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HERRAMIENTAS

Los diez‘'mandamientos’
de la empresa familiar
para sobrevivir

Aliviar sus cargas
fiscales y favorecer

la liquidez son algunas
de las soluciones

MADRID. En Espafia estan en activo
actualmente cerca de 3,5 millones
de empresas de las que un 85 por
ciento son de capital familiar. Su
aportacion al Producto Interior Bru-
to (PIB) representa un 70 por cien-
to y los mas de 13 millones de em-
pleos que generan son datos
suficientes para preguntarse cémo
y de qué manera la empresa fami-
liar puede enfrentarse a la actual
coyuntura econémica. La Asocia-
cién para el Desarrollo de la Em-
presa Familiar de Madrid (Adefam)
propone diez estrategias para sa-
car adelante el negocio.

# Clientes:

Larazén para que todos los dias la
empresa abra sus puertas son los
clientes. Esta es la principal y pri-
mera premisa. Es necesario cen-
trarse ahora en la satisfaccién de
los clientes y relajar la ambicién
de ampliar a toda costa la cartera
de clientes.

# Nuevas tecnologias:
Introducirlas para mejorar los pro-
cesos de decisién en relacién con
todas las dreas funcionales de la
empresa.

i Transparencia:
Implantar la cultura de la comuni-
cacién permite mejorar la relacién

entre los empleados y lograr la con-
fianza de los proveedores.

i Escuchar:

Olvidar la cultura de empresa pi-
ramidal y optar por sistemas de ges-
tién menos rigidos. Escuchar es otra
manera de hacer comunicacién.

# Liderazgo:

Es necesario que en una época de
desénimo, los directivos emocio-
nen, que transmitan ilusiones y ten-
gan una vision clara.

i Equipos plurales:

Incluir gente en el equipo que pien-
se de forma diferente al propieta-
rio. Los empleados son la principal
palanca de la compafifa.

# Competencia:

En época de dificultades hay que
mirar qué hacen los demas y es-
tudiar el entorno. Mirar alrede-
dor no significa mimetizar los mo-
delos ajenos.

i Predicar con el ejemplo:

Ademas de pedir sacrificio a los em-
pleados, los directivos y propieta-
rios deben predicar con el ejemplo.

= Remuneracién:

Ante la contraccién de las ventas,
es mejor establecer una relacién
clara y directa con los resultados
de la compaiifa.

# Formacién:

Para asegurar el futuro de la com-
paiiia, hay que ganar competitivi-
dad a través de la formacion de la
plantilla.




