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El punto
de charamusca

V4
11 ngel, qué buena
A idea. Le diste el
punto de chara-
musca a la discusion”.

Asi le comenté hace poco
aun amigo rector de una pres-
tigiosa universidad en el nor-
te del pais, tras concluir una
reunion de un Consejo para
decidir un premio anual que
se otorga aun ciudadano(a)
que ejemplifique los valores
de un estado pujante, inno-
vador y progresivo.

Elegir al ganador(a)
siempre es dificil. Y mas
en tiempos del Covid. Con-
fieso que puse el desorden al
sugerir: “Creo que el premio
debe estar relacionado con la
lucha vs. el Covid y en este
contexto es dificil elegir solo
a un ganador(a)”.

sMi propuesta? 4 galar-
donados. 4 héroes que libra-
ron la batalla desde diversas
trincheras.

Siguié una muy intere-
sante discusion. Al final se
acordd una ganadora, que
luch6 contra el Covid... pero
permanecia la inquietud: sy
los otros héroes? )

¢La solucion de Angel?
Dejar a la ganadora, pero
aprovechar la ceremonia del
galardén del 2020, relaciona-
do con el Covid, para recono-
cer la labor de los otros tres
candidatos.

Le dio el punto ala cha-
ramusca, ese delicioso dul-
ce originario de Guanajua-
to, que al cocinarlo, si se te
pasa el fuego, se quema.

Igual pasa con cual-
quier proyecto.

¢Como darle en su pun-
to a la charamusca?

Primero, teniendo un
equipo diverso. Perspec-
tivas distintas siempre en-
riquecen cualquier analisis.
Si todos son iguales, sobran
muchos.

Y segundo, claro, deba-

tiendo bien.

3Como lograrlo?

Antes que nada, iden-
tificando como se puede
discutir.

“Hay 3 modelos. El dia-
léctico ve a la discusion co-
mo una guerra. El cienti-
fico demuestra la valia de
un argumento y el de ac-
tuacion busca convencer
a una audiencia”, comenta
Dan Cohen (ve su charla de
TED en nuestros sitios).

El profesor de la U. de
Colby explica que por desgra-
cia el modelo bélico es el mas
comun: “Polariza y privilegia
tacticas sobre estrategia”. Y
dificulta lograr acuerdos.

Lo ideal es evitar es-
tas “discusiones guerreras”
que humillan. Y, sin embar-
go, uno no siempre controla
el ambiente o ala contraparte.

;Qué hacer? El excelen-
te blog FarnamStreet cita a
Kathryn Schulz, autora de

“Equivocarse: aventuras en el
margen de error”.

“Lo primero que hace-
mos si alguien no esta de
acuerdo con nosotros es
asumir que son ignorantes,
que les falta informacion. Y
les compartimos la nuestra.
Si tras hacerlo, siguen en
desacuerdo, pensamos: es
un idiota”.

Un camino que lleva a
gritos y sombrerazos. Pero
si compartir informacién no
logra un debate constructivo,
pidele ala contraparte que
explique como funciona su
postura.

Este pequefio truco pue-
de flexibilizar al mas terco.

Para concluir, aqui te van
las “10 reglas de oro” del libro

“Como discutir” de Jonathan
Herring (tomados de Busi-
ness Insider):
1. Preparate. Escribe, desme-
nuzay enumera tus argumen-
tos. Ah, y entiende qué es

critico y qué es sacrificable.
2. Entiende cuando discutir
y cuando retirarte. ;Es el lu-
gar adecuado? ;La contrapar-
te correcta? sHay solucion?
3. Qué y como. Cuida len-
guaje corporal, palabras y to-
no. Piensa en las razones de
la contraparte antes debatir.
4. Escucha y escucha. Lo
que se dice y como se dice. El
significado detras de las pala-
bras. Discutir sin escuchar =
pleito seguro.
5. Sé un maestro al respon-
der. Cuestiona 3 cosas: su-
puestos, las conclusiones de-
rivadas de los mismos y el
peso de un punto en que la
contraparte tenga razon.
6. Ojo con trucos dilatorios.
Estadisticas irrelevantes, ata-
ques personales, preguntas
capciosas o disyuntivas falsas.
7. Desarrolla habilidad para
discutir en ptblico. Sencillo,
claro y sin apresurarse.
8. Aprende a discutir por
escrito. Conciso, preciso y
al grano.
9. Resuelve atorones. Sé
creativo, busca otro angulo.
10. Mantén la relacién. ;Qué
tan importante es ganar? Hu-
millar o arrinconar al contra-
rio afectara didlogos futuros.

Un consejo final: tran-
quilo. La maxima “el que se
enoja pierde” es 100% apli-
cable al discutir. Una cosa es
controlar y usar las emocio-
nes inteligentemente y otra
que éstas te controlen.

Ojala te sirvan estos
conceptos.

Suerte al cocinar tu cha-
ramusca.
Posdata. Estaba la parca muy
triste acostada en el pantedn.
Como Andrés apago la luz,
vive de apagén en apagon.
Tanta luz contaminante la
tiene muy entristecida, pues
hoy basta respirar para pasar
a mejor vida.

EN POCAS PALABRAS...
“La destruccion rapida de tus
ideas en el momento adecua-
do es una de las cualidades
mas valiosas”.
Charlie Munger

benchmark@reforma.com
Twitter: @jorgemelendez
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China: jproblemas

en el crecimiento

del PIB de corto y
mediano plazo?

n las tltimas décadas

E nos hemos (;mal?)
acostumbrado al cre-
cimiento del PIB chino muy
por encima de las princi-
pales economias del mun-
do. Segtn el Banco Mun-
dial, el PIB chino crecié en
promedio en 9.3 por ciento
durante 1980-2020, cay6 a
6.8 por ciento durante 2010-
2020y a 5.7 por ciento para
2015-2020; el de EU fue de
2.5,17 y 1.1 por ciento y el
de México de 2.0,1.3y -04
por ciento, respectivamente,
Estas respectivas dindmi-
cas no solo permitieron que
el PIB per capita de China
superara los 10 mil délares
desde 2019, sino que tam-
bién superara al de Méxi-
co en 2018, aunque todavia
muy lejano del PIB per ca-
pita de Estados Unidos: en
2020 el PIB per capita de
China represento6 16.53 por
ciento de EU. Esta dinami-
ca ha incrementado dras-
ticamente su participacion
en el PIB global, de niveles
inferiores a 2 por ciento en
la década de los 90 hasta
174 por ciento en 2020 (el
de EU ha caido de niveles
superiores a 30 por ciento
en los 90 a 24.7 por ciento
en 2020). Asi, China se ha
convertido en la princi-
pal “locomotora” global:
durante 2010-2020 y 2015-
2020 contribuy6 con 46.57
y 38.65 por ciento en el in-
cremento en el PIB global,
mientras que EU lo hizo
con 32.06y 2849 por ciento.
En el tercer trimestre

Exigir certificado de vacunacion seria discriminatorio

de 2021 el PIB chino cayo

a 4.9 por ciento, muy por

debajo de 5.5 por ciento

del segundo y del primero

(de 18.3 por ciento, resul-
tado de la recuperacion

con respecto a 2020).

Lo anterior es signifi-
cativo desde una perspec-
tiva global y para América
Latina y México. Un grupo
de argumentos para com-
prender la dinamica china.

Por un lado, el sec-
tor pablico en China vie-
ne destacando desde hace
mas de una década la “nue-
va” normalidad del creci-
miento chino, con expec-
tativas de crecimiento cer-
canas a 7 por ciento y con
el objetivo de buscar mayor
calidad y profundizar un
proceso de terciarizaciéon
y escalamiento tecnologi-
co. Las politicas Made in
China 2025 y las tensiones
entre EU y China parecie-
ran darle la razon al sector
publico en China de susti-
tuir masivamente importa-
ciones y reforzar las politi-
cas en apoyo a las empresas
chinas y publicas.

En el corto plazo el cre-
cimiento del PIB en Chi-
na pareciera verse afecta-
do por limitaciones en la
oferta de energia, la incer-
tidumbre global y domésti-
caen torno al Covid-19 y las
tensiones con EU, asi co-
mo por los efectos en bie-
nes y raices. Las dificulta-
des de Evergrande y varias
otras en el sector --bienes
y raices representa casi 20

Es legal aplicar prueba

antiCovid a empleados

Afirman que tema
debera tratarse
entre patrones

y sindicatos

VERONICA GASCON

Si bien los empleadores no
pueden exigir a sus emplea-
dos un certificado de vacu-
nacion, esta permitido que
apliquen pruebas para veri-
ficar que el personal esta in-
munizado contra el Covid-19,
sefiald Hogan Lovells.

“Hay temas en el momen-
to de la contratacién que no
son viables, como solicitar
certificados de vacunacion;
es como regresar al tema de
pedir a las mujeres certifica-
dos de ingravidez.

“Es totalmente discrimi-
natorio y eso, en cualquier
Corte, lo podria ganar un
trabajador. Lo que si pueden
hacer los patrones es buscar
generar un tema de salud en
el trabajo”, dijo Hugo Her-
nandez Ojeda, socio de la
Practica Laboral en México

Impactan
subsidios
produccion
de granos

de la consultora.

Recalc6 que los trabaja-
dores que tienen una rela-
cion laboral vigente no pue-
den ser despedidos por no
querer vacunarse, pero son
validas las pruebas de an-
tigenos para determinar si
existen o no contagios.

“(El patron) podria, en al-
gun momento, hacer un re-
gistro de cuantos trabajado-
res estan vacunados y cuan-
tos no, siempre y cuando el
empleado acceda y firme los
documentos correspondien-
tes”, agrego.

Anticip6 que este tema
también tendra que tratarse
entre sindicatos y patrones
en el corto plazo.

El experto sefialé que
el costo de la realizacion de
pruebas deben ser cubiertas
por los empleadores.

En tanto, Luis Rosas,
counsel de la Practica La-
boral en México, afirmé que
los trabajadores también tie-
nen la obligaciéon de some-
terse a las pruebas que se
determinen para preservar

RENATA TARRAGONA

Las politicas publicas de sub-
sidios y precios de garantia
han abonado a la desacele-
raciéon de la produccion de
granos y oleaginosas, dijo el
Grupo Consultor de Merca-
dos Agricolas (GCMA).

La proyeccién para 2021
es una produccion de 39.5
millones de toneladas, 14 por

la fuente de empleo.

“El patrén no esta faculta-
do para terminar una relacion
laboral por el hecho de que
un trabajador no tenga el cer-
tificado de prueba de vacuna-
cién de Covid; sin embargo, la
misma ley establece la facul-
tad que tiene el patrén para
poder llevar acabo las prue-
bas para preservar el centro
de trabajo, para asegurar que
no haya un foco de infeccion.

“Por ello, también prevé
como obligaciéon de los tra-
bajadores el someterse a to-
das aquellas pruebas que el
patron lleve a cabo para pre-
servar la fuente de empleo”,
dijo Rosas.

Mary Carmen Fuentes,
counsel de la Practica Labo-
ral en México, afirmoé que lo
que pueden hacer las empre-
sas es incentivar a los trabaja-
dores a que se vacunen e in-
formarle los beneficios de ha-
cerlo, siempre y cuando sean
una sugerencia y voluntario.

Destaco que las empre-
sas deben tener cuidado en
el manejo de datos persona-

ciento por abajo de 2020, la
cual sigue sin satisfacer la de-
manda nacional.

De manera que el Pais
esta a 54 por ciento de la au-
tosuficiencia en este sector.

“Vemos un detenimien-
to en la producciéon de gra-
nos porque (en vez de) los
programas de financiamiento,
los programas de seguro, to-
do lo que apoyaba a la agri-

No cede

El Covid-19 sigue siendo una de las principales causas

de muerte en el Pais.

de las defunciones (un millén 4

92.4%

mil 83) se debid a enfermedades
y problemas relacionados con la

salud en 2020.
3.67 20.17
" o . (o]
fue elaumento de delas muertes fue
defunciones con por enfermedades del
respectoa 2019. corazon.
184% 13.9%
. o " (o]
delas defunciones delos decesos fue
fueron por Covid. a causa de diabetes
Fuente: Inegi mellitus.

les de sus empleados.

“El estado de salud que
tienes, si tienes alguna co-
morbilidad o situacion de
salud que se convierta en
persona vulnerable es infor-
macion sensible que debe

cultura comercial, producti-
va, el Gobierno ha querido
manejar una politica de sub-
sidios directos y establecer
precios de garantia.
“Tenemos productores
de clase mundial, pero des-
graciadamente, al seguir con
nuestras variedades criollas,
que son maices muy buenos,
tortillas muy ricas, el produc-
tor solo tiene una baja pro-

manejar de forma adecuada.

“Incluso si una persona
esta contagiada debe revelar
la informacion sélo a las per-
sonas que tuvieron contacto,
con el fin de que no haya epi-
demia”, subrayo.

ductividad. Esa es la tarea
pendiente en granos y olea-
ginosas que el Gobierno de-
be revisar porque no le esta
dando resultado”, comento
Juan Carlos Anaya, director
general de GCMA.

Considerd que la actua-
lizacién con incrementos al
precio de garantia del Gobier-
no no incentiva la produccion
de granos y oleaginosas.

por ciento en el PIB chino--
pudieran resultar en una
caida en el crecimiento de
bienes y raices en 2021 (de
alrededor de 3 por ciento) y
de signo negativo en 2022
(-2 por ciento). La posibili-
dad de nuevos impuestos a
los bienes y raices propues-
tos por la Asamblea Popu-
lar Nacional seguramente
reduciran la incidencia de
este sector en el PIB chino
y de los altisimos precios de
las viviendas; algunos ana-
listas sefalan la amenaza
de una burbuja especula-
tiva en China, semejante
a la de EU en 2007-2008.
No son menores los argu-
mentos de mediano y largo
plazo sobre la tendencia a
la baja del PIB en China y
particularmente a la toda-
via baja participacion del
consumo interno --por aba-
jo de 40 por ciento durante
2010-2020 y cercana a 70
por ciento en EU-- y la al-
tisima participacion de los
ahorros y de la inversién
en el PIB, de 4706 y 46.52
por ciento durante 2010-
2020 (de 17.25 y de 20.13
por ciento para EU). La cai-
da en la tasa de crecimien-
to de la poblacién desde
2015-2016 y la caida en la
productividad resultado de
innovaciones tecnoldgicas
son factores cruciales des-
de esta perspectiva.

Lo anterior invita, en
América Latina y en Mé-
xico, a mejorar la prepara-
cion y conocimiento sobre
la socioeconomia china: en
paises como Brasil, Chile
y Argentina, China se ha
convertido en el principal
receptor de sus exportacio-
nes; en México es nuestro
segundo socio comercial y
tercer mercado en las ex-
portaciones, ademas de su
creciente relevancia en la
inversion extranjera direc-
ta. gEstamos preparados
ante estas posibles ten-
dencias?

Profesor del Posgrado en
Economia y Coordinador del
Centro de Estudios China-
México de la UNAM
http://dusselpeters.com

Recuperan
dinamismo
las ventas
de Alsea

ARELY SANCHEZ

En el tercer trimestre del afio,
la operadora de restauran-
tes Alsea report6 ventas por
13 mil 958 millones de pe-
sos, un alza anual de 41 por
ciento, ante la recuperacion
del impacto relacionado con
la pandemia.

Las ventas a mismas tien-
das (restaurantes con mas de
un afio de operacién) fue 41.6
por ciento mayor que el ter-
cer trimestre del afio pasado
y 14 por ciento mas que en el
mismo periodo de 2019.

De esta forma, la com-
pafiia operadora de mar-
cas como Vips, Starbucks,
Domino’s Pizza, Italianni’s,
Chilli’s, entre otras, logré re-
basar sus niveles de ventas
comparables prepandemia.

De hecho, Alsea sumé
nueve meses de crecimiento
sostenido en ventas.

Segun la firma, pese a
que ha habido un retorno
de los comensales a sus res-
taurantes, las ventas a domi-
cilio crecieron, entre julio y
septiembre pasado, un incre-
mento de 18 por ciento anual.

Las ventas a domicilio su-
peraron los 2.7 mil millones
de pesos y representan 19.9
por ciento de las ventas con-
solidadas de la operadora de
restaurantes.

La utilidad neta de la
compaiiia, que tiene opera-
ciones en México, Europa y
Sudamérica, sumo 297 mi-
llones de pesos en el tercer
trimestre del afio.

En el mismo periodo del
afio pasado habia reportado
una pérdida de 971 millones
de pesos.

Ademas, super6 en 18 por
ciento la utilidad lograda en
los mismos meses de 2019.



