decirle "no gmas". O
contratarlo rechazando la informacion robada... Ns&, mi jefe fue a
Chicago, a la central y no hay forma de comunicarsen él sin que
otros se enteren. El vicepresidente se esta llepdmace tiempo que
estd blogueado mentalmente para los asuntos dedmpafia. Al
presidente apenas lo he visto, y no tengo ni ideacdmo piensa en
asuntos de etica.

“Llevo tres noches sin dormir, me gustaria actuasrcectamente, pero
tampoco quiero ser ingenuo. No puedo dejar de pensamo se
comportarian los competidores, ¢,por qué no voy adrh yo?

El profesor, que habia escuchado atentamente tbdelado, hizo
ademan de hablar, pero Roberto tom6 de nuevo #bo@alcomo para
rematar su exposicion.
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"Seguramente me diras que td no aceptarias
informacion. Me diras: "A la larga la honradez es L
rentable, piensa en el remordimiento que te qued4ri s
pero para ti el "no robar" es un mandamiento, y e |
encuadras la cuestion, pero ya sabes que para rg €5
no es suficiente, pues no soy creyente. Por otragygienso que las
emociones no pueden ser un criterio definitivo. Hgye actuar con la
cabeza y controlar los sentimientos y emociones.

"A lo mejor dirds que, contratarlo puede corrompeaitomo persoria
al hacerme complice de una sustraccion indebida. i@ pensado ya,
pero necesito ir adelante sin pasar apuros econdmsjcni yo, ni mi
familia.

"Un amigo -y con esto término-, en la actualidadrdctivo de una
compafia que hace varios afos tuvo problemas potuamones
ilegales, me contdé que su empresa adoptdo un codijoo al estilo
Wall Street Journal, Exxon, Johnson & Johnson, etgero son
grandes y expuestas, ademas jlo mio es ventashijlmes hoy!

% Referencia a la idea socratica de que el daficagemen quien realiza la injusticia que en quiepddece.
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Anexo |

Organigrama de Rotemax (parcial)
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Anexo I1*

EL SECRETO DEL SOMBRERO FLORIDO

El espionaje industrial no es nuevo. En el ano0284C., los
chinos empezaron a usar la seda para hilar adicdl® vestir
extraordinariamente comodos y caros. Nadie fuef@hilea sabia que el
hilo de seda no se cultivaba, sino que en reakdadgroducido por un
gusano. De todas maneras, aunque se hubiera sahidle,lo hubiera
creido.

La princesa llego a casa de su amado (un mergaderivia en la
India) tocada con un hermoso sombrero con florageHas flores del
sombrero, ella habia escondido algunos gusancedde s

LA MEJOR DE TODAS LAS PORCELANAS

En el siglo XVIII, otra vez los chinos, poseian satreto en pos
del cual estaban otros paises. Nadie, salvo le®mshhabian encontrado
un metodo de hacer verdadera porcelana... Nadi@a pmitar aquella
superficie lustrosa, brillante, resplandecienteriosa.

En el siglo XVIII un jesuita francés de nombrerdigcolles, logré
entrar a la fabrica real de porcelana en la cisgadeta de King-to-chen.

Realiz6 un cuidadoso estudio del proceso y managstras de la
materia prima -el ingrediente activo era caolinaFrancia. En las
inmediaciones de Limoges se habia encontrado eagliahi podia
obtenerse en grandes cantidades. Las plantas deervies fueron
trasladadas a Sévres y los alfareros cambiarorpartelana de pasta
dura.

“Extractos del libro "El Combate Corporativo", delliéfin E. Peacock, editado por Selector,
Mexico, junio de 1989.
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secreto y se lo llevo a Inglaterra.

EL ROBO DEL NUEVO DISENO

El secreto de la cinta Scotch fue robado de lanBota Mining
an Manufacturing Company. El ladron era un empleao la
competencia. 3-M cobré una cantidad por dafos ldegm litigio en el
gue se comprobd el robo.

Los planos de una maquina para estirar fibras yiten rfueron
robados de la compafia donde se habian originagwori2 de Nemours.
Debido a la importancia militar del robo -ocurrigrante la IGM- el
FBI se puso a investigar. El ladréon propicid sptgea al vender los
planos, muestras y partes, a una compafia rivaltrper millones e
dolares. Dicha compainiia alertd a Du Pont y el ladiné capturado.

No todos los robos industriales son espectaculgres siquiera
lucrativos. Uno de esos casos fue el robo a Prd&t&amble del
secreto para un tipo de galletas. P & G presemddemanda alegando
gue el secreto habia sido robado por tres difesditaas, todas ellas
competidoras.

El secreto del Aldomat, una sustancia contra éaagela presion
sanguinea- fue ofrecido por un empleado descontdetoMerck
Company al Laboratorio Parke Davis. este ultims@w la Merck y a
Scotland Yard, el ladron fue apresado.



