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Se busca
directivo
espanol
con perfil
anglosajon

Las empresas espanolas comienzan
a demandar ejecutivos de caracter
menos latino y mas internacional

Matavia Sanmantin Madrid

asta hace un par de anos, de
cada 100 directivos espanoles
que hacian las para

Para Ignacio Bao también lo es de ex-
periencia y de idiomas. “El problema que
tenemos ihora es que hay pocos ejecn-
tivos espanoles con experiencia inter-

irse a trabajar con sus com-
paiiias al extranjero, 24 se trasladaban
a Latinoamérica, 20 a paises de Europa
Occidental, 16 a Fstados Unidos y Ca-
nadd, 11 a Africa, nueve & Oriente Medio,
otros nueve a Asia, siete a paises de Eu-
ropa del Este y cuatro a Rusia. Si estos
datos, recogidos en un estudio de la con-
sultora Deloitte & Touche, volviesen a ser
recopilados ahora mismo probable-
mente reflejarian mds de un cambio. El
miis importante de ellos es la tendencia
ereciente por parte de las compaiiias es-
panolas de buscar gjecutivos con un per-
fil profesional enfocado a mercados como
el europeo, el estadounidense o el asid-
tico en detrimento del mercado latino-
americano, hasta ahora destine natural
de la mayoria de los expatriados espa-
foles.

“Las empresas espanolas estin co-
menzando a perder miedo a cruzar los
Pirineos. Latinoamérica sigue ofrecien-
do muchas oportunidades interesantes,
pero en los dos Gltimos afios hemos co-
menzado a posicionarnos cada vez mas
en paises como Reino Unido, Holanda
o Europa del Este y por eso hay una de-
manda creciente de ejecutivos con un
perfil adecuado a esos mercados”, resu-
me Ignacio Bao, socio de Bao & Partners,

Operaci como la r oferta
de compra de Telefonica sobre la ope-
radora britinica 02 son, en ese sentido,
signos de una tendencia creci Una

| en paises anglosaj 3
los idiomas sigue siendo la asignatura
pendiente de los directivos espafioles”,

explica.
éQué hacer ante esa escasez de ofer-
ta ad 1a? Para al

p
solucion pasa por la bisgueda de eje-
cutivos locales en los mercados en los que
pretenden operar. “Nosotros estamos de-
tectando un ineremento en las bilisque-
das de directivos para Europa del Este
y Rusia. Pero lo que buscamos en esos
mercados para nuestros clientes son di-
rectivos locales con experiencia. En ese
sentido, estd perdiendo terreno el con-
cepto del directivo espanol expatriado
con grandes ventajas econGmicas’, apun-
ta Ramdn Gomez de Olea, socio de
Russell Reynolds, Gomez de Olea hace
un diagndstico severo. “No hay ejecuti-
vos espanoles preparados para trabajar
en esos paises. Y, desde luego, sigue ha-
biendo un problema general con el in-
glés entre los directivos espafioles’, se-
fala.

Otra de las soluciones que barajan al-
gunas compafiias es la bisqueda de di-
rectivos latinoamericanos, formados en
Estados Unidos, y afincados en empre-
sas estadounidenses en Europa. “Se bus-
can directivos que provienen de Lati-

érica, han letado su forma-

cidn en Estados Unidos, hablan un in-
glés impecable y estan en Espana o en
paises europeos gestionando filiales de
ional 1 Ahisise

estrategia que esti 1o a cam-
biar los parametros de los profesiona-
les que necesitan las companias v, 1o que
5 méis importante, & complicar su biis-
queda. “Siempre hay dificultad para en-
contrar & gente que se quiera marchar,
Y en este caso més alin, porque el espanol
se siente mis identificado con la cultu-
ra latina que con la anglosajona. Esuna
cuestion cultural'} explica Pablo Urqui-
jo, direetor ejecutivo de Michael Page
Madrid.

ra suficiente masa eritica”] apun-
ta Ignacio Bao,

La gestion cada ver mis global de los
recursos humanos por parte de las com-
pafiias, en la linea de las multinaciona-
les anglosajonas, es otra opeidn que gana
terreno. “Las empresas espanolas estin
comenzando a darse cuenta de que tie-
nen gjecutivos locales en otros paises que
pueden ser ftiles en estos mercados. Ya
nao se trata s6lo de la salida de directi-
vos espanoles a Latinoamérica, sino de

“Todo el mundo quiere
estar en Reino Unido”

Reino Unido, junto a
Holanda, se ha con-
vertido en la plaza
europea hacia la que
miran las empresas
espanolas, “Todas las
empresas del [bex 35
quieren estar en In-
glaterra’, resume Ig-
nacio Bao, socio de
Bao & Partners.
Mientras los merca-
dos hiperregulados
como el francés y el
italiano resultan de
muy dificil acceso, el
britinico y el holan-
dés son mucho mas

abiertas y con poten-
cial para crecer.
“También se le esti
perdiendo el miedo a
Estados Unidos. Alli
hay un mercado que
interesa a todo ¢l
mundo: el latino',
apunta Bao,

Ademis de desta-
car el potencial de
paises del Este de
Furopa como Che-
quia, Hungria o Polo-
nia, Pablo Urquijo,
director ejecutivo de
Michael Page Ma-
drid, senala Asia co-

mo otro mercado
que Mmarcard pronto
las tendencias en la
seleccion de perso-
nal. “Hay muchas
empresas interesadas
en dirigir sus expor-
taciones al mercado
asiftico”, explica. Ur-
quijo resalta también
el atractivo de Reino
Unido, especialmen-
te para la banea, “Ha
sido siempre un gran
motor en ese sector y
ya hay muchos espa-
noles en puestos re-
levantes alli”

otros movimientos de los directivos que

‘tienen en todo el mundo”, comenta

En lo que coinciden todos los espe-
cinlistas ¢s en que paises como Polonia,
Chequia, Hungria o Rusia son un obje-
tivo que influird cada vez mas en la bis-
queda de ejecutivos. “Hay muchas em-

“No hay ejecutivos

Esllaﬁﬂles Ramon Gomez de Olea.
preparados para

trabajar en los

mercados de

Europa del Este”

presas inmobiliarias y constructoras que
estin preparando operaciones en Polo-
nia, Chequia o Hungria. Las inversiones
para los proximos afos se estin diri-
giendo all’, explica Pablo Urquijo.

TRES
NICHOS

La necesidad de encon-
trar directivos prepa-
rados para mercados
poco conocidos por
las empresas espaiio-
las, como el ruso o el
chino, es un reto para
los expertos de selec-
cidn de personal.
Segiin Ramon Gomez
de Olea, socio de
Russell Reynaolds, hay
tres vias para busear
candidatos:

© Un expatriado. Hay
empresas que oplan
por seleccionar a uno
de sus directivos y en-
viarlo al pais en el que
quieren operar,

« Unrepatriado. Sucle
ser un nacional del
pais en cuestion gque
se ha formado en EE
UU y regresa como di-
rectivo. Tiene la ven-
taja de hablar la len-
gua loeal.

« Un directivo local.
Conocen el mercado,
pero suelen tener una
baja cualificacion.




