Dkl Urler s ————————o——

JESUS IZQUIERDO POSA PARA EL LENTE DE REVISTA MERCA

A 3

PIRAMIDE DE PERFILES

x

EL GURU

JESUS V.
|ZQUIERDO

Quedarse quieto en

la comodidad que tie-
ne en su sector es una

de las actitudes mas
peligrosas gue puede
adoptar un empresario.

Silo hace, corre el riesgo

de “kodakizarse”. Si, por

el contrario, esta atento

a las innovaciones, a las

tendencias y a las prefe-

rencias de sus clientes,

puede “uberizarse”.

Y ademas, todas las em-

presas, en todos los sec-

tores y en todas las dreas L
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que no lo noten, a “koda-
kizarse” o a “uberizarse”.
Esa es una de las convic-
ciones bajo las cuales Je-
sts V. Izquierdo, conduce
su labor de asesoria em-
presarial.

Izquierdo es un gurd de
estrategia corporativa y
transformacién organiza-
cional, que lleva una ca-
rrera de 25 afios aseso-
rando lideres de empre-
sas del sector privado y
publico, y que dirige su
empresa Worldgategroup,
de la cual no es CEO si-
no CEL (Chief Executive
Leader).

Su tesis de la “kodakiza-
cién” empresarial evo-
ca el caso de la japonesa
Kodak, pionera de la fo-
tografia digital, que a pe-
sar de contar con tal tec-
nologia, se mantuvo en
el negocio de los rollos
fotograficos y la impre-
sion, y se fue a la quie-
bra mientras sus compe-
tidores la superaban. La
“uberizacion” se refiere al
caso de la firma que de-
sarrollé una aplicacién
para solicitar un trans-
porte y que esta cam-
biando el negocio de los
taxis en todo el mundo.
“Hace 30 afios, un em-
presario con una cuo-

ta de mercado en su ni-
cho podia mantenerse
ahi, sin mucha ambicién,
y sin esperar mayores
problemas. Ya no, por-
que cualquiera lo pue-

de desplazar. Tiene que
vivir atento e incorpo-
rar a su ADN estratégi-
co la capacidad de leer y
entender lo que esta pa-
sando, tener adaptabili-
dad y que su equipo tam-
bién la tenga”, advierte
Izquierdo, profesor del IE
Business School, licen-
ciado en Economia y Re-
laciones Internacionales
en la Universidad Geor-
ge Washington y con un
master en Relaciones In-
ternacionales de la Uni-
versidad de Georgetown.
Para estar atento al en-
torno, no solo hay que
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ya no el best practice, si-
no el next practice”, es
decir, innovar.

El mundo empresarial se
acostumbré por afios a
tener una “mirada de si-
lo”, es decir, vertical. Eso
ya murid, dice Izquier-
do: “el mundo ahora es
transversal y la mirada
debe ser transectorial”.
Por ello, todo empresa-
rio debe estar atento a
las sefiales de alarma y
responder a las mismas.
Empero, ya no basta con
tener velocidad de res-
puesta, sino hiperveloci-
dad, lo cual implica ca-

Todas las empresas,
independientemente de su sector,
tienen el riesgo de caer en una
“kodakizacion” y el potencial de
acceder a un estado de “uberizacion”

mirar al sector en el que
un empresario trabaja.
Debe saber qué ocurre
en otros, porque de cual-
quiera puede surgir una
tendencia cambiante.

El experto siempre enfa-
tiza en sus presentacio-
nes que el lider de hoy
no es como el de ayer:
“tiene que tener capaci-
dad de observacién dina-
mica, identificar las me-
jores prdcticas de otros
sectores e implementar-
las, y ser vanguardistas
en su sector”. Y, con todo
esa alimentacién, “crear

pacidad de anticipar. Iz-
quierdo evoca tres ejem-
plos de personajes, ya
miticos, que tuvieron esa
capacidad: Steve Jobs,
(Apple), Larry Page (Goo-
gle) y Mark Zuckerberg
(Facebook).

Hay un ejemplo de una
empresa que no vio las
senales de alarma: “a
principios del Siglo XX,
The Union Ice Company
tenia una gran dimen-
sién econémica, por su
negocio de venta de hie-
lo, pero no vio la senal y
la nevera irrumpié en el

mercado y la saco”.

Tan malo es no ver las
senales, como despre-
ciarlas con la “arrogancia
estratégica”. Fue la que
tuvo General Mortors:
“en los 90, mientras To-
yota lanzaba el Prius, GM
seguia pensando en el
Hummer, que consumia
cantidades impresionan-
tes de gasolina”,

Hay otro tipo de empre-
sa que rompe los esque-
mas: la disruptora. “Un
disruptor es el que tie-
ne capacidad de explo-
rar visiones, articularlas
en modelos no tradicio-
nales y dotarlas de capa-
cidad operativa”.Y, con-
tinda Izquierdo, “Amazon
fue un disruptor”.
Amazon empez0 a ofre-
cer comercio online y lle-
var los productos a la ca-
sa del comprador. “Eso
cambio las reglas de jue-
go, impacté al comer-

cio tradicional y hoy es
la mayor empresa logis-
tica del mundo, con una
enorme capacidad de ne-
gociacién por volumenes.
Ya no hay que pasear por
varios stands escogien-
do un producto, sino que
los stands se pasean an-
te nuestros ojos en una
pantalla”.

No todos los empresarios
son disruptores. No es
facil serlo. Pero tener la
mentalidad de transfor-
marse si es una obliga-
cién para todos.
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