:

Varios de los empleados de la firma Tutti Pasta.

combros, otro paralas maderasy
un cuarto para depositar las ma-
deras. ACR emprendié esta me-
dida hace varios afios dentro de
su programa de calidad y la mejo-
ré con el programa Avanza, don-
de los empleados pueden enviar
sus propuestas de mejora. “La ini-
ciativa partié de los jefes de obra.
Todo se reciclay se guarda en un
almacén central. Cuando se inicia
una nueva obra, antes de com-
prarnada se consulta con el alma-
cén. A veces hasta aprovechamos
la valla promocional”, manifies-
tan desde la constructora.

Enlos 22 meses que emplea-
ran en la construccién de las 120
viviendas el ahorro producido
gracias al reciclaje serd “muy im-
portante”. Y lo que es mas 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 mecanico vestido con
un buzo azul con manchas de
grasay te comenta las caracteris-
ticas técnicas del motor seguro
que te fias de é1. Nosotros hace-
mos lo mismo. Cuando aveces se
bloquea una venta, intentamos
otras vias”, cuenta Daniel Pala-
cios, director gerente de Tutti
Pasta. Ahora, cuando el director
de calidad manda unas muestras
a su homologo en otra empresa,
no falta una llamada para com-
probar silas harecibidoy pre-
guntare qué le parecen. “Cuando
el empleado sabe porqué hace al-
go lamotivacién es mayor”.

Meterse en casa del cliente

Si Mahomano va alamontaia, la

montafia va a Mahoma. Este di-
cho popular resume la filosofia
de Juan Carlos Maiu, de 41 ailos
de edad y gerente de carnicerias
Ascarza de Pamplona. Su idea
consiste en llevar al domicilio de
sus clientes el pedido totalmente
gratis. “Nuestro lema es ofrecer a
nuestro cliente servicioy calidad.
En calidad no podiamos mejorar
mas, asi que hemos mejorado el
servicio. Muchos jévenes que vi-
vian en la zona y venian a hacer
sus compras anuestra carniceria
se han trasladado a otras zonas
como Zizur”, cuenta el gerente de
este negocio familiar creado en
1978y que en la actualidad cuen-
ta con tres establecimientos y 20
empleados. Con esta férmula, di-
ce Maiiu, consigue fidelizar a sus
clientes, aumentar su satisfac-
cién y que no tengan que gastar
tiempo en trasladarse, en apar-
caryenlazonaazul: “Los pedidos
suelen ser grandes. Pero si al-
guien pidiese un pollo se lo lleva-
riamos. Si que hemos consegui-
do mas clientes. Asinos anticipa-
mos alo que pueda venir”.

Viajar ya no esta 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 unanueva politica
en el gasto de los viajes: “En vez
de ir cuatro personas, van dos. Y
si hay que utilizar un avién, siem-
pre se procura que sean lineas di-
rectas”. Para Fernando Sucunza,
la clave consiste en una mejor or-
ganizacién de los recursos y de
las personas. Su ejemplo es claro:
“Sitenemos que ir anuestra ofici-
naen Paris no vamos en avion via
Madrid. Utilizamos el tren, mas
barato y mas eficaz. Y si viajamos
a Brasil estudiamos la mejores
conexiones”.

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

en la comunicacion
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Juan Carlos Maiid, gerente de carnicerias Ascarza, un cliente de su propia carniceria. Abre la puerta a Ana

Berezo Rojo.

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

10 formulas
para sobrevivir a
la adversidad

1. Buscar nuevos mercados.

2.Hacer variable el salario. Algu-
nos equipos directivos han decidido
hacer variable una parte de su sala-
rio, en funcién del cumplimiento de
objetivos. La novedad radicaen con-
dicionar su cobro a ejercicios econd-
micos donde laempresa obtengaun
resultado positivo.

3. Medidas solidarias. Los trabaja-
dores de algunas empresas han
planteadoy aceptado, transitoria-
mente, reducir horas de trabajoy,en
consecuencia, el salario, acambio de
evitar la presentacién de un Expe-
diente de Regulacion de Empleo.

4, Medidas de conciliacién. Algu-
nas compafiias con medidas de con-
ciliacién aprovechan estos momen-
tos paraaplicar una mayor flexibili-
dad temporal. Asireducen los
costes y acumulan unabolsa de ho-
ras paramomentos de mayor carga
de trabajo.

5. Adiés ala campaia de Navidad.
Muchas empresas dejaran de regalar
estas Navidades a sus empleados, a
sus clientes y a sus proveedores re-
galos que suponian unimportante
desembolso.

6. Menos coches de empresas. Al-
gunas compafifas cambian su flota
de vehiculos por otros mas peque-
flos, cuyo gasto en combustible es
menar, o bien, intentan alargar lavida
de los coches.

7.Gastos de representacion. Comi-
das de empresas, o regalos de em-
presas sonalgunas de las partidas
gue ya se hanempezado arecortar.

8. Apostar por lacomunicacion.
Las empresas buscan nuevas estra-
tegias comerciales y nuevas mane-
ras de comunicarlas. En este sentido,
las constructoras son las mas acti-
vas.

9. Mejorar la productividad. Buscar
la eficiencia también ayuda a reducir
costes.

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



