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PROMETHEAN La firma tec-
nológica ha ganado el concurso
de equipamientos de educa-
ción de la Junta de Andalucía,
enmarcado en el Plan Escuela
2.0.Así,se instalarán 4.550 uni-
dades de Promethean Acti-
vBoard+2 378 PRO, un sistema
digitaldiseñadoespecíficamen-
teparaentornoseducativos.

Concursode
equipamientoescolar

CAF Construcciones yAuxiliar de Ferrocarriles (CAF) se ha adjudi-
cado un contrato de suministro de 36 trenes de cercanías en Sao
Paulo,juntoalmantenimientodelaflotaferroviariadurante20años,
pedidoquesegúnel Icexpodríasuponerunacifradenegocioglobal
de unos 1.900 millones de euros. El contrato se ejecutará en régi-
men de participación público privada,y la entrega de la primera uni-
dad está prevista para marzo de 2011.En la actualidad,CAFya tiene
un contrato para el suministro de 65 trenes al sistema ferroviario de
Sao Paulo. El grupo vasco acaba de poner en marcha su primera
plantaproductivaenBrasiltrasinvertir58millonesdeeuros.

Contrato de 1.900 millones en Brasil para
mantenimiento y suministro de trenes

GENERAL MOTORS La di-
rección de GM España ha con-
vocado para el lunes al comité
de empresa para abrir la nego-
ciación del despido de 900 tra-
bajadores de los 7.600 de la
compañía. Los 900 despidos
forman parte de los 8.300 pre-
vistos en la reestructuración de
GMEuropa.

Reuniónpara
negociardespidos

UNIBAIL-RODAMCO Elgrupoinmobiliariofrancoholandés,espe-
cializado en la gestión y promoción de centros comerciales, ha ce-
rrado la compra de siete superficie, repartidas en Francia y Polonia.
Unibail-Rodamco se ha hecho con la propiedad de estos centros
traselacuerdocerradoconsusanterioresdueño,SimoIvanhoe,por
715millonesdeeuros.Losactivoscompradossuman300.000me-
tros cuadrados y la transacción deberá finalizarse en el primer se-
mestrede2010,unavezquesecumplantodoslosrequisitos,inclui-
doelvistobuenodelasautoridadesdelaCompetencia,talcomoex-
plicólacompañíaatravésdeuncomunicado.

Cierra la compra de siete centros
comerciales por 715 millones de euros

Vodafone y Microsoft
venderán juntos
servicios en la ‘nube’
CORREO YAPLICACIONES EN MOVILIDAD

I.C.Madrid
Vodafone y Microsoft pro-
fundizarán en su alianza con
el lanzamiento de una solu-
ción unificada que pone a dis-
posición de las empresas los
productos en red del gigante
informático unidos a los ser-
vicios de voz y datos del ope-
rador de telecomunicaciones.
Esta iniciativa, que se enmar-
ca en el acuerdo estratégico
que firmaron los grupos en
marzo del año pasado, refuer-
zalaapuestade Vodafone por
los servicios en la nube (cloud
services) y pone a disposición
de los usuarios una oferta de
servicios online, eliminando
loscostesdemantenimientoy
de gestión, ya que todo se in-
tegraenunúnicoproveedory
factura.

El servicio, pionero en Es-
paña aunque también se ofre-
cerá de forma conjunta por
las dos compañías en Alema-
nia,permitiráalosclientesre-
ducir la inversión en infraes-
tructura, ya que no son nece-
sarias ni centralitas, ni servi-
doresempresariales.

Para María Garaña, presi-
denta de Microsoft en Espa-
ña, que ayer presentó el servi-
cio, este lanzamiento respon-
de a la filosofía de la empresa
de permitir que sea el usuario
el que elija cómo quiere utili-
zar y consumir el software
(bieninstaladoensusordena-
dores o a través de la nube) y
fomentar que la experiencia
del usuario sea “igual de bue-
na” con independencia del
dispositivoqueutilice.

Francisco Román, presi-
denteyconsejerodelegadode
Vodafone España, destacó
que el acuerdo con Microsoft
“no es excluyente, ni exclusi-
vo”,perosíunamanifestación
“práctica y real” de las posibi-
lidades del cloud computing.
El directivo aclaró que tanto
Vodafone, como Microsoft,
pueden alcanzar alianzas si-
milares con otras compañías
aunque destacó que, de mo-
mento, es ésta la única dispo-
nible.

Correoelectrónico
El servicio incluirá servicios
de correo electrónico, mensa-
jería instantánea, servicios de
portales y bús-
queda así como
videoconferen-
cia. Los precios
de estos servi-
cios dependen
de la alternati-
va escogida por
el usuario. Así, por ejemplo,
un cliente autónomo que
quiera disponer en su móvil
de los servicios de correo de
Microsoft, además de mante-
ner su agenda y contactos ac-
tualizados y de un buzón de
vozdemásde5gigasdealma-
cenamiento, tendrán que
abonar 18 euros al mes, mien-
tras que una pyme de cinco
empleados podrán disfrutar
de Vodafone ADSL, de los
servicios de mensajería de
Microsoft, incluyendo agen-
da, contactos y buzón de voz,
para todos sus empleados por
57eurosmensuales.

El presidente
de Toyota
pide perdón
por la revisión
de vehículos
Expansión.Madrid
El presidente de Toyota, Akio
Toyoda, pidió ayer perdón
por las revisiones de millones
de sus vehículos en todo el
mundopordefectosenelace-
leradoryenlosfrenos,yapro-
vechó para asegurar que los
automóviles del fabricante ja-
ponés son “seguros”. En su
primera aparición pública
tras el estallido de la crisis, se-
manas después de que el pri-
mer fabricante mundial del
sector se haya visto inmerso
en su peor crisis de imagen en
70 años de historia, Toyoda
convocó una multitudinaria
rueda de prensa en Nagoya
(Japón) para valorar los posi-
bles fallos de seguridad de
una compañía que, durante
años, ha sido aplaudida por su
apuestaporlacalidad.

“Pidoperdón,deformasin-
cera, por causar problemas a
nuestros clientes durante las
revisiones de muchos mode-
los en muchas regiones”, dijo
un cariacontecido Toyoda,
nieto del fundador de Toyota,
queasumiósupuestoenjunio
pasado, en plena expansión
mundialdelafirmanipona.

Seguridad
“Créanme; los coches de To-
yota son seguros”, apuntó su
presidente, para quien la
compañíaestácomprometida
con dos principios: “Hacer
coches mejores y tener en
cuenta a los clientes”. Toyoda
anunció la creación de un co-
mité de calidad que examina-
rá las causas de las revisiones
masivasdelosmodelosToyo-
ta desde noviembre, hasta un
total de ocho millones de uni-
dadesentodoelmundo.

Los medios japoneses es-
peraban que el grupo anun-
ciase ayer la revisión volunta-
ria u obligatoria de miles de
unidades de la última genera-
cióndelhíbridoPrius,antelos
posiblesproblemasconsusis-
tema de frenado, pero Toyo-
da sólo dijo que habrá una
“rápida respuesta” a esas
preocupaciones. El grupo co-
laborará con la investigación
abierta en EEUU ante las de-
mandasrecibidas.Francisco Román, presidente y consejero delegado de Vodafone.

Un viaje al interior
de cada persona
ESTRATEGIA/ Santiago Álvarez de Mon dibuja en su nuevo libro
‘Con ganas, ganas’el camino al éxito en la vida y los negocios.

Y.Blanco.Madrid
Conganas,ganas.Delesfuerzo
a la plenitud. Éste es el título
del último libro de Santiago
Álvarez de Mon que, en pala-
brasdesuautor,“esunarefle-
xión sobre la apatía y el abu-
rrimiento, uno de los proble-
masgravesqueaquejanEuro-
pa. Estamos sin vitaminas, de
ahí el título, pero hay que
marcase como meta la pleni-
tudyverquelavidamerecela
pena”. Profesor de la escuela
de negocios IESE (en la que
presentará el libro este miér-
coles) y columnista de EX-
PANSIÓN, Álvarez de Mon
se apoya en el símil deportivo
para explicar el camino al éxi-
to: “Desde un punto de vista
exterior, la competición es el
estímulo que todo ser huma-
no necesita, pero no hay que
olvidarlaparteinterna,lamo-
tivación y la actitud son clave,
ya que el pensamiento prece-
dealacontecimiento”.

Aplicación
Esta perspectiva es aplicable
no sólo a la competición, sino
también al ámbito empresa-
rial. Para el autor, el secreto
resideen“eltalento,elesfuer-
zo, el compromiso y la cons-
tancia. Conocerse a uno mis-
mo y no engañarse sobre las
fortalezas personales es fun-
damental”. En este sentido,
“el libro es un rendido tributo
a la responsabilidad personal,
a la necesidad de que cada
uno entienda que, aunque el
entorno influye, cada uno es
eldueñodesuvida”,señala.

Álvarez de Mon hace hin-
capiéenlaimportanciadedar
un giro a la sistema de ense-
ñanza. “La educación adolece
de autoridad; no hay pasión,
ni esfuerzo, ni compromiso
pedagógico”, destaca. Asimis-
mo, el profesor del IESE en-
salza el triunvirato formado
por actitud, aptitud y oportu-
nidad, e insiste en “la necesi-
dad de que profesores y jefes
denlaoportunidaddedemos-
trarlavalidezdecadauno”.

En Con ganas, ganas, Álva-

rez de Mon analiza los casos
deltenistaRafaNadal,elcien-
tífico Valentín Fuster y el di-
rector de orquesta Jesús Ló-
pez Cobos, entre otros. “To-
dos ellos se conocen muy
bien, tienen un talento enor-
me, exprimen la vida, saben
administrar el éxito y aceptan
las condiciones del partido y
delavida”,enumera.

“Ya seas un deportista co-
mo Nadal o un directivo, hay
un momento de soledad, de
conversación privada en el
que se pone de manifiesto tu

fortaleza mental y tu relación
con el error”, añade. Para Ál-
varez de Mon, “el error es un
acontecimiento,mientrasque
el fracaso es una descalifica-
ción, un rótulo”. Desde su
puntodevista,“elerrornosva
a acompañar siempre, pero
debemos afrontarlo con
transparencia y humildad. Es
normal cometerlo, lo preocu-
pante es caer en otro cuando
gestionaselprimero”.

Elescritoradmiteque,enla
actual coyuntura económica,
no favorece la gestión de los
errores y hace un llamamien-
to a “quitarnos el miedo a la
crisis porque, cuanto más
complicado es el entorno,
másfácilesdeslizarseporuna
pendiente negativa donde tú
erestupeorenemigo”.

Santiago Álvarez de Mon es profesor del IESE. / JMCadenas

España es el
primer país
que implanta
la alianza de
losdosgrupos.

*

La obra analiza,
entre otros, los casos
de Rafa Nadal,
Valentín Fuster y
Jesús López Cobos
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