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El trabajo, una «jaula de oro»
para muchos ejecutivos

Un buen nimero de profesionales estd pagando un precio en estrés, esfuerzo, renuncia a la vida
familiar y al tiempo libre muy superior al dinero que reciben a fin de mes

MARINA GOMEZ/INVERSION _

«Mision», «ametan, «objetivos», son
palabras que forman parte del voca-
bulario que emplean los ejecutivos
en su puesto de trabajo, pero que
rara vez utilizan para la definicion
de un proyecto propioc de vida. Alex
Rovira, licenciado en Ciencias Eco-
noémicas y MBA por Esade, acaba
de publicar «La brjula interior»,
un libro donde reflexiona sobre la
delicada situacion que atraviesan
los directivos en la actualidad.

Segun Rovira, la mayoria de
estos profesionales son inteligen-
tes y muy trabajadores, pero tie-
nen dificultades para gestionar su
recurso mas valioso: su propia
vida. Y es que el trabajo, a veces,
seglin este experto, se convierte en
«una esclavitud dentro de una jau-
1a de oro. Hay muchisimos profe-
sionales que pagan un precio exce-
sivamente alto por su salario.
Pagan un precio en estrés, esfuer-
20, dedicacién, renuncia a la vida
familiar o al tiempo libre muy supe-
rior al ingreso que reciben a fin de
mes. Handy, autor de ‘El Elefante
y la Pulga’ decia: si le ofrecen un
sueldazo, desconfie. Los ejecutivos
dan mucho mas de lo que objeti-
vamente reciben».

Depresiones

Todo esto queda reflejado en los
datos publicados por la Organi-
zacién Mundial de 1a Satud (OMS).
La depresién es la primera causa
de la discapacidad en el mundo y
es origen del 27% de las discapa-
cidades que se registran cada afo.
En los proximos 25 afios esta cifra
se incrementara hasta el 50%, con
lo que en e] afio 2028, 5 de cada 10

&Qué consecuencias tiene el estrés?
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A. Rovira, autor de «La brijula interior»

trabajadores que estén de baja,
sera por depresién.

Con este panorama, son
muchos los expertos que plante-
an la necesidad de que las empre-
sas pongan al servicio de sus tra-
bajadores un gabinete psicologi-
co que les oriente en sus vidas y
mejoren su rendimiento. Rovira
cree que es una buena idea, «pero
1o que hace falta es que los direc-

tivos hagan esa funcion terapéu-
tica, ya que confio més en la capa-
cidad de los jefes de ser buenos
lideres que en un terapeuta exter-
no. Tal vez el gabinete deberia ser
para los directivos, ya que la salud
psicolégica y econdmica de una
empresa est a largo plazo en rela-
cién directa con la salud de los
miembros de aquellay.

Ademas, Rovira considera
«imprescindible» que cada indi-
viduo sea honesto consigo mismo,
ya que si no encuentra el sentido
de su vida, nunca encontrara
«cual es el sentido de su empresa.
A menudo, lo que acaba por impo-
nerse en las estrategias empresa-
riales son recetas de manual, y no
soluciones auténticas». Para el
autor de «La briijula interior», el
reto del futuro serd moverse en
dos direcciones: la creatividad y
la psicologia bien entendida.

Rovira explica que el trabajo
deberia estar totalmente ligado a
la vocacion, no ser un medio para
ganarse la vida y critica un siste-
ma en el que no se tiene en cuen-
ta el talento de cada persona.

«Es muy complicado

salir de esa ‘jaula de oro’

mil facturas més»

«Obliga a buscar empleos que ho
satisfacen».

De esta forma, el trabajo se ha
convertido para muchos profe-
sionales en un sacrificio y con-
funden seguridad con felicidad.
«Ellos consideran que su trabajo,
ademds de una posicion respeta-
da, les ofrece el dinero necesario
para poder comprar aquellos bie-
nes que la sociedad de hoy en dia
impone para alcanzar la felicidad.
Se compran varios coches, una
segunda vivienda y demds bienes
que satisfacen necesidades ya
satisfechas. Al mismo tiempo, se
endeudan hasta quedar apresados
en esa jaula de oro. Una vez den-
tro, es muy dificil salir y uno se
empieza a dar cuenta de su insa-
tisfaccion. Pero, jcomo va a aban-
donar su trabajo si tiene que
pagar diez afos aun de hipoteca,
mil facturas y tiene una familia a
la que sacar adelante?», se pre-
gunta Rovira.

Por ello, propone a todos los
trabajadores que viven frustrados
que se bajen del tren del estrés,
que se pregunten sobre el sentido
de sus vidas y se enfrenten sin
miedo a la respuesta. Anima a los
ejecutivos a redefinir sus vidas,
«como si de una estrategia empre-
sarial se tratara».

OPINION

Alberto Zanetti,

A lolargo de 1a historia el precio
ha sido un elemento intrinseco a
productos y servicios. Este no es
un factor més dentro de las cua-
lidades de un bien, sino una
caracteristica esencial que, ala
postre, determina su aceptacién
y su éxito en el mercado.

La realidad demuestra que el
precio es, en muchas ocasiones,
mas importante incluso que la
calidad, la utilidad y el servicio
de un producto. El valor econé-
mico proporciona al bien una
serie de caracteristicas que le
identifican y distinguen de la
competencia.

El precio no slo indica el valor
de un producto o servicio, sino
que ofrece informacién sobre sus
atributos y genera expectativas
en los clientes. Juega, por tanto,
un papel esencial en el posicio-
namiento en el mercado de ese
bien. Por ello, la politica de pre-
cios es un instrumento funda-
mental en la estrategia comercial

El valor del precio

Director General de The Continuity Company

de cualquier empresa, especial-
mente a 1a hora de comercializar
productos en entornos competi-
tivos.

En una coyuntura econémice
como la actual, marcada por la
ralentizacion del consumo y el
descenso de la demanda en
muchos sectores, la politica de
fijacién de precios se ve notable-
mente condicionada. En esa situa-
cion, la demanda, ademas de ser
menor, es mucho mas sensible al
precio, por lo que algunas empre-
sas deben hacer importantes
esfuerzos financieros si no quie-
ren posicionar sus productos fue-
ra del mercado.

En la fijacién del precio de un
bien intervienen generalmente
numerosas variables: costes direc-
tos e indirectos de produccioén,
distribucion, amortizacion de
inversiones, marketing, compe-
tencia, demanda, posiciona-
miento, erc. Las empresas han de
estudiar todos estos conceptos,

analizar objetivos y previsiones,
ajustar sus margenes y determi-
nar un precio final que el merca-
do esté dispuesto pagar.

Para ello, una de las claves es
definir el precio que el cliente
potencial estd dispuesto a pagar
por ese producto y que ayudara a
que se decante por él y no por el
de la competencia.

En esta compleja labor es fun-
damental determinar lo que se
conoce como la elasticidad de la
demanda en funcién del precio;
es decir, en qué medida el cliente
potencial es sensible al precio a
1a hora de adquirir un producto
de esas caracteristicas.

Asimismo, es importante cono-
cer qué ventajas competitivas tie-
ne un producto respecto a otros
de similares caracteristicas o sus-
titutivos. Ademas, es preciso
determinar si esas diferencias
positivas son conocidas por el
cliente potencial, silas valora y
en qué medida esta dispuesto a
pagar por ellas.

Cuando se trata de productos
o servicios homogéneos este tra-
bajo es relativamente sencillo,
pero cuando se analizan bienes
distintos, con cualidades subjeti-

vas o intangibles, Ia labor se com-
plica notablemente. En este caso,
se hace an mas necesario estu-
diar las preferencias del merca-
do, identificar sus motivaciones
y tratar, en la medida de lo posi-
ble, de satisfacerlas.

En los Gltimos aiios, el perfil
del consumidor ha cambiado sus-
tancialmente. Ahora es mucho
mas sofisticado y exigente, cono-
ce bien la oferta y demanda pro-
ductos y servicios de calidad, aun-
que no siempre esti dispuesto a
pagar més por ellos.

Esta evolucion se aprecio antes
en el mundo de la empresa y, si
cabe, con mayor intensidad, moti-
vada por la exigencia continua
de ajustar costes e incrementar
los beneficios de las organiza-
ciones.

Ahora se compra mas y mejor
y existen herramientas que ayu-
dan a los profesionales de esta
Area a realizar su tarea con mayor
eficacia. Ellos, mejor que nadie,
conocen la importancia del pre-
cio en el éxito de un producto,
pero también saben que éste debe
estar en sintonia con los benefi-
cios que proporciona y con las exi-
gencias de los clientes.
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NOTA: Rentabifidad en Ios Gitimos
12 meses. Las Letras det Tesora y los
Bonos a 10 afos carvesponden a la
Gltima subasta, Datos a 16 de octubre.
“Media bancos y cajas.

FUENTE: INVERSION

La tasa de inflacion descendid el
pasado mes de septiembre has-
ta el 2,9%. Sin embargo, este
ligero retroceso no ha mejorado
las perspectivas de los ahorra-
dores conservadores. Este gru-
po de inversores s6lo pueden
mantener su poder adquisitivo
con deuda publica a largo plazo,
como los bonos a 10 afios.
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Uno-e ha ampliado hasta el
31 de diciembre el plazo de
suscripcién del depésito

combinado Doble Ahorro. El

producto destina el 50% de
fa inversién a un depdsito a
tres meses al 7% TAE y el
resto al fondo inmobiliario
BBVA Propiedad FIl. Este
fondo cuenta con una
comisién de gestion anual
del 3%. Los suscriptores
podran reembolsar sus
participaciones cuatro
veces al afio, en los meses
de febrero, mayo, agosto y
noviembre. Las comisiones
por reembolso se reducen
segn ef tiempo. Asl, si la
inversién se-recupera en el
primer afio asciende hasta
el 3%, reduciéndose al 2,
en el segundo afio y al 1%
en el tercero. A partir del
cuarto afio de contrato,
esta exento de este pago.
El combinado se contrata
desde 200 euros.

Fibanc ha lanzado dos
nuevos seguros de
inversién con la totalidad
del capital garantizado. La
rentabilidad de los
productos estd ligada a la
evolucién de la Bolsa y
tiene un plazo de ocho
afios. El primero, Valor Plus
Platinium 2, ofrece, a
vencimiento el 130% de la
revalorizacién media anual
que acumule el bex-35
durante el periodo de
contrato. El sequndo, Valor
Plus 16, el 105% de la
garantia media anual que
obtenga una cesta de
indices internacionales
compuesta por FTSE,
XinHua, de China, S&P 500
estadounidense y ef
Eurostoxx 50. Ambos
poseen Lna estructura de
L seguros de vida.




