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Como hacer un ajuste sin echar por
la borda la imagen de la empresa

s cierto que hay cosas -
COmMo una recesion, por
ejemplo- que no se eligen,
y estan mas alla de la habilidad
de gestion de cualquier entre-
preneur o ejecutivo. Pero tam-
bién es verdad que una crisis no
justifica cualquier forma de

mercial con profesionales del
area de Recursos Humanos, se
destaco que la forma en que
una empresa maneje estas si-
tuaciones durante unacrisis se-
ra determinante para la cultura
y clima organizacional en los
proximos aifos. Por ejemplo, las
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§ Empleados

Para bajar costos quizas ten-
ga que congelar salarios, dejar
de tomar empleados, posponer
aumentos de sueldo y realizar
cortes en los gastos de viajes,
capacitacion, etc. Se puede mi-
nimizar el impacto de estas me-

También ante la situacién inevitable de tomar medidas drasticas hay buenas y malas politicas. Aquellas empresas que cuiden la
comunicacion con sus empleados, sus proveedores y clientes dejardn una mejor base para cuando pase la etapa recesiva.

ser aplicados a otras con mayor
valor agregado. La amenaza de
una desaceleracion en ciernes
le agrega una sensacién de ur-
gencia al proceso. Cuandoel cli-
ma mejore, su proveedor recor-
darad que usted trabajé codo a
codo con él en los tiempos difi-
ciles. Su marcay su reputacion
se veran altamente realzadas
en consecuencia.

I Clientes

Busque activamente solucio-
nes de ganancia mutua para
sus clientes. Digales qué esta
haciendo para mantener los ni-
veles de calidad y de servicioy lo
que le gustaria hacer para con-
trolar o reducir los costos tratan-
do al mismo tiempo de agregar
valor. Llegado a este punto es
importante que sus vendedores
“lleven el correo” y le entreguen
el mensaje a sus cuentas clave,
y trabajen activamente paracre-
ar equipos de diagnéstico de ca-
da situacion, desarrollen las pro-
puestas y las ejecuten segtin lo
acordado. Evalle los resultados
y compartalos con todos los par-
ticipantes.

Ademas, redoble sus activi-
dades de promocién de ventas
paraagregar nuevos clientes de
alto margen mientras la com-
petencia esta relativamente
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No todas las
reducciones de la
nomina de personal
son iguales: la
forma en que se
trate a los
empleados que se
van serd la pauta
de cultura
corporativa para
los que se quedan.

ajuste. Es mas, hoy los expertos
en management destacan que
ante la inevitabilidad de un re-
corte drastico ante una caida
de ventas, aquellas empresas
que salen mejor paradas son las
que saben hacer un ajuste de
calidad.

¢(Cual es el norte de esta po-
litica? Basicamente, preservar
el capital pacientemente cons-
truido durante afios y no arries-
garlo por una emergencia. Lo
que hay que preservar es el po-
sicionamiento y prestigio de la
marca, laretencién del personal
mas calificado y en el cual se ha
invertido en capacitacion, y co-
mo ya saben todos los gerentes
financieros, el flujo de caja que
permita la continuidad de la
compaifiia.

Para todos estos objetivos,
resulta clave el manejo de la co-
municacion. Ya sea para mane-
jar la situaciéon internamente
con el personal o externamente
con proveedores, clientes y ac-
cionistas, resulta fundamental
dar un mensaje tranquilizador,
que expresa con claridad la si-
tuacion actual de la empresa y
la existencia de un plan ante la
contingencia que impone la re-
cesion.

En un reciente seminario or-
ganizado por El Cronista Co-
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desvinculaciones precipitadas
y sin un planeamiento van a in-
fluir negativamente sobre los
empleados que se quedan. Al
respecto, Alberto Franichevich,
del IAE, indico: “Si el proceso de
recorte fuese inevitable, vale la
pena invertir en un buen plane-
amiento de la desvinculacion,
utilizando practicas éticas y
respetuosas, quereconozcan la
contribucién de dicho funciona-
rio y ayuden a su reincorpora-
cion en el mercado. La forma en
que se trata a aquellos emplea-
dos gue salen de laempresa ge-
nera una imagen en aguellos
que permanecen en la misma”.

El requisito fundamental para
poder llevar a cabo un “ajuste
racional” es la apertura en la co-
municacion, algo complicado
de hacer dado que la cultura
corporativa argentina es mas
proclive a generar un retrai-
miento de la jerarguia cuando
es necesario informar malas
noticias.

En esa linea, el presidente de
Vistage Argentina, Alejo Can-
ton, enumera una serie de reco-
mendaciones para las compa-
filas que deben realizar ajustes
drasticos pero no quieren dafiar
sus relaciones fundamentales.
Segun quién sea el interlocutor,
las sugerencias son:

didas si se comparte con los
empleados la realidad de la si-
tuacién emergente tan pronto
como sea posible, asi como las
probables medidas que cada
uno debera tomar. Si hay comu-
nicaciéon desde el comienzo y
con frecuencia, los empleados
tendran tiempo de absorber las
novedades y calcular su impac-
toeneldesarrollo personal y las
finanzas familiares de cada
uno. Acttie sin demora e incluya
atodos los empleados de laem-
presa. Pidales que aporten pla-
nes de accion alternativos que
no solo logren que la empresa
sobreviva sino que salga de la
recesién mas fuerte que nunca.

1 Proveedores

Su proveedor experimentara
las mismas presiones que us-
ted. Una maneradecrear unasi-
tuacion en la que ambos salgan
favorecidos es tratar activa-
mente de bajar los costos de las
dos partes y, al mismo tiempo,
agregar mayor valor. Preste
atencion atodas las actividades
y diferentes pasos que dan las
dos empresas por cada unidad
de negocios y pregunte: “é¢Qué
valor agrega esto?".

Silarespuestanoesclara, de-
bera fijarse si algunas activida-
des pueden evitarse o modifi-
carse y si los recursos pueden

menos activa. Tenga en cuenta
gue la mayoria de los clientes
abandonan a sus proveedores
cuando perciben indiferencia
por parte de ellos.

i Inversores

Todos aquellos que hayan in-
vertido dinero en su negocio de-
ben estar debidamente informa-
dos. Muchos de sus inversores
pueden ser también empleados,
proveedores y otros miembros
de la comunidad. Comunique
desde el comienzo y con fre-
cuencia. Al compartir lo que la
empresa estéd llevando a cabo
para hacerle frente a los desafi-
0s gue presenta un periodo de
recesion, se pueden manejar
mejor las expectativas y prote-
ger la reputacion de la firma.

§ Comunidad

Las actividades comunitarias
y las contribuciones suelen ser
las primeras victimas de los
cortes en el presupuesto cuan-
do los tiempos se tornan difici-
les. Aqui se le presenta una
oportunidad de brillar.

Durante un periodo a la baja
los medios suelen salir a buscar
buenas noticias y si usted man-
tiene sus programas inaltera-
dos (aunque a un nivel mas re-
ducido) es posible que aparez-
caenlos medios bajounaluz fa-
vorable y que los miembros de
la comunidad guarden una bue-
na opinion de su marca hasta
mucho después que la recesion
haya completado su curso.
Nuevamente, la clave aqui resi-
de en la comunicacion activa
con los miembros de la comu-
nidad.
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