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COMO MANEJAR LA CRISIS

Escribe: Cecilia Luchia-Puig ***

La desapariciéon del crédito al consumo y su consecuencia inevitable, la caida de las ventas, estan
poniendo a prueba la supervivencia de las PyMEs. Sin embargo, aquellas que aprovechen las
ventajas competitivas que les dan su tamafio y flexibilidad, pueden emerger fortalecidas una vez
que pase lacrisis.

CLAVES PARASALIRAFLOTE

Del conocimiento y la experiencia de los que saben (y hacen) hemos extraido algunas claves que
pueden resultar de utilidad a PyMEs en las actuales circunstancias, permitiéndoles resistir en pié
hasta que mejoren las condiciones macroeconémicas y se restablezcan la confianzay el crédito.

1- Atiendael Flujode Caja

El primer signo a tomar en cuenta son los resultados del dia a dia en los ingresos y egresos de su
compafia (cash flow). El monitoreo de la marcha econdmica y financiera de su empresa debe ser
mas fluido y frecuente que en épocas de bonanza. No se deje engafiar por los "dibujos" contables ni
por los balances "creativos" que en vez de reflejar la realidad de su empresa contribuyen a
disimularla. Es famoso en todo el mundo el caso de la automotriz Rolls Royce cuyos directivos se
enteraron que estaban en quiebra poco antes que la empresa tuviera que "bajar la cortina".

2- Reduzca sus Costos Fijos

Identifique cada uno de los rubros que forman parte de su presupuesto y redudzcalos al minimo,
cuidando de no trabar el buen desempefio de la empresa.

Hay que saber donde se aplica el bisturi, pues a veces el remedio es peor que la enfermedad. El
criterio a seguir es separar los gastos en a) necesarios y urgentes; b) necesarios pero postergables;
¢) superfluos. Apruebe Unicamente los primeros, suspenda momentaneamente los segundos y
suprima los ultimos. Lo mismo ocurre con las inversiones: lo 6ptimo es poder diferirlas hasta que
lleguen tiempos mas propicios. La excepcion estad dada cuando la inversion es imprescindible para
mantenerse dentro del mercado. (Para poder ganar en el juego de los negocios la primera regla es
mantenerse dentro de él).

3- Zapatero a tus Zapatos

Mientras dure la crisis, refuerce su identidad y evite expandirse mas alld de lo necesario.
Concéntrese en aquello que Ud. mejor hace, que es donde lograra resultados, evitando dispersar
fuerzas. Recuerde el ejemplo de la leche a punto de hervir: cuando alcanza su mayor volumen es
también cuando conserva la menor sustancia.

4- No se Aleje de sus Clientes

Si en tiempos normales conviene conocer sus necesidades para satisfacerlo mejor, en tiempo de
crisis - cuando el gasto se piensa mas - es la oportunidad de estar todavia mas cerca de ellos.
Cuando a un exitoso propietario de panaderias le preguntaron como actuar frente a la recesion,
contestd: "El agujero de mis rosquillas ahora es mas pequefio" - con esto significaba que cuidaba
mas que nunca a sus clientes, ofreciéndoles el mejor producto sin variar el precio.

5- Promueva sus Ventas

Hay empresarios que reaccionan a la caida de las ventas bajando los brazos. En el peor momento de
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Chrysler, L. lacocca centré su estrategia en mejorar el producto e intensificar la inversion
publicitaria. Esa politica salvdé a la empresa de la quiebra, como él mismo lo reconoceria en su
célebre "Autobiografia”.

6 - Mantenga Elevada la Moral de su Gente

El primer “cliente" de una empresa son sus colaboradores. Ellos deben no solo conocer la estrategia
de la direccion frente a la crisis, sino que deben ser alentados a participar con propuestas. Deben
encontrar en sus jefes ejemplo e inspiracion, y considerarse a si mismos no como simples
ejecutores de drdenes, sino como fuente de ideas productivas.

7-Refuerce Alianzas Estratégicas

Es ahora cuando se ponen a prueba las relaciones comerciales con clientes y proveedores. Defina
con guienes quiere continuar trabajando y a quienes le conviene dejar en el camino. El futuro de su
negocio dependera muchas veces del acierto para elegir a sus "aliados estratégicos" apoyandose en
una relacién de reciproca conveniencia.

8-No le Quite el Ojo ala Competencia

Tenga en cuenta que es durante las crisis cuando se producen las mejores oportunidades. Los
cambios que producen las empresas que compiten con Ud. alteran las condiciones del mercado,
produciendo "espacios vacios" o nichos de negocios que quizas Ud. pueda ocupar.

9-Tenga Siempre un Plan de Alternativa

Para que la emergencia no lo deje paralizado, Ud. debe guardar siempre un "as" bajo la manga; una
via de escape que le permita sortear los obstaculos cuando la mayoria no puede controlar el panico
que siente por tener que enfrentar una situacion critica. Practique, como si fuera un juego, con los
simuladores de negocios y proyecte diferentes escenarios hacia el futuro, con las alternativas
posibles en cada uno de los casos.

10- No se dé Nunca por Vencido

Desafie las dificultades con espiritu positivo y recuerde que solo fracasan quienes "dejan de intentar
el éxito". Naturalmente, para manejar la crisis se requiere estar preparado con un bagaje de
conocimientos y experiencias, pero éstos son insuficientes si no tenemos la determinacién de

**%* La nota que antecede fue escrita por la Lic. C. Luchia-Puig para la Revista Mafiana Profesional
a cuyo Consejo de Redaccidon pertenece. Lo curioso del caso es que fue publicada en el N° 40 de dicha
revista correspondiente al periodo Mayo / Junio de 1995 y c6mo recobra vigencia absoluta en los
tiempos econdmicos que corren en la Argentina, debido al gran retroceso que ha sufrido dicha economia.

Valga la reproduccion de esta publicaciéon en los dos sentidos: como un valioso aporte de alguien
reconocida en el tema como es la Lic. Luchia-Puig para manejarse empresarialmente en esta crisis, por
un lado, y como una curiosa muestra del (lamentable) retroceso sufrido, por el otro. - Nota del Editor -
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