LA VANGUARDIA

27 MARZO 2022 Dinero 19

-LIBROS

NOVEDADES EDITORIALES

Tim Higgins narra
el camino de Musk
hacia el Model 3

y cOmMo su ego sin
control amenaza

a la empresa

Justo Barranco

Para unos es el Henry Ford de nues-
tra época. Un visionario. Para otros,
esobjetodeburlas por sus tuits obse-
sivos y estramboticos y sus ensona-
ciones sobre la colonizacion de Mar-
te. Y sin embargo, asegura Tim Hig-
gins, periodista de The Wall Street
Journal especialista en las grandes
empresas tecnoldgicas estadouni-
denses, quiza la maniobra mas revo-
lucionaria de Elon Musk (Pretoria,
Sudafrica, 1971) haya sido la mas tra-
dicional: el Tesla Model 3. Si los pri-
meros cocheseléctricosde Musk pa-
recian juguetitos pararicos que que-
rian mejorar su pedigri ecologista,
apunta Higgins,conel Model 3halo-
grado lo que habia imaginado desde
inicios del milenio: un coche que
compitiera con Ford, Toyota y
Volkswagen.

Y quelaseclipsaraenbolsa:la coti-
zacion de Tesla supero en octubre el
billon de dolares, mas que los cinco
gigantes del automovil juntos, tras
recibir un pedido de 100.000 vehi-
culos de la empresa de alquiler
Hertz, pero también con la base de
su crecimiento en la colosal China a
través de su gigafabricaen Shanghai.
El mercado senala que el futuro del
coche sera eléctrico y Tesla sera el
actor dominante. Y eso que hace tan
solo cuatro anos se habia asomado a
la quiebra, con los inversores en cor-
to apostando en su contra.

Sin duda, convertirse en fabrican-
te de automoviles no es como fundar
una app: requiere inversiones fisicas
milmillonarias y una gran planifica-
cion. De hecho, ninguna gran em-
presa habia triunfado en el sector en
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Los libros de ventas
abundan, dice el au-
(e tor,que lleva 24 anos
4. como jefe de ventas,
TS pero se basan en su-
F puestos que no sue-
len hallar los vende-
dores. Los emplea-
dos de las empresas compradoras
son presentados como trabajadores
ejemplares comprometidos con el
valordelaaccion. Elapuestapor co-
nocer a los compradores reales. Se
vende la idea de que hay un jefazo
que lo decide todo al que debemos
convencer, pero los centros de deci-
sion son mas y mas difusos. Y es el
proceso de compra mas que el que
de ventas el que hay que conocer.

La incégnita Tesla
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EE.UU. desde 1925. Y justamente
Higgins recorre en el libro Juegos de
poder: Elon Musk, Tesla y la apuesta
del siglo el camino de riesgo, innova-
ciones brillantes, fracasos sonados,
competenciasalvajeyadversarios fi-
nancieros que han llevado al Model
3. Un éxito en el que, remarca Hig-
gins, la vision, el entusiasmo y la de-
terminacion de este sudafricano que
marcho alos 17 afios a Canada y lue-
go a EE.UU. —donde primero creo
con suhermano Kimbal Zip2 yluego
PayPal, con la que generé una fortu-
na que le llevo a crear SpaceX para
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Tras una primera
w1 entrega en la que
examind estrategias
para incrementar el
| dinero disponible y
minimizar impues-
. - tos, el inversor y
el conferenciante Juan
Haro apunta tacticas para comprar
inmuebles yllegar avivir de las ren-
tas. Desde comprarlos en el sub-
mundo en el que los inmuebles eco-
nomicos y rentables pasan de mano
en mano sin ser anunciados, hasta
los cambios de uso de local a vivien-
da, y de adquirir créditos hipoteca-
rios a apalancarse con financiacion
total al cien por cien y vender con
tan solo unareserva de mil euros.
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resucitar la marchita tecnologia es-
pacial- han sido claves para que
Musk personifique el coche eléctri-
co. Eso si, su ego, paranoia y mez-
quindad, especialmente con sus tra-
bajadores, amenazan con echarlo
todo a perder, subraya el autor, que
sefiala que se le va cada vez mas vul-
nerable.

Musk quiere llegar a 20 millones
de coches anuales en el 2030 —el do-
ble que Volkswagen en el 2019-yeso
pasaporuncocheeléctricoverdade-
ramente asequible, no de 35.000 si-
node25.000ddlares, paralo cual de-
be reducir el coste de las baterias.
Ahorase hallaenun circulovirtuoso:
la euforia por el precio de sus accio-
nes le permite obtener dinero barato
que alimenta su crecimiento y sus
expectativas. Pero los criticos, dice
Higgins, ven aun muchas fallas en el
modelo de negocio: la enorme cifra
que representan los beneficios por
los créditos de emisiones que lecom-
pran otras compailias para compen-
sar la contaminacion de sus vehicu-
los, la inconsistente calidad de sus
coches, los objetivos incumplidos de
entregas, las exageradas promesas
del Autopilot... Y el resto de las com-
paiias querra, ya convencidos de su
vision, su parte del pastel. @
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La expresion expe-

riencia de cliente pa-

EXPERIENCIA T€CiOhace unos afos
DE EMPLEADO Unamoda pasajeray
hoy tiene una posi-

cion central en el

~ mundo de laempre-

= sa. Paralos ocho au-

tores de este libro ahora es el turno
de la experiencia de empleado, una
nueva funcion estratégica de nego-
cio que actua sobre las vivencias de
los trabajadores dentro de una or-
ganizacion potenciando la crea-
cion de valor. Uno de los factores
de mayor impacto en el compromi-
so de los empleados y un indicador
clave delacreacion devalorydela
rentabilidad en las organizaciones.

Los criticos,
senala el
autor, aun
ven muchas
fallas en el
modelo de
negocio de
la compainia

Modest Guinjoan
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‘Alcarras’
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cosecha de melocotones que hace una familia
del pueblo del Segria, antes de que se implante
en sus terrenos un parque fotovoltaico. Repre-
senta el fin de un modelo de relacion entre el
hombre y el campo, una forma de vida manteni-
da durante generaciones que se esta acabando.

El caso del parque fotovoltaico sirve de ejem-
plo de una problematica de fondo del campo
catalan que viene de antiguo. Las movilizaciones
del sector ante la Generalitat, la administracion
central y la gran distribucion redundan sobre
problemas estructurales que no hay manera de
resolver: precios por debajo del coste de produc-
cion, imposibilidad de trasladar al precio los
sobrecostes (abonos, energia, materias pri-
mas...), enganos al comprador en cuanto al ori-
gen de los productos, incumplimiento de laley
de Cadena Alimentaria...

Con el tipo de dedicacion y el planteamiento
tradicional del oficio es muy dificil ganarse la
vida dedicandose ala tierra. El clasico campesi-
nado por inercia familiar esta en crisis desde
hace como minimo 50 anos. No atrae mas que a
un numero muy limitado de jovenes, y de aqui
viene el imparable envejecimiento. Es cierto que
la existencia de alternativas de trabajo mejor
pagadas y regulares, sin la aleatoriedad del tiem-
poydelos precios, hasido decisiva. Sin embar-
g0, hay otros dos factores que creo que también
son determinantes en el retroceso de personas
en el campo:la tierra aporta (lamentablemente)
poco prestigio social a quien la trabaja, y la cul-
tura del esfuerzo y la predisposicion a soportar
condiciones de trabajo
que actualmente se consi-
deran duras van alabaja.

Crisis cronica
El campesinado

por inercia Por eso y otros motivos
familiar esta socioculturales, la mayor

S parte de la juventud hace
en crisis desde una lectura del sector

hace al menos agricola muy diferente de

50 anos, la que hicieron sus abue-
y de ahi viene los (y sus padres en mu-
un imparable chos casos) en cuanto a
envejecimiento arraigo,amoralatierray
compromiso con el oficio
de payés.
En esta etapa de transi-

cion en que se encuentra el sector aparecen
nuevas formas de campesinado. Unade ellases
la del payés empresario, una evolucion del con-
cepto tradicional que descansa en varios puntos:
una alta mecanizacion que le permite gestionar
un numero de hectareas que antes eraimpensa-
ble, el alquiler de fincas para aumentar la dimen-
sion empresarial, la contratacion de personal
asalariado para hacer los trabajos que resultan
mas duros y que requieren menos preparaciony
una creciente profesionalizacion y mejora en
cuanto a técnicas de cultivo, lo que permite
obtener una alta productividad.

La existencia de este tipo de payés empresa-
rio, que convive con el payés mas tradicional, no
exime, sino que acentua, la necesidad de actuar
sobre un sector tan estratégico. Por parte de las
administraciones (haciendo aplicarlaley),dela
distribucion (transparenciay precios dignos) y
delasociedad (exigiéndolo). Y ya, que es tarde. |




