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El autordeLas cinco
disfunciones de un
equiporegresaahora
con el complemento
de aquel libro: Equi
pos ideales, una his
toria que remarca la
importancia de co

nocer las tres virtudes esenciales
que debe tener cualquier persona
para poder trabajar en equipo: hu
mildad, hambre y empatía. Lencio
ni ejemplifica las virtudes a través
de la historia de un ejecutivo que
debe salvar una empresa plagada
de problemas, aunque con gente
capacitada. Tratará de rescatar el
espíritu de equipo y renovar la cul
turade laorganización.

NOVEDADES EDITORIALES
 LIBROS

La nueva normalidad
Mohamed El
Erian avisa de que
el papel de los
bancos centrales
está al límite y lle
ga una encrucijada

Justo Barranco
Mohamed ElErian fue consejero
delegadodePimco, lamayor gesto
ra mundial de renta fija, y en estos
momentos es asesor económico je
fe de Allianz, la matriz de Pimco.
Hijo de un embajador egipcio en
Francia, nacido en Nueva York
(1958) y educado en Oxford, acuñó
para la economía de esta crisis el
término nueva normalidad: bajo
crecimiento, desigualdad crecien
te, disfunción política y tensiones
sociales. Y eso pese a intervencio
nesmasivasdelosbancoscentrales.
Peroahoraesanuevanormalidad,

señala, se agota, los signos de ten
sióncreceny la rutade la economía
mundial puede interrumpirse
pronto y bruscamente. Al acercar
nos a ese punto de inflexión, lo im
pensableserácadavezmáshabitual
y la inseguridad aumentará. Y, se
ñalaensulibroLoúnicoimportante,
ese punto de inflexión puede des
embocar en un camino de creci
mientomayore inclusivoyestabili
dadfinancieraouncrecimientodé
bil con recesiones periódicas e
inestabilidad. Y para entender lo
quenosjugamos,observaelpasado,
presente y futurode los principales
bancoscentralesdelmundo.
Unas instituciones aburridas que

se han tenido que situar como las
principales diseñadores de políti
cas y amenudo las únicas tras estar
dormidas mientras se asumían
irresponsablemente riesgos finan
cieros.Experimentando,hansalva
do almundodeuna grandepresión
por artificial que haya sido el creci
miento y pese a que los motores

subyacentes de la prosperidad si
gan sin ser arreglados y además las
economías emergentes se hayan
debilitado. Pero la capacidad de los
bancos centrales de sacar conejos
delachisteraestállegandoal límite.
Yparauncrecimientosólidoe in

clusivo, dice, se necesitan políticas
globales tras años de estrategias de
crecimiento mal orientadas, con
demasiada atencióna las finanzas y
poca a las inversiones genuinas en
capacidad productiva. ¿Cambios
necesarios?Larenovacióndelasin
fraestructuras, la modernización

delaeducación, lareformadelmer
cado laboral, sustituir estructuras
fiscales anticuadasen lasqueabun
dan las distorsiones que favorecen
a los ricos, queacumulane impiden
gastar a los pobres, un sobreendeu
damiento que mina las energías
productivas, arquitecturas econó
micas regionales e internacionales
incompletascomolaeurozona...
La mayor preocupación no debe

ser una nueva fase inflacionaria si
no la asunción excesiva de riesgos
financieros, la asignación errónea
de los recursos y las amenazas con
tra la estabilidad de los mercados.
Trasunaetapadeuniformidadpro
nunciada hemos entrado, remarca,
enuna épocademayordivergencia
en el rendimiento económico de
países con importancia sistémica lo
que lleva a que los bancos centrales
adopten políticas distintas y entra
ñapeligrospara el sistemamoneta
rio al no haber respuestas globales
ni coordinación: la reconciliación
recaerá en los tipos de cambio, lo
que suele causar desastres. Hay in
movilismo, pero, concluye, sabe
mosquéhacer.Ysinresultadosme
jores que los actuales, nos arriesga
mos a perder varias generaciones
decrecimientoeconómico.
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Tan sólo dos años
después dequeSte
ve Jobs presentara
el primer modelos
de iPhone en enero
del 2007, Apple
desbancabaaNokia
como líder de ven

tas. La empresa de Jobs cambió la
industria móvil y el secreto de su
éxitofueadelantarseasuscompe
tidores al ofrecer y descubrir una
experiencia extraordinaria a sus
clientes. El cliente tiene su poder
en la mano con los smartphones y
en la actual era de la experiencia
lomásimportanteesponerloenel
centrodelnegocio.El autor expo
neunmodeloparahacerlo.
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La flexibilidad orga
nizativa y las nuevas
tecnologías permi
ten cada vez más el
teletrabajo. Eso su
pone resolver algu
nos interrogantesen
relación con el lugar

de trabajo, la duraciónde lapresta
ción,elcontrolempresarial, laobli
gatoriedad del uso de las nuevas
tecnologíaso laprevenciónderies
gos laborales debido al vacío nor
mativoexistenteenEspaña.Esteli
broreconstruyeelrégimenjurídico
del teletrabajo en el plano laboral y
de laprotección social, no sólodes
de el análisis teórico sino también
desde laexperienciapráctica.
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Integración
vertical

Sonmuchos los factores
que confluyen en la
crisis del campesinado,
pero seguramente el
principal proviene de

un doble enfrentamiento: el de las empresas
o explotaciones pequeñas con las grandes,
y el de la agricultura con la industria y el de
las dos con la gran distribución.
En unmundo demercados globales, las

pequeñas empresas agrarias, ampliamente
mayoritarias en Catalunya, tienen que asumir
una posición forzosamente subordinada en el
ciclo productivo. Una posición que se tradu
ce en la escasa rentabilidad de las explotacio
nes agrarias con la consiguiente autoexplota
ción, falta de recursos para invertir, depen
dencia excesiva de las ayudas públicas,
envejecimiento y abandono de los payeses...
Hay varias estrategias para afrontar esta

posición, como la especialización y la innova
ción, pero hay una sola que puede ser adopta
da de formamayoritaria: ganar dimensión a
través de la cooperación y, a partir de aquí,
entrar en el resto de fases del ciclo producti
vo: transformación industrial y comercializa
ción directa al consumidor, que son las fases,
sobre todo la última, que controlan el ciclo
productivo y pueden imponermárgenesmás
elevados y generar retribucionesmás altas.
Tenemos bastantes ejemplos de pequeños

productores agropecuarios que, con diferen
tes trayectorias y casuísticas, han emprendi
do este camino con éxito. Llet Nostra se ha
convertido en líder en elmercado catalán a
partir de la agrupación de varias cooperativas
lecheras que envasan y comercializan el
propio producto. La Cooperativa Agrícola de
Guissona ha abarcado el ciclo productivo

completo. Los produc
tores de cereales origi
narios se agruparon
para producir primero
piensos, después crea
ronmataderos y final
mente una creciente red
de tiendas cárnicas bajo
la enseña de BonÀrea.
Que enmedio la empre
sa se fragmentara y los
productores de cereales
se replegaran en la coo
perativa tiene poca
importancia. La salida

de sus producciones está asegurada a unos
precios que garantizan la viabilidad.
La cadena de productos frescos Ametller es

otro caso de éxito basado en el producto de
proximidad que producen en una gran finca
en Sant Esteve Sesrovires. Es evidente que
cuando venden plátanos no proceden de su
finca, pero han dado una salida viable a sus
producciones de frutas y hortalizas y lo han
convertido en emblema y factor de competi
tividad. Podemos decir cosas parecidas de las
viejas cooperativas vinícolasmodernizadas,
como la de Capçanes, que canalizan toda la
producción de uva de los socios, invierten en
procesos de alta calidad, se especializan –en
este caso en vinos kosher– y venden directa
mente a la restauración o a los consumidores
finales. Así pues, la solución al campo catalán
pasa básicamente por la integración vertical
hasta el consumidor final. |

Estrategia
Los agricultores
tienen que ganar
dimensión
a través de
la cooperación
y reforzar la
comercialización
directa con
el consumidor


