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Perfil Eric Schmidt

La union
y la fuerza

“Silicon Valley tiene un enemigo comun, y esta en
el norte”. La cita es de AnnaLee Saxenian, una pro-
fesora de la Universidad de California, en The
New York Times. Y explica de una forma muy sim-
ple cual es la razon por la que Apple ha decidido
designar a Eric Schmidt, el consejero delegado de
Google, como nuevo miembro de su Consejo de
Administracién. Con este nombramiento, las dos
compainias mas poderosas del Valle —Apple y Go-
ogle— unen sus fuerzas para competir contra la
compania mas poderosa del mercado del sofi-
ware, Microsoft.

La noticia ha sido muy comentada en el sector
porque Eric Schmidt no sélo ha sido fichado por
ser el primer ejecutivo de Google. No es un cual-
quiera. Es un gestor respetado y un conocido te-
chie. Y, sobre todo, conoce muy bien a Microsoft,
ya que se ha pasado toda su carrera compitiendo
con ella. Licenciado y master en Informatica por
la Universidad de Berkeley (California), comenz6
su carrera como investigador en los prestigiosos
laboratorios de Xerox en Palo Alto, un lugar vene-
rado en el sector porque de él proceden algunos
de los grandes inventos de la historia informatica,
como el raton y el interfaz grafico de usuario.

El ejecutivo desarroll6 gran parte de su carrera
(14 afos) en Sun Microsystems, donde fue direc-
tor de tecnologia. Alli participé en el desarrollo
del lenguaje Java, la popular y ubicua tecnologia
de programacion de Sun. Schmidt trabaj6é des-
pués en la compania de software Novell, donde
fue consejero delegado y presidente. En 2001 lle-
26 a Google para comandar su crecimiento y su
salida a Bolsa.

Schmidt tiene 51 afios, exactamente la misma
edad que el fundador y presidente de Apple, Steve
Jobs. No es lo tnico que comparten. “Como
Apple, Google estda muy centrada en la innova-
cion, y creemos que el talento y la experiencia de

Claves empresas y mercados

e

SCIAMMARELLA

Eric seran muy valiosas para ayudar a guiar a
Apple en los proximos afios”, ha dicho Jobs del
nombramiento. “Estamos deseosos de contar con
su contribucién como miembro del Consejo de
Administraciéon”. Tanto Google como Apple com-
parten una imagen muy pegada a la contracultura
californiana. Y ambas caminan en la misma direc-
cién: quieren competir en el negocio del software,
un lugar donde se encontraran con la dura com-
petencia de Microsoft. Google acaba de anunciar
un paquete de programas que competira con Offi-
ce, mientras que Apple se ha adentrado en el mun-
do del PC anunciando un acuerdo con Intel para
que instale chips en su Mac.

Adolfo Dominguez se dispara
Las acciones de Adolfo Domin-
guez han escalado esta semana
hasta maximos histéricos tras la
publicacién de unas cuentas se-
mestrales que han convencido
hasta a los mas escépticos. La ca-
dena de origen gallego atraves6
una crisis de crecimiento al poco
de salir a Bolsa que hizo caer con
fuerza al valor en el parqué y pa-
s6 factura a sus cuentas. Los pro-
blemas llevaron a la empresa a
despedir el milenio a 4,70 euros
por accion, el minimo que marco
al cierre de 2000. Desde enton-
ces, la cotizacion se ha multiplica-
do casi por diez en premio a una
evolucion ascendente de las ven-
tas y los beneficios.

En el primer semestre de es-
te aflo la mejora de los marge-
nes ha sido espectacular. El
margen bruto pasa del 18,5% al
22,5% y el margen de explota-
cién avanza del 14,8% al 18,5%.
Con ello, la rentabilidad sobre
ventas ha pasado del 10,05% al
12,35%. La firma ha alcanzado
los 351 puntos de venta tras in-
corporar 19 en los ultimos seis
meses. Ademas, ha apostado
por la expansion nacional con
un nuevo concepto de tienda de
superficie superior a los 700 me-
tros cuadrados y, ademas, ha
iniciado la implantacion en cen-
tros de El Corte Inglés, donde
ya ha abierto siete tiendas, cifra
que quiere duplicar este afio.

En el mercado internacio-
nal, Adolfo Dominguez conti-
nua apostando por Méxicoy Ja-

pon, mientras que ha decidido
cerrar las tiendas que no mejo-
ran sus cifras, lo que ha llevado
a tres cierres en Francia, Reino
Unido y Portugal.

Esa estrategia esta permi-
tiendo un fuerte crecimiento de
las ventas y se esta traduciendo
en una mayor rentabilidad.
Aunque al lado de Inditex siga
siendo una pequefia empresa,
Adolfo Dominguez ha demos-
trado que tiene su propio pro-
yecto y que funciona.

Adolfo Dominguez
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jQué vienen los rusos!
Los socios de EADS se han mos-
trado aparentemente muy sor-
prendidos ante lallegada del ban-
co estatal ruso de comercio exte-
rior Veneshtogbank, que ha com-
prado a través de la Bolsa un 4%
del capital del consorcio aeronau-
tico europeo. Asi que han solicita-
do una reunion para saber cuales
son los planes de los rusos.

Los analistas, sin embargo, tie-
nen sus dudas ante la tal “sorpre-

sa”. 'Y es que en junio los enton-
ces copresidentes de EADS, Tho-
mas Enders y Noel Forgeard, ya
habian adelantado la posibilidad
de que Rusia se convirtiera en un
accionista minoritario de la so-
ciedad. Pero los perjuicios origi-
nados por el retraso en las entre-
gas del superavion A380 han
complicado las relaciones entre
los dos socios. Asi, no son pocos
quienes opinan que la entrada
de Veneshtogbank puede tratar-
se de una jugada propiciada por
los propios alemanes.

Los rusos parecen muy intere-
sados en incrementar su partici-
pacion en EADS, especialmente
para penetrar en el sector del
transporte militar aéreo, una de
las areas del consorcio en las que
mejor se mueve la espafiola
CASA. Por si las moscas, los sindi-
catos ya han pedido al Gobierno
que incremente su actual partici-
pacion en EADS (5,54%).

Pérdidas especiales
Lingotes Especiales, empresa es-
pecializada en la produccién de
piezas de hierro para la automo-
cion, ha finalizado el primer se-
mestre con un beneficio neto de
497.000 euros, lo que supone
una caida del 80,5% respecto a
las ganancias de 2,55 millones re-
gistradas en igual periodo de
200, debido alos altos precios de
la materia prima y de la energia.
La cifra de negocio ha alcanza-
do los 39,5 millones de euros, un
4,7% mas que en el mismo perio-
do del ejercicio anterior.
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GONZALO MARTINEZ DE MIGUEL

“Al profesional espanol
le cuesta ser autocritico”

BORJA VILASECA

A finales del siglo XVIII el fi-
l6sofo aleman Immanuel
Kant afirmé: “Tan sélo por la
educacion puede el hombre
llegar a ser hombre. El hom-
bre no es mas que lo que la
educacion hace de él”. Pasan
los siglos, pero esta afirma-
cién cada vez goza de mayor
actualidad. En el ambito de
la empresa, por ejemplo, la
formacién estd empezando a
dar un salto cuantitativo y
cualitativo. Gracias a la crea-
cion del modelo de forma-
cién continua —la antigua
Forcem—, que en Espana
cuenta con un presupuesto
de alrededor de 1.200 millo-
nes de euros, han proliferado
empresas destinadas a ense-
far a los trabajadores como
mejorar sus relaciones inter-
profesionales, asi como sus ra-
tios de productividad.

Una de las mas reconoci-
das es el Instituto de Forma-
cibn Avanzada (INFOVA),
que imparte cursos a unas
8.000 personas al aflo sobre
liderazgo, trabajo en equipo y
gestion del cambio, entre
otros. Para ello, cuenta con
un grupo de 12 formadores,
los cuales proceden de ramas
tan diferentes como la psicolo-
gia, la medicina, la abogacia o
laingenieria. Después de nue-
ve afos de andadura profesio-
nal, esta empresa cuenta con
mas de 80 clientes, algunos
tan importantes como Telef6-
nica, Vodafone, Deutsche
Bank, Mitsubishi o Carre-
four. Su director general, Gon-
zalo Martinez de Miguel (Ma-
laga, 1965), asegura que “para
ser un buen profesional pri-
mero se tiene que ser una bue-
napersona’. Y esta virtud, co-
mo tantas otras, “suele surgir
cuando uno se conoce a si mis-
mo con profundidad”.

Pregunta. ¢Cudles son las
principales carencias de los
trabajadores espafioles?

Respuesta. En general
son muy poco maduros y esto
les condiciona profesional-
mente. Se necesita formarlos
para que sean mas consisten-
tes emocionalmente. Duran-
te nuestros cursos, por ejem-
plo, es muy frecuente verlos
reaccionar exageradamente
ante segun que criticas. En
vez de aceptarlas y comenzar
atrabajar sobre si mismos pa-
ra perfeccionarse, suelen ne-
gar la validez del proceso, des-
acreditando al formador que
esta intentando ayudarles a
desarrollarse como personas.

P. ¢A qué se deben este ti-
po de reacciones?

R. Principalmente, estas
reacciones de negaciéon ante
la evidencia se producen por-
que a los profesionales espa-
foles les cuesta ser autocriti-
cos. Y es curioso, porque sue-
len ser muy criticos con sus
compaifieros y con sus jefes,
pero nunca consigo mismos.
Este victimismo lo tratamos
bastante en nuestros cursos.

Y es que cuando una persona
se queja constantemente de
sus circunstancias acaba per-
diendo toda perspectiva, toda
nocién de la realidad...

P. ¢Qué importancia tiene
la psicologia en este proceso?

R. Mucha. En el caso de
personas que asumen pues-
tos de liderazgo, cuanto mas
y mejor conozcan al ser huma-
no, mas facil les resultara

radores con los que trabajas...
Esta demostrado que las per-
sonas que no tienen una pro-
funda conciencia de si mis-

los demas.
P. ¢Como se hace para que
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Gonzalo Martinez de Miguel.

“Esta demostrado que
las personas que no
tienen una profunda

conciencia de si mismas
ni de quienes les rodean
son pésimos jefes”

la formacion recibida perma-
nezca en el tiempo?

R. Esto se consigue vivien-
do el aprendizaje. Y es que la
Unica formacion valiosa es la
que procede de la experien-
cia. Lo que se vive nunca se ol-
vida. Por eso creemos mucho
en las actividades realizadas
outdoor... Ademas de explicar
a un grupo de personas qué
es lo que pueden hacer para
mejorar, se les pone a prueba
directamente, estableciendo
una serie de objetivos que
obligan a los individuos a sa-
car lo mejor de si mismos, tan-
to fisica como psiquicamente.
Al tomar conciencia de lo que
son capaces de hacer recupe-
ran la autoestima perdida.

P. ¢Y qué provecho saca la
empresa de todo esto?

R. En un mundo cada vez
mas competitivo, la forma-
cion de los trabajadores es lo
que al final genera el valor
anadido que diferencia tus
productos o tus servicios de
los de tus competidores. Y
eso es algo que nunca se po-
dra copiar.




