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«Es la hora de los empresarios»

Eduardo Navarro Socio director de Improven Defiende que
no es momento de quejarse sino de actuar y de tomar la iniciativa

= aoxxa@lasprovincias.es

-;Como ve la situacién?
-Mi percepcién, después de
estar en contacto con unas
200 empresas, es que el paro
no va a mejorar a corto pla-
zo. Por un lado, hay muchas
firmas esperando la reforma
laboral por si le cuesta me-
nos despedir. Ademis, los
ERE de suspension que se hi-
cieron en su mayoria se con-
vertirin en expedientes de
extincion. A ello se une que
las empresas en general no
van bien y no hay sectores
en la Comunitat grandes ge-
neradores de empleo.

~Pero todo el mundo habla
de los sectores emergentes
vinculados a la innovacion.
-Existe una gran falacia so-
bre las empresas tecnologi-
cas. No son grandes genera-
doras de empleo. Trabajo en
cantidad la produce la cons-
truccién y esta no va a vol-
ver a corto plazo. Ademas,
hay que tener en cuenta que
los recortes que se han pro-
ducide en la inversion publi-
ca han cambiado el negocio
para las empresas medianas,
grandes en la Comunitat, que
se dedican a la obra puiblica.
-iPrevé algun cambio?
~8ilo hay, serd a peor. Los
concesionarios lo van a pasar
mal con el fin del Plan 2000E
y no hay ningun sector que
funcione para generar em-
pleo en cantidad. Como el
PIB no va a crecer mds de 2%,

el paro seguird alto en la Co-
munitat,

-;Alguna buena noticia?
-La buena noticia es que en
este entorno complicado las
empresas que actian bien se
estin reforzando. Que Espa-
na se hunde lo sabemos to-
dos. Pero las firmas que ha-
cen los deberes estin empe-
zando a funcionar de otra
manera. No podemos que-
darnos con el discurso faci-
16n de que todo se hunde y
yo también. Los empresarios
deben plantearse si pueden
salir reforzados de la crisis. Y
la respuesta es si. Aunque Es-
pafia esti fastidiada, las em-
presas pueden hacer cosasy
salir reforzadas.

-;Y el Gobierno?

-Es el iempo de actuar de los
empresarios porque el Go-
biemo hard o no, ya veremos.
Pero, independientemente,
tiene que plantearse que
hace con su fibrica. No pue-
de permitirse perder el tiem-
po con quejas sobre la ma-
croeconomia, la politica del
Gobierno o las primas de la
energias renovables. Tiene
que pensar qué producto van
a hacer, qué estrategia segui-
ran o como venderan mas.
-:Qué es hacer los deberes?
-Que el empresario coja el
toro por los Cuemmos, que se
haga a laidea de como estd la
situacion y tome decisiones.
No es tan importante hacer-
lo bien como empezar. Estu-
diar como mejorar las ven-
tas, fomentar el crecimien-
to, bien con fusiones o bien
con adquisiciones, reestruc-
turando la organizacién y re-
financiando la deuda.

-;Cuales son sus recomen-
daciones a los empresarios?
~Ahora damos tres consejos
fundamentalmente. Coger
tamafo. En la Comunitat
hay muchas pymes que no
son competitivas. El segun-
do punto es la internaciona-
lizacion, para lo que se nece-
sita tamano. Supone vender,
comprar y fabricar en el ex-

Eduardo Navarro, en las oficinas de Improven.

tranjero, ya que estamos en
una economia global.
-;Como estin las empresas
valencianas?

-Algunas venden fuera pero
no son globales. Ya es algo
PEro Creo que en estos mo-
mentos, para estar tranqui-
los, una empresa tiene que
vender la mitad de la produc-
cidn en el extranjero.
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-:Y el tercer consejo?

-Se trata de gestionar bien.
En la Comunitat hay mucho
emprendedor, pero no tan-
tos gestores y ahora hay que
hacerlo bien.

- Y qué hacer para tener-
los?

~La gestion es un arte y un
método. Una parte se puede
adquirir en las escuelas de ne-
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gocio pero otra es natural. La
experiencia es muy impor-
tante y creo que en este as-
pecto en la Comunitat no
hay muchas empresas escue-
la como en Madrid o Barce-
lona. Las firmas valencianas
tienen que coger la senda vir-
tuosa y salir del circulo nega-
tivo en el que se encuentran.
-;La estructura empresa-
rial de la Comunitat no hace
dificil la concentracién por
la que apuesta?

~Muchas empresas son fami-
liares, lo que convierte la
venta o la fusién en una cues-
tion emocional. La conse-
cuencia es que solo van a ga-
nar tamanio unas pocas y es-
tas tendrin ventajas.
-;Cuiles son los sectores
con mis necesidades?

Las constructoras van a te-
ner que hacer algo en este
momento. También tiene un
problema de tamano la ceri-
mica y la auxiliar del auto-
movil. Aunque hay que re-
conocer que no es facil. Mu-
chos empresarios llevan 40
anos trabajando y ahora ven
como se les muere el fruto de
su esfuerzo. Paramuchos es
como vender un hijo.
-;Pensaba alguien que la cri-
sis iba a ser tan fuerte?

Preveiamos una crisis inmo-
biliaria porque lo que pasaba
no era normal. Pero nadie es-
peraba la crisis que nos esta
afectando que se une alade
los sectores industriales que
ya estaba en Espaiia desde
hace afios. Y, desde luego, na-
die esperaba la magnitud.




