empresas

EL FUNDADOR DE FUN&BASICS, JAVIER GOYENECHE, NOS CUENTA EN PRIMERA PERSONA
COMO HA SUPERADO EL CONCURSO DE ACREEDORES QUE PRESENTO POR LA FALTA DE CREDITO

laremontada

de una empresa en crisis

Un problema de circulante. El fantasma de cualquier emprendedor en el actual momento

de crisis ha sido el origen de la peor etapa de la historia de Fun&Basics. El afio pasado sus
bancos de toda la vida le cerraron el grifo y tuvieron que solicitar un concurso de acreedores.
Hoy presume de estar entre ese reducido 3% de empresas que supera esta prueba.

finales de 2008, Javier

Goyeneche tenia muchos

planes para su negocio de

bolsos Fun&Basics. Aca-
baba de presentar una linea creada
con botellas recicladas, un concep-
to en el que habian trabajado
durante afios para abordar la expan-
sion en el mercado del norte de
Europa, muy sensible a todo tipo de
productos ecoldgicos.

El proyecto pasaba por renovar las
lineas de financiacion con sus ban-
cos de toda la vida. Pero los tres
millones de euros que tenia “apala-
brados” adelgazaron de pronto
hasta un 1,2 millones de euros. ;La
culpa? Una crisis financiera inter-
nacional que llev6 a todos los ban-
cos a cerrar el grifo. Fun&Basics se
habia quedado sin circulante para
seguir comprando a sus proveedo-
res. La cosa se ponia muy fea.

LOS BANCOS LE DAN LA ESPALDA
“Llevdbamos un mes y medio
intentando renovar esas lineas.
Piensa que nosotros compramos las
colecciones con ocho meses de
antelacién. Cuando vamos a cobrar
las ventas del mes de abril, ya esta-
mos pagando octubre. Si cortan las
lineas y encima te bajan las ventas
un 15%, entras en una espiral que
ya hace esto insostenible”, explica
Javier Goyeneche.

De la gloria a la quiebra inmi-
nente en pocos meses. Y eso con un
modelo de negocio de éxito y con
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clientes dispuestos a seguir creyen-
do en la marca. De hecho, sus pla-
nes de crecimiento entraban dentro
de la logica de lo que habia sido la
evolucion de la actividad hasta ese
momento. En 2007, justo un afio
antes del inicio de la crisis interna-
cional, el negocio habia aumentado
un 33%. Unos resultados que le
valieron el reconocimiento como
mejor joven empresario del afio y
mejor concepto de franquicia.
¢Quién podia imaginar algo asi?
No es que fuese la clasica muerte de
éxito, era pura mala suerte.

“Les dijimos a los bancos: oye
esto pinta mal, si me cortas las li-
neas de importacion a ver como le
digo yo a mis proveedores que sigan
trabajando para mi. El problema
no es que me dijeran si o no, es
que no contestaban. El mundo se
habia paralizado; en septiembre

La crisis obligd a
hacer autocritica

y han vuelto a su

concepto inicial
de disefio bésico
y divertido, del
que (dice) se
habian alejado.

“habia caido Lehman Brothers.

Pero es que yo no podia
parar mi negocio”, comen-
ta Javier Goyeneche.,

EMPIEZA A CUNDIR
EL PANICO

Ante esta situacidon, @
deciden presentar un con-
curso de acreedores voluntario en el

't juzgado. La noticia salta a todos los

medios. Se desata el panico entre
proveedores, clientes y los propios
empleados. Fun&Basics se convier-
te en una empresa bajo sospecha.
“El 25 de enero entran los admi-
nistradores concursales y se paraliza
la compafiia. Se empiezan a devol-
ver recibos, nos cortan la luz en las
tiendas, los teléfonos... La sensa-
ci6én de angustia de todo el personal
era enorme. Tenfamos por embarcar
70 contenedores en Valencia, 30 b

EVOLUCION DE
LA FACTURACION
(En miles de euros)

(*) Prevision

FUENTE: FUN&BASICS.




GESTIONAR LA MALA
IMAGEN DE LA EMPRESA

Otra de las claves para salir airoso
de un concurso de acreedores esta
en saber gestionar la sensacién de
cierre inminente con la que se aso-
cia a una empresa concursada. “La
gente no entiende lo que es un
concurso. Se identifica con quiebra
(algunos periodistas lo pusieron en
titulares). El dia que presentamos
concurso dieron la crisis de Fadesa
con la huestra en television. Pensé,
bueno, pero si nosotros somos un
chiringuito, ;c6mo es posible tanta
repercusién?”, recuerda ahora
Javier Goyeneche. Y completa: “El
que no lo ha vivido, no sabe lo que
es, pero es brutal. Todo se tamba-
lea. La mercancia llega tarde, tienes
problemas de servicios, retrasos
con los clientes, anulacién de pedi-
dos... todas las noticias negativas
en prensa. Te sientes como un
David contra Goliat. Pero yo tiendo
a ser optimista y siempre pensé
que saldrfamos adelante”.

Dar la cara

“Yo creo que lo mas importante
aqui fue dar la cara. Cuando pre-
sentamos el concurso, me pasé
como 10 dias reuniéndome cada
media hora con mis proveedores
importantes, explicandoles la situa-
cién y poniendo absolutamente
todas las cartas sobre la mesa.

Motivar a empleados

y franquiciados

“En los primeros dias hubo un
momento de panico. El personal
estaba convencido de que la gente
llegaria y se llevarfa hasta las sillas.
Claro, estuvimos sin luz 24 horas. Y
sin comunicaciones en las tiendas.
Algunos empleados me pregunta-
ban continuamente si ibamos a
salir de esto. Es un proceso muy
duro. No sélo la lucha del dia a dia,
sino tener a todo el mundo ilusio-
nado y motivado. Es una presién
personal muy fuerte”, asegura.
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