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Ifedes, expertos en orientar
las empresas en el mercado

Extras. ¢Sigue siendo valido
nuestro modelo de negocio hoy
en dia?, ;Aportamos valor a
nuestros clientes? Estas son pre-
guntas claves para afrontar el
momento actual. Si la respues-
ta a ellas es no, debemos reo-

rientar nuestra empresa y fo-
calizarla en el cliente. De he-
cho, la velocidad de los cam-
bios, la alta competitividad y la
mayor dificultad en las ventas
estan llevando a las empresas
a abordar nuevas formas de
competir basadas en la innova-

cion del modelo de negocio y
en la rapida reorientacion al
mercado.

Las empresas deben mirar el
mercado desde el punto de vis-
ta del cliente, es decir, deben
centrar su proceso de innova-
cion en las necesidades de la

demanda mediante una perma-
nente vigilancia del mercado y
las nuevas tendencias de con-
sumo. Esto permitira a las or-
ganizaciones detectar nuevas
oportunidades y seguir crecien-
do en el actual entorno com-
petitivo.
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y Estrategia

Servicios

IFEDES ha estructurado su oferta
de servicios por éreas especializa-
das: Consultorfa de Negocio, Mar-
keting y Comunicacion, Producti-
vidad y Eficiencia, Tecnologias de
la Informacion, y Formacién y
Desarrollo del Capital Humano.

«El reto es saber
donde y como
identificar nuevas
oportunidades»

El reto es determinar dénde
y como realizar cambios, asi
como en identificar nuevas
oportunidades y decidir en qué
direccion se va a ir. Para una
empresa en muy dificil reorien-
tarse desde dentro, sin apoyar-
se en una palanca externa es-
pecializada ya que este paso re-
quiere conocimiento/experien-
cia, vision objetiva y metodo-
logia. Claves que puede apor-
tarle el area de consultoria de
IFEDES.

CASOS DE EXITO

Las soluciones competitivas para
las Pymes llegan en forma de libro

Extras. L.a Asociaciéon de Empre-
sas de Consultoria Terciario Avan-
zado de la Comunitat Valenciana
(AECTA) presento recientemente
el libro ‘Casos de Exito. Soluciones
Competitivas para las Pymes’, que
expone varios casos de retos plan-
teados por empresas valencianas
y solucionados gracias a estrategias
planteadas por firmas pertenecien-
tes a Aecta.

En el acto de presentacion parti-
ciparonTomas Guillén, presidente
de Aecta; Adolfo Lopez, miembro
de la Junta Directiva de Aecta; San-
tiago Navarro, presidente de
Cepymeyv; y Julia Climent, directo-
ra general de Industria.

El objetivo de la publicacion de
este tercer ejemplar es dar a cono-
cer las buenas practicas y eficacia
del sector de la consultoria y del ter-
ciario avanzado. Para ello, el libro
recoge estrategias planteadas a di-
ferentes empresas de la Comuni-
dad Valenciana por parte de con-

sultoras asociadas a Aecta.

Tomas Guillén explicé que «el
objetivo del libro es demostrar a tra-
vés de casos reales que el sector
de la consultoria es totalmente util
y eficaz para resolver cualquier pro-
blema o reto que se pueda plantear
una empresa. En esta publicacion,
consultoras y empresas cuentan su
experiencia conjunta exitosa y se
convierten en referente y modelo
para el resto de la industria valen-
cianay.

Por su parte, Salvador Navarro
comento que las pymes «estan su-
friendo de forma mas acusada la
grave crisis economica que desde
hace ya cuatro afios nos afecta. LLa
falta de financiacién, las dificulta-
des para la refinanciacion de com-
promisos ya adquiridos, los impa-
gos v la morosidad que a pesar de
haber sido regulados por Ley, los
plazos de pago siguen sin cumplir-
se, la caida de la demanda interna,
estan teniendo un efecto devasta-
dor en las empresas de menor di-

mension con estructuras y medios
ya de por si ajustados.

Por ello, Navarro incidi6 en que
«desde que arrecio la crisis, las pymes
estan en proceso constante de ajus-
te y es por ello que las empresas de
consultoria y de terciario avanzado
pueden ser un gran recurso para
iniciar aquellos cambios y proyec-
tos de mejora que marquen la pau-
ta para ser mas productivos, mas
eficientes, y mas competitivosy.

«Asi como las grandes empresas,
por su estructura, pueden tener in-
corporadas areas o departamentos
que trabajen en esta direccion, esto
es inviable, o al menos dificil, en las
pequefias y medianas empresas. De
ahi que la alianza y la colaboracion
de las pymes y las empresas de con-
sultoria y terciado avanzado sea en
este momento una buena oportu-
nidad para acometer los procesos
de mejora en las empresas», con-
cluy6é Navarro.

Julia Climent explico que «este li-
bro es un instrumento muy valido

para nuestras pymes, ya que les per-
mite comprobar que la relacion en-
tre las firmas de consultoria y sus
clientes contribuye a mejorar su po-
sicion competitivan.

Climent también asegurd que «el
Consell, tal y como se refleja en
la Estrategia de Politica Industrial
2010-2015, va a reforzar la labor
de las firmas del terciario avanza-
do, con medidas para impulsar la
innovacion en la gestion empresa-
rial, ya que son fundamentales
para dotar de mayor valor afiadi-
do a nuestras pymes». El libro pre-
sentado demuestra que gracias la
asesoria de las consultoras y el ter-
ciario avanzado, las empresas de

-

la Comunitat que han contratado
estos servicios han conseguido au-
mentar su productividad, compe-
titividad e innovacion en la nueva
coyuntura economica. Se trata de
un libro planteado como manual
de referencia y de consulta de pro-
yectos empresariales, ya que plan-
tea retos empresariales y solucio-
nes concretas.

La publicacion también analiza
las claves del éxito de distintos sec-
tores como el metal, el sanitario, el
comercio, la agricultura, el trans-
porte, la industria ceramica, el tex-
til, las nuevas tecnologias y las or-
ganizaciones empresariales, entre
otras.




