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Hernandez
muestra el camino
por el que el eje
derecha-izquierda
ha dado paso al eje
nacional-global

Justo Barranco
Las cuatro décadas de globaliza-
cién han desplazado profunda-
mente el eje del mundo. Y no solo el
geografico. El viejo eje de izquier-
das y derechas ha quedado tan oxi-
dado como los estados del Medio
Oeste estadounidense que han aca-
bado otorgando por segunda vez la
victoriaa Trump. El nuevo eje elec-
toral es el que enfrenta alo nacional
vlo global, sefiala el periodistay en-
sayista Esteban Herndndez en EI
nuevo espiritu del mundo, un andli-
sis lacido del momento actual ca-
paz de desnudar tanto las estrate-
gias como las referencias funda-
mentales que las mueven y que van
desde elmundoarancelariodel pre-
sidente McKinley a las ideas de los
afos treinta de Carl Schmitt sobre
una accién politica que pueda rom-
perlasreglasyestructuras que apri-
sionan las energias del pais. Pasan-
do por las elucubraciones del vice-
presidente J.D. Vance y las del
impulsor de su carrera politica, el
multimillonario tecnolégico Peter
Thiel, quienve alacivilizacién occi-
dental conunamediocridad apatica
que laincapacita para enfrentarse a
los peligros que la acechan. Y que
necesita una catarsis que pasa por-
que las personas con vision, talento
y firmeza dirijan las sociedades.
Hernandez, autor de libros como
El fin de la clase media, analiza las
causas que han llevado a la ola po-
pulistay que pasan por una globali-
zacion que nunca tuvo en cuenta a
sus perdedores. Que encumbro6 alas
nuevas grandes ciudades globales
en un mundo de nodos pero dejo
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languidecer a los territorios aleja-
dos mientras se financiaba la eco-
nomia, desapareciala industriay se
prometian posibilidades ilimitadas
al talento. Un mundo en el que las
ideas, latecnologia, la propiedad in-
dustrial e intelectual iban a domi-
nar sobre la geografia, la demogra-
fia y los estados, y que provocod
enormes desigualdades, catapulté a
Chinay generd el declive de la clase
mediay trabajadora occidental.
Unmundo al que Trump le ha da-
do la puntilla pasando de la era del
soft power a una neoimperial de pa-
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lo y zanahoria, rompiendo el orden
basado en reglas que constreiiia el
poder de EE.UU. Unos EE.UU. que
han elegido ser financiados por las
provincias del imperio aun a riesgo
de que algunas se acerquen a China,
el enemigo al que encaminan todas
sus energias: desde evitar la depen-
dencia total de Rusia de Pekin a fa-
vorecer el poder regional de Arabia
Saudien detrimento de Iran, lo que,
ademds, permitird un nuevo corre-
dor comercial desde India hasta
Europa. Una India a la que buscan
promocionar como rival econémi-
coy sistémico de China.

Una Administraciéon Trump que
cree que pararecuperar el vigor del
pais debe, sobre todo, deshacerse
de sus enemigos internos, lo que ex-
plica la purga total de las estructu-
ras del Estado. Hernandez recuer-
da, sin embargo, que la guerra fria
anterior se gané de forma distinta:
gracias aque la potencia hegemoni-
ca habia sido capaz de resolver su
problema de cohesioén social antes
de entrar en la Segunda Guerra
Mundial con el new deal de Roose-
velt, que domestico a las élites y las
devolvi6 a la realidad de su territo-
rio, lo que ayudé a construir el or-
deninternacional tras 1945.
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En el mundo corpo-
rativo el éxito suele
asociarse con forta-
leza, decisiéon y un
aura de invulnerabi-
lidad. Pero en los
despachos se escon-
den historias perso-
nales de presion abrumadora, mie-
doalfracasoysoledad enellideraz-
go. Este libro propone un modelo
paraliderar desde lamente, un mo-
deloenel quereconocery gestionar
las emociones no es una debilidad,
sino una habilidad esencial para el
liderazgo efectivo. Una habilidad
que permite comprender y apoyar
a los equipos y crear entornos de
trabajo mas seguros y productivos.
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La tecnologia tiene
un papel cada vez
mas decisivo en
nuestra vida y es ne-
cesario ponerla al
servicio del ser hu-
mano. Este libro,
desde unaperspecti-
va tecnohumanista que promueve
que la tecnologia complemente la
inteligencia humanay nolasustitu-
ya, analiza las figuras de los super-
humanos, individuos que multipli-
cansus capacidades graciasalatec-
nologia, y profundiza en el impacto
delalA, queredefine la productivi-
dadylaeficienciay que,combinada
con la idea de metaverso, transfor-
maralamanera de vivir y trabajar.
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;Coémo expresarse

':";fl‘;‘: de un modo que

hablamas |~ respete tanto la
perspectiva propia

como la de la otra

angpoder .| persona?  ;Cémo
comersacién  defenderse sin dar

al traste con unare-
lacién? ;Como dar a conocer lo
que se piensa con autenticidad y
empatia, a la vez que se demues-
tra que se tiene agallas? El autor,
que ha logrado un éxito viral en
las redes con sus sucintos videos
para discutir menos y hablar mds,
senala que la respuesta es decir
siempre las cosas con control y
con confianza, y decirlas con el
objetivo de conectar.

EE.UU. ha
elegido ser
financiado
por las
provincias
del imperio
pese al
riesgo chino
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L.os mercados
de proximidad

Sien el 2000 abrian cada
mafiana en Espafia unos
diez mil supermercadosy
mas de veinte mil en el

-~ 2010, ahora se acercan a
los veinticuatro mil. Esta velocidad, que constata
Alimarket, se fundamenta en el aumento de los
ingresos, que en el 2024 fue del 6,1% respecto al
afio anterior, muy por encima del resto de los
formatos comerciales y marcas, y justo el doble
que lamedia europea (2,9%), segun el informe
The state of grocery 2025, de McKinsey y Euro-
commerce. Llevan un cuarto de sigloaumentan-
dolacuota de mercadoy expansionandose, en
busca de acercarse mas alos consumidores.
Mientras la superficie comercial global se ha
contraido enlos ultimos diez afios en torno al 3%,
paraddjicamente, los supermercados orientados
al gran consumo —alimentacion, bebidas, higiene
y menaje del hogar— se han convertido en los
triunfadores indiscutibles de la distribucion.

Esinnegable que el precio mas barato aupd
esta oferta frente a otras. Todo comenz6 como
reaccidn ala crisis del 2008, cuando larenta
disponible de los europeos se penalizé ante el
auge de lainflacién y de los impuestos. Las fami-
lias encontraron en los supermercados de proxi-
midad una propuesta inicialmente mas barata. A
esabaraturale afadieron los ingredientes de la
calidad, atribuida hasta entonces en exclusiva a
las marcas de fabricante; la relacion calidad-pre-
cio resulto ser la panacea, el principal valor per-
cibido por los consumidores, que se incrementa
afio a afo. Esta conjuncion precio-calidad esla
clave que haimpulsado la expansiéon del negocio
para acercarse cada vez mas al consumidor
abriendo tiendas alli donde existe poblacién.

La politica de proximidad y el desarrollo de las
estrategias en el punto de venta complementan
el fenémeno del éxito de
los supermercados. ;Pue-
den seguir abriendo tien-
das a este ritmo indefini-

Crecimiento
Un informe de
Adeslas estima
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cubren ya el actuales, que de por sison

96,6% de la reducidos. Ahorabien,
poblacion sexisten nichos de pobla-
espaiiola cién suficiente como para

apostar por un crecimien-

to de las tiendas al mismo

ritmo que en los tiltimos
afios? Por una parte, gracias al aporte inmigrato-
rio, se incrementa las poblacion a satisfacer: de
los cuarenta millones de habitantes del 2000 a
los cincuenta millones que se contabilizaran este
afo. Por otra, los flujos turisticos, tras la covid,
siguen alcistas. A pesar de ello, Adeslas estima
que los supermercados de proximidad cubren ya
€1 96,6% de la poblacion espafiola. La competen-
ciaapremiaalabusca de entre los 1.000 y 3.000
clientes diarios dispuestos a pagar un ticket
medio entre 15y 35 euros de promedio.

Laventa online espera demasiado. Los avan-
ces no permiten alcanzar los resultados de Fran-
cia (10,1%) o el Reino Unido (11,1%). Excepto
alguna cadena que alcanzala cuota del 8,5%
(Dia), el resto sitiian las ventas digitales en torno
al 3%. Los supermercados son conscientes de
que, pese alas dificultades que entraia vender
frescos, frutay verdura a través de internety los
costes del envio, esa es la via a explorar. |






