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En Portada

En Tutti Pasta impera una
nueva filosofía orientada
a la ventas, basada en el
trabajo en equipo y
en la comunicación

10 fórmulas
para sobrevivir a
la adversidad

1.Buscarnuevosmercados.

2.Hacervariableelsalario. Algu-
nosequiposdirectivoshandecidido
hacervariableunapartedesusala-
rio,enfuncióndelcumplimientode
objetivos.Lanovedadradicaencon-
dicionarsucobroaejercicioseconó-
micosdondelaempresaobtengaun
resultadopositivo.

3.Medidassolidarias.Lostrabaja-
doresdealgunasempresashan
planteadoyaceptado,transitoria-
mente,reducirhorasdetrabajoy,en
consecuencia,elsalario,acambiode
evitarlapresentacióndeunExpe-
dientedeRegulacióndeEmpleo.

4. Medidas de conciliación.Algu-
nas compañías conmedidas decon-
ciliaciónaprovechanestos momen-
tos para aplicar una mayor flexibili-
dad temporal. Así reducen los
costes y acumulanuna bolsa deho-
ras para momentos demayor carga
detrabajo.

5.AdiósalacampañadeNavidad.
Muchasempresasdejaránderegalar
estasNavidadesasusempleados,a
susclientesyasusproveedoresre-
galosquesuponíanunimportante
desembolso.

6.Menoscochesdeempresas.Al-
gunascompañíascambiansuflota
devehículosporotrosmáspeque-
ños,cuyogastoencombustiblees
menor,obien, intentanalargarlavida
deloscoches.

7.Gastosderepresentación. Comi-
dasdeempresas,oregalosdeem-
presassonalgunasdelaspartidas
que yasehanempezadoarecortar.

8.Apostarporlacomunicación.
Lasempresasbuscannuevasestra-
tegiascomercialesynuevasmane-
rasdecomunicarlas.Enestesentido,
lasconstructorassonlasmásacti-
vas.

9.Mejorarlaproductividad. Buscar
laeficienciatambiénayudaareducir
costes.

10. Diversificarse. Vender los acti-
vos poco rentables , centrarse en
los estratégicos y apostar por sec-
tores en expansión.

Varios de los empleados de la firma Tutti Pasta.

Juan Carlos Mañú, gerente de carnicerías Ascarza, un cliente de su propia carnicería. Abre la puerta a Ana
Berezo Rojo.

combros, otro para las maderas y
un cuarto para depositar las ma-
deras. ACR emprendió esta me-
dida hace varios años dentro de
su programa de calidad y la mejo-
ró con el programa Avanza, don-
de los empleados pueden enviar
suspropuestasdemejora.“Laini-
ciativa partió de los jefes de obra.
Todo se recicla y se guarda en un
almacén central. Cuando se inicia
una nueva obra, antes de com-
prarnadaseconsultaconelalma-
cén. A veces hasta aprovechamos
la valla promocional”, manifies-
tan desde la constructora.

En los 22 meses que emplea-
rán en la construcción de las 120
viviendas el ahorro producido
gracias al reciclaje será “muy im-
portante”. Y lo que es más impor-
tante, se ayuda a mantener el me-
dio ambiente.

“Todos somos vendedores”

No importa el puesto que un tra-
bajador ocupe en el organigrama
de Tutti Pasta. Desde hace un
tiempo los 47 empleados de esta
empresa dedican parte de su
tiempo en vender los productos
de su firma. La idea es sencilla.
“Piensa que quieres comprar un
coche. Vas al concesionario y se
te acerca un comercial. Tu acti-
tud hacia él es defensiva. Hay un
choque. En cambio, si quien te
habla es un mecánico vestido con
un buzo azul con manchas de
grasa y te comenta las caracterís-
ticas técnicas del motor seguro
que te fías de él. Nosotros hace-
mos lo mismo. Cuando a veces se
bloquea una venta, intentamos
otras vías”, cuenta Daniel Pala-
cios, director gerente de Tutti
Pasta. Ahora, cuando el director
de calidad manda unas muestras
a su homólogo en otra empresa,
no falta una llamada para com-
probar si las ha recibido y pre-
guntare qué le parecen. “Cuando
el empleado sabe porqué hace al-
go la motivación es mayor”.

Meterse en casa del cliente

Si Mahoma no va a la montaña, la

montaña va a Mahoma. Este di-
cho popular resume la filosofía
de Juan Carlos Mañu, de 41 años
de edad y gerente de carnicerías
Ascarza de Pamplona. Su idea
consiste en llevar al domicilio de
sus clientes el pedido totalmente
gratis. “Nuestro lema es ofrecer a
nuestro cliente servicio y calidad.
En calidad no podíamos mejorar
más, así que hemos mejorado el
servicio. Muchos jóvenes que vi-
vían en la zona y venían a hacer
sus compras a nuestra carnicería
se han trasladado a otras zonas
como Zizur”, cuenta el gerente de
este negocio familiar creado en
1978 y que en la actualidad cuen-
ta con tres establecimientos y 20
empleados. Con esta fórmula, di-
ce Mañu, consigue fidelizar a sus
clientes, aumentar su satisfac-
ción y que no tengan que gastar
tiempo en trasladarse, en apar-
car y en la zona azul: “Los pedidos
suelen ser grandes. Pero si al-
guien pidiese un pollo se lo lleva-
ríamos. Sí que hemos consegui-
do más clientes. Así nos anticipa-
mos a lo que pueda venir”.

Viajar ya no está de moda

Los viajes de empresa han des-
cendido. Al menos es lo que sos-
tienen desde las agencias de via-
jes navarras: “La frecuencia en
los desplazamientos nacionales
e internaciones se ha reducido.
Ahora, en vez de reunirse todas
las semanas mantienen una cada
tres semanas. Sin embargo, los
directivos mantienen la comodi-
dad. Desde otra empresa cuen-
tan que siguen una nueva política
en el gasto de los viajes: “En vez
de ir cuatro personas, van dos. Y
si hay que utilizar un avión, siem-
pre se procura que sean líneas di-
rectas”. Para Fernando Sucunza,
la clave consiste en una mejor or-
ganización de los recursos y de
las personas. Su ejemplo es claro:
“Si tenemos que ir a nuestra ofici-
na en París no vamos en avión vía
Madrid. Utilizamos el tren, más
barato y más eficaz. Y si viajamos
a Brasil estudiamos la mejores
conexiones”. Fernando Sucunza, de Human, posa con billetes de tren en su despacho.

Muchas empresas han
recortado sus viajes de
empresa, sus comidas e
incluso planifican quitar
la cesta de Navidad


