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Despidos+ FABRICANTES SUPRIMEN MAS DE QUINCE MIL EMPLEOS

Ventas de aviones de
negoclos esta en picada

Analisis. El recorte de los vuelos de altos ejecutivos en aviones lujosos repercute
fuertemente en las finanzas de los principales fabricantes de aeronaves

CESSNA. Los productores de jets privados estan viviendo sus peores dias

Por Por A. Rothman y S.Ray
BLOOMBERG NEWS

os fabricantes Gulfstream

y Cessna necesitardn al

menos dos afios para que

se reanimen las ventas de
aviones para empresas tras la ver-
giienza publica de ejecutivos como
Kelly Martin, de Elan.

El responsable de la farmacéu-
tica con sede en Dublin ayudé a
acumular una cuenta de hasta
US$ 6 millones el afio pasado
volando al centro de investigacion
en San Francisco a bordo de un
Gulfstream V. Ahora el ejecutivo
tendrd que hacer cola en el aero-
puerto como uno mas después de
que los inversores hicieran una
campafa para que se pasara a los
vuelos aéreos convencionales de
US$ 1.000 de costo.

Con las empresas evitando avio-
nes lujosos que alcanzan los US$ 55
millones la unidad, fabricantes
como Bombardier, General
Dynamics y Dassault Aviation
estdn recortando la produccién y
suprimiendo 15.000 empleos.

“Los aviones de empresa hacen
que las aerolineas comerciales
parezcan un refugio seguro’, dijo
Richard Aboulafia, vicepresidente
de la consultora en aviacion Teal
Group, con sede en Virginia. “Es el
mercado mds expuesto a la enor-
me caida de los beneficios empre-

sariales y donde la economia real-
mente afecta a las pistas de aterri-
zaje”, senalo.

Las entregas de aviones de
negocios podrian caer un 50% este
ano y el préximo, segiin UBS AG.
El sector, de US$ 22.000 millones,
se vio afectado porque empresas y
millonarios empezaron a cancelar
pedidos y a vender los aviones de

El mercado de los
jets de lujo se achica
a medida que las
empresas recortan
gastos suntuarios

empresa el afio pasado cuando la
economia mundial empez6 a con-
traerse.

RECORTE: SENAL AL MERCADO
General Motors dio por termina-
dos los alquileres de dos aviones
Gulfstream V'y de cinco Gulfstream
I

El presidente del Royal Bank of
Scotland Group, Philip Hampton,
fue otro de los que prefirié recor-
tar gastos para dar una sefal al
mercado. Hampton le dijo a los
accionistas el 3 de abril que con-
servar su avién Dassault Falcon 7X
seria vergonzoso tras el rescate

de la entidad por el gobierno bri-
tanico.

La perspectiva para los fabrican-
tes de aviones de negocios es som-
bria. Las entregas, que subieron un
28 % el afio pasado a 1.138, podri-
an caer a menos de 600 unidades en
2010, segin el analista David
Strauss, de UBS en Nueva York. Eso
es cerca del nivel de 2003, cuando se
construyeron 591 aviones.

Cessna, con sede en Wichita,
Kansas, el mayor fabricante de
aviones de negocios por unidades
fabricadas, no la estd pasando
bien: la compaiiia estd eliminan-
do casi 5.000 empleos, el 30% de
la plantilla.

EL MEJOR
General Dynamics recortara 1.200
empleos en Gulfstream, con sede
en Georgia, y reducird la produc-
cién un 20%. Anteriormente la
unidad era la de mejor rendimien-
to de la empresa, con un 18,5% de
margen de beneficio operativo,
frente al 11% de media en las divi-
siones de marina, armas y de siste-
mas de informaci6n.
Bombardier, con sede en
Montreal, el fabricante de Learjet,
estd reduciendo casi 4.500 emple-
os después de que las ventas aero-
espaciales cayeran un 4 % en el tri-
mestre. La compaiia dijo el 2 de
abril que entregard un 25 % menos
de aviones de negocios.
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E-BUSINESS

jApurese que
el e-business

se acaba!

GERENTE GENERAL DE ESQUEMAS.COM

n la columna anterior le

comenté aquel concepto

de Cloud Computing, de

ver a Internet como una
prestadora de servicios y aplica-
ciones, con una transformacién de
la web human oriented, donde los
servidores vuelcan péginas para
que el ser humano cliquee un link
y produzca un cierto resultado o
respuesta, a una tendencia a la
application oriented, donde el eje
central no es sélo el ser humano
interactuando con un servidor u
otro ser humano, sino que es la
interaccion ente servidores, apli-
caciones, dispositivos, y quien sabe
cudntas otras cosas mas.

Se asume que en poco tiempo,
las conexiones Internet de dispo-
sitivos que no sean computado-
ras, superaran a éstas en nimero.

Recordemos: estamos en una
época fantastica desde el punto de
vista de la evolucién del ser
humano, estamos transitando
entre dos eras, de la era industrial
ala era de la informacién. Hemos
visto transformaciones gigantes-
cas en nuestra forma, ya no de
administrar la empresa, sino de
Vivir.

Pero todo esto significa apenas
un parte muy pequeiia de los
cambios que inexorablemente
se vienen. Las empresas actuales
apenas alcanzan, y en contadas
ocasiones, a la digitalizacién de la
mitad de sus procesos adminis-
trativos, mucho menos de los
comerciales y ni que hablar de los
operacionales.

Todo lo que vimos es apenas
la punta de un iceberg. La trans-
formacioén de los procesos medu-
lares de las organizaciones
mediante las tecnologias de la
informacion e Internet, el e-busi-
ness, apenas eché a andar.

Pero ;cudntas empresas
conoce usted que aun no
comenzaron a digitalizarse?
;Dedica en su organizacién
recursos y tiempo en forma sis-
temdtica a la informatizacion o
digitalizacion de los procesos
centrales? ;Realiza planes anua-
les, establece metas y estd embe-
bida en la propia organizacién la
necesidad de trazar y continuar
un camino hacia la digitalizacion
de los procesos?

No me considero un funda-
mentalista de la tecnologfa, si un
defensor de ésta y de los beneficios
que trae consigo el buen uso de
la misma. Entiendo la tecnologia
como un medio y no como un
objetivo en si misma. Pero cuan-
do entro ala oficina de un direc-
tor de empresa y no veo una com-
putadora (prendida claro) en su
escritorio, lo primero que me pre-
gunto es cudnto handicap estd
entregando este buen hombre.

Seguramente usted esté pen-
sando en empresarios exitosos que
no usan la computara. OK, si los
hay, pero ademas de ser rarezas
poco habituales, suelen ser exce-
lente negociantes. Rara vez son los
encargados de transformar sus
emprendimientos en empresas
que trascienden a la persona. Tiene
un olfato especial e innato para los
negocios y son exitosos casi sin
hacer esfuerzos. jFormidable!

Pero si usted no fue tocado
por la misma varita mdgica, el
postergar o minimizar la digita-
lizacién de su empresa significa
que estd siendo menos competi-
tivo, cada vez menos, y que mds
temprano que tarde, otra empre-
sa ocupard su lugar.

No es una visién apocalipti-
ca. Se basa en un hecho muy
simple: mientras no tiene com-
petencia, disfrute, con o sin digi-
talizacién; pero sila tiene, y
apuesto a que si la tiene, su com-
petidor la utilizara volcando los
beneficios que obtenga de apli-
car el e-business en su organiza-
cién, para competir con usted.
Simple, si obtengo ahorros los
puedo volcar en el producto,
en precio o en valor, pero lo cier-
to que mi producto serd mds
competitivo.

Muchos autores vaticinan el
fin del término e-business, ya
que no habrd distincién entre
negocios electrénicos y nego-
cios, simplemente no habrd otra
forma de hacerlo. Las empresas
tendran el e-business, sin siquie-
ra notarlo, sera su forma natu-
ral de hacer negocios.
Propéngase que su empresa
entre el e-business, antes que
éste desaparezca. En ese enton-
ces, ya serd tarde.




