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‘Hay que dejar de lamentarse,
aceptar que hay una situacion
nueva y ver como gestionarla”

En junio Auren, firma espaifiola lider en
servicios profesionales avanzados de
auditoria, asesoria y consultoria inauguré
oficialmente sus nuevas oficinas de A
Corufia. En la presentacién estuvieron el
presidente y socio fundador de Auren,
Mario Alonso Ayala, y el vicepresidente de
la entidad, Antoni Gémez Valverde, quienes
esbozaron las principales claves para
sobrevivir a la actual situacién econémica.

En plena crisis parece inevitable comenzar hablando de esta
cuestion cuando nos referimos a la situacién empresarial. ;Es
tan grave el actual contexto econémico o los tltimos datos del
paro se pueden interpretar como un inicio de recuperacién?
Mario Alonso: Yo creo que el dato del paro es bueno, pero no pode-
mos echar las campanas al vuelo y pensar que se estd acabando la cri-
sis. Yo creo que no, que el paro va a seguir subiendo y que la crisis es
muy profunda, pero vamos a recibir bien lo que son buenas noticias.

Se ha culpado de esta situacién a los bancos, a las inmobilia-
rias e incluso a los ciudadanos, con su excesivo endeudamien-
to. 4Cudl es el porcentaje de culpabilidad de las empresas en
lo que estd pasando?
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MA: En la crisis confluyen muchas causas, como ocurre en los acci-
dentes. Algunas son financieras, porque algunas practicas empresa-
riales han provocado una burbuja financiera (ademds de la
inmobiliaria) en la que hay que incardinar una gran crisis de valo-
res y una falta de ética en los negocios. También hay razones de
tipo més econémico que requerian cambiar sustancialmente el
modelo, y razones psicologicas, que a veces son tan importantes
como las otras. Es tan importante la situacion real como la percibi-
da, y la percibida en este momento hace que el ciudadano tenga
una gran desconfianza y retenga sus inversiones, su consumo, sus
negocios... lo que paraliza ain mas la economia.

Antoni Gémez: El gran problema de esta crisis es que estamos en
un mercado globalizado y lo que pasa en Espafia esta provocado,
en gran parte, por lo que pasa en el resto del mundo. No podemos
substraernos a lo que pasa en los mercados mundiales y a las medi-
das que se estdn tomando contra esta crisis.

Hablan ustedes de un cambio de modelo necesario. ;Qué se
estaba haciendo mal y qué hay que modificar para salir de
esta situacion?

MA: El problema en Espaiia es que el tiron de la economia durante
muchos afios se ha basado en tres pilares: el sector inmobiliario, el
consumo interno y el turismo. También, en parte, la industria del
automvil, pero en menor medida. Y en cuanto cae el sector inmo-
biliario, arrastra al consumo e indirectamente al turismo, lo que
implica que el sistema no funcionaba y que es necesario modificar-
lo, lo cual no requiere una ruptura total. No se trata de innovar y
crear sectores de la nada. Finlandia tenia un pequeiio sector en tele-
comunicaciones y hoy es lider. Aqui tenemos una incipiente indus-
tria en hiotecnologia, energias alternativas o la moda, con mucho
peso aqui en Galicia, y estos sectores, bien gestionados pueden gene-

rar riqueza.

Sin embargo el sector de la moda aqui, al igual que hicieron
otros antes, estd denunciando un cierto desmantelamiento
basdndose en la deslocalizacion. ;Qué consecuencias tiene este
fenomeno en la situacién mundial actual en la que parece
imposible competir con ciertas economias?

AG: Es dificilisimo competir manteniendo barreras econdmicas
artificiales que lo unico que hacen es encarecer los productos sin
impedir que las mercancias lleguen a todo el mundo. Esto nos obli-
ga a buscar valor afiadido, creacion... otros valores que nosotros
podemos aportar para competir. Y el caso de la moda es un buen
ejemplo: los factores definitivos siguen estando en Espafia por més
que la produccion esté distribuida en todo el mundo. Pero no pode-
mos competir con ciertos costes de produccion, también hemos de
ver que esto es un proceso. A medida que estos paises tengan
mayor poder adquisitivo irdn igualando los salarios, como sucedio
en Espafia cuando entramos en la UE, que éramos el destino prefe-
rido de muchas inversiones porque era mds barato producir aqui. Y
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China, India, etc. aumentaran su poder adquisitivo con las oportuni-
dades que esto nos puede generar, porque el mercado turistico espafiol,
cuando los chinos puedan viajar, serd casi inagotable. Esto es una
oportunidad increible. Lo que tiene que haber en un mercado y un
mundo globalizados es una especializacion.

MA: Los modelos mundiales han cambiado y Europa tiene valores que
no tienen EEUU ni los paises emergentes: la cultura, la historia, el
saber hacer, la tradicién, el know fow... cosas que hay que aprovechar.

Llevamos varios meses viendo en los medios de comunicacién
continuos recortes de plantilla y multitud de solicitudes para
regular empleo. ;Se esid abusando de los ERE o son necesarios
en la coyuntura actual?

MA: Cuando un empresario presenta un expediente de regulacion de
empleo es porque cree que es la dnica salida, pero no siempre es asi.
Probablemente se puedan buscar otras reestructuraciones, ser imagi-
nativo, abrir otras lineas de negocio y, sobre todo, ser muy cuidadoso
con el personal del que te quieres desprender. Hay que analizar cada
caso y buscar las medidas mds adecuadas.

Supongo que ésta es una de las funciones de Auren en estos
momentos. ;Qué ofrece esta consultora ahora mismo que la dife-
rencie de ofras?

AG: Auren en una firma de servicios multidisciplinares que cubre
muchas de las necesidades de las empresas, desde la auditoria (con
total fiabilidad total de datos), hasta asesoria, apoyo en situaciones
legales o consultoria, un entorno més variado en el que ayudamos a
las empresas a mejorar su eficiencia negociando la deuda con las enti-
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dades financieras, mejorando los procesos de fidelizacin de los clien-
tes, ensefiando a retener el talento... En el dmbito gallego, por ejem-
plo, uno de los entornos con mayor desarrollo (especialmente cuando
superemos el actual ciclo econdmico) es el apoyo en la sucesion de la
direccién de empresas familiares. Nosotros nos aproximamos al tema
de la sucesion ayudando a las empresas a establecer protocolos que
ayuden a resolver posibles conflictos y reestructurando la empresa
para que pueda asumir los cambios, pero también apoyando las capa-
cidades directivas de los sucesores y preparando al equipo de trabajo
para que asuma que esa persona, que posiblemente vieron crecer, serd
su jefe y que lo serd no por una herencia familiar, sino porque esta
preparada para dirigirla. Es verdad que en este momento muchas
empresas familiares tienen problemas para pagar las néminas a final
de mes y no pueden ver més alld, pero esta situacion acabard y habra
que volver a asumir esta situacion en la que se encuentran multitud de
empresas. No hay que olvidar que el 70% de las empresas familiares
mueren en el traspaso de una generacidn a otra, y es una lastima que
se pierda tanta capacidad empresarial que luego es necesaria para
mantener ¢l desarrollo de un pais.

Muchas veces eslas pequeiias empresas son las mds reacias a
pedir ayuda exterior. ;Lo perciben asi ustedes?

AG: Yo dirfa que la aceptacion aqui en Galicia estd siendo muy buena,
quizds también porque somos més receptivos que nuestros competido-
res; tenemos un entorno de servicios mds amplio, mas adaptado y ms
innovador, pero también somos cercanos y ofrecemos una atencion
personalizada que facilita mucho el trabajo diario del empresario.
Pero es verdad que adin no hay la demanda que quisiéramos; lamenta-
hlemente muchos empresarios preguntan cunto les va a costar en vez
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de preguntar qué van a obtener a cambio. Cuando sepas qué vas a
recibir puedes valorar si lo que te cuesta te compensa. Pero tenemos
un amplisimo porcentaje de clientes fidelizados que, si siguen ahi, es
porque reciben mucho més de los que les cuestan nuestros servicios.

;Podrian darnos, para terminar, algunos consejos con los que
superar el tiempo de crisis que todavia queda por delante?
MA: Pues yo dirfa, como primer consejo, quitarse el miedo, que no
es facil. Pero hay que dejar de lamentarse y aceptar que hay una
situacién nueva, un entorno nuevo, y ver cdmo gestionarlo. Cambiar
la mentalidad derrotista, muy propia de este pais, ademds. Y a par-
tir de ahi hay que abrirse y buscar oportunidades tratando de rees-
tructurar la empresa, mejorar sus procesos, reducir costes, huscar el
talento si no lo tienes ¥, si lo tienes, mantenerlo motivado. Tratar, en
definitiva, de ajustarse lo mximo posible para que cuando cambie
el ciclo, que cambiard més pronto que tarde, tener una empresa que
pueda afrontar el futuro con garantias.

AG: Hay que ser muy &giles en la adaptacién al entorno; quien no se
adapta a un entorno cambiante sucumbe, y quien ha sido capaz de
adaptarse tiene una posicion de mayor fuerza. Lamentablemente
muchas empresas, cuando estén en plena euforia, no creen que las
cosas puedan cambiar y cuando hay que prepararse para la crisis es
precisamente cuando las cosas van bien. Es cuando hay que invertir
en nuevos mercados, en desarrollo de nuevos productos, en fidelizar
a los clientes... cuando la situacién es dificil tienes menos capacidad
de maniobrar. Pero quien pueda mantenerse ahora, tendrd muchas
posibilidades en un futuro proximo.

MA: Yo creo que tenemos unas empresas con una capacidad inter-
nacional extraordinaria, sobre todo en las grandes empresas, en
grandes multinacionales; es cierto que en el tejido de las pymes hay
més carencias, pero yo creo que tenemos una cultura empresarial
que ha mejorado muchisimo en los tiltimos afios y una serie de sec-
tores con una capacidad de desarrollo importantisima.

AG: Y cada vez més también las medianas empresas (y nosotros
tenemos muchos ejemplos entre nuestros clientes) saben que su mer-
cado es el mundo y que compiten perfectamente con cualquier com-
paiifa de cualquier lugar. De hecho, han sido esos clientes que
querian expandirse por el mundo los que nos han obligado a inter-
nacionalizarnos y crear una red de oficinas en muchos paises euro-
peos y americanos que les facilitan ese desarrollo que, de otra
forma, les resultarfa muy dificil abordar. Y otro elemento que hay
que tener en cuenta es que hoy contamos con la generacion mas
preparada de la historia, cualquier licenciado espaiiol tiene un nivel
de preparacion homologable al de cualquier pais y no tienen nada
que envidiar a los licenciados de EEUU, Francia, Inglaterra...

Nada que envidiar en cuanto a conocimientos pero no en
cuanto a su situacién laboral...

AG: Por eso es fundamental que el empresariado comience a darse
cuenta de que el departamento de recursos humanos no es simplemen-
te un factor de produccitn, sino el factor esencial. i no es asf, dificil-
mente puede pedir después el empresario que su empleado se deje las
pestafias por la compaiiia. Si la empresa no responde, el trabajador
menos todavia, y ah perdemos unas oportunidades magnificas.
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