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ENTREVISTA CON JOSEP CASTELLA, DIRECTOR DE FOCUS PARTNERS

“Es seis veces mas complicado
crear una compaiia que
reformar una existente”

¢

ebido
al cam-
biode
esce-
nario
economico, la empresa
necesita reforzarla via-
bilidad de sunegocio,
y suvision ados o tres
anos vista para fijar una
hoja de ruta con todas
las acciones a imple-
mentar para superar el
bache delos anos 2009
2010". Este es uno de
0s mensajes que lanza
Josep Castella, asesor
experto de pymes para
estos momentos econo-
micos. Director de Fo-
cus Partners, que surgio
én 1996 en Nueva York,
y desde 2004 con sede
en Barcelona, ha estado
relacionado con el mun-
do dela economia, la
empresaylas finanzas
¥ COn un equipo pro-
fesional formado sélo
con perfiles seniors.

-{Como hatenido que
rearientarlaconsultoria
susservidos con la crisis?

En lasituacion actual la consul-
toria econdmica y estratégica
estd teniendo un auge porque
se le ve una clara utilidad. No
hemos tenido que reorientar
los servicios, aunque si estamos
potenciando aquellos servicios
relacionados con el mundode
la inanciacion, planes de via-
bilidad, planes estratégicos,
direccion financiera, modelos
de negocio y negociacion con
las entidades o “coaching fi-
nanciero”, que es ayudar a las
empresas, sean del mmaidio que
séan, a negociar con losbancos.
Nuestramisionesaplicar lasl-

timas técnicas de gestion y del
management a las pymes, que
no sean sdlo monopolio de las
grandes corporaciones. Toma-
maslas tendenciasdelasescue-
las de negocioy las adaptamos,
estonos hace serdiferentes.

-{Comolohacen?
Fundamentalmente ayuda-
mos a las empresas a disefiar
el calendario y las acciones
a tomar (una hoja de ruta) y
nos implicamos en su ejecu-
citn para conseguir los hitos
de rentabilidad necesaria que
permita demostrar a las insti-
tuciones financieras la capaci-
dad de devolucion de créditos
y financiacion que se solicitao
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-{No aree que deberian fijarse
otro tipo de estrategias,

como el replanteamiento de
estructuras, apostando por

un largo plazo de solidez?
Lasituacion que tenemosobli-
gaa actuaracorto plazo, es por
elloque hayquebuscarlos mo-
tores de rentabilidad, elimi-
nar todo lo que no cree valor,
y optimizar los instrumentos
financieros que se ajusten me-
joralas necesidades concretas
decadaempresa Ahoraes seis
veces mis complicado crear
una compafiia que reformar
una existente; no hay que per-
mitir que desaparezca nuestro

tejido empresarial. Serdmu-
cho mas fhcil reorientarlo gue
crearotro distinto.

-{Como orienta sus servicios
Focus Partners? LA qué perfil
de empresas se dirigen?
Estamos comprometidos con
el tejido empresanial catalin,
basicamente em presas fami-
liares, medianas y pequefias,
que representan el 70% del
PIB, y que muchas veces son
las grandes olvidadas. Damos
un serviciointegral y prictico,
no nos perdemos en diserta-
clones tedricas. No nos que-
damos s6lo con el diagndstico,
acompafiamos al cliente en
todoslos procesos.

-{Cudles sonlas cuestiones
dave dentro de su actividad
para favorecer alas pymes?
Bisicamente tener una vision
global delsector, entender qué
estdn haciendo los competi-
dores (inteligencia competiti-
va), entender ¢l modelo de ne-
gocio, detectar los tesoros de
la compaiiia (todas los tenen)
y evitar estar siempre culpan-
doalos demis. Asise podrin
afrontar nuevas inversiones,
oaumentar larentabilidad pa-
ri Ser mis competitivos y so-
brevivir y pensar en objetivos
miis ambiciosos. e
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