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Inversval

El objetivo es reducir el stock acumulado
Lladro propone alargar la suspension
de empleos a 75 dias de 2006

m Arte y Porcelana tiene una sobreproduccion de 3,5 millones de euros

Pilar Criado

Tras ocho meses de reduccion
del empleo en Porcelanas Lla-
dr6 para 1.100 empleados, la
compailia no ha conseguido re-
ducir el stock en la medida pre-
vista. Por ello, tras un comuni-
cado interno hecho publico a
los trabajadores, la entidad pro-
pone alargar la suspension tem-
poral de empleo durante 75 di-
as del afio 2006. Los dias pre-
ferentes en los que se aplicara
esta medida seran 14 dias labo-
rables de 2005 y el resto del
aflo préoximo.

La empresa explicé que los
trabajadores dejaran de trabajar
todos los viernes de 2006 y las
semanas con dias festivos y
puentes, ademas del mes de va-
caciones. De este modo, los
empleados no trabajaran duran-
te cuatro meses hasta 2006.

El pacto contempla que los
trabajadores afectados por el
ERE cobren hasta el 85% del
salario durante los 53 dias de
suspension. Ademads, en caso

El dueno de Ferrys negocia
con la consultora Unilco un
plan de viabilidad a 3 afios

= La administracion exige que el programa
garantice la actividad fabril de la compania

P.C.

El administrador tnico de
Géneros de Punto Ferrys, Jo-
s¢ Luis Pons, esta negocian-
do con la consultora Unilco
un plan de viabilidad a tres
aflos que garantice la activi-
dad de la compaiiia con fa-
bricas en Canals y Benifaid.
La entrada de esta consultora
ha sido propiciada por las
exigencias del Insituto Va-
lenciano de Finanzas (IVF)
de conocer de cerca las cuen-
tas y la situacioén interna de
la firma textil. Para ello, se
proponian los servicios de
una consultora.

Hasta el momento, el IVF
exige un plan que sea viable
y convincente, y que man-
tenga el nivel de empleo ac-
tual, y ya no la inclusion de
un nuevo inversor.

Esta consultora disefio la re-
estructuracion de la firma ilici-

de que los trabajadores se vean
afectados por un despido poste-
rior, la empresa se compromete
a compensar econdmicamente
tanto el paro consumido por el
trabajador como la parte de su
salario que dejo de percibir por
la aplicacién del expediente.
Esta medida, que se aplico
con el objetivo de reducir el
stock un 20%, no ha obtenido
sus frutos. Tras los pesimistas
datos ofrecidos por la compa-
fifa a los trabajadores del nulo
descenso de sobreproduccidn,

tana Kelme tras su suspension
de pagos y crisis accionarial.

La llegada de José Luis
Pons al frente de la compaiiia
vino propiciada el pasado cin-
co de octubre, cuando los dos
propietarios de la firma textil,
Dobarro y Castillo, pactaron
con el entonces administrador
de Ferrys, Pons, la venta de la
textil por un euro.

Cuando Pons se puso al
frente de Ferrys arrastrd los
67 millones de euros de deu-
das. Aunque el acuerdo se-
guia pendiente del visto bue-
no de Bancaja y de los acree-
dores bancarios, institucio-
nales y comerciales de la fir-
ma. Puesto que la entidad
bancaria tiene depositadas
las acciones de los propieta-
rios de la compaiiia para ga-
rantizar sus riesgos, los re-
presentantes de los trabaja-
dores se mostraron de acuer-

Esta entidad valenciana esta inmersa en un plan estratégico de renovacion de producto.

do con este traspaso.

la compaifiia asegura haber re-
ducido Unicamente un 7% la
cantidad sobrante.

REDUCCION DE STOCK

Ante este stock, Lladrd esta
plantedndose la posibilidad de
nuevos mercados, como China,
Vietnam o Corea. Esperan que el
patrocinio del China Team sirva
para introducir sus productos ce-
rdmicos a este mercado “con
100 millones de habitantes de
clases medias y altas”, aseguran
fuentes cercanas a la compaiiia.

Manuel Palma,
nuevo presidente
de la Escuela de
Direccion de
Empresas del
Mediterraneo

El Patronato de la Escuela de Di-
reccion de Empresas del Medite-
rraneo (EDEM) eligi6 al empre-
sario Manuel Palma presidente
de esta institucion. EDEM, una
vez consolidado el proyecto for-
mativo, afronta esta nueva etapa
con la vocacion de crecer.

Manuel Palma, presidente del
Grupo Palma, sustituird a Emilio
Villaescusa, presidente de Con-
sum, en la presidencia. “El ma-
yor activo que puede tener una
empresa es el conocimiento de
las personas que la forman, prue-
ba de ello es que algunas de las
empresas mas importantes del
mundo comenzaron su andadura
en un garaje, lo que demuestra
que el conocimiento es el mayor
impulsor que existe en el mundo.
La mision de EDEM va a ser la
de transmitir los conocimientos
que tienen los empresarios de
éxito de nuestra Comunidad al
maximo posible de profesiona-
les”, finaliz6 Palma.

; Todavia duerme

tranquilo?

(Esta aumentando de modo
considerable la competencia
en su sector? ;Han aparecido
competidores agresivos en
los tultimos afios? (El ritmo
de crecimiento del pasado se
ha estancado? ;La rentabili-
dad del negocio es muy infe-
rior a la de los ultimos afios?

Seguro que ahora ya no le
sorprende tanto la cabecera
de este articulo, ya que quién
a estas alturas, y dados los
niveles de competitividad
existentes, puede dormir tran-
quilo pensando que su nego-
cio seguira funcionando con
éxito eternamente.

Lo que pretendemos con
este articulo es ayudarle a
reflexionar de un modo siste-
matico. Este proceso de refle-
xién se deberia formalizar
incluso en un documento
escrito que deberia cuestio-
narnos las bases sobre las que
se asienta nuestro negocio, de
modo que se asegure un ana-
lisis riguroso y una mayor
claridad de pensamiento en
los procesos de decision
empresariales.

El inicio de este documento
deberia concentrarse en la
“estrategia” de la empresa. Si
la estrategia de un negocio no
puede ser descrita de una for-
ma clara y convincente sobre
el papel, las probabilidades de
que dicha estrategia funcione
en la practica son escasas. En
este sentido, parece critico
dar un repaso a los siguientes
aspectos: la evolucion del en-
torno que rodea a la empresa;
la definicion del mercado
donde actuar, sus perspecti-
vas, los clientes, proveedores
y competidores.

Es fundamental describir
qué hacemos de manera dife-
rente a nuestros competido-
res. Cada vez es mas dificil
sostener las ventajas compe-
titivas. El documento ira
dando forma a lo que deno-
minamos “plan estratégico”.

La segunda parte del docu-
mento deberia centrarse en los
aspectos “operativos” de la
empresa. En este sentido, de-
bemos dar un repaso a las di-
ferentes areas funcionales de
la empresa, pero con un senti-
do critico, que nos permita au-
tocuestionarnos si cada una de
ellas esta preparada para los
retos que se van a suceder.
Nos referimos a: Estrategia de
marketing; Estrategia de ope-
raciones, que esté alineada con
la estrategia deseada; Investi-
gacion y desarrollo; Direccion
y organizacion; y Estrategia fi-

nanciera, que cuantifique el
impacto economico de las es-
trategias seleccionadas e iden-
tifique los recursos financieros
necesarios para abordarlas.

El problema es que dicho
plan debe ser luego implanta-
do por el resto de la organiza-
cién y necesitamos comuni-
carlo. Ser capaces de crear un
documento sintético de 15/20
paginas con los retos estraté-
gicos a los que se enfrenta la
empresa en los proximos
aflos, se convierte en el pri-
mer paso para poder comuni-
car y desplegar la estrategia a
través de los diferentes nive-
les de una organizacion.
Junto al aspecto de comuni-
cacion del plan, se situa tam-
bién la necesidad de "monito-
rizar" el cumplimiento de los
objetivos estratégicos, ya
que, si no medimos lo que
hacemos, dificilmente lo
podremos gestionar.

En este sentido, estan sur-
giendo con fuerza en los ulti-
mos aflos instrumentos que
nos ayudan a describir la
estrategia, para de este modo
poderla comunicar al resto de
la organizacién y, a su vez,
poder monitorizar su cumpli-
miento. El instrumento prin-
cipal en este sentido seria el
"Cuadro de mando integral",
que nos permite a través de la
descripcion de los objetivos
estratégicos de la empresa,
la identificacion de indicado-
res y el establecimiento de
metas para medir el cumpli-
miento de dichos objetivos,
convertir la estrategia en
accion y resultados.

Sélo de la reflexion siste-
matica y periodica (por ejem-
plo, coincidiendo con la reali-
zacion de los presupuestos
anuales) de los tres aspectos
seflalados (estrategia, operati-
vay control), puede derivarse
un proceso que minimice los
riesgos de un negocio, al
someterlo a un constante sis-
tema de alerta respecto a los
cambios de su entorno.
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