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GRURO IFEDES

Grupo IFEDES contintia creciendo e'T?'_ Sl apuesta POF la estrategia de cooperacion empresarial entre
compafiias especializadas. La ultimaiimaien sumalse a la alianza estratégica ha sido Consultores
de Productividad y Logistica (CPL Constlting), cenifada en la mejora de los procesos productivos y

logisticos, orientandolos a lograr un inckemento defla productividad dessus clientes.
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Ante las nuevas oportunidades que se abren en el mercado actual,
IFEDES sigue avanzando en su apuesta por un nuevo modelo de
negocio basado en la cooperacion empresarial entre firmas espe-
cializadas con el objetivo de reforzar su liderazgo en el sector y
completar sus servicios. Una linea que inicié con el arranque de su
Plan Estratégico 2009-2011 y que consolida este segundo afio con
la incorporacién a la alianza como socio de CPL Consulting, espe-
cializada en la mejora de la productividad y la eficiencia en sus mo-
dos mas operativos de los procesos productivos y logisticos, ele-
mento estratégico para el crecimiento de una empresa.

Consultores de Productividad y Logistica cuenta con mas de vein-
ticinco afios de experiencia en distintos sectores industriales, en los
que ha desarrollado destacados proyectos de reingenieria de pro-
cesos, tanto en el ambito nacional como en el internacional, median-
te los que se ha conseguido incrementar la productividad de sus
clientes. Entre ellos, destacan Antiu Xixona, Frudesa, Martinez Lo-
riente, Campofrio, Consum, El Pozo Alimentacién, Anitin Panes Es-
peciales, Ford, Deutz Diter, Bayer, Crop Science, Grupo Marina d’Or,
Faurecia, Autoliv, Autoliv BKI, Istobal, Rafael Hinojosa, Cartonajes
La Plana e institutos tecnolégicos como Aimme, Aiju o Aimplas.
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La alianza con Grupo IFEDES supone un paso importante para CPL
Consulting, ya que le permitira afianzar sus servicios. “La eficiencia
y la productividad son esenciales para el éxito de una empresa,
especialmente en el mercado actual, donde las variables costes y
optimizacién de recursos son tan relevantes. Por ello, la mejora de
la productividad debe estar integrada en la estrategia general de la
compafia y debe formar parte de las lineas de trabajo trascenden-
tales. Asi pues, esta alianza nos permitira aunar estrategia y pro-
ductividad en nuestros proyectos a fin de que nuestros clientes pue-
dan maximizar sus ventajas y podamos darles la mejor solucion
integral para la consecucion de sus objetivos” explica, Ignacio Cort
Caiiizares, socio fundador de CPL Consulting.

CPL Consulting esta especializada en la mejora de procesos para la
optimizacion de la capacidad productiva del cliente a través del
cronometraje industrial y/o la implantacion de herramientas lean
manufacturing (TPM, técnicas SMED, sistemas Kanban, mejora
continua...). Aspectos que complementa con formaciéon para su
aplicacion, asi como concienciacién cultural de todos los estamen-
tos de la empresa. Asimismo, su cartera de servicios incluye consul-
toria en el area de logistica y almacenaje (servicio al cliente, plazos
de entrega, gestion de inventarios, politicas de stocks, almace-
namiento, disefio, ubicaciéon de mercancias...).
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Con este paso, Grupo IFEDES incrementa su diversidad de solucio-
nes interconectadas y la alta especializacién de sus profesionales,
lo que le permite contar con lineas esenciales basadas en cinco
ejes vitales para la empresa: la estrategia de negocio, el marketing
y la comunicacion, las tecnologias de la informacion, la formacion
del capital humano y, ahora, la productividad y eficiencia. “Esto nos
proporciona una gran especializacion y nos permite dar un enfoque
especifico a cada cliente, cada proyecto, adecuado a la nueva rea-
lidad del mercado y las demandas actuales, con el objetivo de con-
seguir los resultados fijados”, explica el director general del Grupo,
Tomas Guillén.

Asi pues, esta férmula de cooperacion permite a IFEDES seguir
sumando sinergias a fin de facilitar un mejor servicio integral a sus
clientes, lo que se traduce también en un mayor posicionamiento de
la marca paraguas Grupo IFEDES (en el que ya estan como empre-
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INTERNACIONALIZACION
DE PROCESOS PRODUCTIVOS

La alianza con Consultores de Productividad y
Logistica supone, a su vez, un primer paso para
la internacionalizacion de Grupo IFEDES, ya que
CPL tiene desde 2008 una filial en la ciudad de
Oradea (Rumania), uno de los paises con mayor
potencial de outsourcing. La firma Prologic Con-
sult, S.R.L. es coparticipada con la consultora
rumana SC Swed Export Consult & IT, S.R.L.y el
objetivo principal es estar cerca del cliente para
facilitarle el analisis, la decision y la ejecucion de
las estrategias de internacionalizacion selectiva
de la produccién. De hecho, entre sus servicios,
aportan soluciones de localizacién y socios, asi
como proveedores locales y apoyo en la conse-
cucion de subvenciones oficiales.

Consultores de

| productividad
v logistica

Www.cpl-consultmg.com

sas aliadas Ifedes Consultores, DICOM, Soluciones
Formativas y MASmedios) como uno de los grupos
de servicios empresariales integrales mas importante
de la Comunidad Valenciana.

De hecho, bajo esta formula de cooperacién, IFEDES
tiene abiertas las puertas a la posible incorporacion
de nuevas firmas que estén situadas en coherencia
con los objetivos globales para crear una red de em-
presas especializadas. Todo ello, con el conven-
cimiento de que, mediante la cooperacion y la espe-
cializacion, es posible alcanzar beneficios compartidos
y avanzar.
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CONSULTORIA
DE NEGOCIO

LA IMPORTANCIA DE IMPLANTAR UN
BUEN SISTEMA DE INFORMACION

PARA LA GESTION

La calidad de la informacion y la velocidad con la que
esta pueda ser comunicada son vitales para tomar
decisiones correctas en poco tiempo. Por ello, es
importante contar con un cuadro de indicadores
operativos que facilite que lleque a la direccién bien
procesada. Esto nos permitira ganar en eficacia y
eficiencia en un entorno cada vez mas competitivo.

Cualquier empresa se ve obligada a tomar
decisiones permanentemente. Hacerlo de
una manera documentada y no sobre per-
cepciones es esencial si se quiere acer-
tar. Para ello, es fundamental disponer de
sistemas de informacion para la gestion
que ayuden a determinar qué datos hay
que recabar y cdmo analizarlos. Un buen
ejemplo es el trabajo desarrollado por el
area de consultoria de Grupo IFEDES jun-
to al equipo de Citresa: la implantacién de
un cuadro de indicadores operativos en su
linea de emulsiones.

Citresa produce los concentrados, emul-
siones y esencias destinados a todas
las embotelladoras del grupo Orangina
Schweepes en todo el mundo y franquicia-
dos. En su planta de Valencia, realiza las
bases aromaticas para las bebidas refres-
cantes y aromas concentrados mediante
la transformacion de citricos. Anualmente
procesan unos 30 millones de kilos de fruta
fresca, principalmente naranja y limén, con
los que producen alrededor de 20 millones
de kilos de concentrados, ademas de la
clasica tonica. Se trata de unas cifras su-
ficientes para cubrir las necesidades de la
compafia pero con una capacidad de me-
jora alta.

Por ello, esta empresa, bajo el asesora-
miento del equipo de consultoria de IFE-
DES vy tras un diagnostico previo, ha dado
un primer paso para esa mejora, implan-
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tado un Cuadro de Indicadores Operativos
en una de sus cuatro lineas de produccion,
la de esencias y emulsiones. Una accién
realizada bajo tres objetivos principales:
obtener una vision clara del dia a dia del
area operativa, construir un sistema de
feedback para todos los encargados, sub-
encargados y operarios de la cadena, y
conseguir un enfoque comun facilitando
la toma de decisiones tanto de los respon-
sables de linea como de la Direccion.

El proyecto se ha desarrollado a través de
la aplicacion de una metodologia basada
en el célculo del OEE (Overall Equipment
Effectiveness o Eficiencia General de los
Equipos). Esta razon permite medir la efi-
ciencia productiva de los procesos: la dis-
ponibilidad, la eficiencia y la calidad, asi
como saber cuales son las causas y mo-
tivos que hacen que no se llegue al 100%.
“En el entorno actual es propicio usar len-
guajes de OEE vy eficiencia que antes no
hacian falta”, explica Juan Pablo Villarroya,
director industrial de Citresa.

La métrica OEE informa sobre las pérdidas
y cuellos de botella del proceso, y enlaza
la toma de decisiones financieras y el ren-
dimiento de las operaciones de planta, ya
que permite justificar cualquier decision
sobre nuevas inversiones.

El equipo de trabajo, formado por personal
de Citresa y de Grupo IFEDES, ha fijado

una estructura de los datos que componen
el Cuadro de Indicadores que permite el
seguimiento de todas las areas de la direc-
cion industrial. El sistema parte del indice
OEE vy los tres indicadores que lo compo-
nen. A partir de él, se ha desarrollado un
segundo nivel de ocho indicadores gene-
rales de area y un tercer nivel de indicado-
res operativos, mucho mas desagregados.
Asimismo, se ha trabajado la formacién
y aceptacion de este cambio cultural con
toda la plantilla.

“Somos conscientes de la importancia de
implantar estos sistemas. De hecho, es
un cambio cultural que queremos trasla-
dar a todos nuestros procesos. Con la co-
laboracién del equipo de Grupo IFEDES
hemos conseguido conocer mejor nuestros
procesos, capacidades y velocidad de
trabajo. Por ello, tras esta primera fase,
nuestra intencion es aplicarlo al resto de
las lineas que tenemos y cerrar este 2010
monitorizando nuestra planta con OEE e
implantando un sistema de gestion de la
informacioén total para todas las areas”, in-
dica Juan Pablo Villarroya.

Esta actuacion supone un buen ejemplo de
la importancia de contar con sistemas de
informacion en la gestion.



MARKETING Y,
COMUNICACION

MARKETING RELACIONAL, CLAVE PARA
LOGRAR LA CONEXION EMOCIONAL

CON EL CLIENTE

Saber como es nuestro cliente es clave para conservarlo.

El mercado cada vez es mas competitivo y el consumidor mas
exigente, por lo que solo las empresas que aportf_n_v_erdade'
valor a sus usuarios sobreviviran. Para ello_gssiecesario

conocerlo, crear una relacion sdlida

entable en el tiempo

marcada por una comunicacion bidireccional, y.aplicar*

estrategias de fidelizacion,

¢ Esta seguro de que conoce a su cliente?
Deberia. En el mercado actual tan impor-
tante como captar nuevos clientes es con-
servar a los que ya se tienen. Conseguir su
fidelidad es vital. Para ello, no basta con
los datos estadisticos basicos, se necesita
un conocimiento mas amplio, saber sus
gustos, necesidades y sus intereses. Esto
nos dara la llave para aplicar procesos
de fidelizacion mediante un buen Plan de
Marketing Relacional.

Este concepto esta cogiendo recorrido.
Algunas empresas ya han empezado
a desarrollarlo, pero son pocas las que
conocen y explotan todas sus posibili-
dades. Hoy el consumidor valora mucho el
servicio y la atencion personalizada, y el
marketing relacional es una herramienta
estratégica que ayuda a marcar la diferen-
cia. Permite crear, cultivar y mantener una
relacion larga en el tiempo y fructifera tanto
para la empresa como para el consumidor,
permite llegar a su mente y descubrir la
clave de la conexién emocional.

De hecho, buena parte del éxito de la em-
presa va a depender de la capacidad que
tenga para poner en practica los funda-
mentos sobre los que se asienta el mar-
keting relacional: reducir el coste de captar
nuevos clientes, incrementar la retencion
de estos, tratarlos adecuadamente, reco-
nocer su individualidad y satisfacer sus
necesidades unicas.

ilares delimarketingtelaci
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Hoy el reto es conseguir conocer a los
clientes y actuar en consonancia, indepen-
dientemente de que sean pocos 0 muchos.
En este sentido, hay que identificar a los
clientes de alto valor potencial y establecer
una relacion estrecha con ellos, creando
la mejor experiencia de compra posible y
generandoles el maximo valor. Para con-
seguir su fidelidad, es esencial ir mas alla
de la satisfaccion, hay que saber gestionar
los intangibles, “deleitarlo”, superar con
creces sus expectativas y anticiparnos a
sus necesidades.

El primer paso es captar informacion de
calidad sobre ellos. En muchas ocasiones,
las empresas tienen bases de datos de sus
clientes, pero estos aportan poco valor.
Es necesario contar con informacién que
nos desvele el perfil del cliente, su com-
portamiento y patrones de consumo. Esto,
aunado con las tendencias, nos permitira
convertir la informacién en conocimiento
estratégico y dirigir nuestras acciones con
una alta probabilidad de éxito.

Tras ello, podremos establecer un Plan
de Contactos que nos permitira fijar las di-
rectrices que es necesario seguir para ha-
cerle llegar promociones sobre productos
o servicios de su interés, informacion relati-
va a ellos, novedades, acciones de recom-
pensa, programas de prescripcion... es
decir, establecer una comunicacion fluida
y constante basada en tres ejes: recono-
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cimiento, personalizaciéon e incentivacion,
con el objetivo de reforzar el sentimiento
de pertenencia por parte del comprador.

Ademas, a raiz de la informaciéon que nos
llega del mismo cliente, el marketing rela-
cional abrira la puerta para identificar opor-
tunidades de nuevos productos, asi como
para convertir las quejas en oportunidades
de satisfaccion.

Como cualquier ofra iniciativa estratégica,
el éxito dependera en buena medida de
que se conozca y sea asumida por toda
la estructura de la empresa. Y para ello,
la comunicacién es un vehiculo idéneo, ya
que facilita el conocimiento y compromiso
de los actores del marketing relacional, y
por extensioén, de su implantacion. La fina-
lidad: conseguir que cada uno de nuestros
clientes se sienta unico, clave para lograr
su fidelidad.
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TECNOLOGIAS DE
LA INFORMACION

"BIENVENIDO MR. HTMLS", UN
NUEVO COMPETIDOR PARA EL

FORMATO FLASH

Los avances tecnologicos de los ultimos afios han convertido
los dispositivos méviles en una completa plataforma de
comunicacion audiovisual interactiva, al alcance de pequefias
y medianas empresas. Atras quedan aquellos dias en los que
el teléfono mavil sélo servia para hablar con otras personas.
Ante nosotros tenemos un universo de posibilidades y un
futuro prometedor. Pero ;cual es la mejor tecnologia para
que las Pymes aprovechen todo el potencial movil?

Durante la presentacion del nuevo iPad,
con el que Apple pretende revolucionar de
nuevo el mercado informatico, Steve Jobs
-directivo y mitico guru de la multinacional
norteamericana- anunciaba que este no
permitira leer el formato Flash, utilizado en
millones de sitios webs y el mas usado para
la publicacion de videos en internet. Del
mismo modo, Microsoft comunicé recien-
temente que el nuevo sistema operativo
para sus moviles, Windows Phone 7 Se-
ries, tampoco incorporaria el Flash Player
de serie.

Como respuesta a estos ataques, Adobe,
la empresa propietaria, ha hecho publica la
salida de Flash CS5, que permitira conver-
tir los archivos y aplicaciones creados con
Flash en algun formato compatible con los
dispositivos moviles de Apple. También ha
garantizado que, en las proximas versiones
de Windows Phone, si que podra utilizarse
Flash. Ademas, ha difundido que los méviles

que usan Android, la gran apuesta moévil de
Google, si permiten el uso de Flash.

Ante esta aparente “caida en desgracia” del
otrora intocable Flash, se ha producido un
notable aumento del interés por el Html5,
la ultima version del lenguaje basico de
la World Wide Web. Este nuevo lenguaje
permitira, por ejemplo, visualizar videos y
audio sin dependencia de ningun plugin. O
dicho de otra forma, podremos ver elemen-
tos multimedia en nuestro iPhone, aunque
no soporte Flash.

Asi pues, el mercado esta abierto. Desde
nuestra responsabilidad y capacidad em-
presarial, en el area de Tecnologias de la
Informacién de IFEDES seguimos anali-
zando continuamente los movimientos del
mercado para poder ofrecer a nuestros
clientes el producto y servicio que mejor
se adapte tanto a sus necesidades reales
como a sus presupuestos, mas alla de im-
posiciones de modas y tecnologias.

La duda que se presenta en la actualidad
ante las pymes que quieren asaltar el terre-
no de las tecnologias moviles es evidente.
¢ Deben seguir apostando por Flash, cuya
capacidad para el desarrollo de aplicacio-
nes visuales interactivas a un bajo coste
esta mas que demostrada o han de aban-
donarlo definitivamente y abrazar el nuevo
estandar HtmlI5?

ARTICULO

En nuestra opinién, las dos opciones son
mas que validas. HtmlI5 se presenta como
un poderosisimo aliado para las tecnologias
moviles del futuro, por el que apuesta hasta
el mismisimo Steve Jobs. Segun parece,
este comenté en una reunion interna que
en el futuro “nadie estara utilizando Flash.
El mundo esta migrando a HtmlI5”. Y es que
hasta el momento, Html5 parece ser todo
ventajas. Sin embargo, necesitaremos un
periodo de tiempo para conocer mejor sus
posibilidades y limitaciones a la hora de
ayudar a empresas, instituciones y publico
en general.

Por su parte, Flash CS5, promete una per-
fecta fusion para desarrollar sin problemas
entornos visuales para iPhone y el resto
de moviles de Ultima generacién indepen-
dientemente de su sistema operativo.

Mientras se resuelve, nuestro equipo con-
tinda investigando las posibilidades futuras
de contenidos audiovisuales e interactivos,
pensando en la sencillez y las posibilidades
de accesibilidad para los diferentes sec-
tores bajo un objetivo clave: apoyar la es-
trategia a largo plazo de nuestros clientes
con aquellas tecnologias que construiran
los dispositivos de los proximos afios. No
descartamos la utilizacion de ninguna de
las tecnologias comentadas, aunque Steve
Jobs esté disgustado con Adobe Flash.



FORMACION Y
CAPITAL HUMANO

FORMACION BONIFICADA,
HERRAMIENTA ESTRATEGICA AL
SERVICIO DE LAS EMPRESAS
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La formacion es uno de los pilares para ga-
nar competitividad. Por ello, debe ser una
prioridad para las empresas. Relegarla a
segundo plano, como ocurrié6 en muchas
compaiiias el afio pasado por el recorte de
gastos, es una decision errénea que nos
puede sacar del mercado. En un entorno
de cambio constante, las competencias de
nuestro equipo deben actualizarse para
preservar nuestra capacidad de adap-
tacion y de dar respuesta. De hecho, cada
vez mas los grupos de trabajo son interdis-
ciplinares, esto es, estan compuestos por
personas con distintos conocimientos, ha-
bilidades, experiencia, intereses... y cada
vez mas se hace necesario llegar a la in-
tegracion y la coordinacién de sus capaci-
dades para poder competir aportando valor
tanto para el cliente como para la compa-
fiia. Y en este sentido, la formacion se con-
vierte en una herramienta estratégica.

No obstante, las cifras distan de esa nece-
sidad. Mas de 1,6 millones de empresas
espafiolas tienen derecho a recibir bonifi-
caciones para formar a su plantilla, pero
pese a que los cursos pueden ser a coste
cero, pocas las aprovechan, especialmente
las pymes. ¢ Cual es pues el principal freno
para que algunas empresas no inviertan en
ello y no lo prioricen? La barrera del coste
de las acciones y su rentabilizacion (ROI).
Una barrera que se olvida de una realidad:

lalleragraucSana -

la formacion continua no supone un coste
a las empresas, sino una inversion de gran
valor afiadido que ademas pueden sufra-
gar a través de la formacion bonificada.

Cada empresa dispone de un crédito para
la formacién que puede hacer efectivo me-
diante la aplicacion de las bonificaciones
a la Seguridad Social, una vez finalizada
la accion formativa. Asi pues, lo importante
es saber qué requisitos se han de cumplir,
de qué crédito se dispone, qué riesgos hay
que evitar y qué se ha de valorar a la hora
de organizar y gestionar la bonificacion.
Preguntas a las que, desde el Area de For-
macion de Grupo IFEDES, podemos dar
respuesta.

En esta linea, cabe recordar que pueden
ser beneficiarias de las bonificaciones to-
das las empresas que tengan centro de
trabajo en el territorio estatal, indepen-
dientemente de su tamafo, que desarro-
llen formaciéon para sus trabajadores y
coticen por la contingencia de formacion
profesional. Ademas de otros requisitos
de orden administrativo, estas firmas
deben garantizar la gratuidad de todas
estas iniciativas formativas y hallarse al
corriente en el cumplimiento de sus obli-
gaciones tributarias y frente a la Seguri-
dad Social en el momento de aplicarse las
bonificaciones.
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En cuanto a quiénes pueden beneficiarse
de esta formacion, tienen que ser traba-
jadores asalariados que prestan sus servi-
cios en las empresas privadas o entidades
publicas participantes. También pueden
acogerse a ella trabajadores fijos discon-
tinuos en los periodos de no ocupacion,
aquellos que accedan a situaciéon de de-
sempleo cuando se encuentren en periodo
formativo y los acogidos a regulacion de
empleo en sus periodos de suspensién de
empleo por expediente autorizado. Y una
nota: el crédito tiene caducidad. Si no se
gasta durante el afio, se pierde.

En Grupo IFEDES podemos conseguir que
su crédito para la formacion se destine a
aquellas acciones mas necesarias para la
empresa. Poseemos la infraestructura, la
experiencia y los medios precisos, tanto
humanos como materiales, para adaptar
las actuaciones a cualquier actividad y
necesidad posible, pudiendo asumir desde
una parte del proceso hasta la gestion inte-
gral del plan formativo.
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Jienes EMpreldngd

Lean manufacturing y técnicas
SMED: como mejorar la
productividad empresarial

El equipo de consultoria especializado en
procesos productivos y eficiencia impartira
en mayo dos cursos orientados a la mejora
de estas areas: “Lean Manufacturing: cero
desperdicios y crear valor” y “SMED, cambio
rapido de maquinas”.

El primero abordara cémo enfocar la gestion
a la reduccion de los desperdicios” (sobre-
produccién, tiempo de espera, transporte,
exceso de procesado, inventario, mo-
vimiento y defectos). Y el segundo analizara
las ventajas de las técnicas SMED (Single
Minute Exchange of Die o ‘cambio de he-
rramienta en pocos minutos’), asi como sus
diferentes etapas de implantacion.

Estas acciones formativas, que tendran lugar
en las instalaciones del Instituto del Juguete
(Aiju), van dirigidas a técnicos, mandos in-
termedios y responsables de produccion de
empresas textiles.
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Modelos de crecimiento dentro
de la nueva realidad, jornada
en AJE Murcia

La situacion actual obliga a las pymes a
plantearse si su estrategia financiera, de
estructura, situacion geografica... es la
adecuada ante el nuevo escenario. ¢ En qué
modelo de crecimiento estamos?, ¢cual es
el mas acorde a mis expectativas?, ;qué
papel juega la internacionalizaciéon en mi
empresa? El director general de Grupo IFE-
DES, Tomas Guillén, y el director territorial
de IFEDES Murcia, Andrés Fernandez, abor-
daran estos interrogantes durante la Jornada
“Modelos de Crecimiento dentro de la Nueva
Realidad”. El acto tendra lugar en la sede de
la Asociacion de Jovenes Empresarios de
Murcia el jueves, 25 de marzo por la tarde.

Por otra parte, Tomas Guillén participara a
finales de marzo en el Il Foro de Inversion
de la Asociacion de Business Angels de la
Comunidad Valenciana (CVBan), que se ce-
lebrara en Castellén. Una cita que pondra en
contacto a emprendedores e inversores, y
en la que se presentaran cuatro proyectos.
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Nuevos cursos de formacion
orientados a mejorar la
competitividad y los RR.HH.

El Area de Formacién del Grupo IFEDES ha
abierto su calendario de cursos a empresas
para este primer semestre. Las acciones for-
mativas estan centradas en ambitos clave a
fin de mejorar la competitividad y los resulta-
dos de las compaiiias.

Durante este mes de marzo, se iniciaran tres
cursos especializados: “PNL aplicado a las
ventas”, “Técnicas de negociacion en tiempos
de crisis y Gestion Eficaz del tiempo, herra-
mientas esenciales para optimizar los resulta-
dos cualitativos y cuantitativos”. Atendiendo a
la demanda empresarial, la oferta se comple-
menta con cursos de inglés y otro de técnicas
de venta, que comenzara en abril.

Asimismo, esta previsto lanzar una oferta
formativa para potenciar el area de los re-
cursos humanos de las empresas, que aglu-
tinara cuatro acciones: “Plan de igualdad”,
“Gestion y retencion del talento”, “Gestion
por competencias” y “Protocolo”.

SUBVENCIONES

IMPIVA

GENERALITAT VALENCIANA

PLANES DE COMPETITIVIDAD 2010

Este mes de marzo se publicaran los Il Planes de Com-
petitividad 2010 de la Conselleria de Industria, Comercio
e Innovacion. Este afio cuentan con un presupuesto de 35
millones de euros y, por primera vez, la convocatoria sera
bianual para permitir a las asociaciones y empresas partici-
pantes planificar acciones de mayor profundidad.

Los Il Planes sectoriales de Competitividad se estructuran

en cuatro lineas de actuacion: la creacion y dinamizacion
de clusteres, la preparacién de proyectos para programas
nacionales e internacionales de |+D, la puesta en marcha de
servicios de asesoramiento y de apoyo a la innovacion, asi
como acciones de desarrollo de mercado.

De ellos, podran beneficiarse los veintiin sectores produc-
tivos de la Comunitat Valenciana, entre ellos algunos emer-
gentes como biotecnologia, energias renovables, moda y
complementos, sociosanitario y terciario avanzado.
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