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NOTA: Rentabllldad en los ultimos

12 meses. Las Letras del Tesofory los
Bonos a 10 afios corresponden ala
Gitima subasta. Datos 3.16.de ostubre.
“Media bancos y cajas.

FUENTE: INVERSION.  *

La inflacién descendié el

pasado septiembre hasto - -

el 2,9%. Pero este ligero
retroceso no ha mejora-
do las perspectivas de los
ahorradores conservado-
res, que sélo pueden
mantener su poder
adquisitivo con deuda
publica a largo plazo,
como bonos a 10 afios.

Noticias
en breve
Uno-e

El ‘supermercado”™;
financiero’ ha 0mp|ldd0

hasta el 31 de diciembre - -

el plazo de suscripcién
del depésito combinado
Doble Ahorro. Et
producto destina el 50% .
de la inversién a-un
depésito-a tres meses al
7% TAE y-el-resto al

fondo inmobiliario BBVA. - -

Propiedad Fll. Este fondo
cuenta con una comisién
de gestion anual del 3%.
Los suscriptores podrdn
reembolsar sus
participaciones cuatro
veces al ano, en los
meses de febrero, mayo,
agosto y noviembre.

Las comisiones por
reembolso se reducen
seguin el tiempo. Asi, si la
inversidn se recupera en
el primer afio asciende
hasta el 3%,
reduciéndose al 2, en el
segundc afoyal 1% en
el tercem A partirdel
cudrta’ aic de corttred;:
estd exento de este'pago.
El combinado se contrata
desde 200 euros.

< terapeuta extertio;

El trabajo, una 'jaula{ de

‘Misién’, ‘meta’, ‘objetivos’, son
palabras que forman parte del
vocabulario que emplean los eje-
cutivos en su puesto de trabajo,
pero que rara vez utilizan para la
definicién de un proyecto propio
de vida. Alex Rovira, licenciado en
Ciencias Econémicas y MBA por
Esade, acaba de publicar ‘La bri-
jula interior’, un libro donde refle-
xiona sobre la delicada situacién
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 més valiose: su propia
vida. Y es que el trabajo, a veces,
seglin este experto, se convierte
en «una esclavitud dentro de una
jaula de oro. Hay muchisimos pro-
fesionales que pagan un precio
excesivamente alto por su salario.
Pagan un precio en estrés, esfuer-
zo, dedicacién, reriuncia a la vida
familiar o al tiempo libre muy
superior al ingreso que reciben a
fin de mes. Handy, autor del ‘Ele-
fante y la Pulga’ decfa: si le ofre-
cen un sueldazo, desconfie. Los
ejecutivos dan mucho mis de lo
que objetivamente zeciben»...

Depresiones

Todo esto queda reflejado en los
datos publicados por la Organi-
zacién Mundial de la Salud
(OMS). La depresién es la pri-
mera causa de la discapacidad en
el munde y es origen del 27% de
las discapacidades que se regis-
tran cada afo. En los préximos
25 afios esta cifra se incrementa-
r4 hasta el 50%, con lo que en el
afio 2028, 5 de cada 10 trabaja-
dores que estén de baja, ser4 per
depresion.

Son muchos los expertos que
plantean la necesidad de que las
empresas pongan al servicio de
sus trabajadores un gabinete psi-
colégico que les oriente en sus
vidas y mejoren su rendimiento.
Rovira cree que es una buena
idea, «pero lo que hace falta es
que los directivos hagan esa fun-
cién terapéutica, ya que confio

--més en-la-capacidad de los jefes

de ser Brsroy lideres yumsccnin-:
srhGian g

Tal vez el gabinete deberfa ser
para los-directivos, ya que la salud

- psicolégica y econdémica de una

oro para muchos ejecutlvos

&Qué consecuencias tiene el estrés?

Datos en porcentaje.
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Ademis; Rovira considera
«imprescindible» que cada indi-
viduo sea honesto consigo mis-
mo, ya que si no encuentra el sen-

3 efectos fisicos efectos psicol6gicos
Tuente: Krauthamer Internacional
empresa estiqh ;’ﬂhzo enrela- tido fééu vida, nunca encontra-
cién directa cotitdsalud de los  ra «cuddies el sentido de su
miembros de aquella». empresa.

El trabajo se ha convertlda para
muches profesionales en un sacri-
ficio y confunden seguridad con
felicidad. «<Ellos consideran que

su trabajo, .ademds de una posi-
cién respetada, les ofrece el dine-
1o necesario para poder comprar
aquellos bienes que la sociedad
de hoy en dia impone para alcan-
zar la felicidad.

Se compran varios coches, una
segunda vivienda y demds bienes
que satisfacen necesidades ya
satisfechas. Se endeudan hasta

quedar apresados en esa jaula de.

oro. Una vez dentro, es muy difi-
cil salir y uno se empieza a dar
cuenta de su insatisfaccién. Por
ello, propone a todos los trabaja-
dores frustrados que se bajen del
tren estrés, que se pregunten
sobre el sentido de sus vidas yse
enfrenten a la respuesta. Anima
a los ejecutivos a redefinir sus
vidas «como si de una estrategia
empresarial se tratara».
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ALBERTO ZANETTI
Dtor. gen. The Continuity Company

El valor del
precio

A lo largo.de la historia el precio ha sido un elemento
intrinseco a productos y servicios. Este no es un fac-
tor mas dentro de las cualidades de un bien, sino
una caracteristica esencial que, a la postre, deter-
mina su aceptacion y su éxito én el mercado. La rea-
lidad demuestra que- el precio-es, en muchas oca-
siones, mds importante incluso que la calidad, la uti-
lidad y el servicio de un producto. El valor econémico
proporciona al bien una serie de caracteristicas que
le identifican y distinguen de la competencia. El pre-
cio ro'sélo indica el valor de i producto o servicio,
sino.que ofrece informacion sobre sus atributos y
genera expectativas en los clientes. Juega, por tan-
to, un papel esencial en el posicionamiento en el
mercado de ese bien. Por-ello, la politica'de precios
s un instrumento fundamental en la estrategia comer-
cial de cualquier empresa, especialmente a la hora
de comercializar productos en entornos competiti-
vos. En una coyuntura econémica como la actual,
marcada por la ralentizacién del consumo y el des-
censo de la demanda en muchos sectores, la politi-
ca de fijacién de precios se ve notablemente condi-
cionada. En esa situacién, la demonda, ademas de
ser menor, es mucho mds sensible al precio, por lo
quetafgunas empresas deben-hacer importantes
“esfuetzos financieros si no quieren posicionar sus
productos fuera del mercado.

En la fijacién del precio de un bien intervienen
generalmente numefbsas variables: costes directos

e indirectos de produccién, distribucién, amortiza-
cién de inversiones, marketing, competencia, deman-
da, posicionamiento, etc. Las empresas han de estu-
diar todos estos conceptos, andlizar objetivos y pre-
visiones, ajustar sus mdrgenes y determinar un precio
final que el mercado 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 ayudard a que se decante por ély no
por el de la competencia. En esta compleja labor es
fundamental 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: la hora de.adquirir un producto de esas
caracteristicas. Asimismo, es importante conocer qué
ventajas competitivas.tiene un producto.respecto a
otros de similares caracteristicas o sustitutivos. Ade-
mads, es preciso determinar si esas diferencias posi-
tivas son conocidas por el cliente potencial, si las
valora y en qué medida estd dispuesto a pagar por
ellas. Cuando se analizan b1enes distintos, con cua-
lidades subjetivas o |ntung|bles, la labor se compli-
ca notablemente. En este caso, se hace ain mds
necesario estudiar las preferentias del teréado; ideri-
tificar sus motivaciones y tratar, en la medida de lo
posible, de satisfacerlas.

En los dltimos afios, el perfil del consumidor ha
cambiado sustancialmente. Ahora es mucho més
sofisticado y exigente. Esta evolucién se aprecié antes
en el mundo de la empresa y, si cabe, con mayor
intensidad, motivada por la exigencia continua de
ajustar costes e incrementar los beneficios de las
organizaciones. Ahora se compra mds y mejor y exis-
ten herramientas que ayudan-a los profesionales de
esta drea q.realizar su tarea con mayareficacid. Ellos,~

mejor que.nadie, conocen la importancidxdel precio« -,

en el éxito de un producto, pero taimbién sabenque ~
éste debe estar en sintonia con los-Benefi¢ios que -
proporciona y.con las exigencias de los clientes.’




