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La nueva normalidad

Mohamed El-
Erian avisa de que
el papel de los
bancos centrales
esta al limite y lle-
ga una encrucijada

Justo Barranco

Mohamed El-Erian fue consejero
delegado de Pimco, la mayor gesto-
ra mundial de renta fija, y en estos
momentos es asesor economico je-
fe de Allianz, la matriz de Pimco.
Hijo de un embajador egipcio en
Francia, nacido en Nueva York
(1958) y educado en Oxford, acufi6
para la economia de esta crisis el
término nueva normalidad: bajo
crecimiento, desigualdad crecien-
te, disfuncion politica y tensiones
sociales. Y eso pese a intervencio-
nes masivas de losbancos centrales.

Pero ahora esa nueva normalidad,
sefala, se agota, los signos de ten-
sion creceny laruta de la economia
mundial puede interrumpirse
pronto y bruscamente. Al acercar-
nos a ese punto de inflexion, lo im-
pensable sera cadavez mas habitual
y la inseguridad aumentara. Y, se-
falaensulibro Lo unico importante,
ese punto de inflexién puede des-
embocar en un camino de creci-
miento mayor e inclusivo y estabili-
dad financiera o un crecimiento dé-
bil con recesiones periddicas e
inestabilidad. Y para entender lo
quenos jugamos, observa el pasado,
presente y futuro de los principales
bancos centrales del mundo.

Unas instituciones aburridas que
se han tenido que situar como las
principales disefiadores de politi-
casy amenudo las unicas tras estar
dormidas mientras se asumian
irresponsablemente riesgos finan-
cieros. Experimentando, han salva-
do al mundo de una gran depresion
por artificial que haya sido el creci-
miento y pese a que los motores

aliyrnesl 4 FELrnm

L0 NICO
INPORTANTE

LO UNICO IMPORTANTE
Mohamed A. El-Erian
Deusto
350 p. | Papel 19,95 € |
e-book, 7,99 €

subyacentes de la prosperidad si-
gan sin ser arreglados y ademas las
economias emergentes se hayan
debilitado. Pero la capacidad de los
bancos centrales de sacar conejos
delachisteraestallegando al limite.

Y paraun crecimiento sdlido e in-
clusivo, dice, se necesitan politicas
globales tras afos de estrategias de
crecimiento mal orientadas, con
demasiada atencion alas finanzasy
poca a las inversiones genuinas en
capacidad productiva. ;Cambios
necesarios? Larenovacion delasin-
fraestructuras, la modernizacion
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delaeducacion, lareformadel mer-
cado laboral, sustituir estructuras
fiscales anticuadas en las que abun-
dan las distorsiones que favorecen
alosricos, que acumulan e impiden
gastar a los pobres, un sobreendeu-
damiento que mina las energias
productivas, arquitecturas econo-
micas regionales e internacionales
incompletas como la eurozona...

La mayor preocupacion no debe
ser una nueva fase inflacionaria si-
no la asuncion excesiva de riesgos
financieros, la asignacion errénea
de los recursos y las amenazas con-
tra la estabilidad de los mercados.
Tras unaetapa de uniformidad pro-
nunciada hemos entrado, remarca,
en una época de mayor divergencia
en el rendimiento econémico de
paises con importancia sistémicalo
que lleva a que los bancos centrales
adopten politicas distintas y entra-
fa peligros para el sistema moneta-
rio al no haber respuestas globales
ni coordinacion: la reconciliacion
recaera en los tipos de cambio, lo
que suele causar desastres. Hay in-
movilismo, pero, concluye, sabe-
mos qué hacer.Y sin resultados me-
jores que los actuales, nos arriesga-
mos a perder varias generaciones
de crecimiento econdmico.
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. § de aquel libro: Equi-

V5 = 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 empatia. 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. Tratara de rescatar el
espiritu de equipo y renovar la cul-
turade la organizacion.
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Tan s6lo dos afios
después de que Ste-
ve Jobs presentara
el primer modelos
b iz i de iPhone en enero

TS del 2007, Apple
desbancaba a Nokia
como lider de ven-
tas. La empresa de Jobs cambio la
industria movil y el secreto de su
éxito fue adelantarse a sus compe-
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
lomasimportante es ponerloen el
centro del negocio. El autor expo-
ne un modelo para hacerlo.
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La flexibilidad orga-
nizativa y las nuevas
tecnologias permi-
ten cada vez mas el
teletrabajo. Eso su-
pone resolver algu-
nos interrogantes en
— relacién con el lugar
de trabajo, la duracién de la presta-
cion, el control empresarial, la obli-
gatoriedad del uso de las nuevas
tecnologias o la prevencion de ries-
gos laborales debido al vacio nor-
mativo existente en Espafia. Este li-
broreconstruyeel régimen juridico
del teletrabajo en el plano laboral y
delaproteccion social, no sélo des-
de el analisis tedrico sino también
desde la experiencia practica.

Se aproxima
un punto de
inflexion que
puede traer
crecimiento
fuertee
inclusivo o
inestabilidad
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Integracion
vertical

Son muchos los factores
que confluyen en la
A crisis del campesinado,
pero seguramente el

F principal proviene de
un doble enfrentamiento: el de las empresas
o explotaciones pequeiias con las grandes,
y el de la agricultura con la industriay el de
las dos con la gran distribucion.

En un mundo de mercados globales, las
pequefias empresas agrarias, ampliamente
mayoritarias en Catalunya, tienen que asumir
una posicion forzosamente subordinada en el
ciclo productivo. Una posicion que se tradu-
ce en la escasa rentabilidad de las explotacio-
nes agrarias con la consiguiente autoexplota-
cién, falta de recursos para invertir, depen-
dencia excesiva de las ayudas publicas,
envejecimiento y abandono de los payeses...

Hay varias estrategias para afrontar esta
posicidn, como la especializacion y la innova-
cion, pero hay una sola que puede ser adopta-
da de forma mayoritaria: ganar dimension a
través de la cooperacion y, a partir de aqui,
entrar en el resto de fases del ciclo producti-
vo: transformacion industrial y comercializa-
cién directa al consumidor, que son las fases,
sobre todo la tltima, que controlan el ciclo
productivo y pueden imponer margenes mas
elevados y generar retribuciones mas altas.

Tenemos bastantes ejemplos de pequefios
productores agropecuarios que, con diferen-
tes trayectorias y casuisticas, han emprendi-
do este camino con éxito. Llet Nostra se ha
convertido en lider en el mercado catalan a
partir de la agrupacién de varias cooperativas
lecheras que envasan y comercializan el
propio producto. La Cooperativa Agricola de
Guissona ha abarcado el ciclo productivo
completo. Los produc-
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sa se fragmentaray los
productores de cereales
se replegaran en la coo-
perativa tiene poca
importancia. La salida
de sus producciones estd 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 platanos 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 vinicolas modernizadas,
como la de Capganes, que canalizan toda la
produccion 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 restauracion o a los consumidores
finales. Asi pues, la solucion al campo catalan
pasa basicamente por la integracion vertical
hasta el consumidor final. |




