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MANAGEMENT ESPANOL?

Fernando Trias de Bes es Licenciado en Empresariales y
MBA por ESADE Business School www.esade.edul y la
Universidad de Michigan

Es socio-fundador de la firma Salvetti & Lombart lwww.sal-
vettillombart.com|, consultora de investigacién estratégica
de marketing e innovacion fundada en noviembre de 1996, y
entre cuyos clientes se encuentran empresas privadas de
Europa, América y Asia, como Sony, Pepsico, Nestlé,
Telefénica, The Themson Company, Vodafone, Winterthur,
entre otras, y también ONGs, comao Caritas, Oxfam, Médicos
Sin Fronteras y Aldeas Infantiles Sos

Combina su actividad profesional con labores académicas
como Profesor del Departamento de Marketing de la Escuela
de Negocios ESADE en Barcelona.

Es conferenciante en foros nacionales y extranjeros y fue et
unico ponente espanol del Férum Mundial de Marketing y
Ventas [2004) en Barcelena junto a diferentes expertos mun-
diales en la materja, como Philip Kotler, Roger Blackwell,
Gian Luigi Buitoni, Peter Sealey y Merlin Stone

Es autor de "El vendedor de tiempo” [Empresa Activa, 2005)
y "Relatos absurdos” [Urano, 2006). Ademds, es co-aulor,
junto a Alex Rovira, del éxito de ventas “La buena suerte”
[Empresa Activa, 2004) traducido a 38 idiomas en mas de 80
paises de todo el mundo, y del que se han vendido mas de 3
millones de ejemplares vendidos. Este libro ha sido galardo-
nado con el Premio Shipu de Japon y aparecié una resefa en
la revista Publishers Weekly

También es co-autor del libro "Marketing Lateral” [Pearson
Educacion, 2004} junto a Philip Kotler, Profesor de Marketing
Internacional en la Kellogg School of Management
[www.kellogg.northwestern.edu).

Es colaborador habitual de diversos medios de comunicacién
escritos, forma parte del HSM Talents [www.hsm-
es.com/talents), junto a expertos como Juan Mateo, Santiago
Alvarez de Mon o Mario Alonso, y su biografia aparece en la
obra "Who's Who en el Management Esparol” (Interban,
2006}, donde se recogen las reflexiones, pensamientos y
aportaciones de los catorce principales expertos espanoles
en gobierno de las organizaciones
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FEDERICO FERNANDEZ DE SANTOS:
iCuales son los principales retos a los
que se enfrentan las organizaciones
del siglo XXI?

FERNANDO TRIAS DE BES: Uno de los
principales retos al que tienen gue
hacer frente las organizaciones &s que
todas las cosas tienen una fecha de
caducidad mas corta. Vivimos en un
entorno competitivo donde la velocidad
es la nota dominante y este ritmo fre-
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nético se ha trasladade tambien al

"El pl"inCIpal mal que aql.leja mundo empresarial, desde la rotacion

de directivos, a la duracién de las nove-

H dades, los ciclos de vida de los produc-

a nuestra sociedad es el tos, etc. EL reto est en como imprimir
. - »s velocidad a un negocio sin caer en el
mledo que nos pal'allza atolondramiento y sin correr a la

desesperada come ya sucedid con a3
época dorada de Internet. Me gusta uti-
lizar el término “velocidad controlada”
Hay que aumentar la velocidad de cru-
cero pero al misma tiempo es necesa-
rio diseriar alerones y ofro tipe de esta-
bilizaderes para que ese ritmo sea
estable

El segundo reto reside en los cambios
estructurales de tipo econgmico que se
estan produciendo a nivel mundial. El
fenomeno de China e India implica una
redefinicion importante de las ventajas
competitivas de los palses que afectan a
les negocios. En nuestro pais, mas
dependiente del turismo y la construc-
cion, se esta notando menos, pero en
Italia, por ejemplo, el impacto es notable.

Septiembre 2007 } ag



1.Crece

Excellence

Nacional

Mensual

Economia

Tirada: 44.720

Difusion: 24.863

Audiencia: 87.020
01/09/2007

Seccion: -
Espacio (Cm_2): 574
Ocupacion (%): 79%
Valor (€): 6.281,37
Valor Pag. (€): 7.859,00
Pagina: 40

Imagen:

Si

Entravista por Federico Fernandez de Santos

F. F-5.: En cierta ocasion Vd. escribia:
“El tiempo es un bien escaso: es el que
es y se acaba. Tenemos la sensacién de
que es infinito o, como decia
Hemingway, vivimos esta vida como si
llevaramos otra en la maleta”. Vivimos
en la sociedad de la inmediatez en la
que existe dificultad para saborear el
presente, y aqui reside una de las cla-
ves de la vida. ;Qué podemos hacer
para que la situacién no nos sobrepase?

F. T. B.: La Unica solucion radica en no
olvidar jamas que el Unico tiempo del
gue disponemos, tanto en el plano per-
sonal como profesional, es el presente.
El futuro no existe porque aun no ha
llegado y el pasado ya quedé atras y
poco podemos hacer por cambiarlo.
Unp de los problemas del ritmo actual
al que vivimos y de la escasez de tiem-
po con la que contamos es que no dis-
ponemos de espacios de tranquilidad
espiritual para disfrutar y saborear el
momento actual. El reto esta en tomar
conciencia de esta realidad y saber
valorarla.

F. F-5.: Vd. ha dicho: “La gran parado-
ja es que después de tantas revolucio-
nes, tanta sangre derramada y tanta
gente que ha sufrido para que se
garanticen libertades y derechos fun-
damentales resulta que cuanto mas
libre podria ser la persona mas grille-
tes le ponemos. Un sistema libre
puede esclavizar tanto o mas que uno
feudal dependiendo de como se dise-
ne"”. Expliquenos esto.

F. T. B.: Es la conclusién de mi libro “EL
vendedor de tiempo”. Resulta paradéji-
co que a medida que vamos adquirien-
do mas libertades y la tecnologla nos
permite disfrutar de mas tiempo, con
un mayor equilibrio entre nuestra vida
profesional y personal, ocurre tado lo
contrario.

Existe una especie de inconsciente
colectivo seglin el cual a medida que se
solucionan ciertes inconvenientes crea-
mos otros para tener siempre sometido
al individuo. Se inventan mecanismos
mediante los cuales el ser humano estd
totalmente atado al sistema. Un ejemplo
actual puede ser la inflacion de activos y
de viviendas. Cuando podriamos tener
hectareas de terreno a un precio menor,
con mucha mas movilidad geografica y
con un estilo de vida mas equilibrado, se
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buscan ataduras que aceleren nuestro
ritma de vida con el objetivo de asegurar
la contribucién del individuo al sistema.
Me considero un liberal pero el limite de
la libertad esta en la libertad sin limites.
Es necesario una reflexion sobre lo que
estamos haciendo realmente con esa
libertad.

F. F-5.: La Gestion del Compromiso es
una de las dreas de mayor interés en
las organizaciones hoy dia. Dave
Ulrich, Profesor de la Universidad de
Michigan, describe el Talento como el
producto de “Competencias” [conaci-
mientos, habilidades, experiencial por

“Estamos rodeados de
catastrofistas que nos
venden una realidad que
solo representa una
pequena porcion de lo que
ocurre en el mundo”

“Compromiso”, donde este factor
actia como apalancamiento. Parece
que en un mercado cercano al pleno
empleo dominado por el employee
power, [poder del empleado) ganarse
el compromise de los empleados es
todo un reto. ;Cuales son las principa-
les claves para conseguirlo?

F. T. B.: Lo que busca el empleado en
su puesto laboral es un "para qué”, un
contenido que dé seritido a su trabajo.
Al hablar de compromiso existen facto-
res “higiénicos” y “motivadores”. Si
partimos de que los "higiénicos” estan

cubiertes -un salario y unas condicio-
nes de trabajo en mercado- hablar de
compromiso significa hablar de motiva-
cién, y ésta se produce cuando estas en
un entorno en el cual te realizas como
persona; ello tiene lugar cuando el con-
tenido del trabajo esta en consonancia
con tus aspiraciones, desgos y, sobre
todo, con un supra-ohjetivo; un “para
qué” que da sentido. Cuando esto ocu-
rre, el compromiso no es una cosa que
se tenga que gestionar directamente
sino una “consecuencia de”.

Lela recientemente que uno de los
principales factores de retencion y
generaciéon de compromiso en las
organizaciones es el estar en un entor-
no laboral donde se permita desarro-
llar la creatividad y la innovacidn. Esto
demuestra que lo que buscan las per-
sonas son ambitos de trabajo donde
puedan realizarse como individuos y
desplegar toda su potencialidad; un
lugar donde contribuir con sus aporta-
ciones que den sentido a lo que hacen.

F. F-5.: Para ocupar un puesto de Alta
Direccion se requieren una pluralidad
de competencias; pero, icuidles son
las tres o cuatro cosas imprescindi~
bles?

F. T. B.: Sentido comiin, sentido comin
y sentido comun. El sentido comin es
muy importante porque, como se suele
decir, es el menos comdn de los senti-
dos. Cuando hablo de sentido comn
me refiero a personas muy equilibra-
das, bien preparadas en lo técnico y
también en lo humano. El directivo
tiene que ser un individuo competente y
ademas persona. Esto es lo mas estan
valorando los cuadros inferiores de los
superiores. Quienes ocupan puestos de
gobierno tienen que ser personas exi-
gentes pero sin olvidar el componente
humane. Un lider auténtico siempre
esta proximo a su equipo.

F. F-5.: Defina con una frase el mundo
que vivimos, cuales son los principales
males que aguejan a nuestra sociedad,
y como ve el futuro.

F. T. B.; Vivimos en un munde trepidan-
te en el que todo se ha acelerado de
manera vertiginosa. Esto no implica un
juicio positive ni negative, sencillamen-
te es. El reto esta en saber hacerle
frente adecuadamente.




El principal mal que agueja a nuestra
sociedad es el miedo que nos paraliza
El mundo esta lleno de catastrofistas
que anuncian debacles continuos en lo
economico, en lo social, en lo politico...
Es cierto que hay muchos retes que
abordar y gestionar pero se vende
miedo continuamente. Lees los periddi-
cos, y aunque lo gue te cuentan es un
2% de lo que ocurre en el mupdo, pare-
ce que todo es terrible. Esto provoca
upa gran sensacion de miedo en el indi-
viduo que le atenaza y tiende a recluir-
se, eliminando todo vestigio de espon-
taneidad y creatividad.

Respecto al futuro, veo un mundo cam-
biante en el que, gracias a las nuevas
tecnologias, cada vez mas toda esa
informacion y comunicacion que proce-
den de un dnico faco dando un lugar a
un mondlogo donde existe un emisor
con muchos receptores, da paso a una
comunicacién sistémica y neuronal en
la que existen muchos individuos mani-
festandose y expresandose con criterio
propio. En definitiva, veo una nueva ten-
dencia, una nueva forma de entender la
comunicacion en la sociedad en la cual
muchos aspectos que importan surgi-
ran de la gente y no serdn comunicadas
o vendidas a la gente.

F. F-5.: Una de sus areas de especiali-
dad es el marketing. Hoy dia existen
mas soportes y mas profundos que en
épocas pasadas, lo gue hace que la
comunicacién se haya vuelto mas com-
pleja. ;Qué herramientas deben utili-
zar las organizaciones para llegar mas
y mejor a los potenciales clientes y ser
capaces de generar una diferenciacion
emocional respecto a la competencia?

F. T. B.: No existe una respuesta univer-
sal. Parece que en los modelos compe-
titivos de los paises, las ciudades o las
empresas, los tamarnos intermedios son
los mas cuestionados, Da la impresion
de que existe lugar tanto para las gran-
des naciones / corporaciones comao para
las pequefias y no tanto para las inter-
medias. Probablemente, el modelo
competitivo chino es tan buenc como el
sueco; sin embargo, Francia, con un
tamano intermedio, esta intentando
definir cual es su madelo.

Respondiendo a la pregunta de los
sopartes, creo que depende mucho del
tamano de empresa y, sobre todo, de la

cipal cuali

tivo es sen
llo implica

debe tener un

dad

tido

Septiembra 2007 } a1

Tirada: 44,720 | Seccién: -
— Difusion: 24.863 | Espacio (Cm_2): 608 a
Xce ence Ocupacion (%): 84%
- Audiencia: 87.020 | Valor (£€): 6.639,50
Nacional Economia Valor Pag. (€): 7.859,00
Mensual 01/09/2007 Pagina: 41 [Imagen: Si
Fernando Trias de Bes
Socio-Director de Salvetti & Llombart




Tirada: 44.720
E mll nce Difusion: 24.863
Xce - e Audiencia: 87.020
Nacional Economia
Mensual 01/09/2007

Seccion: -
Espacio (Cm_2): 594

Ocupacion (%): 82%
Valor (€): 6.481,54
Valor Pag. (€): 7.859,00
Pagina: 42

Entrevista por Federico Fernandez de Santos

estrategia hacia los clientes. Me pare-
cen apropiadas las estrategias de
comunicacién de masas utilizando los
medios clasicos y tradicionales que atn
siguen funcionande o las estrategias de
comunicacion de nicho: o tienes mucho
volumen y masa critica para ir a medios
masivos o te centras en comunicacio-
nes mas targetizadas. Solo veo estos
dos modelos: o un modelo de tamano o
un modelo de targetizacion. Creo que
las estrategias intermedias caen en
saco roto.

F. F-S.: Jeffrey Pfeffer, de Ila
Universidad de Stanford, decia gue
“muchas escuelas de negocio engran-
decen la cabeza pero empequefiecen
el corazon”, Vd. es Profesor de ESADE.
¢Cuales son los principales desafios a
los que se enfrentan las Business
Schools durante los proximos anos?

F. T, B:: Los desaffos son miltiples. Fl
primero, de caracter académico, tiene
que ver con la convergencia en los pla-
nes de estudios del entorno europeo e
internacional que esta provocando que
se tengan que reciclar muchos conteni-
dos y muchos profesores

Un segundo reto tiene que ver con el
ritmo de aparicion de teorias y publica-
ciones relativas al management. Hoy
dia se publican del orden de ocho libros
de branding por semana. Tenemos por
delante el reto de ser capaces de hacer
un esfuerzo de sintesis, condensacién y
discriminacion para quedarnos con lo
mds esencial y sutil de cada area de
conocimiento.

El tercero es un reto que no es nuevo:
la internacionalizacién. En nuestro
pais se han hecho grandes avances en
este sentido ampliando nuestras
perspectivas de miras mas alld de
nuestras fronteras M

“La gente busca en su
puesto trabajo un para qué
que dé sentido a lo que hace
y pueda realizarse”
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