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PONENCIA DEL PESIDENTE DE LA OAMI

J

«La calidad y la digitalizacion, pilares
en la gestion de la Administracién»

El presidente de la Oficina de
la Armonizacién del Mercado
Interior (OAMI), Wubbo de Bo-
er, ha revelado en Fundesem
que el éxito en la gestion de es-
ta agencia de la Unién Europea
se basa en dos pilares: definir
las normas de calidad de los ser-
vicios prestados al ciudadano
como administracién piblica y
velar por su cumplimiento y di-
gitalizar todos los servicios para
permitir que el usuario acceda a
ellos desde cualquier lugar.

«TRAS ANOS DE
CRECIMIENTO, EN
LA OAMI VIVIMOS
UN DESCENSO DE
SOLICITUDES DEL
15% O MAS»

Estas son algunas de las pau-
tas trasmitidas por Wubbo de
Boer a los alumnos la segunda
edicion del Curso de Alta Direc-
cién en la Administracion Pa-
blica de Fundesem en su po-
nencia La Oami: nuevo modelo
de gestion piblica.

De Boer aclara que el primer
propésito en la gesti6n de la
Oami es «precisar en términos

detallados qué pueden esperar
de nosotros nuestros clientes y
determinar las normas de cali-
dad que regirdn nuestras deci-
siones. Es decir, hemos definido
Ia calidad de nuestros servicios
en términos muy precisos, lo
hemos publicado en pégina
web, como un compromiso con
el pablico y cada seis meses ha-
€emos una revision para saber si
hemos podido cumplirlo».

La segunda idea defendida
por Wubbo de Boer para mejo-
rar la gestién de una adminis-
tracién es la «digitalizacién to-
tal de nuestros servicios tanto
para recibir solicitudes de mar-
cas, dibujos y modelos comuni-
tarios como para prestar el res-
to de servicios a nuestros usua-
rios mediante servicios herra-
mientas de comercio electroni-
coa la gente que esta fueras. Ex-
plica que los dos objetivos prin-
cipales que rigen la gestién de
la Oami realizan una contribu-
cién importante para el servicio
publico.

Wubbo de Boer confirma que
un handicap de los servicios pii-
blicos es que «no tenemos com-
petencia», caracteristica que
consigue dinamizar el sector
privado. <El mercado te discipli-

na y eso es lo que nos falta».
Sustituir la competencia que se
aplica en el mundo de las em-
presas por transparencia en las
administraciones ptblicas.
«Transparencia es definir y pu-
blicar cudles son los estindares
del servicio que pretendemos
ofrecer y ser muy transparentes
sobre si se logran obtener», Para
este dltimo propdsito se emplea
la carta de servicios, que la Oa-

Wubbo de Boer, presidente de la 0AMI

mi renueva cada ano «con unos

objetivos mas ambiciosos».

Asimismo, defendi6 la efica-
cia del teletrabajo. «Es un éxito
desde que se aplico hace cinco
anos» y lamenta que sea poco
conocido en Espaiia.

Un informe de la OAMI con-
firma que Alemania e [talia son
los paises que menos afectados
estan por la crisis en el nivel de
presentacion de solicitudes.

CONFERENCIA DE EDUARDO ROSSER

«Sobreviviran las empresas que se

El experto en Recursos Huma-
nos Eduardo Rosser vaticina que
«s6lo sobrevivirdn las empresas
que sepan adaptarse al cambio».

Fundesem ha organizado una
serie de jornadas formativas gra-
tuitas dirigidas a actualizar a sus
alumnos y ex alumnos sobre di-
versos temas de interés general.
Entre los ponentes figura Eduar-
do Rosser Vassero, profesor de
Fundesem y director adjunto de
Imén Consultores, que ofrecié
una conferencia titulada Gestio-
nar el miedo: clave del desarrollo
Directivo en época de crisis.

Rosser afirma que una de las
claves del desarrollo directivo pa-
ra afrontar la crisis es «la gestion
del miedo. Esta crisis, a diferencia

PARA EL EXPERTO EN
RECURSOS HUMANOS,
«LA GESTION DEL
MIEDO» ES UNA
CLAVE PARA
AFRONTAR LA CRISIS

de otras, se ha agravado por el
miedo a perder tu puesto de tra-
bajo, a que no te paguen tus
clientes, etcétera. La funcién pri-
mordial del directivo serd cémo
gestionar el miedo de sus colabo-
radores», explica.

A juicio de este experto, otro
factor que va a ser determinante
para el directivo en tiempos de
crisis es la gestion del cambio.

«Tiene que aprender las nuevas
reglas y adaptarse a ellas. En esto
las escuelas de negocios como
Fundesem tienen un papel fun-

--damental», asegura.

El pronéstico de Eduardo Roser
es que «aquellas empresas que
van a sobrevivir no seran las que
tengan los precios mas bajos ni
més altos, sino aquellas que se-
pan adaptarse al cambio. Hoy es-
tamos poniendo la base sobre
que empresas van a liderar la eco-
nomia espanola durante los pré-
Ximos afnoss.

Rosser vaticina que las 4reas de
Recursos Humanos de las empre-
sas van a modificar su forma de
seleccionar, evaluar y dirigir per-
sonas, «Hoy més que nunca ne-

adapten»

cesitamos identificar, retener y
gestionar el talento en las organi-
zaciones. Hemos cometido mu-
chos errores en la planificacién
de recursos y en estos momentos
los costes se analizan con lupa.
En los procesos de evaluacion del
desempeiio no se evaluaba los
cometidos de la persona sino los
resultados. Esto dard paso a una
gestion mads profesional de los re-
cursos humanos», adelanta.

Este experto aconseja a la gen-
te que empieza «que se forme.
Tenemos que hacer hincapié en
cambiar nuestros modelos de tra-

bajo. Es necesario disponer de -

nuevas herramientas y recursos
para adaptarnos a esos enfo-
quess.
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JanyongZhou
Responsable del departamento co-
mercial de Tempe

Master en Direccion Comercial de
Marketing en 2007

ras realizar el master en Direccién

Comercial de Marketing en el afio
2007, lianyong Zhou ha mejorado sus
aplicaciones practicas en el drea del
mercadoy ha podido ampliar su trayec-
toria profesional gracias a sus labores en
importantes empresas def sector de la
moda. En su opinidn, entre los valores
mas destacables de Fundesem figura la
ampliacion de las opciones laborales.
«Fundesem es como una plataforma de
recursos humanos porque tiene contacto
directo con las empresas y por eflo
brinda muchas oportunidades a los
alumnos para realizar practicas y conse-
guir empleos futuross. Responsable de
producto del Departamento Comercial
de Tempe, empresa que pertenece al
grupo inditex, Zhou encuentra en la cri-
sis una oportunidad y considera daves
para mantenerse la capacidad de reac-
cién inmediata, el equilibrio entre la
(iltima moda, precio, calidad y servicio
afadido y el valor del capital humano,

Georg Bouché R
European Master in Business Admi-
nistration en 2006

Agente de Exportacitn

on el European Master in Busi-

ness Administration que realizé
€n 2006, ademas de obtener una
doble titulacidn, Georg Bouché logrd
ampliar sus conocimientos sobre el
abordaje de mercados internaciona-
les. «Tuve [a oportunidad de conocer
las distintas formas de negociar en
dos paises de tanta relevancia
comercial como Espafia e Inglaterra
y me siento ahora més preparados.
Tras trabajar para Levantina, se ha
convertido en un agente de exporta-
cién en mercados como Alemania,
Suiza y Austria, posicion desde la
cual admite que la crisis actual ha
impactado negativamente al sector
debido a la falta de liquidez, la caren-
da de confianza y la falta de creativi-
dad. Asegura que «la clave estd enla
espedializaciony superar a la com-
petencia. Hacer lo que hacen los
demds, pero con un valor afiadidos.



