Octubre de 1998

CONSEJOS PARA ENFRENTAR LA CRISIS

Alberto Calva-Mercado

Director General de Acus Consultores, S.C.
acalva@prodigy.net.mx // www.acus.com.mx

No hay duda que nos acercamos, 0 estamos entrando, 0 ya entramos, a un periodo de
dificultad paralos negociosy por lo tanto parad empleo. Podemos llamarle criss, o smplemente
desaceleracion, pero lo importante es que esto implicara fata de venta en las empresas, fdta de
liquidez parala cobranza, y por lo tanto los empleos sufrirdn y d ingreso persona es posible que
baje en muchos casos.

¢QUé e puede hacer en un momento de criss como éste? Seguramente no hay nada
novedoso. En generd, en cuaquier momento de dificultad se deben cuidar los mismos aspectos.
Pero vale la penaretomarlosy pensar en dlos.

CONSEJOS PARA LA EMPRESA
Podriamos decir que la empresa debe cuidar cinco grandes puntos:

1. Mantenerse cerca del cliente. S bien, éste sempre es un principio basico en los negocios,
ahora s vudve fundamentd 9 se quiere mantener € negocio a flote. En los negocios nos
podemos dar muchos lujos, menos perder a los clientes. Y hay ago que es cierto, es mas fécil
mantener a un cliente actud que conseguir uno nuevo. Los clientes son los que nos dan todo:
trabgjo, més trabgo, y findmente utilidad y flujo paralaempresa. Esimposible vivir sin los. Hoy
mas que nunca hay que mantenerse cercadd cliente. ¢Qué implica esto?

Mantenerse cerca del cliente no solo implica atenderlo. Es importante no perder contacto
con é, pero sobre todo entender sus necesidades y requerimientos, para cumplirlos a satisfaccion.
Por otro lado, debemos ser capaces de anticiparnos a sus necesidades para que antes de que
tenga oportunidad de buscar a otro proveedor, nosotros ya estemos ocupando ese lugar. Lo mas
importante es volverse indigpensable para d cliente, que no pueda vivir Sn uno.

Algo muy importante es tener un interés real y sncero sobre € cliente. ESto implica estar
pensando en cdmo resolver sus problemas, en como encontrar € satisfactor necesario parad
cliente, alin S eso0 nNo nos incluye a nosotros. Es decir, S para solucionar € problema dd cliente
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hay que traer a dguien més que tiene la habilidad u ofrece @ bien o servicio requerido y nosotros
no, no dude en hacerlo aunque de momento tenga que hacerse a un lado. Al find de cuentas
tendremos a un cliente que nos buscard desesperadamente porque somos un solucionar de
problemas para €, y no nos vidumbrard como adguien que Smplemente quiere vender sus
productos a costa de lo que sea. Debemos cuidar la supervivenciay crecimiento de nuesiros
clientes. Ddl éxito de dlos depende € nuestro.

2. Ser novedoso. La cantidad de productos y de empresas con los que estamos compitiendo, es
innumerable y cada dia aumenta més. Y s esto no fuera todo, la competencia dd exterior se
agregaalaliga ¢Como competir? Solo queda una dternativa, ofrecer un mejor bien o servicio a
través de ser mas novedoso. ¢Qué es |o que no ofrecen los demés qué yo S puedo? Para esto
hay que ser rellmente novedoso, o no habria forma de desplazar a otros. Y como todos estaran
pensando en esto, es necesario que este proceso de novedad se mantenga, o la diferenciacion de
nuestro bien o servicio se perdera

Por otro lado, asegurese de que d cliente percibe su novedad como ago Util, como ago
necesario. S € cliente no lo percibe asi, no importa entonces que tan interesante considere su
diferenciacion, s € cliente no percibe  vaor agregado entonces no sirve de nada.

3. Tecnologia de punta. Es claro que en una época de crisis invertir en tecnologia puede parecer
un tanto ilégico, sn embargo, recuerde que s no hace esto corre @ riesgo de quedar fuera de la
jugada en poco tiempo, ademés de que cuando repunte la economia (S es que esto sucede agun
dia) no tendra con que competir. Tecnologia de punta no solo implica tener las maquinas mas
eficientes dd mercado, Sno més importante, tener los procesos productivos y adminigtrativos mas
eficientes. Y maés importante alin, contar con la gente més preparada. Se ha preguntado aguna
vez, ¢gue tan antigua es su inverson en activo fijo? ¢Como esta la tecnologia en equipo de sus
competidores, tanto nacionaes como extranjeros? ¢Cuanto y en qué deberia estar invirtiendo?
¢Queé tan competitivos rea mente son sus gecutivos? ¢Son mejores, iguaes o peores que los de
empresas Smilares tanto en € pais como en @ extranjero? Tener a la gente vaiosa, a la que
puede aportar algo a negocio, se vuelve un proceso critico en estos momentos.

4. Cuidar costos y gastos. ¢Sabe exactamente donde estan sus costos y sus gastos? ¢Puede
justificar cada uno de estos conceptos? ¢Cud es € beneficio que le da cada uno de dlos? ¢(Que
tan buena es su informacion contable d respecto? S no tiene un Sstema contable confiable,

smplemente no cuenta con informacion de su negocio, y por |o tanto, no tiene control sobre de €.
Cuide mucho en qué esta gastando, trate de eliminar aquellos agpectos que no generan vaor ala
corporacion.
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Parad éxito de un negocio no se hainventado aln € "hilo negro”. Simplemente, tiene que
ingresar més por ventas que |0 que paga por costos y gastos. O aumenta € ingreso o cuida €
egreso, o bien, logra ambas cosas.

5. Inversones sdectivas. Las épocas de criss es donde se hacen los grandes negocios. Sin

embargo, antes de llevar a cabo unainverson, revise bien lo que esté haciendo. ¢Efectivamente es
una buena inversén? ¢Como va a ayudar en la generacion de utilidades de la corporacion?
¢Cuanto vaor generard esa nueva inverson? ¢Coémo va a financiar la nueva inverson? ¢Coémo se
ve € flujo necesario para cubrir con la nueva inverson? S se ve una buena oportunidad, no lo
dude. Después de todo, 1os negocios consisten en tomar riesgos, de otra forma, smplemente no
habria negocios.

CONSEJOS PARA LA PERSONA
Podriamos decir que la persona debe cuidar cinco grandes puntos:

1. Cuidar d trabgjo. En este momento ago muy dificil puede ser obtener un trabgo. Lo Ultimo
gue puede permitirse es a perder su empleo actua. Sobretodo, S en genera esta bien. Reflexione
antes de pensar en entrar en conflicto con su empleador, 0 antes de renunciar porque cree que
hay otras dternativas buenas en otros lados. Lo que ahorita va a escasear son precisamente las
dternativas de empleo, ya que las empresas limitardn las nuevas plazas y los desempleados seran
muchos. Siempre un buen empleo es "oro molido*, ahora lo serd més. Es posible que incluso
tenga que sufrir un recorte en su ingreso persond. Siempre sera mejor esto, aunque no Nos
agrade, que quedarse sn empleo y por lo tanto Sin ingreso.

Para cuidar € empleo hay que ser parte de la empresa. Entienda y adopte los principios
de la empresa. Manténgase en armonia con la organizacion, a todos los niveles y en todas las
aress. Redlice su trabgjo con eficienciay con responsabilidad. No critique ala empresay meor
trate de megjorarla con su trabgo. Busgue nuevas oportunidades de negocio para la empresa y
por lo tanto para usted.

2. Producir vaor agregado. Debe revisar 10 que esta haciendo y asegurarse de que esta
generando vaor agregado para € negocio. En este momento, lo que més se estara buscando es
mantener a aguellos que colaboran con la generacion de utilidades y prescindir de aguellos que
s0lo son un gasto y no generan valor. Pero no solo generar vaor es importante. También cuide
gue esta accion se documente y que se sepa que es usted quien genera @ vaor. Olvidese de la
modestia y asegUrese de que genera vaor, de que esto se mide, y de que esto se sabe en la
organizacion, sobretodo por la personaindicada.
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Producir vaor agregado implica que su trabgjo ayuda a generar més utilidedes. Puede
producir valor s detecta nuevos mercados o clientes parala empresa, 0 bien S genera més venta
alos clientes actuales. Puede producir valor s puede producir con menos recursos, es decir, de
formamés eficiente. Produzca més con lo mismo, o bien, encuentre los insumos més baratos para
hacer la misma produccion.

3. Actudizacion y capacitacion Aungue pueda parecer ilégico, mantener un proceso de
actudizacion y capacitacion puede ser importante en este momento. No olvide que lo que usted
sabe 'y o que aplica de ese conocimiento en & negocio es su tecnologia. En un mundo competido,
en un periodo de crisis donde sobra gente y fdta tecnologia, usted tiene més posibilidades de
mantenerse en su trabgo y de lograr las promociones g tiene @ conocimiento que la empresa
requiere.

No olvide que la capacitacion es un proceso lento que toma mucho tiempo. Debe
empezarlo ahora, S no o ha hecho, para que le empiece a dar frutos lo antes posible. ¢Cuantas
horas de capacitacion tomo € afio pasado? ¢Cuénto tiempo de capacitacion recibe en promedio
cada mes?

Capacitarse no solo es tomar cursosy seminarios, Sno también leer librosy revistas sobre
nuevas tecnologias y nuevos puntos de vista del ambito de negocios.

4. Cuidar & gagto. Sempre le hemos insistido en mantener una relacion o contabilidad persond
sobre sus gastos. ESto smplemente tiene por objeto que tenga la informacidn de en que gasta.
Cuide mucho en qué estd gastando, trate de diminar o reducir aquellos aspectos que no son
importantes.

Finamente solo hay dos formas de que le sobre dinero: 0 gana més o gasta menos. Lo
primero es dificil en unaépocade criss. La segunda es la que estamaos proponiendo.

Es posible que nunca vea reducido su ingreso y no tenga que reducir su gasto. Pero de
cuaquier forma puede ser importante que esté preparado para cualquier posible situacion.

5. Inversones sdlectivas. Antes de llevar a cabo una inversion, revise bien lo que esta haciendo.
No comprometa su ahorro tota en esa aventura. Andice bien s va a tomar un crédito para la
compra. No solo las condiciones de tasas estan cambiando, sino que en un momento dado puede
Ser que su ingreso sufra una reduccidn y entre en dificultades para € pago del crédito. Por otro
lado, puede ser un buen momento de comprar, ya que |os precios estan castigados y hay muchos
gue requieren de dinero. Sea sdlectivo.
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CUADRO
CONSEJOSPARA ENFRENTAR LA CRISIS

Paralapersona Paralaempresa
1. Cuidar d trabgjo actual 1. Mantenerse cercadel cliente
2. Generar vaor 2. Ser novedoso
3. Actudizacidny capecitacion 3. Tecnologia de punta
4. Cuidar € gasto 4. Cuidar costosy gastos
5. Inversones selectivas 5. Inversones selectivas

<FIN>
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