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La tercera ola de internet

Steve Case cree
que la revolucion
del internet de las
cosas seguira el li-
bro de los prime-
ros afnos de la red

Justo Barranco

Steve Case fue uno de los grandes
protagonistas de la primera ola de
internet, enla que se pusieronlos ci-
mientos para el actual mundo digi-
tal. Fundador de America on Line
(AOL), una empresa que desde
principios de los noventa facilitd
masivamente el acceso a internet a
los hogares americanos, Case pro-
tagonizaria en el afio 2000 la mayor
fusion de la historia, con el conglo-
merado de medios de comunica-
cién y entretenimiento Time War-
ner. Era el momento de la burbuja
de las puntocom, todo el mundo
queriainvertiren futuroylaempre-
savalia en bolsa... 160.000 millones
de dolares. Y Case (Honolulu,
1958), protagonista de la primera
ola de internet, la que lo llev a los
consumidores, escribe ahora sobre
Laterceraoladelared.

La primera puso la infraestructu-
ray los cimientos del sistema con
empresas como Cisco, IBM, Apple
y AOL. Tras conectar a la gente, lle-
gariala segunda, que abarcaria des-
de el 2000 al 2015 y estaria definida
por el software como servicio y ca-
racterizada por el comercio elec-
trénico, las redes sociales y las apps
de la revolucién mévil. Se trata de
empresas como Amazon, Google,
Twitter y Facebook. Y esa ola esta
dejando paso la tercera revolucion,
la del internet no de las cosas, sino
de todas las cosas, en el que la co-
nectividad ubicua permite alos em-
prendedores transformar los prin-
cipales sectores del mundo real.

Eltitulo dellibro procede,aun asi,
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tiempo de su tltimo afo en la uni-
versidad leyendo y releyendo La
terceraola, de Alvin Toffler, que ha-
blaba de la nueva era de la informa-
cion. Transformd su manera de ver
el mundo: anunciaba una aldea glo-
bal electrénica. El, confiesa, quiso
hacerla realidad. Y ayudé bastante,
considerando que en los primeros
tiempos tenian que convencer a las
telefonicas de que bajaranlos 10 d6-
lares ja la hora! de conexion y a los
fabricantes de ordenadores a que
les colocaran modems.

Ahora Case quiere hacer de futu-
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rologo igual que Toffler y dar un
manual de instrucciones para el
nuevo universo. Un mundo en el
que los emprendedores van a desa-
fiar alos mayores sectores de activi-
dad y que mas nos afectan cotidia-
namente, reinventando nuestra
asistencia sanitaria y redisefiando
nuestro sistema educativo, todo
mas personal, individualizado, ba-
sado en los datos. Y creando pro-
ductos y servicios que hacen mas
seguros los alimentos o ir al trabajo.

Sélo que esos emprendedores no
van a salir de apps creadas en resi-
dencias de estudiantes que se hacen
viralescomoenlasegundaola. Ten-
dran que establecer asociaciones
intersectoriales, recorrer un pano-
ramanormativo que las delasegun-
daola prefirieron ignorary tendran
bastantes mds obstaculos para ser
admitidos incluso con ideas valio-
sas. El gobierno, sefiala, siempre in-
tervendra en los sectores industria-
les de la tercera ola. Asi que el libro
de instrucciones que necesitan los
emprendedores hoy, dice,esel dela
primera ola, cuando los obstaculos
paralainclusion eran enormesy las
asociaciones eran una necesidad
parallegar alos clientes. Y ahi, Case
tiene todo que contar.
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nomicamente, dicen
Philip y Milton Kotler, vivimos en
un mundo de multinacionales y
ciudadesglobales. Y estelibro quie-
re ayudar a los lideres empresaria-
les a invertir en las ciudades con
mayor crecimiento global, mostrar
alos dirigentes de las ciudades c6-
mo atraer multinacionales y mos-
trar qué papel pueden tener los es-
tados en el crecimiento de las re-
giones de sus principales ciudades.
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El fenémeno de las
fintech, una legion
de empresas que
ofrecen innovado-
ras soluciones fi-
nancieras gracias a
las nuevas tecnolo-
gias, estd cambian-
do el sector de las finanzas aunque
suimpacto actual sea pequefio ain
en términos de negocio. Sus nue-
vas formas de hacer finanzas, con
mejores condiciones, mas transpa-
rencia y mejor enfoque digital y su
conexion emocional con los nue-
vos perfiles de consumidores esta
cambiando el ecosistema. Este li-
bro analiza las fintech y su impacto
enlasdiferentes areasde actividad.
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Conseguir que el
desarrollo de las
personas se incor-
pore como una
prioridad en la fun-
cion directivaes, di-
cen los autores, una
IS ccesidad y un reto.
De ahi, sefialan,lanecesidad de va-
lorar la competencia de los profe-
sionales con que nos relacionamos
y la utilidad de la evaluacion del
desempefio. Creen necesario para
elloun modelo flexible y dinamico
—proponen el DCM- que estruc-
turay oriente esa evaluacion a tra-
vés de un proceso de gestion del
desempefio que facilite la mejora
continua de los profesionales.

El fundador
de AOL leyo
‘La tercera
ola’, de Alvin
Toffler, y
soii0 con
crear él la
aldea digital
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El fracaso
concursal

Las estadisticas concur-
sales nos indican que en
el afo 2016 ha descendi-
do el nimero de con-

i Cursos.

Pero esta, que podria ser una buena noti-
cia, no necesariamente lo es. Y ello porque se
siguen presentando muchos procedimientos
concursales, y en un porcentaje abrumadora-
mente mayoritario de ellos no se cumple la
finalidad basica del concurso, que es la satis-
faccion a los acreedores.

En el altimo afo, y en los anteriores, han
sido poquisimos los acreedores que han
podido percibir sus créditos.

Pues bien, dice la exposicion de motivos de
la vigente ley concursal que la solucién nor-
mal del concurso es un convenio entre el
deudor y sus acreedores, que permita que
éstos perciban sus créditos.

Pero la solucion que deberia ser normal
s6lo en muy contadas ocasiones se produce,
porque practicamente todos los concursos
finalizan en una liquidacién, que el legisla-
dor concibié como solucién alternativa y
menos deseable que la del convenio, ya que a
través de la liquidacion rara vez los acreedo-
res ordinarios pueden percibir, siquiera
parcialmente, sus créditos. Los elevados
costes del concurso y los acreedores privile-
giados (trabajadores, Hacienda, hipotecas,
etcétera) lo impiden.

Vale la pena recordar que hasta principios
del presente siglo la legislacién concursal la
componian los codigos decimondnicos y la
ley de Suspensién de Pagos de 26 de julio de
1922.Y durante todos estos afios no hubo
practicamente reforma legislativa alguna, a
pesar de lo cual se tramitaron numerosisi-
mas suspensiones de

Anomalia pagos y quiebras.
La mayoria de Tras diversos y fraca-
procedimientos sados intentos de refor-

ma, se aprob¢ la ley
Concursal de 9 de julio
de 2003, que entrd en
vigor el 1 de septiembre

evita el objetivo
principal de la
ley: que los

acreedores del 2004. En los doce
acaben afios de vigencia de la
pagando asus ley, se hareformado en
creditores multiples ~demasiadas-

ocasiones, pero no pare-

ce que las modificacio-

nes hayan conseguido
su objetivo de que el deudor satisfaga a sus
acreedores.

Por tanto, ni el texto inicial de la ley del
2003 ni sus sucesivas reformas han logrado
que los concursos finalicen en la forma legal-
mente prevista como normal.

La extraordinaria complejidad del proce-
dimiento concursal —que las reiteradas refor-
mas no han logrado simplificar- ha permiti-
do que, con demasiada frecuencia, operado-
res juridicos y econdmicos utilicen el
concurso, no para poder negociar y alcanzar
un convenio con sus acreedores, sino con el
unico, firme y decidido propdsito de no pa-
gar.Y no hay duda de que lo consiguen, sin
que el sistema que se ha creado sea lamenta-
blemente capaz de impedirlo. Se propondréan
nuevas reformas, pero mientras no se impi-
dan las estrategias ilicitas al plantear el con-
curso, el problema subsistira. |




