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“Mao intentd borrar a Confucio
de China por ser considerado una
reliquia del feudalismo y la explo-
tacion social. Los guardias rojos
destruyeron templos, estatuas,
libros y documentos asociados al
sabio chino. Pero Confucio ha
vuelto para situarse en el nticleo
ideolégico del poder chino. Es
usado como nexo entre la China
imperial, caida hace 100 afios, y

la nueva China con firme voca-
cién de recuperar una posicion
central en el siglo XXI. Pekin se
sirve de Confucio para extender
su ‘soft power’ cultural. Desde
2004 han abierto 350 Institutos
Confucio en el mundo. En 2010
se cred el premio de la Paz Confu-
cio como respuesta al Nobel de
la Paz al disidente Liu Xiaobo.”
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hubiera imaginado que
ibaa su hegemo-
nia global en unas déca-
das cuando en 1979 Jim-
my Carter recibié a Deng Xiao-
ping en Washington. Ni cuando
apoyé la entrada de China en la
Organizacion Mundial de Co-
mercio, efectiva en el 2001, Sin
embargo, al ritmo actual, expli-
- ca Jaume Giné, secretario gene-
ral de Casa Asia, China serd la
primera economia mundial al fi-
nalizar esta década. Goldman Sa-
chs lo habia pronosticado para
¢12027. The Economist ya apun-
taal 2019. Y el FMI al 2016 si se
mira el poder adquisitivo.

Y si al imparable ascenso del
antiguo imperio del centro se le
suman las pujantes India, Viet-
nam o Corea del Sur, y que Ja-
pén, pese a las dificultades, es
atin la tercera p ia econd-

stados Unidos nunca -
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Comenzando por una China
en la que el maoismo queda lejos
y que ha abrazado de nuevo el

fuciani una filosoffa del

mica, queda claro, como titula
su libro Giné (Balaguer, 1948),
que Asia marea el rumbo. Un li-
bro que realiza un minucioso
andlisis de las claves del siglo
XXI pasedndose por Asia pero
también por EE.UU, Rusia,
América Latina o la UE para
mostrar sus movimientos fren-
te al auge oriental. ¥ sin genera-
lizar, descendiendo a los deta-
lles del nuevo siglo asidtico.

buen gobierno y la armonia
social en la que prima el ritual y
el respeto a la jerarquia. Una
China que dista mucho de un
Estado-nacion: su Constitucién
reconoce 56 grupos étnicos, y
aunque los han son el 90% de Ia
poblacion, tienen diversidad cul-
tural y de lenguas, aunque escri-
tura comun. Por eso el Partido
Comunista Chino no quiere abrir
la caja de Pandora haciendo
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concesiones a Tibét y Xingjian.

Una China que pese a ser lider
en energia edlica es el primer pro-
ductor y consumidor de carbon.
Que tiene a 271 millones de emi-
grantes rurales en las ciudades
muy maltratados. ¥ donde si bien
la politica de hijo tinico ha evita-
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que crece a costa del privado gra-
cias a cuantiosos eréditos para
crear campeones internacionales
en sectores estratégicos. No es ex-
trafio que EEUU. desconfie de
estas empresas publicas chinas
bien conectadas con el aparato
militar, pero una Europa necesi-

do 400 millones de
también podria hacer que sea un
pais envejecido antes de alcanzar
altos niveles de renta per capita.
Un pais que ha desarrollado un
capitalismo hibrido en el que ade-
mas de planificacién econémica
hay un poderoso sector ptiblico
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“Nunca dejes para mafiana lo
que puedas hacer pasado maiia-
na”, decia Mark Twain. Y el au-
tor de este libro, emérito de Filo-
sofia en. Stanford, reconoce ser
procrastinador nato, que siem-
pre difiere la realizacién de lo
que deberia hacer: Pero que es
un proerastinador estructurado,
de los que logra hacer muchas co-
sas dejando de hacer otras. Enten-
derlo, dice, ayuda a hacer mds co-
sas al quitarse la vergiienza de en-
cima, as{ que propone un minimo
programa filos6fico para proeras-
tinadores deprimidos.

Bienvenidos al siglo asiatico

Giné desmenuza las claves de la imparable pujanza de Asia y los retos que plantea a Occidente

Clinton defendi6 la entrada de
China en la OMC porque favore-
ceria las reformas politicas y se
reequilibraria la bamza comer-
cial, se equivocaba. De todos mo-
dos, hay quien piensa, como
Nouriel Roubini, que la econo-
mia china puede tener un aterri-
zaje’brusce, incluso ya en el 2013.
Y en cualquier caso el crecimien-
to bajard, por lo que para hacer
frente a los desequilibrios inter-
nos China necesita reformas eco-
némicas estructurales... que im-
plican necesariamente cambios
politicos estructurales.

Por lo pronto, los EE.UU. han
comprendido que se juegan su fu-
turo en la regién y han lanzado
iniciativas como el Trans-Pacific
Partnership, una inmensa drea
de libre comercio abierta a los
miembros del Foro de Coopera-
cion Econdmica Asia-Pacifico,
desde Australia y Canadd a Méxi-
co y Vietnam. Tomarfa gran rele-
vancia si se sumaran Corea del
Sur y Japon. Un instrumento pa-
ra contener a China, que aspira a
liderar la integracién regional de
su continente. En cuanto a la UE,
China sabe que estd en crisis y
juega sus cartas, ayudando pais a
pais en vez de al blogque para lo-
grar que le levanten el embargo
de armas y que Bruselas le dé1a
categoria de economia de merca-
do y no imponga derechos anti-

1tos, tada de lig las recibe bien.  dumpinga sus exportaciones. Pe-
Ademis, China quiere asegu- kin percibe que emerge una Euro-
rarse el control h 6nico de pa al ¥ ademas quiere su

su mercado interior y no es extra-
iio que una de cada cinco empre-
sas europeas piense en abando-

narlo. De hecho, las empresas ex-"

tranjeras pierden cuota en él. Si

Ser creativos, recuerda la autora,
representa una ventaja iniguala-
ble en el mundo actual. La inno-
vacion, de la que tanto se habla

. para salir de la erisis, es creativi-

dad aplicada, transformar ideas
originales en soluciones valiosas.
Este libro busca ejercitar esa
creatividad dando claves para
romper las barreras que nos apri-
sionan, ayudando a la resolucion
creativa de problemas, exponien-
do técnicas para generar y combi-
nar ideas y mostrando cémo
crear ecosistemas empresariales
que la favorezcan.

tecnologia. Pero Berlin no podra
tratar de ti a 1 al coloso chino
sin el resto de Europa. Una Euro-
pa que sélo podrd ser competiti-
va con una unién politica real.

Los seis con de una venta son con-
sultar la informacién, contactar
con el interlocutor vilido, cono-
cer las necesidades y la motiva-
cién del interlocutor, convencer
de las ventajas de nuestra solu-
cién, contestar las objeciones y
concluir la venta, explica José
Luis Martinez, antiguo jugador
internacional de baloncesto y des-
de hace afios asesor de empresas.
Un proceso que explica de forma
pormenorizada para preparar al
vendedor -y a cualquiera, por-
que todo el mundo vende algo-
para afrontarlo con éxito.



