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SUSANA NAVARRO (A): UNA CONTRATACION FALLIDA?

“Buenas tardes:

Por los motivos que hace un momento he explicado a Jaime Alvarez?, he tenido
que tomar una decision personal precipitada y complicada. Me gustaria tener la
oportunidad de aclarar todo, explicar mis motivos y marcharme de una manera
mds apropiada, pero espero que entiendan que ha sido un dia muy duro y en
estos momentos no encuentro mejor manera de hacerlo.

Atentamente,
Susana Navarro”

Adolfo Herndndez, uno de los principales responsables de los procesos de contratacidn
en la empresa, no terminaba de entender a qué decision se referia Susana en el correo
electronico que acababa de leer. Estaban a principios de Julio de 2008, y Adolfo tenia la
cabeza en ir cerrando diversos frentes abiertos, ansiando poder disfrutar de unas
merecidas vacaciones. Era viernes por la tarde. Fuera de su despacho, el calor era casi
asfixiante. Y aquel correo no era precisamente lo que necesitaba para acabar bien la
semana.

Inmediatamente recab6 algo mas de informacion, y el resultado fue una copia del correo
gue Susana habia enviado a Jaime:

“Buenas tardes, Jaime:

En vista de la situacion que hemos comentado telefonicamente me veo obligada
a comunicar a la empresa a través de ti la finalizacion de la prestacion de mis
servicios en ACdN.

Sabia que mi contrato anterior era por un afio y que finalizaba en estas fechas.
Estaba dispuesta a esperar a que se me comunicaran las condiciones del nuevo
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contrato y a firmar si se cumplian mis expectativas, pero no era consciente de que
mi contrato finalizo ya el pasado 29 de junio y de que la ley marca un plazo de 5
dias habiles para comunicar a la empresa mi voluntad de marcharme para poder
percibir la prestacion de desempleo, si por algun motivo el nuevo contrato no se
firmara.

A fecha de hoy desconozco las condiciones que se han previsto para mi contrato
y, aunque no quiero marcharme asi, no estoy en situacion de, conociendo los
detalles legales, renunciar a la opcion del desempleo en caso de desacuerdo.

Me gustaria que las cosas se hubiesen hecho de otra manera, que se me hubiera
planteado antes el nuevo contrato para evitar esta situacion, pero hoy se cumple
el ultimo dia de plazo. Te ruego consideres este email como notificacion de mi
decision a cualquier efecto.

Todo ha sido muy repentino y ahora no tengo la serenidad suficiente como para
pensar qué temas debo cerrar contigo o que cuestiones tenemos que aclarar,
pero si te parece podemos ponernos en contacto en unos dias para cualquier
cosa.

Gracias,
Susana”.

Adolfo cada vez entendia menos lo que estaba pasando. Recientemente, el comité
directivo de ACdN habia aprobado la conversidn del contrato de Susana en indefinido, a
propuesta del responsable del Area en la que trabajaba, y en lo que él alcanzaba a
conocer, las condiciones de ese nuevo contrato mejoraban sustancialmente las que
hasta el momento se estaban aplicando. Ademas, esas condiciones eran acordes con el
compromiso adquirido con Susana en el momento de su contratacidn. Por ultimo,
estimaba que los argumentos legales aducidos por Susana no eran de aplicacidon en este
caso: alguien la habia asesorado mal, o ella no habia ponderado adecuadamente lo que
le habian dicho.

Adolfo Hernandez se habia incorporado a ACdAN hacia 8 afos, después de haber
desarrollado parte de su carrera profesional durante mas de 15 afios en otra empresa
de servicios. Licenciado en Derecho, con una buena formacién en aspectos gerenciales,
y muy familiarizado con las cuestiones de control econdmico y financiero, su
contratacidn era una apuesta personal del Director General de ACdN, al ver en él una
persona que le podria ayudar en la organizacién interna de la firma. En 2008 era el
responsable del Area de Recursos Humanos, y ejercia sus funciones tanto en la
consultoria y asesoramiento externos, como en determinadas responsabilidades
relacionadas con la direccion de personas dentro de la firma. Formaba parte del comité
directivo de la empresa. Vista la situacidn que se habia producido, dudaba de si debia
presentar alguna propuesta de accion al comité, o limitarse a informar de lo sucedido.
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LA IDEA DE NEGOCIO

ACdN, S.L. (Asesoria y Consultoria de Negocio) era una firma de servicios profesionales,
enfocada a la asesoria estratégica de empresas pequeiias y medianas. Habia comenzado
su andadura en Las Palmas de Gran Canaria, a principios de los afios 80, fruto de la vision
empresarial de su fundador Alejandro Sanchez. Alejandro habia estudiado Derecho,
pero desde joven ocupd puestos de responsabilidad en instituciones politicas vy
empresariales, a la vez que desarrollaba una intensa dedicacién a los negocios
familiares, relacionados con la consignaciéon de buques y el transporte maritimo.
Preocupado por el desarrollo de su region, estaba convencido de que éste seria fruto
del desarrollo empresarial. Viendo la calidad de la gestidon y de los enfoques de negocio
de muchos empresarios y directivos, pensé que una empresa de consultoria, que
estuviera cercana a las necesidades de aquellos, seria de gran ayuda para mejorar las
empresas del archipiélago canario, tradicionalmente poco innovadoras y con mucha
aversion al riesgo. Ademas, podria ser un buen negocio.

Alejandro supo rodearse de personas jovenes y brillantes que le ayudaran a lanzar la
empresa. Para ello, buscd entre los egresados del MBA de una prestigiosa Escuela de
Negocios en la que él habia cursado un programa de perfeccionamiento directivo. En los
algo mas de 25 afios de existencia, ACdN habia conseguido un reconocido prestigio.
Ademas de ese nucleo inicial de jovenes profesionales, a lo largo de los afios se habian
ido incorporando otros profesionales de prestigio y con experiencia previa en gestién
empresarial, bien a tiempo completo, bien mediante un acuerdo de prestacién de
servicios a tiempo parcial, a través de la figura del Consultor Asociado.

El Consultor Asociado (CA) era un profesional auténomo o sociedad interesada en
representar parte o la totalidad de la cartera de servicios de ACdN. Los CA no debian
pagar ningun canon de entrada o mensual, ni cualquier otro tipo de royalty, pero se
comprometian a trabajar en exclusividad en aquellos ambitos especificos de actuacion
de ACAN. Podian desarrollar otras actuaciones profesionales, incluso de consultoria,
siempre que no supusiera competencia directa de ACdN. Los Consultores Asociados
desarrollaban dos tareas fundamentales: prestacion del servicio al cliente, siguiendo las
indicaciones y el know-how de ACdN; y captacion de nuevos clientes para ACdN.

Igualmente, la plantilla de la empresa se habia incrementado con otras personas que se
encargaban de tareas administrativas, documentales y de apoyo a los consultores. En
2005, alrededor de 45 personas formaban parte del equipo de la firma, entre personas
a tiempo completo y consultores asociados.

En 1988, Alejandro habia nombrado Director General a Manuel Martinez, una de las
primeras personas que se habian incorporado a la empresa, con la que tenia gran
sintonia de enfoques, quedandose como Presidente y prestando una atencidn continua
a los enfoques estratégicos. Para ello, mantenia una relacion muy fluida con Manuel,
gue era quien, con iniciativa y fidelidad a las lineas marcadas por Alejandro, llevaba el
dia a dia de la empresa. Alejandro seguia siendo para todos los que trabajaban en ACdN
una referencia moral y profesional y la persona cercana a la que todos podian acudir




