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L.
Laleccion

de Toyota

ECONOMIST INTELLIGENCE UNIT

Hace mas de tres anos, Akio Toyo-
da, entonces el nuevo CEO de Toyo-
ta, dijo que el fabricante de auto-
moviles estaba al borde de “la
irrelevancia o la muerte”. Golpea-
do por malas noticias a raiz de la
crisis mundial, el retiro de produc-
tos y enormes pérdidas, no respon-
dio con una masiva reorganiza-
cion, sino con una estrategia
simple: fabricar autos que fuera
divertido conducir, De ahi, segun
él, vendrian las ventas y ganancias.
Hoy, la recuperacion gana terre-
no. El 5 de noviembre, Toyota elevo
su pronostico de ganancias netas a
un maximo de cinco anos de
780,000 millones de yenes (9,800
millones de délares). No son bene-
ficios récord, pero contrastan con
los de Honda y Nissan, que recorta-
TON Sus previsiones en un quinto.
Los nuevos lideres de Sharp,
Panasonic y Sony deben mirar a
Toyota con envidia. En conjunto,

Comqnicac;ién
Financiera

RESISTENTE. Toyota superd crisis graves en los Gltimos afnos.

se espera que sus empresas hayan
perdido mas en los Gltimos cinco
anos de lo que han ganado en 20.

Sharp esta en el peor escenario.
Standard & Poor’s recorto atin mas
su calificacion hasta territorio ba-
sura. S&P cree que Panasonic y
Sony tienen balances mas solidos,
pero también sufren de exceso
cronico de inversion en la fabrica-
cion de televisiones y pantallas
que arrojan pérdidas.

¢Hay alguna leccion que puedan
aprender de Toyota? Los analistas
dicen que la industria de electroni-

cos esta mucho menos diferencia-
da que la automotriz. Sus imperios
tecnologicos estan tan disemina-
dos que es mas dificil reducir cos-
tos con economias de escala. Y
estan muy ligados a Japon para
mudarse a lugares mas baratos.

Sin embargo, Toyoda tiene una
ensefanza: podrian poner mas im-
petu en fabricar productos que los
consumidores disfruten. Eso es lo
que hacen sus competidores en
Corea del Sur y en Estados'Unidos.
Pero estan demasiado ocupados
para meditar al respecto.
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