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LIBROS m

El profesor Nueno cree que para el 2020 un tercio de los miembros de los consejos deberían ser mujeres

Unconsejo para el futuro
Nueno analiza los cambios que viven los cada vezmás necesarios consejos de administración

Justo Barranco

E
l cambio tecnológico, la
globalización y la velo
cidad creciente de las
empresas está llevando
también a un rápido y

profundo proceso de cambio en
los consejos de administración
de las empresas y la labor de los
consejeros. Y el profesor del IE
SEPedroNueno, que ha partici
pado como consejero en empre
sas cotizadas y familiares, gran
des y pequeñas, y de gran
variedad de sectores de EE.UU.,
Europa Latinoamérica y Asia ha
decidido volcar su experiencia
conunaperspectivadefuturoen
el libroElconsejo2020.
Porque, reflexiona Nueno, el

consejo de administración pue
de ser clave en el liderazgo de la
empresa, en el estímulo de una
sólida estrategia, en conseguir la
óptimacreacióndevalor, en tra
tar a los empleados con la digni
dad que merecen las personas y
endesarrollar en la empresauna
cultura propia con valores, res
ponsabilidad social y que lleva a
cabo sus actuaciones dentro de
los estándares éticos y la legali
dad. Si en el siglo pasado evolu
cionómenosqueotrasáreasdela
empresa, en la actualidadel con
sejo de administración y el go
biernocorporativosonclave.
Así que Nueno aborda los

puntos clave de los consejos del
futuro. Empezando por la nece
sidad de que los consejeros dis
ponganoconsiganunabuenain
formación de la compañía y del
sector, a vecesmediante empre
sasdeconsultoría.Aunquesiem
pre puede haber consejeros que

quierenevitar que sediscuta la rea
lidadporquesesientencómodosen
la situación actual. Nueno aborda
desdelapresenciademujeresenlos
consejos –en el 2015 su porcentaje
en losconsejosdeEuropayEE.UU.
esdel23%y,dadoqueelporcentaje
demujeresqueentraenlasescuelas
de máster es del 30%, para el 2020
las mujeres deberían ser un tercio
de los consejeros – a su número de
reuniones ideal –de ocho a diez al
año–yel tiempoquedeberíanestar
los consejeros: deberían ser susti

tuidoscadaochoodiezaños.
¿Qué formación deben tener?

Creciente. Puede tener sentidoque
una empresa de productos avanza
dosdediagnósticomédicotengaun
médicoenelconsejo,perodebepo
seer conocimientos empresariales
y de gobierno corporativo. Y expe
riencia internacional para orientar
y estimular el reto de la internacio
nalizaciónen laempresa.
Nueno explica quepara que fun

cioneun consejo la clave es la diná
mica de grupo y retrata incluso las

tipologíasmáshabitualesdeconse
jeros: el experto, el preguntón, el
parlante, que rinde poco, el silen
cioso, el técnico y el conectado, que
aprovechaparamirar sucorreoy le
vibra el móvil y lo coge para decir
que ahora no puede hablar porque
está en un consejo. Para que el gru
poavance, hace falta queunaomás
personas dirijan la reunión de for
ma adecuada: debe ser la principal
preocupacióndelpresidente.
Luego, la responsabilidad de los

consejeros es un tema clave: en es

tos momentos debe haber varias
decenasdemilesdeconsejeros–yel
número es creciente– con conflic
tos legales. Y la regulación cadavez
será más estricta. En ese sentido, e
ilustrando además los problemas
de información a los que muchas
veces seenfrentael consejo,Nueno
cuenta la historia del magnate chi
no Ronnie Chan, que hace años tu
voquerecibirleescondidoenHong
Kong cuando se le buscaba por ha
ber formado parte del consejo de
Enron. Luego todo quedó aclarado
porlajusticia:Enroncreóunconse
jo con personalidades de altísimo
nivelde todoelmundo,pero les en
gañómontandoconsejos totalmen
te desconectados de la realidad a
pesardeestarorganizadoscongran
coherencia.
Laretribuciónenelconsejosuele

depender sobre tododel tamañode
la empresa y Nueno ofrece datos
orientativos: los consejeros de em
presas con facturación inferior a
500millones de euros pueden per
cibir unos 60.000 euros al año,más
12.000 por comisión. Para empre
sasde10.000omásmillonesdefac
turación esos ingresos pueden ser
de 150.000 y 20.000 euros. Por su
puesto, los consejos deben some
terse a rigurosas evaluaciones para
analizar lasprácticashabitualesy la
creacióndevalorqueaporta.
Parael2020,elprofesorcreeque

veremos el rápido crecimiento de
pequeñasymedianasempresascon
consejos de administración porque
aunquemuchaspiensenquenosir
ve para nada el buen gobierno cor
porativoescadavezmásdecisivo.
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Bernie Sanders

Malpaso. Barcelona, 2016. 348 páginas

Precio: 18,5 €; e-book, 6,99 €

Ni las mentes más delirantes ha
bríanpodidopredecirqueelúnico
senadorsocialistadeEstadosUni
dos iba apoderplantar batalla du
rantemesesa lagranaspirantedel
partido demócrata a la presiden
cia,HillaryClinton.Pero los tiem
pos son los que son, y Bernie San
ders incluso ha ganado las prima
rias en una buena ristra de
Estados. Este libro recoge el en
cendido discurso que el senador
septuagenario realizó el 10 de di
ciembre del 2010 en el Capitolio
arremetiendo contra el acuerdo
alcanzado por Obama con los re
publicanosporelcualseprorroga
ba la deducción fiscal a los millo
narios.Undiscursoenelquereali
zaba un duro diagnóstico sobre la
codiciade las grandescorporacio
nesyelgradodedesintegraciónde
la clasemediaamericana.
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Jon Gordon

Traducción deHelena Álvarez de laMiyar
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Una indagación sobre las claves
del verdadero liderazgoy sobre la
mejor estrategia de negocio que
es posible lograr realizada a tra
vés de un relato protagonizado
porMichael, un atribulado ejecu
tivo que se encuentra, tras sufrir
un colapso que casi acaba con su
vida, con un carpintero singular
que acabará ayudándole a salvar
su negocio y, sobre todo, a salvar
se a símismo. Para JonGordon el
verdadero liderazgo y la mejor
estrategia de negocio son simila
res y coinciden en que lomás im
portante es buscar la forma de
servir y de ayudar a los demás a
desarrollarse y conseguir sus
propios objetivos para que ellos
nos ayuden en los nuestros. Eso
haráque le conviertan aunoen lí
der y que los negocios reciban un
apoyo decisivo.
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César Piqueras
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192 páginas

Precio: 16,95 €; e-book, 6,99 €

Un libro para profundizar en la
ciencia y el arte de la venta. Para
César Piqueras hay un factor fun
damental que diferencia a los
vendedoresexitososde losqueno
lo son, y ese factor se llamaproac
tividad. La proactividad, explica,
tiene que ver con nuestra capaci
dad de hacer algo para cambiar
las cosas, mejorar la situación,
marcar una diferencia. En este li
bro explica, señala, conocimien
tos clave sobre marketing y ven
tas, sobre la forma de interactuar
con los clientes, de ser más visi
ble, de sumar valor a nuestra pro
puesta, de crear necesidades y de
cerrar ventas en una sociedad en
laquehayunaenormeoferta, una
gran cantidad de empresas que
ofrecen sus productos y servicios
a un océano de clientes con nece
sidad de soluciones.

EL CONSEJO 2020

Pedro Nueno
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