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Belén Juste Picon
Consellera de Industria, Comercio e Innovacion

Prologo

El tejido empresarial de la Comunitat Valenciana tiene en el sec-
tor del Terciario Avanzado un compafero de viaje para afrontar
con garantias las transformaciones necesarias que requiera una
empresa para adecuarse a las necesidades que plantea la nueva
situacién econémica, marcada por la globalizacién y la incesante
transformacién de las tecnologias de la informacién y el conoci-
miento.

En la actualidad, elementos como el conocimiento, el uso correc-
to de la gran cantidad de informacidn a la que podemos acceder,
la formacién de los recursos humanos, la apuesta por la innova-
cidn o la salida a los nuevos mercados exteriores son retos de
primer orden para cualquier firma que quiera ser competitiva.
Para poder aprender y absorber todos estos elementos es funda-
mental que nuestras empresas se apoyen en los servicios que les
ofrecen las consultoras del Terciario Avanzado.



Los servicios avanzados se presentan como una necesidad para
quienes quieran mejorar sus procesos productivos, optimizar los
recursos y niveles de competitividad ademas de generar empleos
de mayor cualificacion y retribucion. Contratarlos permite a la
empresa ajustar de una forma més eficiente y competitiva sus re-
cursos ante los competidores, aspecto clave hoy en dia.

En este libro encontramos ejemplos de la eficacia del servicio de
las empresas del Terciario Avanzado y una muestra el buen hacer
de este sector en nuestra Comunitat. Aprenderemos cémo puede
ayudarnos este tipo de consultoria y descubriremos que, una vez
hayamos hecho uso de ellas, no podremos prescindir si queremos
estar en primera linea.

Desde el Consell creemos en este sector por su fuerte proyec-
cién de futuro y por su elevado caricter innovador. Por ello,
cuentan con todo nuestro apoyo ya que el bienestar del Tercia-
rio Avanzado se refleja en el resto de las empresas, puesto que,
en cierto modo, las arrastra consigo haciéndolas cada vez mas
competitivas.

Este libro es un claro exponente de la validez de estas herramien-
tas y de la importante labor de las empresas de consultoria. Hoy
mas que nunca, su labor es esencial para una economia como la
valenciana.



anlerta

PRODUCT TEAM

Syrma Lighting.

Reposicionamiento de una marca

PLANTEAMIENTO DEL DESAFiO:

MARINER es una prestigiosa empresa Valenciana dedicada a la
fabricacién y ventas de lamparas y muebles desde hace mas de
cien afios. Desde 1893 MARINER ha demostrado una pasién por
la obra bien hecha. Sus productos artesanos han sabido transmitir
perfectamente su experiencia y sensibilidad, generacion tras ge-
neracion, compaginando los més tradicionales métodos con las
modernas técnicas de fabricacidn, convirtiendo cada pieza crea-
da en una obra de arte, inequivocamente valenciano.

A lo largo de todos estos anos MARINER ha ido evolucionando y
adaptiandose a la realidad de los mercados hasta constituir, hoy
en dia, un grupo empresarial formado por distintas empresas, to-
das ellas orientadas al sector del habitat (iluminacioén, mobiliario
y objeto decorativo).

En este conglomerado de empresas, perfectamente organizado
bajo distintas marcas, nace en 2003 SYRMA Decor, marca de ilu-
minacién orientada a un cliente mas joven y con un gusto mas

ACIERTA9




10 ACIERTA

actual, cuyo objetivo era posicionarse en el mercado de ilumina-
cién contemporanea, con un crecimiento mayor al del mercado
de iluminacién clasica, donde las ventas de la empresa se encon-
traban estancadas, con el proposito de convertirse en una opciéon
de crecimiento a medio y largo plazo para la empresa.

A finales de 2005 el catilogo de SYRMA Decor estaba formado
por mas de 100 referencias cuyo disefno habia sido realizado por
el equipo interno de la empresa. El mismo que disenaba el resto
de productos del grupo. Pero tras dos afios y medio, la marca no
habia conseguido lograr un hueco en el mercado de iluminacién
contemporanea y sus ventas no habian alcanzado los objetivos
propuestos.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

Es a principios de 20006, después de producirse el relevo en el
equipo de direccidn de la empresa, cuando la nueva directiva, con
ilusiones renovadas, dindmica y emprendedora, decide contar
con ACIERTA PRODUCT TEAM para intentar reposicionar
SYRMA dentro del segmento de iluminacién contemporanea.

ACIERTA PRODUCT TEAM, especializada en consultoria, dise-
fio y comunicacién de producto, asume el reto, conjuntamente
con el equipo de direccion de MARINER, de relanzar la marca
SYRMA y posicionarla como una opcidn a tener en cuenta por un
nuevo publico, mas joven que el actual, y con una preferencia
hacia nuevas formas y estilos mas contemporineos que los que
hasta el momento estaba ofreciendo la compaiiia.

SOLUCION PLANTEADA:

Desde ACIERTA empezamos a analizar la situacion actual de la
oferta de SYRMA Decor, y verificar que los modelos que confor-
maban el catidlogo en ese momento se adaptaban a la demanda del
nuevo publico objetivo. Para ello, tras determinar los atributos de
producto, independientemente del precio, que se tienen en cuenta
en el momento de la compra de una lampara para el hogar (estilo,
color, material, tipo de iluminacion...), se realiz6 un estudio de
mercado y tendencias, donde se analizé la oferta de mas de 5o mar-
cas de iluminacién contemporanea y se examinaron mas de 700
novedades de dichas marcas en ese afio. A partir de este estudio, se
determinaron los atributos que conformaban la tendencia de ilu-
minacién contemporanea para los préximos afios: luminarias de
formas organicas (empezaba el “nuevo” barroco), mayoritariamen-
te de color blanco o negro con algunos toques de rojo y producidas
principalmente en aluminio y nuevos materiales como el metacri-
lato, el policarbonato, la porcelana... Estas conclusiones se compa-
raron con el producto que habia en el catilogo de la firma y se ob-
servé que la mayoria de los modelos no se ajustaban a dichos
parametros y, por consiguiente, no tenia lo que el cliente al que
iban dirigidos estaba esperando. Habiamos localizado la primera
barrera que impedia llegar al publico objetivo.

Ademas del producto, estudiamos todos los elementos que lo
acompaifian hasta el mercado y colaboran en la venta del mismo;
el packaging, su presentacién previa (el catdlogo, el website, la
publicidad...), su presentacién en el punto de venta e incluso la
imagen y valores que la marca trasmitia. Dichos elementos no se
adaptaban adecuadamente (en formato, estilo, forma, mensaje,
valores ...) alo que el ptblico al que iba dirigido esperaba de una
marca de iluminacién actual, fundamentalmente porque no se
habian valorado como parte del producto y, sobre todo, como
parte del posicionamiento global de la marca, y se habia tratado
de forma individual y aislada al producto y al del resto de ele-
mentos de comunicacién. Asi pues, tenfamos localizada la segun-
da causa del débil posicionamiento en el mercado.

ACIERTA 11



12 ACIERTA

En este punto éramos todos conscientes, tanto la direcciéon de
MARINER como nosotros, que si queriamos darle el giro adecua-
do a SYRMA, y posicionarla como marca de iluminacién contem-
poranea, debiamos empezar por adecuar el producto, el packa-
ging, su comunicacidon y la imagen global de la marca a las
expectativas reales del mercado que se queria alcanzar.

APLICACION POR LA EMPRESA:

El primer paso en ese sentido fue adecuar la oferta a la demanda
real. Para ello se cre6 un equipo creativo mixto, formado por di-
sefladores de la empresa y disefiadores externos de ACIERTA,
que aportaban una visién nueva, fresca e innovadora, a la expe-
riencia y el conocimiento técnico del equipo interno. El equipo
trabajé conjuntamente en la creacién y desarrollo de seis colec-
ciones que se adaptaban a los atributos, demandados por el mer-
cado de consumo de iluminacién contemporanea, que se habian
detectado previamente (Imagen 2). Al mismo tiempo, se decidié
eliminar del catilogo todas referencias que no se adecuaban al
mercado.

El objetivo era presentar la nueva oferta de producto, resultante
de la incorporacién de las nuevas colecciones al producto que se
mantenia en catalogo en la Feria del Mueble de Valencia, tan solo
9 meses después de comenzar el reto conjunto, para MARINER y
ACIERTA, de transformar una marca.

Para ese momento, también debian estar listos todos los elemen-
tos que complementan al producto, tanto en la venta previa,
como en el punto de venta, como en su destino final, el hogar que
deposita su confianza en un producto, en una marca. De igual
modo, se trabaj6 conjuntamente, entre el equipo de MARINER y
el equipo de ACIERTA en el disefio, desarrollo y produccion de
todos estos elementos: nueva imagen corporativa, packaging, ca-
talogo, website, publicidad, stand... que forman una parte muy
importante del posicionamiento de la marca en la mente del con-
sumidor.

RESULTADO DE EXITO:

El resultado de todo el trabajo y el esfuerzo conjunto de las dos
empresas se vio por primera vez el 18 de Septiembre, donde se
presentd con gran éxito la renovada oferta de la ahora SYRMA
Lighting, apoyada por su nueva imagen de marca y de todos los
elementos de comunicacion en sintonia con su posicionamiento

deseado y que con el tiempo ha ido alcanzando gracias a la gran
aceptacioén de sus nuevas colecciones por parte de este nuevo
publico. Un posicionamiento que afio tras afio se ha ido consoli-
dando gracias la continuidad del trabajo que se inici6 en 2006 y
cuyo espiritu permanece inalterado hoy en dia.



Altair

e consultores

JSM Chemical.

Redefiniciéon de un modelo

PLANTEAMIENTO DEL DESAFiO:

JSM CHEMICAL, S.A. era una empresa dedicada a la comerciali-
zacion de productos quimicos para varios sectores industriales
cuyo dmbito geografico de actuacidn era, basicamente, la Comu-
nidad Valenciana. Su gama de productos se dividia en cuatro ca-
tegorias: sdlidos, neutros, disolventes y liquidos, que servia bien
en cisternas directas, o bien en contenedores, barriles y envases
de 5y 25 litros. Sus clientes eran fabricas y pequefas industrias
que utilizaban productos quimicos como materia prima: alimen-
tacion, calzado, textil, caucho, etc. La compaiiia pertenecia a un
grupo reducido de socios que, a su vez, ejercian tareas directivas
en la empresa.

JSM CHEMICAL se enfrentaba a una serie de problemas que
amenazaban su futuro. El mas importante era la indefiniciéon de
su modelo de negocio, lo que provocaba margenes escasos en sus
ventas. Ademads, cuando aumentaba la cifra de negocio se produ-
cia un desplazamiento al alza de la estructura de costes que afec-
taba negativamente a la rentabilidad.

ALTAIR 15




16 ALTAIR

Otro obstaculo para el crecimiento eran los conflictos existentes
entre los socios de la empresa, que tenian puntos de vista diferen-
tes sobre la vision y la estrategia a seguir en el futuro, asi como en
la operativa diaria.

Ademads, existia una estructura financiera inadecuada, con un
peso considerable de la financiacién a corto plazo.

La estrategia comercial, por otro lado, no tenia una direccidn ni
unos objetivos claros, y la direccion de la fuerza de ventas se rea-
lizaba més, basandose en motivos historicos y de inercia de traba-
jo, que siguiendo unas directrices estratégicas.

Por ultimo, la gestién del almacén y de la logistica de la compa-
fifa, uno de los puntos neuralgicos y estratégicos de JSM CHEMI-
CAL, no estaba debidamente organizada ni procedimentada, por
lo que se producia una falta de eficiencia muy elevada en este
departamento.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

Debido a su orientacién, a la comercializacién y a la inercia con
la que habia trabajado desde su creacion, tipica de una PYME de
nuestro entorno, la empresa tenia importantes retos que afrontar:

¢ Definir su modelo de negocio, de forma que la vision,
mision y estrategia de la compania se clarificasen y guia-
sen las decisiones de los socios, directivos, y la actuacion
de todos los empleados.

¢ Reducir los conflictos entre los socios.

¢ Necesidad de aumentar la cifra de negocio, a través de
una estrategia comercial definida, en un entorno de au-
mento de margenes brutos.

¢ Reestructurar financieramente la compaiiia y optimizar
la gestion de tesoreria.

e Mejorar la eficiencia en la gestion del transporte y la lo-
gistica.

Para ello se decidid realizar un Plan de Negocio que diese
respuesta a estos cuatro retos.

SOLUCION PLANTEADA:

La solucién se planted en tres grandes areas: organizativa, finan-
ciera 'y comercial.

Area organizativa. JSM CHEMICAL habia crecido sin una plani-
ficacién previa de la organizacién, ni de las tareas del personal.
En ese momento no estaban definidos ni los puestos, ni las fun-
ciones, ni las responsabilidades, lo que provocaba que hubiese
varias personas implicadas en un mismo proceso, con las consi-
guientes ineficiencias.

Se vio necesario iniciar una reorganizacion con el fin de llevar a
cabo las siguientes tareas:

¢ Definicién de un organigrama.

¢ Definicion de funciones, responsabilidades y puestos de
trabajo.

ALTAIR 17
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» Establecer un programa continuo de formacién, que
afectase a todos los niveles de la empresa, implantando
programas personalizados y atendiendo a las actitudes y
habilidades de cada persona. Este programa era especial-
mente importante en el caso de directivos y mandos inter-
medios.

e Instaurar un Plan de Mejora de la Organizaciéon y de los
Procedimientos que afectase a todas las areas de la empre-
sa, en especial a la de Transporte y Logistica.

Ademas uno de los socios de Altair Consultores se incorpord
como asesor a tiempo parcial para arbitrar y mediar en los deba-
tes y posibles conflictos entre los socios durante un periodo de 8
meses (dedicacion de 1 dia a la semana).

Area financiera. Era necesario acometer un proceso de reestruc-
turacion financiera, asi como implantar un correcto control eco-
némico y financiero de la compaiiia, lo que se consiguié con una
propuesta de estructura financiera adecuada, a través de proce-
sos de negociacion con las entidades financieras y mediante la
implantacién de Presupuestos Econdmicos, Presupuestos de Te-
soreria y un Control Presupuestario. Al mismo tiempo habia que
optimizar los gastos, llevando a cabo un Presupuesto en Base
Cero de los mismos. Se decidid atacar primero aquellas partidas
que habian experimentado un mayor crecimiento en la organiza-
cién y que poseian un mayor peso relativo sobre las ventas.

La implantacién de un Cuadro de Mando Econdémico Financiero
en la empresa era prioritaria, junto a una Reorganizaciéon Finan-
ciera que diese la suficiente tranquilidad de liquidez a la compa-
fifa.

Area comercial. En este punto era necesario establecer y definir
la estrategia comercial en varios puntos importantes:

» Aumentar la cifra de ventas. Para ello era esencial definir
el modelo de negocio, basindose en aquellas actividades
que aportasen mayor valor afiadido, para llegar a conver-
tirse en lideres en el mercado en dichas actividades.

» Sobre la Red Comercial, reordenar la cartera de clientes
de los comerciales, siguiendo criterios que permitiesen

optimizar la relacion esfuerzo-ingreso, fijando objetivos
anuales y evaluando los resultados. Para todo lo anterior
habia que definir los Requerimientos de Informacién del
Area Comercial, para poder tomar las decisiones adecua-
das. Ademaés, también se valord y se decidi6 la captacion
de fuerza de ventas exterior que aportase cartera de clien-
tes.

¢ Estudiar una estrategia de precios que optimizase las
ventas y asegurase la competitividad de la empresa maxi-
mizando sus margenes.
APLICACION POR LA EMPRESA:
La colaboracién con JSM CHEMICAL se prolongé durante 8 me-
ses en los que se implantaron todas las medidas indicadas ante-
riormente, mediante el asesoramiento continuo del equipo Altair.
Destacamos, ademés de los aspectos mas generales antes comen-
tados, los siguientes puntos especificos desarrollados e implanta-
dos:
¢ Reestructuracién Financiera. En este punto se incluyd
una factorizaciéon de una parte significativa de la cartera
de clientes, alrededor de un 40%, lo que permiti6 a la com-
pafifa la captacidon de recursos financieros sin consumir
recursos bancarios.
¢ Cuadro de Mando Econdémico Financiero.
¢ Presupuesto de Tesoreria
¢ Plan de Mejora de la Organizacioén y los Procedimientos
¢ Reestructuracion de la Red Comercial.

¢ Implantacién de una Estrategia de Precios.

¢ Reestructuracién Organizativa para aumentar la eficacia
y la eficiencia del equipo.

ALTAIR 19



20 ALTAIR

RESULTADO DE EXITO:

Como resultado del proyecto, se consiguié un crecimiento renta-
ble y sostenido de la compafiia, que tuvo como ultima consecuen-
cia el interés que despert6 JSM CHEMICAL en muchas empresas
del sector, y que culmind con la adquisicién por parte de UNI-
VAR IBERIA del 100% de la compafia en el afio 20006, proceso en
el que contd con el asesoramiento de ALTAIR CONSULTORES.
Se habian logrado los objetivos de rentabilidad y crecimiento
sostenido y puesta en valor de la empresa.

Grupo Emuca.

Asesoramiento integral en I[+D+i

PLANTEAMIENTO DEL DESAFiO:

El GRUPO EMUCA, referente en el sector del mueble, esté for-
mado por empresas s6lidas, dinAmicas y en constante crecimien-
to y dedicadas a disefar, fabricar y comercializar, en mas de 50
paises, una amplia gama de productos dirigidos al sector de la
fabricacion del mueble, la carpinteria y la ferreteria.

El GRUPO EMUCA basa su crecimiento en aportar soluciones
innovadoras y funcionales al sector del mueble apoyadas por la
maés alta calidad y un servicio excelente. Es por ello que cada afio
destina gran cantidad de recursos a mejorar aspectos como la
optimizacién de procesos, el empleo de nuevos materiales, el de-
sarrollo de soluciones y disefios avanzados o la investigacién de
las crecientes necesidades del sector... con el objetivo final de
poner a disposicidn de sus clientes productos realmente vanguar-
distas e innovadores.

ALTAIR 21



22 ALTAIR

BENEFICIOS DE UN ASESORAMIENTO ESPECIALIZADO EN I+D+I|

Debido al incremento exponencial de la actividad innovadora del
GRUPO EMUCA se hace necesario un asesoramiento especiali-
zado que responda a sus necesidades tanto actuales como futu-
ras.

En este sentido, la colaboracién entre ALTAIR y el GRUPO EMU-
CA tiene como objetivo alcanzar los siguientes beneficios:

I. Mejorar la planificacién, organizacién y control de la ac-
tividad de I+D+i.

2. Implantar las normas UNE de I+D+i tanto en la certifica-
cién de proyectos (166001) como sistemas de gestion
(166002).

3. Favorecer la generacidn, seleccién e identificaciéon de
ideas innovadoras que deriven en nuevos proyectos.

4. Fomentar la formacién y sensibilizacién del personal de
la compafiia en materia de I+D+i.

5. Minimizar el coste de las inversiones y gastos a incurrir
por la compafiia maximizando las oportunidades en mate-
ria de financiaciéon publica.

6. Optimizar la fiscalidad de la compaififa, aunando la
maximizacién de los incentivos fiscales con una plena se-
guridad juridica.

7. Optimizar el control e identificacién de innovaciones
desarrolladas que sean susceptibles de generar tecnologia
propia, marcas o patentes, etc.

8. Fomentar el desarrollo de nuevos proyectos de I+D+i de
caricter colaborativo y apertura de nuevas lineas estraté-
gicas de negocio.

ALTAIR 23
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METODOLOGIA

La metodologia empleada por Altair dio cobertura a las siguien-
tes fases:

1. En la primera fase se llev6 a cabo el Diagnéstico Tecno-
l6gico de la compafifa. Con el objetivo de identificar las
areas de mejoras y la estrategia a seguir en I+D+i, se anali-
zaron principalmente los siguientes apartados: actividad
de la empresa (productos, mercados, infraestructuras,
etc.), estado del arte del sector (competidores, productos,
altimas innovaciones, etc.), medios humanos y tecnologi-
cos disponibles, tltimos proyectos desarrollados, sistema
de gestion de proyectos, entorno de la compaiia (provee-
dores, clientes, colaboradores, etc.), alianzas tecnologicas
establecidas.

2. Definicion del Alcance del Proyecto. Una vez analizadas
las principales variables y definidas las dreas de mejora se
concretd y definid el alcance del proyecto tanto a corto
como a largo plazo. Las primeras dreas a trabajar fueron
mejorar la gestion de proyectos de I+D+i, optimizar los in-
centivos fiscales y maximizar las ayudas publicas.

3. Desarrollo e Implantacion. En la presente fase se esta
llevando a cabo el plan de accidon propuesto en aras de
mejorar la gestion y organizaciéon de los proyectos de
I+D+i, optimizar el retorno econémico de los proyectos en
desarrollo y aflorar nuevas lineas de investigacion.

CONCLUSIONES

La colaboracién entre ALTAIR y el GRUPO EMUCA ha reporta-
do a corto plazo una mejora sustancial en la gestién y organiza-
cion de los proyectos de I+D-+i, ha permitido abrir nuevas alianzas
estratégicas tanto con nuevos clientes como con centros investi-
gacion y abrir nuevas lineas de I+D+i en un entorno colaborativo
destinadas a desarrollar nuevas soluciones que den respuesta a la
demanda futura del sector del mueble.

Por ultimo, deseamos agradecer a los accionistas y directivos del
GRUPO EMUCA su amabilidad al confiar en nuestro despacho
para la realizacién de este proyecto. Para nosotros ha sido un or-
gullo trabajar en su compania.

R&J Cambrass.

Cuadro econémico-financiero

PLANTEAMIENTO DEL DESAFiO:

R & J Cambrass, S.A.(Cambrass) fue fundada en 1983. Radicada
en Ontinyent (Valencia), es una empresa lider en la confecciéon de
género de punto y canastilla para bebé, donde goza de un elevado
prestigio tanto nacional como internacional. De hecho, casi el
60% de sus productos se exportan a mas de 55 paises, lo que da
una idea del enorme dinamismo exterior de esta compaiia.

Para Cambrass, la calidad de los productos que comercializa y el
excelente servicio que presta a sus clientes constituyen la base
sobre la que sustentar la reputacion de su marca. Por otro lado, la
innovacién constante forma parte de su cultura empresarial; por
lo que se presta especial atencion al disefio y a la produccién de
nuevos modelos, en concordancia con los cambios en los gustos
de los consumidores.
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EL RETO

Desde hace tiempo, Cambrass deseaba mejorar su sistema de pla-
nificacién financiera y control presupuestario para adaptarlo a las
peticiones de informacion de la direcciéon y mandos intermedios
de la compaiiia, fruto del crecimiento de la empresa y su diversi-
ficacién (tanto desde el punto de vista geografico como de pro-
ducto) y, como no, a las mayores exigencias informativas que de-
manda el entorno en el que la sociedad opera.

LA SOLUCION

La direccidon de Cambrass decidi6 llevar a cabo la implantacidn,
en colaboracién con Altair, de un Cuadro de Mando Econdémico-
Financiero (CMEF), [presupuesto econdémico, control presu-
puestario y presupuesto de tesoreria] que permite la planifica-
cidn y el control exhaustivo de todas las variables econdmicas y
financieras de la empresa, la minimizacion de los tiempos dedica-
dos a la actualizaciéon mensual de la informacién y la incorpora-
ci6én del control de la situacioén de tesoreria; todo ello como base
para la mejora en el proceso de toma de decisiones de la socie-
dad. La metodologia empleada para acometer la eficaz implanta-
ci6on del CMEF en Cambrass fue la siguiente:

1. Definicion de las necesidades de informacion y el alcan-
ce del CMEFEF.

2. Construcciéon del modelo de presupuesto econdémico,
integrado por el presupuesto de operaciones de explota-
cién (ventas, costes de produccion, gastos de personal y
de explotacidn, etc.; todo ello al maximo nivel de detalle),
operaciones de inversién (inversiones y desinversiones) y
operaciones de financiacién (recursos propios y deuda ex-
terna, tanto a largo como a corto plazo).

3. Disefio del modelo de presupuesto de tesoreria.

4. Construccién del modelo de control presupuestario, que
permite la comparacion de los datos reales y presupuesta-
dos, y con el ejercicio anterior, al mayor nivel de detalle
segtn las necesidades de Cambrass (por tipologia de ven-
tas, tipologia de gasto por 4rea y departamento, etc.).

5. Diseflo e implantacién de cuentas de resultados analiti-
cas, que permitirdn conocer los resultados por cada linea
de negocio (género de punto y canastilla).

6. Formacion de usuarios en el CMEF para garantizar una
adecuada transferencia de conocimientos.

BENEFICIOS PARA R&J CAMBRASS, S.A.

Tras la implantacién del CMEF, consideramos que Cambrass ha
obtenido los siguientes beneficios:

¢ El modelo le permite combinar y coordinar inteligente-
mente todas las fuerzas que integran su organizacién en un
Unico plan de accion. Esto mejora la eficacia de la empresa.

« Posibilidad de medir el grado de eficacia en la consecu-
cién de objetivos, mediante el establecimiento de “hitos”
intermedios de éxito en areas concretas.

¢ Disposicion de méas tiempo para dedicarlo al analisis y la
toma de decisiones en un entorno de mayor conocimiento
de la realidad econdmica de su organizacion, en lugar de
dedicarlo a la captura y elaboracionde la informacion.

¢ Posibilidad de adelantarse a los acontecimientos; pues co-
noceréan el efecto de cualquier decisiéon con meses de anti-
cipacion. Esto aumenta su capacidad de maniobra.

* Mejorara de forma notable su capacidad de gestion finan-
ciera, lo que redundara en un mayor aseguramiento de la
liquidez, reduccién de gastos financieros, mejora en la ne-
gociacidn bancaria, etc.

* Conocera la rentabilidad final de cada una de las lineas de
negocio, lo que le permitira una mejor toma de decisiones
sobre las mismas.
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Marina d’Or.

Viabilidad de promociones

PLANTEAMIENTO DEL DESAFiO:

GRUPO MARINA D’OR es un referente nacional en las activida-
des de construccion, promocidn inmobiliaria y hosteleria y turis-
mo. Desde su fundacidn en el afio 1983, 1a empresa ha experimen-
tado un crecimiento s6lido y continuado que le ha permitido
consolidarse en el mercado nacional, con mas de 100 puntos de
venta en Espafia y continuar su expansion a nivel internacional.

GRUPO MARINA D’OR ha iniciado un fuerte proceso de expan-
sion internacional necesitando tomar decisiones sobre la realiza-
cidon de promociones inmobiliarias en diversas localizaciones a
nivel mundial. Para poder estudiar la viabilidad de las promocio-
nes inmobiliarias, GRUPO MARINA D’OR ha contado con la co-
laboracién de ALTAIR en la elaboracién de una herramienta para
el estudio de la Viabilidad Econémica y Financiera de las Promo-
ciones Inmobiliarias.
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Farina ¢'Or - Ciudsd de Vacaciones | Espait La metodologia empleada por Altair dio cobertura a las siguien-
tes fases:

30 ALTAIR

CONVENIENCIA DE ABORDAR EL ESTUDIO DE VIABILIDAD
Los objetivos iniciales que se perseguian eran romper las limita-
ciones habituales de los modelos de viabilidad de muchas com-
paiias del sector inmobiliario, que podriamos resumir en:

¢ Rigidez de los modelos basados en hojas de calculo.

¢ Procesos manuales de actualizacion.

¢ Dificultad en el seguimiento de la formulacién de los
modelos.

¢ Riesgo de errores en la actualizacion.

¢ Errores conceptuales y modelos incompletos en el estu-
dio de viabilidad (no separar viabilidad econémica y finan-
ciera, utilizar otros criterios diferentes al VAN y la TIR, uso
de TIR anuales basadas en datos mensuales, etc.).

e Falta de anélisis de sensibilidad.

¢ Necesidad de diferentes idiomas.

¢ Reporting final tanto interno como en su presentacion a
entidades financieras, direccién general, inversores, etc.

I. Andlisis exhaustivo de los requerimientos técnicos que
debe cubrir el modelo de “estudio de viabilidad de promo-
ciones inmobiliarias”, con el fin de garantizar la considera-
cién de todas las variables criticas del mismo.

2. Desarrollo del modelo de entrada de datos:

¢ Datos generales de la promocion (nombre, locali-
zacién, version del estudio, moneda local, tipos
cambio, etc.).

¢ Datos del suelo (parcelas, fases, superficies, pre-
cios de compra, comisiones, leyes de pago, etc.).

¢ Datos de la tipologia de unidades a construir (vi-
viendas, garajes, trasteros, etc.), metros de superfi-
cie, precios estimados de venta, plan de ventas, ley
de cobros, etc.

* Datos de costes (edificacidon, honorarios facultati-
vos, costes comerciales de la promocion, costes fi-
nancieros, etc.).

¢ Datos de la financiacién a obtener (bases de cal-
culo, disponibilidad, costes, tipos de interés, etc.).

3. Desarrollo del estudio de viabilidad:

¢ Identificacion de los flujos de caja asociados (flu-
jo de caja de las inversiones, cash flow generado y
flujo de caja de la deuda financiera).

¢ Estudio de la viabilidad econdémica del proyecto
(flujos de caja operativos) a través de diversos mé-
todos de contraste (VAN, TIR, pay-back desconta-
do e indices de rentabilidad).

¢ Determinacién de las tasas de descuento a utili-
zar (coste medio ponderado del capital, coste de
los recursos propios y coste de la deuda).
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* Estudio de la viabilidad financiera del proyecto
(adecuacién de la estructura financiera prevista -
flujo de caja de la deuda y del accionista - a las ne-
cesidades financieras del proyecto - flujo de caja
operativo-).

* Estudio de la creacién de valor para el accionista
(a través de la determinacion de los flujos de caja
del accionista).

4. El andlisis de sensibilidad nos permitird identificar los
riesgos maximos de desviaciones que podrian soportar el
proyecto y hacerlo inviable antes variaciones en variables
como: precio del solar, mix de unidades a vender, precios
de venta, desviaciones en costes, retrasos en la leyes de
venta, retrasos en la edificacién, etc.

BENEFICIOS

Los beneficios alcanzados por GRUPO MARINA D’OR con la
realizacién de los modelos de viabilidad de promociones inmobi-
liarias se pueden resumir en los siguientes:

* Metodologia integral que contemple tanto la viabilidad
econ6émica como la financiera de los proyectos a estudiar.

» Modelo unificado para todo el personal que debe traba-
jar en los estudios de viabilidad.

* Flexibilidad al incorporar todas las variables criticas que
afectan al estudio.

* Incorporacién del analisis de sensibilidad en el estudio
del riesgo y la rentabilidad de los proyectos.

e Calidad de reporting en los informes finales generados
dirigidos tanto al equipo interno (accionistas, directivos y
analistas), como a los agentes externos que puedan cola-
borar en el proyecto (inversores, entidades financieras,
organismos publicos, etc).

CONCLUSIONES

La realizacion de los modelos de viabilidad de promociones in-
mobiliarias en GRUPO MARINA D’OR se convierte de este modo
en un instrumento de gestion fundamental para afianzar el creci-
miento y la expansioén internacional del mismo.

Por ultimo, deseamos agradecer a los accionistas y directivos de
GRUPO MARINA D’OR su amabilidad al confiar en nuestro des-
pacho para la realizacion de este proyecto. Para nosotros ha sido
un orgullo trabajar en su compaifia.
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RELACIONES PUBLICAS

Ayto. de Chiva.

Plan de comunicacion

PLANTEAMIENTO DEL DESAFiO:

El Ayuntamiento de Chiva inicia su proceso de redaccién del
nuevo Plan General de Ordenacién Urbana, para lo cual contrata
a una empresa de ingenieria, para las cuestiones técnicas, y a
CIVA Relaciones Publicas, para el Plan de Comunicacién adjun-
to. Este encargo se produce en un momento en el que el urbanis-
mo, en general, estd siendo objeto de controversia social, y de un
estrecho seguimiento por parte de diversos grupos y redes socia-
les. Ademas, la entrada en vigor de la nueva ley urbanistica valen-
ciana ha incorporado nuevas exigencias de obligado cumplimien-
to, al tiempo que ha contribuido a aumentar la desconfianza en
los ciudadanos. Esta desconfianza viene motivada, principalmen-
te, por el desconocimiento de la nueva ley en un proceso que ya
de por si es bastante complejo y dificil de comprender para un
ciudadano.

En este caso, el Ayuntamiento expresa a la consultora su preocu-
pacioén por la desconfianza y desconocimiento de sus vecinos en
torno a la necesaria redaccidén de un nuevo PGOU. Para evitar
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complicaciones y desencuentros con sus ciudadanos, le solicita
que incluya en su proyecto un cuidadoso trabajo de comunica-
cidén que consiga el maximo conocimiento de los vecinos, asi
como recabar las inquietudes y necesidades declaradas que pue-
dan ser incorporadas al documento final.

Con esta exigencia, la empresa de ingenieria acude a CIVA Co-
municacién para que cooperemos con ellos en las fases de infor-
macién y participacién entendiendo que, en la medida en que se
aporte informacién y conocimiento sobre los pasos a seguir, se
conseguira un documento que surja como consecuencia del en-
tendimiento y el debate.

El caso que nos ocupa corresponde al Plan General del municipio
de Chiva, aunque esta consultora ha desarrollado estrategias de
comunicacion urbanistica para empresas y ayuntamientos en
otros casos, si bien consideramos este como paradigmaético.

RETOS ESTRATEGICOS.

¢ La complejidad que entrafia la redaccién de una Plan General
de Ordenacién Urbana, no s6lo por la cantidad de documentos
que lo integran, sino también por su propio procedimiento, con
muchas fases en las que intervienen diversos actores -administra-

cién local y auton6mica, ciudadanos...-. Esta complejidad y pla-
zos hace que no exista inmediatez. Es decir, que el ciudadano no
va a ver respuestas inmediatas a sus demandas o participacion.
De igual modo, en muchos casos, las propuestas aportadas no son
realizables, por lo que ademas contamos con un componente en
contra, al poder generar expectativas que luego no puedan ser
cubiertas.

¢ El mal momento del urbanismo, en general, en el momento en
el que se comenzaba el trabajo. Con muchos casos de corrupcién
urbanistica en los medios de comunicacidn, y con una ley urba-
nistica valenciana cuestionada por la Unién Europea, cualquier
desarrollo podria verse envuelto en polémica con facilidad.

¢ Las peculiaridades demogréaficas del municipio, estructurado
en torno a un casco urbano tradicional, con aproximadamente el
50% de la poblacidn, y el resto distribuida en 17 urbanizaciones.
Esta distribucién indicaba igualmente una procedencia dispar,
asi como diferentes necesidades y niveles de comunicacién.

PROPUESTAS.

Resultaba evidente que, si la comunicacién con los vecinos se
cefifa a los parametros obligatorios de la Ley, el Ayuntamiento se
iba a encontrar con un bajo nivel de participacién y un nulo co-
nocimiento del PGOU. En consecuencia, era muy probable que
los colectivos y personas pudieran mirar con desconfianza la re-
daccién del Plan. Y este inicamente recogiera las propuestas de
colectivos especialmente sensibles, sin contemplar las de dife-
rentes ambitos representativos de la poblacion.

Por lo tanto, y tras realizar el estudio de situacion correspondien-
te, CIVA plante6 a la empresa de ingenieria un Plan de Comuni-
cacién Urbanistico que puede resumirse asi:

¢ Es necesario superar los minimos obligatorios de partici-
paciéon que marca la Ley Urbanistica Valenciana, tanto
como explicar a los vecinos que el esfuerzo de informa-
cién es muy superior a las exigencias y que se realiza para
conseguir la maxima participacion posible.

« El ciudadano debera comprender por qué y para qué se
realiza un PGOU, antes de iniciar cualquier consulta sobre
el mismo.
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e Hay que realizar una segmentacién de publicos lo mas
exhaustiva posible para lograr personalizar los mensajes y
buscar muestras representativas de la poblacion.

* Deberemos realizar desarrollar canales que permitan la
participacién inmediata, y en todos los nicleos del muni-
cipio.

* Debemos buscar componentes emocionales que inciten
ala participacién y que a su vez ofrezcan posibilidades de
aportar propuestas realistas.

* Es conveniente generar una identificacién clara y cerca-
na del PGOU que mantenga viva y conduzca todas las ac-
ciones de comunicacién a lo largo de los dos afios aproxi-
mados que dura la redaccién y aprobaciéon de un PGOU, y
permita enlazar unas fases del proyecto con otras, tenien-
do en cuenta que hay periodos muy largos (meses) en los
que el trabajo de los técnicos es, por asi decirlo, invisible.

Con estos parametros claros, se disefié una campafia de comuni-
cacién paraguas, basada en un concepto interrogativo, que invita-
ra desde el principio a cada ciudadano a hacerse la pregunta:
“¢Cual es el futuro que quieres para ellos?”. A nivel grafico, el
equipo creativo selecciond la imagen de un nifio para borrar to-
dos los aspectos “técnicos” de un PGOU, y para incluir la idea de
proyeccién de futuro. En definitiva, un PGOU propone el disefio
futuro de un territorio y de las personas que habitan en él.

Bajo este paraguas, se iniciaron las acciones de comunicacidn,
cuyo objetivo eran, a la vez, explicar con detalle el proceso de
redaccion del PGOU, y recabar ademas la opinién y las inquietu-
des de los vecinos, de manera organizada y segmentada.

Para ello se emplearon cuatro canales fundamentales, y otros se-
cundarios.

Fundamentales.

e Reuniones en profundidad con colectivos. La reunion se
iniciaba con una proyeccion informativa, turno de consul-
tas, y finalizaba con la entrega de documentacién y una
encuesta. Se realizaron mas de veinte con colectivos de
todo tipo y procedencia dentro del municipio.

¢ Web con la informacidn global y encuesta on line.

¢ Acciones informativas y de participacién en lugares de
confluencia (mercado, teatros, futbol, actividades en cen-
tros municipales...).

Secundarias de apoyo.
« Informacion periodica sostenida en el periddico municipal.

¢ Gabinete de prensa, con reuniones y explicacién conti-
nuada a los periodistas.

« Folletos informativos distribuidos a domicilio, incluyen-
do, ademas de la informacién global, informacién especi-
fica para cada zona del municipio, vallas y banderolas.

RESULTADO DE EXITO.

A pesar de que no estd culminado el proceso de aprobacion del
PGOU, el de Chiva es uno de los Planes que mayor participacion
ha tenido por parte de los vecinos. En total se recab6 la participa-
ci6én directa y constatable de 987 ciudadanos mayores de edad, lo
que supone un 10% aproximadamente del total de habitantes, y
cerca de un 15% de los mayores de edad.

En los datos que hemos podido obtener del resto de la comarca,
y de ciudades mas grandes (y con mas recursos), como Valencia,
Madrid o Barcelona, los procesos de participacidon urbanistica di-
ficilmente superan el 4% de participacion de los mayores de 18
afios.

El equipo redactor ha podido incluir asi informacién valiosa so-
bre las necesidades y demandas, asi como contrastar la idoneidad
de algunas de las propuestas iniciales y plantear modificaciones
mucho antes de que el documento llegue a la fase de alegacion. El
Ayuntamiento sabe asi, que su PGOU tiene una base social mas
firme, y que el conocimiento sobre el mismo evitara en el futuro
posibles susceptibilidades y la empresa de ingenieria tiene una
base de trabajo mas completa.
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Cuquito

Marketing y comunicacion

PLANTEAMIENTO DEL DESAFiO:

La historia de Cuquito tiene un arranque curioso. Amadeo Fol-
qués Oltra tenia una zapateria en una céntrica calle de Valencia.
No eran fabricantes. Se dedicaban, como tantos otros, a la venta
de zapatos. Sin embargo, en 1960, Amadeo Folqués empezd casi
por casualidad a fabricar manualmente zapatitos para los mas pe-
quefios. Lo hizo en la trastienda, con una produccién de dos pares
diarios, y acabd creando la empresa que ahora esti presente en
tiendas de 40 paises de todo el mundo.

La diferencia entre aquellos inicios y la actualidad es inmensa. Ya
no se trata inicamente del disefo, algo fundamental en el tiempo
que corre, y que es basico para cualquier empresa de moda, sea
para nifios o para adultos. La produccidn inicial de dos pares dia-
rios realizados de forma artesanal ha evolucionado incorporando
numerosos aspectos que han hecho de Cuquito un referente en el
mercado de los zapatos para bebé, por su calidad, disefio y servi-
cio.
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www.cuquito.com

Lo que més llama la atencién durante una visita a la fibrica de
Cuquito es la gran cantidad de modelos de zapatos para bebés
que fabrican al mismo tiempo. No resulta extrafio ver que cada
operario, la mayoria mujeres, trabaja con un disefio distinto. La
mayor parte de las maquinas y programas de ordenador que se
utilizan en el proceso son tnicos y creados practicamente a pro-
posito para ellos. Tal vez por eso, Cuquito es casi una empresa
Unica en Europa. Dedicada en exclusiva a fabricar zapatos para
nifios que adn no andan, el proceso de produccién no se distin-
gue apenas del de una fibrica normal de calzado. La piel es el
elemento principal y sobre ella gira todo el proceso, que en buena
parte es manual.

Pero el proceso es mucho mas largo y empieza por el departa-
mento de disefio. Hoy en dia la moda llega a cada rincén, por
pequeno que sea. Y el calzado para bebés no es una excepcion.
Un ejemplo, en las tltimas colecciones de Cuquito hay modelos
que son perfectamente extrapolables a la moda de zapatillas de-
portivas que visten los mas jovenes, con todos los detalles que
uno pueda imaginar en una reproduccion, casi a escala, de sus
hermanas mayores.

El desarrollo de una coleccioén es fundamental para empezar la
temporada. Cuquito cuenta con una media de cerca de 5o mode-
los distintos cada temporada, por lo que al afio, la marca puede
llegar a tener casi 100 zapatos distintos.

La marca propia es la gran baza de Cuquito. Sin embargo, al ser
una de las pocas empresas capaces de realizar este producto con
alta calidad, llama la atencidn de otras firmas de moda. Asf, ade-
mas de sus propios disefos, en Cuquito también se produce cal-
zado para grandes clientes y para marcas internacionales de dise-
fio de moda, que por contrato exigen confidencialidad, ya que no
se trata de licencias que explota la empresa de Folqués, sino que
directamente fabrica para ellos.

Disefio, corte de la piel aprovechando al maximo cada centime-
tro, pegado o cosido de las partes, bordados, ponerle los cordones
y empaquetarlos. Cada dia se fabrican unos 3.500 pares. Todos y
cada uno tiene un destino, ya que no se fabrica nada que no tenga
un comprador definido. Su destino se divide practicamente mitad
y mitad entre exportacion y mercado interior. Europa es el mer-
cado natural, aunque otros paises como Jap6n o Estados Unidos
también pesan en la cuenta de resultados.

En la evolucion de Cuquito hay que destacar la peculiaridad del
producto. Al fin y al cabo, se trata de un producto para nifios, con
todo lo que ello implica, desde los estudios para asegurarse de
que el calzado permitira un correcto desarrollo del pie del nifio
hasta los materiales de los que estd compuesto, algo esencial si se
quiere mantener en el mercado durante mucho tiempo, mas con
la fuerte competencia que llega de Asia.
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Como ocurre con casi todos los sectores, y mas con el calzado o
el textil, Asia es la principal amenaza para Cuquito, que tendra
que defender su plaza con calidad y con algunas medidas de futu-
ro para recortar la diferencia de costes entre las dos partes del
mundo.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

La necesidad de adaptaciéon a los nuevos tiempos para seguir
manteniéndose como una marca de referencia y competitiva en
el mercado requeria una renovacién de la imagen corporativa de
Cuquito de cara a afianzar su posicionamiento y su diferencia-
cidn respecto a otros productos aportandoles un valor afiadido.

Todo ello como punto de partida para una estrategia de posi-
cionamiento de marca en el punto de venta y una vinculacién
con el consumidor final. Por ello, es tan importante la integra-
cién de la comunicacién de manera coherente con la estrategia
de marketing de la empresa y la estrategia general de mercado
de la empresa donde la imagen de marca va a ser un elemento
clave de diferenciacién y creacién de valor afiadido en el con-
sumidor final.

SOLUCION PLANTEADA:

Desde un enfoque integral de Grupo Ifedes se plantea la reorien-
tacion estratégica del marketing y posicionamiento de la empresa
tanto en los canales como ante el consumidor final. Por ello, des-
pués de marcar dichas lineas estratégicas, se propone el desarro-
llo operativo de esa estrategia y la materializacién en soportes
concretos a través de su unidad de negocio de Disefio y Comuni-
cacion Empresarial - DICOM. Los aspectos que se proponen son:

e Cambio en las presentaciones comerciales de los pro-
ductos Cuquito conjugando creatividad, disefio y montaje
de diferentes soportes de packaging para los diversos arti-
culos de la firma.

* Creacién y mantenimiento del Manual de Imagen Cor-
porativa con una modernizacién de los diferentes elemen-
tos de papeleria asi como del catalogo de productos tanto
en soporte impreso como en cd de cara a la presentacién
de Cuquito en ferias o visitas comerciales.

« Desarrollo de distintos materiales graficos y soportes de
apoyo en el lanzamiento de nuevos productos que como
PLV permiten una mayor visibilidad y posicionamiento en
los puntos de venta. Mejorando asi la imagen de marca
hacia el consumidor que visita esos espacios comerciales.

¢ Generar un portal Web que permitiera a los clientes in-
teractuar con la empresa a través del canal Internet me-
diante acciones de marketing relacional y gestion periodi-
ca de envios de newsletters, creando un canal directo de
comunicacion e interrelacién con los consumidores fina-
les dentro de la estrategia de potenciar el acercamiento.

APLICACION POR LA EMPRESA:

Cuquito, siguiendo las directrices marcadas por el enfoque del
Plan Estratégico y con la colaboracion de Grupo Ifedes, ha desa-
rrollado una nueva estrategia de comunicacién que se va tradu-
ciendo y materializando en todos sus elementos de comunica-
cién.

Desde la creacion de los catdlogos y productos a las presentacio-
nes y packaging de los mismos, A partir del disefio desarrollado
por DICOM se ha trasladado la nueva imagen corporativa a todo
el packaging (al formato Blister, Bolsa y Caja de Producto). Asi
como a toda la papeleria de la empresa, como son tarjetas, mails,
fax, papel etiquetas, bolsas de papel o talonarios, todos ellos con
una tipografia corporativa mas dindmica. Esa misma imagen ha
sido la base de trabajo para el desarrollo de los stands de ferias en
las que participa habitualmente.

La nueva PLV en Punto de Venta desarrollada por DICOM, le per-
mite introducir en los diferentes puntos de venta un soporte pro-
mocional adaptado a las necesidades del cliente e identificable
con la imagen de la empresa.

Asimismo, ha sustituido la web existente hasta ese momento por
una nueva web mas relacional, autoadministrada y preparada
para un desarrollo del modelo relacional con los usuarios, asi
como la comunicacién proactiva con los puntos de venta prepa-
rada para su futura integracion en el ERP. Una web con una ima-
gen renovada y adaptada a los nuevos cambios, y unas destacadas
posibilidades de intercomunicacién con el cliente.
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RESULTADO DE EXITO:

Sin duda, la nueva estrategia de marketing y comunicacién defi-
nida en base al Plan Estratégico de la empresa para los proximos
tres afios suponen un salto cualitativo en el desarrollo de la co-
municacién hacia el canal y sobretodo con el consumidor final.
Con el asesoramiento de DICOM vy tras este periodo de trabajo se
han constatado destacados resultados:

¢ Las diferentes acciones resefiadas han supuesto no sélo
la adaptacién de la imagen corporativa de Cuquito a los
nuevos tiempos y necesidades, sino que le han dado un
valor afiadido y diferencial a sus productos que lo han
afianzado dentro del sector. De hecho, hoy en dia Cuquito
es un referente de las empresas de fabricacion de calzado
infantil a nivel nacional e internacional.

¢ Cuquito no sdlo ha ganado fuerza respecto a sus clientes
sino también respecto al consumidor final, con un incre-
mento palpable de la imagen de la empresa y su retenciéon
como marca de referencia en calzado infantil de calidad e
innovador dentro del imaginario colectivo.

Los valores de marca reflejan los pilares del modelo de negocio y
la clave de la estrategia de diferenciacion de mercado para los
préximos afios, en los que el valor afiadido de la misma tendré
que ser el punto clave de su éxito de mercado.

s
N

Optimill.

Marketing y comunicacion

PLANTEAMIENTO DEL DESAFiO:

Cadena Visual se constituye en 1999 teniendo como objeto social el
comercio, importacion, exportacion y distribucién al por menor/ma-
yor de articulos de dptica y sus componentes. Fue fundada por D.
Juan Botias, dedicado al sector desde 1977, para la consecucién de
una central de compras e implementacion de una férmula de expan-
sidon mediante la creacion de una imagen de marca garante de la cali-
dad y servicio, y la creacién de un grupo de empresas a él adscritas.

Asfi pues, Cadena Visual es una compafifa con una larga trayectoria,
con mas de 25 afios de experiencia. Su direccidn pasa por el conoci-
miento propio del sector y por el dominio del mundo empresarial,
por lo que es una empresa agil, flexible e innovadora, que sabe adap-
tarse a las necesidades de su publico.

Desde sus inicios se establece como objetivo la creacién de un siste-
ma de franquicia bajo la denominacion Optimil, como centros Opti-
cos con marca protegida a nivel nacional. Optimil ha sido pionera en
apostar por la féormula comercial de la franquicia y en sélo tres afios

-
-
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tiene una presencia de méas de 100 centros abiertos por toda la geo-
grafia nacional siendo lider en cuanto aperturas de nuevos estableci-
mientos Opticos.

Dentro de ese proceso de crecimiento, recientemente ha cambiado
sus instalaciones entrando en un fuerte proceso de inversiéon para
mejorar sus procesos logisticos y capacidades de expansion. A su vez
ha potenciado fuertemente el desarrollo de marcas propias de pro-
ducto y las acciones comerciales en puntos de venta.

Optimil siempre ha querido destacar por la calidad en el producto y
en el servicio ofrecido, y por ello, en todas sus Opticas cuenta con
profesionales cualificados que recomiendan la solucién que mejor se
ajusta a cada cliente. En ese proceso de mejora la empresa apuesta
por profesionalizar la gestién y crear una estructura organizativa pre-
parada para dar un salto cualitativo en el modelo de negocio.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

En su permanente adaptacion a las nuevas exigencias de los consu-
midores y a su trabajo para incrementar su hueco de mercado, en el
momento de desarrollo del proyecto, Cadena Visual se dirigia hacia
dos objetivos fundamentales: Convertir su red de comercio en fran-
quicia Optimil en un lider nacional y conseguir el éxito profesional y
personal de los franquiciados.

Dos lineas basicas para continuar creciendo y para las que se hacia
necesaria la aplicacién de nuevas formulas innovadoras en la puesta
en escena de sus productos y servicios, con el objetivo de ganar en
notoriedad e implantacion. Todo con el fin de lograr un reconoci-
miento de marca y posicionamiento en el consumidor final.

SOLUCION PLANTEADA:

Bajo la realidad empresarial de los préximos afios, Grupo Ife-
des propone la necesidad de realizar un Plan Estratégico de
Marketing 2007-2009 para acercar Cadena Visual a todo su
publico, tanto al empresario-profesional del sector como al
cliente final, con una renovacién de su imagen y una nueva
distribucién de su central de negocio para permitir el propio
proceso de planificacién comercial y la estructuracién organi-
zativa derivada de este proceso. Acciones que se llevaridn a
cabo desde DICOM, su unidad de negocio de Disefio y Comu-
nicacion Empresarial.

Con el desarrollo del Plan Estratégico de Marketing se hace un
anilisis previo de la situacién y del funcionamiento comercial,
y partiendo del estudio de la realidad actual de productos, los
mercados y la tipologia de la clientela se definen las lineas es-
tratégicas de actuacién de la Cadena Visual a nivel comercial y
organizativo, asi como se materializan las distintas politicas y
herramientas de gestion de manera coherente con las lineas
establecidas conjuntamente con el equipo de direccion:

¢ Se establecidé como primer objetivo definir al pablico
objetivo para saber dirigirse a él, abarcar el mayor nu-
mero posible de potenciales clientes y el mayor niimero
posible de veces. Es lo que se conoce como target.

¢ Una vez determinado el perfil del cliente de Cadena
Visual, DICOM procedi6 al analisis de los medios sus-
ceptibles de ser empleados. Los medios propuestos para
esta campafa fueron medios masivos o canales de co-
municacién de masas, en el andlisis se va a reflejar el
consumo de dichos medios en la Comunidad Valencia-
na, para el publico objetivo seleccionado. En los que se
llevé a cabo una campafia de marketing promocional
para incrementar el valor y reconocimiento de la marca.

« Se aplic6 un nuevo y acertado disefo grafico publici-
tario, materializado en disefio publicitario tan clasicos
como los dipticos y los folletos publicitarios y promo-
cionales, dependiendo de las ofertas del momento y co-
incidiendo con las “estaciones comerciales” del afo.
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¢ Asimismo se trabajo la publicidad en el lugar de venta
(PLV) para transmitir un mensaje persuasivo que captara
la atencidn del publico que estd en el comercio sobre el
producto, dar informacidn al publico para apoyar el lanza-
miento y animar el punto de venta, completando la deco-
racion y el ambiente del comercio.

APLICACION POR LA EMPRESA:

Una vez definido el espectro de los medios necesarios, y bajo el
asesoramiento y apoyo de DICOM, se procedid a la seleccion de
los mismos. La campafa se plasmaria en espacios tales como
spots televisivos, cufias de radio y publicidad en periédicos y re-
vistas.

Cadena Visual Optimil desarrollé las nuevas lineas indicadas
para la publicidad en el punto de venta, convirtiéndola en otro
elemento crucial, ya que este fendmeno promotor facilita la se-
duccidn al consumidor hacia el producto en el momento que rea-
liza su elecciéon de compra. La gran ventaja de esta formula es
precisamente su capacidad de influir gracias a estar presente du-
rante la ejecucién de la compra.

A ello se le acompafié del marketing promocional, definido por
una serie de acciones que aportan un estimulo adicional al pro-
ducto. Sus objetivos fueron: dar a conocer la marca y generar el
principio de un posicionamiento, apoyar la introduccién del pro-
ducto propuesto por Cadena Visiéon, como por ejemplo las lentes
de contacto. Este es un producto que tiene una venta estable y no
demasiado amplia a largo de todo el afio, por ello la estrategia de
esta campania se baso en la informacién y concienciacion del pu-
blico con respecto a las posibilidades (Deporte, belleza, evolu-
cién ocular...) y el uso de este producto.

Las lentes de contacto o lentillas es un producto que OPTIMIL
vendia con su propia marca, por ello la publicidad iba enfocada a
producto y no a marca. Por otro lado la proyecciéon de la marca no
podia dejar de contar con la publicidad exterior: un elemento ur-
bano que cumple una funcién primordial de difusion, y se centrd
en acciones como buzoneo, regalos promocionales, escaparatis-
mo y display, y envases especiales para nifio.

ESPECIAL
NINOS

o iy e S e

RESULTADO DE EXITO:

Con la puesta en marcha de las propuestas realizadas, Cadena
Visual Optimil ha mejorado su estrategia de desarrollo y sus ele-
mentos de marketing, asi como sus soportes de comunicacién
con una aplicacién paulatina de las diversas acciones que se ha
traducido en:

¢ Desarrollado del plan de expansién con la apertura de nuevas
opticas lo que ha supuesto un mayor posicionamiento de la cade-
na en el mercado mediante la publicidad generada y la genera-
cién de productos con un disefio diferenciado.

¢ Mejora de la imagen corporativa y mayor conocimiento de Op-
timil por parte del consumidor final, reforzando su posicién de
liderazgo en el mercado frente a posibles competidores.

Con este Plan se ha orientado a la empresa desde todas sus areas
hacia una mayor eficacia y racionalidad de los recursos para el
logro de los objetivos de crecimiento y posicionamiento necesa-
rios en un proyecto de dicha caracteristicas. Todo ello desde la
total direccion al mercado y con unos objetivos comerciales cla-
ramente definidos que garanticen el desarrollo de la compaiifa en
el medio y largo plazo. Convirtiéndose en el principal referente
de su sector con un modelo altamente atractivo para todos los
opticos profesionales y un reconocimiento de sus marcas en el
mercado de usuarios finales.
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equipo humano

AIRFEU.

Redefiniciéon de un modelo

INTRODUCCION:

En sus diez afnos de historia AIRFEU se ha posicionado como li-
der en el mercado de las instalaciones de sistemas contra incen-
dios, y especialmente los mantenimientos de sistemas de protec-
cién contra incendios, ambos servicios desarrollados en todas las
categorias.

Desde su comienzo AIRFEU ha apostado por la calidad y aten-
cidn al cliente, sus valores principales. Estas caracteristicas, las
que han definido la misién de la empresa, han sido potenciadas
en todos sus dmbitos de actuacién. Tanto de cara al cliente exter-
no como al interno, manteniendo su plantilla y potenciando la
cualificacion de sus empleados.

Ofrecen al mercado el articulo de mayor calidad en materia de
extintores, ademéas de una amplia gama de productos y servicios
totalmente homologamos que demanda el campo de la seguridad
y proteccion en cualquier empresa, siempre desde el punto de
vista del servicio que permita al cliente no solo tener unas insta-
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laciones adecuadas y en perfecto uso sino que pueda darles el uso
correcto con la formacién a su trabajadores.

PLANTEAMIENTO DE UN DESAFIO

La evolucidon de AIRFEU en los tltimos afios se ha reflejado en el
incremento del nimero de servicios a disposicidon de sus clientes,
en una creciente especializaciéon de todos los profesionales que
forman la empresa y en la ampliacién del sector geografico en el
que se enmarca la empresa.

En este encuadre, y tal y como nos plantea Javier Segui, su direc-
tor general, el deseo de mejora se sitia en la consolidacion de su
equipo humano como uno de sus pilares basicos. Como empresa
de servicios, el planteamiento de este desafio se sitia en la opti-
mizaciéon de sus recursos humanos, para asegurar un acompana-
miento acertado en el crecimiento de la empresa. “El crecimiento
en nimero de servicios y especializacién de todos nuestros téc-
nicos deseo verlo reflejado en nuestra forma de trabajar, nuestra
calidad humana y nuestros valores”.

El diagnéstico inicial de la situacién de la empresa nos hace destacar
los siguientes aspectos basicos de gestion de recursos humanos:

e Un ambiente laboral que calificamos de 6ptimo en cuan-
to a identificacién con la empresa y representacion de los
valores de atencidn y servicio al cliente.

e Un buen nivel de innovacién y progreso, como uno de
los elementos mas motivadores para los trabajadores que
forman la empresa.

* Percepcion de carga de trabajo superior en algunas areas
de la empresa.

* Necesidad de disponer de mas tiempo para la ejecuciéon de
determinadas tareas, que podrian despertar la posibilidad de
optimizar los roles de trabajo o las relaciones internas.

* Posibilidad de consolidar los puestos de trabajo debido
al crecimiento acelerado y la gran disposicion de las per-
sonas que los ocupan.

 Buen nivel de comunicacién, aunque con claras eviden-
cias de posibilidad de optimizacion.

¢ Necesidad de continuar desarrollando el potencial de
toda la plantilla, para crear un equipo unido hacia la con-
quista de todas las oportunidades.

RETOS ESTRATEGICOS

AIRFEU: un equipo unido hacia una meta comun. Se plantea un
plan de acciéon de mejora continua, el cual dividimos en fases
para asegurar los resultados en su implantacion:

I. Profundizar en el ambiente de trabajo, puntos fuertes y
debilidades.

Es necesario conocer mas en profundidad todos los facto-
res de estan contribuyendo o facilitando la realizacién de
los trabajos. Para ello se propone la realizacién de un estu-
dio de clima organizativo.

Esta primera medicién de clima organizativo en la empre-
sa permite asegurar todas las acciones de personal realiza-
das con posterioridad, asi como identificar aquellas dreas
que necesitan una atencioén especial o unas acciones dife-
rentes al resto.

Ademads de conocer todos estos factores, las entrevistas en
grupo permiten hacer una descripcion detallada del nivel
de confianza reciproca entre los miembros de la empresa,
comunicacion, liderazgo e influencia, madurez del grupo
y cohesion general. Todos estos datos se obtendran sepa-
rados por departamentos, areas, centros de trabajo o areas
de la empresa que se consideren de interés.

2. Consolidar los puestos de trabajo a través de competencias.

Se realiza una descripciéon de puestos de trabajo para
puestos directivos y mandos intermedios y personal base.
El objetivo es sentar las bases para establecer una comuni-
cacion fluida y més 4gil, evitando de este modo los puntos
de atasco o pérdidas de energia personal.

Esto pasa por establecer una enumeracion detallada de to-
das las funciones, cometidos, objetivos de los puestos y re-
laciones internas, ésta tltima parte es la mas importante.
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3. Fomentar la Cohesion del Equipo de Trabajo e inculcar
imagen de Marca (Valores y Estrategia).

Consiste en fomentar la cohesion, la unidad y la identifica-
cién con la empresa. Se trata de una fase cuyos resultados
se iran observando desde el primero momento, ya que, por
ejemplo, la entrevista en grupo realizada para el conoci-
miento del clima organizativo en la empresa tiene un efec-
to terapéutico. En ocasiones, las personas necesitan una
oportunidad de “desahogo” profesional, pudiendo estable-
cer quejas formales o sugerencias a través de un canal de
comunicacion que excluya a los responsables, delante de
los cuales en ocasiones es dificil abordar ciertos temas.

4. Establecer Procedimientos y Normas de Trabajo.

La evolucion de aquellas empresas que cuentan con ocho
o diez afios de vida, toman ciertos habitos de trabajo que,
si bien les han servido para crecer y especializarse, son
susceptibles de ser mejorados.

Todos estos elementos llegan a crear una forma particular
de trabajo que dificilmente es modificable sin un plan de
trabajo establecido. En este sentido se implanta un plan
para la realizacion de comunicaciones y establecimiento
de normas.

5. Asesoramiento Personalizado a la Direccion sobre Es-
trategias de Gestion del Personal.

Durante todo el tiempo se plantea una disposicidon absolu-
ta parala resolucion y actuacion a nivel de personal. Como
ejemplos podemos citar la incorporacién de un buzdn de
sugerencias, un panel de ideas, sistemas de comunicacidn,
implantacién del método de las 5S, un laboratorio de
clientes, un sistema de evolucidon del desempeio, entre
otros sistemas de mejora continuada.

6. Acciones de Training: una formacién dirigida a la trans-
formacio6n.

De forma paralela se establece una formacién para grupos multi-
departamentales en los que se han abordado temas como estos:

¢ Organizacion funcional del departamento de Administra-
cion.
* Formacion del equipo técnico y personal de las oficinas:
¢ Habilidades comerciales y de gestidon y atencidn al cliente.
- Reuniones eficaces.
- Gestion del tiempo.
- Habilidades directivas.
- Gestion del cambio: comunicacion creativa.
¢ Redaccion de politica de Recursos Humanos:
- Consolidacién del plan de formacién anual.
- Protocolo de régimen interno.
- Manual de Descripcién de Puestos de Trabajo.
- Protocolo de contrataciones y promociones internas.
En AIRFEU la evolucién y el avance comienzan desde dentro
Actualmente, después de un afio de inicio de estas acciones con
EQUIPO HUMANO S.L., AIRFEU es una empresa alineada con
los tiempos de cambio, un lugar donde la adaptacidn al cliente y
la rapida reaccién de todas las personas que forman la empresa
sitia a esta marca como un referente de ajuste a soluciones a
medida.
Del mismo modo que AIRFEU consigui6 las pertinentes certifi-
caciones de calidad ISO y de gestion de procesos internos pode-
mos decir que ha conseguido una verdadera certificacién en ma-
teria de relaciones humanas, con capacidad y garantias suficientes

para volcar su profesionalidad en cualquier escenario donde se
presenten.
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Falco Blanc

CO2zero. Medioambiental

PLANTEAMIENTO DEL DESAFiO:

Germaine de Capuccini S.A., empresa lider en el sector de la cos-
mética profesional, tanto a nivel nacional como internacional,
esta ubicada en Alcoy (Alicante). En un escenario de mas de
18.000 m2, los equipos técnicos de I+D+i, las modernas salas de
produccién y los planes de formacién del personal adquieren
gran protagonismo.

Germaine de Capuccini S.A., desde sus inicios en 1976, cuenta con
modernas instalaciones para la Fabricacion de Productos de Belle-
za e Higiene y su plantilla actual es de aproximadamente 170 em-
pleados. Una trayectoria impecable de mas 40 afios, avalada por la
confianza de miles de Centros de Estética y SPA’s en mas de 70 pai-
ses de todo el mundo.

Germaine de Capuccini S.A., como miembro responsable dentro de
la comunidad, presta una atencion especifica a la conciliacién de la
vida laboral y familiar, la proteccion de la salud de las personas, los
recursos naturales, el medio ambiente y la calidad de los productos.

La filosoffa de Germaine de Capuccini no s6lo se basa en hacer bien
su trabajo, sino también en buscar caminos mejores para hacerlo,
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como una forma de consolidarse en un mercado, cada vez més com-
petitivo, y con el objetivo de que sus clientes le identifiquen como
proveedor de referencia.

En esa busqueda de mejores caminos y dentro de politica de protec-
ci6én de las personas, los recursos naturales y el medio ambiente,
Germaine de Capuccini toma conciencia de un grave problema a
escala mundial, “EL. CAMBIO CLIMATICO”, y siente la necesidad
de actuar.

Desde Germaine de Capuccini se dieron cuenta de que combatir el
cambio climético es posible, siempre y cuando sea un combate glo-
bal, de todos y cada uno de nosotros, tanto a nivel individual como a
nivel colectivo (empresas, organizaciones, Instituciones Publicas,...).

Y en ese combate, se llegaron a familiarizar con términos tales como
desarrollo sostenible, energias renovables, bio-combustibles, res-
ponsabilidad social medioambiental, Protocolo de Kioto, reduccién
y compensacion de emisiones,...

Pero no podia quedarse todo en la teoria, habia que hacer algo tan-
gible para aportar “realmente” algo en esa batalla contra el cambio
climatico en la que Germaine de Capuccini sentia la necesidad de
estar, todo un desafio.

SOLUCION PLANTEADA:

Asi fue como Germaine de Capuccini encontré muy interesante la
propuesta de Falcd Blanc, porque encajaba a la perfecciéon con el
reto a favor del medio ambiente que la empresa se planteaba.

La propuesta era entrar a formar parte del “Proyecto CO2zero”, des-
tinado a dotar a empresas e instituciones de una Acreditacion que
garantiza que estan compensando el CO2 que emiten y que se han
comprometido a realizar las acciones necesarias para promover la
reduccion de dichas emisiones.

La promotora de la Acreditacion es la Asociacion Nuestro Bosque y
cuenta con varios Institutos Tecnolégicos Valencianos entre las En-
tidades Verificadoras que dictaminan sobre emisiones y cantidades
de CO2 a compensar y reducir.

La Acreditaciéon COz2zero cuenta con un Protocolo propio y su fun-
cionamiento la asemeja mucho a una Certificaciéon de Calidad, de
manera que permite la normalizacién en la toma de los datos para el

célculo de las emisiones y de la compensacidn, al mismo tiempo que
ofrece diversas alternativa utiles para compensar y reducir.

APLICACION EN LA EMPRESA:

El proceso de consecucion de la Acreditacion COz2zero se inicid
en Germaine de Capuccini, como en otras empresas, con el cilcu-
lo de sus emisiones de COz2, fase a la que siguieron las demas y
que podemos resumir en:

FASE 1: Auditoria de cuantificacién de emisiones. Etapa desti-
nada a establecer, en toneladas/afio, las emisiones de COz2, consi-
derando aspectos como los procesos a controlar, el calculo de
consumos, la basqueda de valores de equivalencia,... En el caso
especifico de Germaine de Capuccini, las actividades estudiadas,
y sus equivalencias para el calculo de emisiones, fueron:

¢ Combustion gaséleo de la caldera. Litros/afio

¢ Consumo de Electricidad Kw/h/afio

¢ Gasolina y gas6leo coches de empresa. Km/afio

¢ Gasolina y gaséleo transporte empleados. Km/afio
 Transporte Mercancias. Km/afio

* Visitas a Ferias. Km/afio

FASE 2: Seleccion y cuantificacion de medios necesarios para
la compensacion y reduccion. Etapa orientada a la seleccidn,
entre los diferentes medios de compensacion y reduccidn, los
que mejor se ajusten a las circunstancias de la empresa.

En el caso de Germaine de Capuccini se opt6 por la compensa-
cidn a través de la plantaciéon de arboles en una zona cercana a
Alcoi, sede de la empresa, con el doble objetivo de contribuir a
compensar el CO2 emitido y también a mejorar los parajes natu-
rales de su comunidad.

Los objetivos de reduccidn, hasta el momento, se estin cumplien-
do a través de:

¢ Establecimiento de un sistema interno de recogida y se-
paracion de residuos, con el que se llevan reducidas mas
de 7 toneladas de CO2 desde la obtencién de la Acredita-
cidn.

e Sustituciéon de caldera de carbdn por una mas eficiente
de gas natural, lo que reduce las emisiones en un 23%.
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« Instalacién de placas solares que reducen significativamente
el consumo de energia eléctrica convencional.

* Sustitucion de las luminarias tradicionales por leds, que con-
siguen unas minoraciones de hasta el 20% en las emisiones.

RETOS ENFRENTADOS:

El mayor reto que encontré Germaine de Capuccini en este proceso
fue encontrar la forma de realizar la plantacion del total de hecté-
reas de arboles que precisaba para compensar sus emisiones.

Se pretendia que la ubicacion estuviera cerca de Alcoi, localidad en
la que se encuentra la empresa y con la que esta muy ligada y encon-
trar el terreno adecuado presentaba un problema.

Pero el reto se convirti en un plan perfecto de la mano del Ayunta-
miento de Alcoi, con el que se llegd a Arboles por un buen clima,
una iniciativa conjunta, fruto del Convenio entre Germaine de Ca-
puccini y el Ayuntamiento, y consistente en:

* Buscar, junto con la Gerencia de Medio Ambiente del
Ayuntamiento la zona ideal para reforestar con plantones au-
toctonos de carrasca y pino

 Determinacion exacta del niimero de plantones precisos y
delimitacion de las hectéreas a reforestar.

 Asegurar la supervivencia de todos los plantones, con un
plan a medio-largo plazo (5-6 afios) mediante la creacién de
una zona acotada GdC con la ayuda de la Gerencia de Medio
Ambiente.

* Creaci6n de zonas de especial atencion y facil acceso proxi-
mas a vias verdes, zonas de recreo, parques naturales, zonas
protegidas,...

* Dar a conocer la iniciativa y sus resultados en Aulas de la
Naturaleza en Colegios e Institutos de la zona.

« Instalar paneles informativos medioambientales en las zo-
nas de reforestacion con la descripcién del PROYECTO CO-
2zero de Germaine de Capuccini.

Es deseo, ademas, de Germaine de Capuccini conseguir convertirse
en “correa de transmisién” para otras empresas locales que quieran
obtener la Acreditacion CO2zero y contribuir a la mejora del medio
ambiente local y, con él, del medio ambiente global, porque estan
convencidos de que evitar un mayor deterioro y frenar el cambio no
solo es posible, sino que es imprescindible.

RESULTADO DE EXITO:

Germaine de Capuccini se implicé tanto en el proyecto que consiguid
completar el procedimiento en un tiempo record, algo que la convir-
tié en la orgullosa detentadora de la primera Acreditacion CO2zero
emitida y que le ha supuesto logros importantes en materia de:

Implicacion local:

El Convenio con el Ayuntamiento de Alcoi ha conseguido que la
acciones de compensacion de Germaine de Capuccini tengan una
repercusiéon importante en la mejora del medio ambiente de su
localidad.

También ha servido para capacitarla como “motor de arranque” de
otras empresas de la zona que desean comprometerse en hacer de
este planeta, que compartimos todos, un lugar mejor donde vivir.

Imagen Corporativa:

La Acreditacion conseguira que los esfuerzos en la defensa mediam-
biental de Germaine de Capuccini puedan ser reconocidos y valo-
rados por sus clientes, tanto intermedios como finales.

Para incrementar su difusion, en el mercado nacional e internacio-
nal, esta prevista su inclusion en los envases, para lo que se dispone,
también, de version de la Acreditacion en inglés.

Eficiencia econdmica:

Ademas, las inversiones en reduccién estin dando frutos en forma
de ahorros importantes en costes, de manera que Germaine de Ca-
puccini no es, ahora, s6lo una empresa mas limpia y mas respetuosa
con el medio ambiente, que no es poco, sino que también es, cada
dia, un poco mas eficiente y competitiva.
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Grupo Cibo.

Relevo generacional

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

Alo largo de 34 afios de historia, Grupo Cibo ha crecido de forma
sostenida, realizando proyectos de reconocido prestigio dentro y
fuera de la Comunidad Valenciana. Esto les ha permitido conso-
lidarse en una posicion de referencia dentro del sector de la cons-
truccidon en nuestra Comunidad Valenciana, respaldada por el
prestigio, el compromiso y la calidad.

Desde su fundacion, en el ano 1974, Grupo Cibo ha mantenido la
misma cultura y valores corporativos: satisfacer las necesidades
de sus clientes, mediante una organizacion eficiente y un modelo
de gestion dindmico y emprendedor. La alta calidad y calificaciéon
de su equipo humano, la excelencia técnica, el maximo cuidado
por los detalles y un compromiso constante con cada proyecto a
desarrollar.

Manteniendo este compromiso de calidad y de servicio, Grupo
Cibo ha sido y continda siendo referencia en el mundo del Prefa-
bricado de Hormigon, en el que supone la culminacién de un pro-
ceso estructurado con el objetivo de conseguir elementos cons-
tructivos de alta calidad, capaces de aunar cualidades derivadas
del empleo de las tecnologias mas avanzadas respecto a materia-
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les, mecanismos y procesos de produccidn, junto con una serie
de caracteristicas técnicas encaminadas a ofrecer un producto
eficiente, capaz de solventar con la mayor simplicidad las dificul-
tades que puedan aparecer durante las diferentes fases de la
obra, siendo su mision la de satisfacer las necesidades de los
clientes.

Todo esto redunda en una disminucion de los plazos de ejecu-
cidén, mano de obra y medios auxiliares, a la que se deben afiadir
la reduccidn de residuos y desperfectos derivados de la construc-
cibén in-situ, permitiendo alcanzar una mayor eficiencia en todos
los aspectos de la construccidn.

Conscientes de la importancia de incorporar todos estos objeti-
vos de calidad en el producto, dentro de un marco de actuaciéon
basado en el desarrollo sostenible y el respeto por el medio am-
biente, han potenciado durante los dltimos afios su departamento
de I+D+i, con el objetivo de permanecer a la vanguardia en todos
los aspectos del proceso productivo.

El equipo de I+D+i de Grupo Cibo, contando en todo momento
con la colaboracién de profesionales de gran experiencia en el
sector que desarrollan su trabajo en el resto de departamentos, ha
implantado un Sistema de Calidad segtin la norma UNE-EN-ISO
9001:2000. Simultaneamente se ha trabajado en la modernizacién
de instalaciones, tanto en el proceso productivo como en el con-
trol de calidad, promoviendo proyectos de investigacién con en-
tidades reconocidas como AIDICO o la Universidad Politécnica
de Valencia.

Dentro de la caracterizacion de productos de la empresa, desta-
can los edificios de viviendas, las naves industriales, los polide-
portivos, los parking, los dep6sitos, los institutos, los pasos infe-
riores y superiores los marcos, las piezas especiales, la obra civil,
los forjados, las canalizaciones de aguas y las estructuras de con-
tencidn.

Todo ello ha permitido la ejecucién de un gran nimero de obras
emblemadticas entre las que podemos destacar: Universitat De
Valencia (Campus Tarongers), Universitat Miguel Hernandez De
Elx, Universitat Politécnica De Valencia, Rehabilitacion Bibliote-
caY Archivo San Miguel De Los Reyes, Ampliacioén Feria Valen-
cia, Palacio Congresos (Valencia), Palau De La Mdsica (Valen-
cia), Rehabilitacién Mercado De Abastos (Valencia), Ampliacion
Hospital Nou Octubre (Valencia), Hospital de La Plana de Villa-
rreal, Nuevo Estadio de Mestalla en Valencia, Circuito Urbano
Formula 1 (Valencia), Pabell6n “Ciutat De Castelld” (Castellon),
Pabellén Principe Felipe (Zaragoza), Aparcamiento Camp Nou
(Barcelona), Aparcamiento del Foredeck de la Copa América de
Valencia, Bioparc del Parque de Cabecera en Valencia, Edificio de
Canal Nou Televisi6 Valenciana de Burjassot, Edificios y dep6si-
tos para Terra Mitica en Benidorm , Instalaciones Aidico (Pater-
na) o las Instalaciones Diario Levante (Valencia)

Una de las caracteristicas de los productos que comercializa esta
empresa es la alta calidad de los mismos, asi como, la completa
adaptacion a las necesidades de cada cliente. Uno de los produc-
tos con mayor volumen de venta de la sociedad es la placa y jace-
na, que en sus diferentes medidas ha supuesto en los ultimos
afios una de las soluciones de mayor utilidad tanto para la edifi-
cacion de viviendas como a nivel industrial.

El hecho de que sea una pieza prefabricada y su capacidad de
traslado a la obra la convierten en una solucién estructural com-
petente y sencilla, que aporta economia en materiales y tiempo,
condiciones imprescindibles en las estructuras y obras de hoy en
dia.

Los diferentes tipos de placa permiten abarcar multiples solucio-
nes estructurales, luces y alturas, adaptdndose a la mayoria de
situaciones posibles.

Para las obras lineales, uno de los productos de mayor utilizacion
son los muros prefabricados, que permiten la contencién de tie-
rray de otros materiales, el hecho de que sea prefabricado reduce
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el tiempo de espera para la construccidon de infraestructuras y
permite reducir los plazos de la obra. Con los diferentes tipos de
muros que fabrica esta empresa, se pueden alcanzar alturas de
contencion de hasta diez metros o incluso més con el uso de pie-
zas especiales.

Finalmente, otra gama de productos que la presente mercantil
fabrica son més especificos y van en funcién de las necesidades
del cliente en cada obra o proyecto especifico, desde escaleras,
paneles con dimensiones especiales, acabados con diferentes ti-
pos de materiales, etc...

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

Grupo Cibo, tuvo un importante punto de inflexiéon en el afio
2003/2004 derivado de la necesidad del relevo generacional. En
efecto nos encontrabamos en aquel momento con graves proble-
mas de gestion derivados de la jubilacién de sus propietarios que
lentamente habian abocado a problemas comerciales, de produc-
cién y de organizacion que finalmente terminaron de forma si-
multinea en econémicos y financieros.

Llegado a este punto asumi6 la gestion como Consejero Delega-
do, D. Salvador Navarro Martinez con nuevas ideas y con la nece-
sidad de dar un giro a la empresa que la resituara en unas coorde-
nadas de estabilidad econémica y financiera que aseguraran su
continuidad y futuro. En este punto se planteo la necesidad de
efectuar una revision estratégica de la empresa analizando sus
puntos fuertes y débiles detectando que, si bien la compaiiia
mantenia el prestigio en el sector basicamente por su antigiiedad
y posicionamiento de sus propietarios, la imagen se habia ido de-
teriorando en los niveles de calidad y produccién.

Se detect6 la necesidad de reorientar la organizacion interna, los
modelos de gestién, implementar un modelo de control de ges-
tibn, poner en marcha un sistema presupuestario, de control de
produccién y de costes, redisefiar la estrategia de recursos huma-
nos y modificar la red y estructura comercial. En definitiva una
revision global.

La nueva direccion entendia que era necesaria una reflexion, ana-
lisis y toma de decisiones para poder afrontar el futuro con sufi-
cientes garantias de éxito. {Por qué una estrategia para el futuro?.
Por la necesidad de conocer hacia dénde y cémo nos dirigimos
en los proximos afios, todo ello con unos parametros de ser:

« estables y rentables,
* con unos objetivos comunes a medio plazo,
¢ que sean reales
¢ que estén bien definidos.
SOLUCION PLANTEADA:

La solucién planteada tenfa que dar respuesta a estos nuevos para-
metros. La estabilidad suponia diversificacion. No se aprovecha-
ban las sinergias de producto y de cliente por lo que habria que
ampliar el campo de actividad. La rentabilidad suponia una revi-
sion interna de la empresa analizando sus puntos débiles lo que
implicaba el establecimiento de un adecuado modelo de control de
costes y de control de gestion.

La definicidn de objetivos comunes a medio plazo suponia la pues-
ta en marcha de un sistema presupuestario por areas de actividad,
por unidades de negocio sostenidas en base a una adecuada plani-
ficacién econdémica y financiera de la compaiiia, de modo que se
trazaran metas que situaran a la empresa en las adecuadas coorde-
nadas de estabilidad y equilibrio financiero inicialmente previstas.

APLICACION POR LA EMPRESA:

La empresa inici6 la puesta en marcha de dichas medidas median-
te la realizacion de un plan estratégico que supuso posteriormente
la calendarizacién de un plan de trabajo que se inicié en primer
lugar por mejoras internas organizativas, tanto en el ambito admi-
nistrativo como de recursos humanos, y produccion.

La puesta en marcha de un sistema de control presupuestario impli-
c6, realmente, la realizacién de su primer presupuesto global inci-
diendo en las areas comerciales, de produccion de costes y financie-
ra y, marcé la senda del equilibrio financiero y de la estabilidad, lo
que permiti6é un crecimiento sostenible mediante la puesta en mar-
cha de sociedades especializadas en ambitos complementarios a la
actividad principal.

La nueva organizacién comercial y de gestion supuso la implemen-
taciéon de diversos comités de trabajo, sin olvidar con ello, la for-
macidn de sus empleados con el fin de asegurar la sostenibilidad
futura.
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Gomez de la Flor & Asociados
ASESORES DE EMPRESA

Escalas salariales.

Ajuste sin vulneracién

PLANTEAMIENTO DEL DESAFiO:

Empresa fundada en 1940, en aquella fecha tenia un cliente y sus
instalaciones eran de 30 m2. Hoy la empresa atiende a mas de 1000
clientes. Cuenta con unas instalaciones de 13000 m2 y una plantilla
de 180 trabajadores, estando presente en las principales ferias del
mundo. En 2007 la empresa decide dar un gran paso y apuesta por
las nuevas tecnologias y por dar mayor peso al disefio en sus proce-
sos de fabricacion para asi posicionarse como una empresa con una
produccién significada por el disefio de autor y por la calidad de
productos.

LOS RETOS ESTRATEGICOS

La empresa desarrolla un plan estratégico, donde enmarca un pro-
yecto de industria moderno, actual con las tecnologias mas adecua-
das para con el modelaje que forma parte de su catalogo comercial,
y que unifique en una planta de nueva construccion todas las seccio-
nes y fases constructivas, capaz de poder fabricar sus productos de
una forma sensata, con una productividad alta, con pocos movi-
mientos en sus fases de produccion y con gran disponibilidad de
servicio comercial, asi como una alta calidad de producto, incluyén-
dose la construccion de una nueva fabrica con su nuevo lay-out.
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Unificar las distintas actividades empresariales que se desarrollaban
hasta ese momento, en una sola, no solo a efectos laborales, sino tam-
bién de emplazamiento, para conseguir una mejor organizacién pro-
ductiva que ayudara a alcanzar las cifras de productividad y competi-
tividad necesarias para seguir compitiendo en igualdad de costes
operativos con otras empresas del sector. Esa era el gran reto en ma-
teria de recursos humanos.

Nos encontridbamos con distintas plantillas, cada una afecta a distin-
tos convenios colectivos, esta circunstancia generaba diferencias im-
portantes entre los empleados, y complicacién en gestion.

A nivel legal el reto mas complicado era una vez realizado el estudio
exhaustivo de los distintos convenios de aplicacién y llegar a la deci-
sion de cual de todos ellos era el que legalmente correspondia aplicar,
asi como unificar las escalas salariales y distintas estructuras obsole-
tas, complementos y derechos reconocidos en el tiempo a todos los
trabajadores, sin vulnerar los derechos laborales de sus trabajadores.

SOLUCION PLANTEADA POR GOMEZ DE LA FLOR ASOCIADOS

En primer lugar.- definir las distintas actividades tanto principales
como complementarias de las empresas que forman el grupo empre-
sarial, y que comprobamos que en el transcurso del tiempo se ha
transformado la actividad principal de la empresa, en donde el conve-
nio colectivo de trabajo, de aplicacién que se venia respetando era el
de “Industrias transformadoras de plasticos de la provincia” por utili-
zar como elemento principal de produccion el metacrilato, a ser una
empresa cuyo convenio de aplicacion es el de ebanisteria, por utilizar
como elemento principal de produccién la madera, por lo que debe-
mos de aplicar necesariamente el “Convenio de Ebanisteria” y unifi-
car en él 1a nueva politica salarial que definiria el grupo a partir de ese
momento.

Segundo lugar.- equiparaciones salariales , retribuciones, garantias,
complementos, etc. Donde se fijan los distintos niveles econémicos
de la plantilla, una plantilla media de 180 personas, con gran parte de
ella con niveles de antigiiedad importantes. Consiguiendo una equi-
dad salarial y garantia en derechos.

Tercer lugar.- en cuanto a los articulados de los distintos convenios
de aplicacién observamos un punto importante que debemos plan-
tear ante el Comité de Empresa y que consiste en la diferente forma
de tratar las garantias personales referidas a la COMPENSACION Y
ABSORCION en salarios.

Industria de transformacion de plastico.-

Art. 6 Garantias personales.- Los incrementos pactados en este
convenio no son compensables ni absorbibles con los que ya vi-
nieran percibiéndose. Se respetaran a titulo individual las condi-
ciones de trabajo que fueran superiores a las establecidas en el
presente convenio consideradas en su conjunto y en cémputo
anual . Esta garantia serd de caracter exclusivamente personal.

Industria de ebanisteria.-

Art. 8 compensacidn.- Las condiciones pactadas en este convenio
son compensables en su totalidad con las que rigiesen con ante-
rioridad al mismo, por imperativo legal, jurisprudencial conten-
cioso o administrativo, convenio colectivo de trabajo, pacto de
cualquier clase, contrato individual, usos y costumbres locales,
comarcales, regionales o por cualquier otra causa. Por consi-
guiente son compensables todas las mejoras, pluses, premios, pri-
mas o cualquier otra retribucién econémica concedida por las
empresas, siempre y cuando éstas no estén motivadas, por una
mejor productividad.

Art. 9 absorcion.- Las disposiciones legales futuras, convenios
colectivos o resoluciones de rango inferior que impliquen varia-
cién econdémica en todo o en algunos de los aspectos retributivos,
Gnicamente tendran eficacia préctica, si globalmente considera-
dos en codmputo anual superan en nivel total del convenio o de las
situaciones vigentes que particularmente hayan implantado en
las empresas. En caso contrario, se estimaran absorbidas por las
mejoras pactadas o implantadas.

Art. 10, condicién mas beneficiosa.- Se respetara el total de los
ingresos anualmente percibidos con anterioridad a la fecha de
formalizacién del convenio y a las sucesivas revisiones de las ta-
blas salariales, sin que las normas de éste puedan implicar merma
a los mismos. Por lo que estamos ante el reto de poder transfor-
mar una estructura salarial rigida, en una estructura salarial flexi-
ble donde pueda operar la compensacion y absorcién y conseguir
con ello un presupuesto en gastos de personal, acorde con el sec-
tor y momento econdmico actual.

El comité de empresa entendid pero no acept6 la medida, donde
légicamente un problema de naturaleza juridica.- interpretacién
distintos convenios colectivos- garantias personales , condicio-
nes mas beneficiosas, compensacion, absorcién de los distintos
salarios. Y donde nuestro estudio se inclinaba a la posibilidad
legal de compensar y absorber los excesos de salarios, sin con
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ello vulnerar ningin derecho de los trabajadores, sino con el
cumplimiento legal y aplicacion correcta del nuevo convenio que
era de aplicacion a la empresa, se convertia en una oportunidad
de gestionar adecuadamente los gastos de personal.

SOLUCION PLANTEADA

Se decidi6 consensuadamente tras haber explicado a toda la plan-
tilla qué medidas se iban a adoptar y con qué finalidad, el que
fueran los tribunales los que a través de las defensas que se plan-
tearan por ambas partes, los que determinaran un fallo que sera
respetado pacificamente por todos y se aplicara a partir del cono-
cimiento del mismo la solucién al problema juridico.

Confirmandose el fallo de la sentencia con el informe elaborado
por “Gomez de la Flor asociados” y tras el desarrollo de las dis-
tintas estructuras salariales, se pas6 a poder aplicar la compensa-
cién y absorcién en la nueva politica salarial, sin que suponga
ninguna vulneracion a los derechos de los trabajadores y con una
consensuada aceptacién y comprension por parte de toda la plan-
tilla.

APLICACION POR LA EMPRESA

Se eligid para su aplicacion el comienzo de un afio natural, se
definieron

nuevos grupos y niveles salariales que refundian categorias pro-
fesionales de todos los convenios que venian aplicindose hasta la
fecha, y se definieron los nuevos conceptos que definirian a partir
de ese momento la nueva estructura salarial, distintos comple-
mentos tanto personales como de puesto de trabajo, obteniéndo-
se una nueva imagen de negociacion salarial que da respuesta al
momento y requerimientos actuales en materia de Recursos Hu-
manos, y no a una rigidez donde todo estd conseguido y no existe
motivacion alguna ya que todo tiene incremento porque asi lo
indica el convenio colectivo.

No cabe duda que hay que agradecer la gran colaboracion del
Comité de Empresa, asi como a toda la plantilla, en el desarrollo
de dichas medidas que duraron un afio intenso de trabajo.

RESULTADO DE EXITO

Se ha podido acompafiar desde recursos humanos en el desarro-
llo del plan estratégico, donde ademaés de introducir nuevos siste-
mas mas modernos a base de maquinaria tecnolégicamente mas
avanzada, nuevas instalaciones, nuevos mercados en su proceso
de internacionalizacion, y nuevos sistemas de produccién, se ga-
rantiza la consecuciéon de un mejor aprovechamiento en los re-
cursos humanos donde se puede retribuir de acuerdo con las
aportaciones y contribuciones de su plantilla a la consecucién
del plan estratégico definido por la empresa, habiéndose trans-
formado una politica salarial rigida y compuesta por varios con-
venios colectivos, en una politica salarial flexible, con un tnico
convenio de aplicacién y garantizando en todo momento la lega-
lidad del proceso para todas las partes intervinientes.
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IFEDDES

Consultores

www.grupoifedes.com

Micuna.

Transicidon familiar

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

El Grupo MICUNA nace en 1973 con la fundacién de la empresa
Francisco Garcia Moreno ubicada en la poblacion de Silla y cuya
actividad principal era la fabricacién de cunas de madera. Este
hecho sell6 profundamente la posterior andadura de una empre-
sa de solera que durante los 30 afios de su existencia ha marcado
tendencias dentro del sector de mobiliario infantil al introducir
en el mercado las cunas de madera, cuando eran las cunas metéa-
licas las que dominaban el mercado en aquellos momentos.

En 1981 la empresa pas6 a denominarse MICUNA S.L. y traslad6
sus instalaciones a la poblacién de Sollana, donde ha ido crecien-
do y ampliandose hasta cubrir un total de 35.000 metros cuadra-
dos con las cinco empresas que conforman actualmente el grupo:
MICUNA S.L., dedicada a la fabricacion de mobiliario para bebés,
y otras cuatro empresas de diversas actividades como servicios
logisticos, mobiliario infantil de alta gama, fabricacién de textil y
de gestion.

Con el 97% de penetracién en el mercado nacional, més de 1.500
tiendas especializadas de Puericultura cuentan con la presencia
de productos del Grupo MICUNA en sus escaparates. Asi pues,
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es lider absoluto del mercado nacional, y actualmente la cuarta
empresa europea en la fabricacién de cunas y mobiliario para ni-
fios. Micuna es reconocida como empresa de gran calidad y segu-
ridad en sus productos al ser la primera empresa espafiola del
sector que adapta todos los productos a las normas de seguridad
europeas. Es por ello que ha sido reconocida por AIDIMA con su
simbolo de calidad controlada.

Otra caracteristica de la empresa es su preocupacion por los te-
mas medioambientales. De hecho, actualmente esta certificada
por SGS en normativa medioambiental ISO 14001.

En su constante evolucidn y preocupacioén por continuar crecien-
do, tanto el fundador como su familia han apostado por preparar
y organizar de la forma ma4s eficiente el relevo generacional.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

Por parte del fundador y de toda su familia, existe la conciencia
sobre la necesidad de planificar de forma correcta el proceso de
relevo generacional en la direcciéon del Grupo, generando y po-
niendo en marcha los érganos de gestion mas apropiados, para
que la transicidn se realice de una forma natural, 6ptima y sin
tensiones.

Guiados por estas motivaciones, se solicita el asesoramiento ex-
terno del Grupo IFEDES, de forma que éste permita aportar solu-

SAV

www.micuna.com

ciones a la problematica planteada, tanto desde el punto de vista
técnico como de implicacién personal y humana. Buscando la im-
plantacién real del modelo directivo profesionalizado en los 6r-
ganos de gobierno y una planificacién estratégica del mismo.

SOLUCION PLANTEADA:

En este sentido, Grupo Ifedes propone dentro del desarrollo del
protocolo familiar, un plan de dinamizacién de 6rganos de go-
bierno, un plan estratégico de transicion y relevo generacional,
ademads de la creaciéon de un sistema de direccioén y retribucion
por objetivos que refuerce la profesionalizacién del equipo direc-
tivo.

En su asesoramiento, Grupo Ifedes realiza un diagndstico estraté-
gico y directivo previo y posteriormente presenta las modifica-
ciones del protocolo y las acciones a realizar para que la sucesion
de la empresa familiar se realice con éxito. Asi pues, se introdu-
cen una serie de conceptos consensuados para garantizar la con-
tinuidad y sucesién de la empresa familiar y compatibilizar los
intereses de la empresa y de la familia empresarial:

¢ Se establecen los principios que regiran la direccion de
la familia y la empresa, y las directrices para gestionar po-
sibles conflictos que se generen, asi como también se defi-
nen los cauces para evitarlos.
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* Se planifican los traspasos progresivos en las funciones
de direccién entre el sucedido y el sucesor, asi como la
rotacion profesional del sucesor y la presencia creciente
del mismo en los 6rganos de decision acompanada de una
presencia decreciente del fundador.

* Se fijan politicas de contratacién de familiares y se ana-
lizan los recursos humanos disponibles en linea a facilitar
la transicion.

* Se plantea la necesidad de definir y poner en funciona-
miento las estructuras de gobierno de la empresa; Consejo
de Administracién y Consejo de familia, con el objetivo de
dinamizar los érganos de gobierno de la empresa de forma
que resulten efectivos y crear una comision de transicidon
que permita realizar de una forma natural y programada
en el tiempo, el relevo generacional.

Junto al protocolo familiar, Grupo Ifedes define una planificaciéon
estratégica de objetivos para los préximos afios, y se implanta un
modelo de direccidon por objetivos donde existe un sistema de
retribucién vinculado a su evaluacion.

APLICACION POR LA EMPRESA:

Como primer paso, Micuna pone en marcha los érganos de go-
bierno propuestos y establece unas pautas de seguimiento del
mismo. Asi, se constituye el Consejo de Familia, como drgano de
gobierno familiar, cuya funcién es la de facilitar las comunicacio-
nes y relaciones entre los miembros de la familia, asi como en-
cauzar la resolucion de problemas que se planteen. El consejo de
Familia es un drgano de caracter decisorio de la familia, que regu-
la el funcionamiento de la familia empresaria en sus relaciones
con la empresa, que debe discutir, tanto los problemas del pre-
sente, como los proyectos de la familia empresaria. Ademas, den-
tro del Consejo de Familia se crea el comité del seguimiento del
Protocolo para que se cerciore de que se cumple y se transmite a
las siguientes generaciones.

Asimismo, basdndose en el trabajo efectuado en las fases anterio-
res, se crean tres nuevas comisiones de trabajo: una comisién de
Auditoria, una comisién de Estrategia, Desarrollo de negocio e
Innovacidn y una comision de transicién, encargada del traspaso
progresivo de la direccion del Grupo Micuna, en un horizonte
temporal de dos afos.

Se pone en marcha el sistema de retribucién variable por objeti-
vos en el equipo directivo de la empresa que junto con un proce-
so de planificacion estratégica de los mismos permite una verda-
dera profesionalizacién del modelo.

RESULTADO DE EXITO:

Tras la aplicacion del proceso estratégico de transicion familiar,
la sucesion, que podia ser un problema, se ha convertido en una
fortaleza de la empresa y un ejemplo para el resto de empresas
familiares en esa misma situacién. Los resultados lo muestran:

¢ Con el proceso ya realizado, se ha llevado acabo con gran
éxito la puesta en marcha de los 6érganos de direccion y ges-
tién de la firma, y la designacién de la persona sucesoria en
el cargo. Tanto es asi, que las relaciones familiares en la
empresa se han regulado de forma positiva para favorecer
esta transicion y garantizar la continuidad de Micuna.

¢ Los drganos de gobierno se han dinamizado y han ocupa-
do su espacio en el gobierno de la empresa donde el Con-
sejo de Administraciéon se ha complementado con dos
Consejeros Independientes y se ha logrado un alto nivel
de profesionalizacion de la gestion.

* El equipo directivo se ha visto reforzado en los procesos
de planificacion estratégica de la compaiia.

¢ Los sistemas evaluacidon por objetivos ha supuesto un
importante revulsivo en ese proceso de profesionaliza-
cién.

Todo ello se traduce en una mejora de resultados de la empresa 'y
un mayor fortalecimiento del Grupo Micuna para asumir los nue-
vos retos del mercado nacional e internacional como empresa li-
der de su sector y referente empresarial en toda la Comunidad
Valenciana.
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Planificacion estratégica

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

Alhambra Internacional fue fundada por Juan Climent en Alican-
te en 1977, por lo que cuenta con més de 30 afios de trayectoria
dedicada a la venta y distribucién de textil para interiorismo y
decoracion del hogar. Desde sus comienzos, la empresa ha tenido
vocacion internacional y un caricter fundamentalmente exporta-
dor. De hecho, no es hasta 1990 cuando Alhambra decide introdu-
cirse en el mercado espafiol. Ese afio se crea Elite Decor como
empresa especializada en la distribucion en Espafa y Portugal de
las mas prestigiosas marcas textiles de todo el mundo.

En el afio 2002, se crea Lizzo, con el claro objetivo de crear una
marca dedicada a la alta decoracidén, una linea complementaria
que aporta un estilo de distincidn y originalidad inspirado en la
fusion de culturas fruto de viajes por los cinco continentes y de
muchos afios de experiencia.

En la actualidad, Alhambra esta presente en mas de cien paises de
todo el mundo y es reconocida como una marca de prestigio en el
sector textil para la decoracién del hogar que destaca por la alta
calidad y disefio de sus colecciones.
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Alhambra cuenta con el respaldo de un gran equipo humano que
se compone de cerca un centenar de profesionales. Su constante
crecimiento se basa en su espiritu emprendedor y su filosofia de
apuesta firme por la investigacién y el desarrollo. Ambos aspec-
tos la llevan a reinventarse en cada temporada, abriendo nuevos
mercados y marcandose nuevos retos, compitiendo con las mejo-
res marcas en todo el mundo.

Pese a todo ello, la empresa opera en un sector en plena recesion,
con fuerte competencia internacional y con unos cambios impor-
tantes en el funcionamiento del mismo. La adaptacién a esta nue-
va realidad de mercado dificultaba la expansion, el crecimiento y
la rentabilidad de la firma.

Asimismo, el crecimiento de la empresa en los Giltimos afios no se
habia acompafiado de un cambio en el modelo de gestion, sino
que se habian seguido los patrones tradicionales de funciona-
miento por departamentos o areas lo que provocaba dificultades
en cuanto a la gestién y servicio al cliente.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

Ante esta realidad, Alhambra Internacional se enfrentaba a una ne-
cesaria reorientacion de la actividad de la empresa hacia el cliente,
asi como a un andlisis de procesos de negocio para mejorar la or-
ganizacion a partir de un proceso de innovacién en la gestion y
alcanzar altos niveles de eficiencia y racionalizacién de recursos.

Por ello, el proyecto obligaba a implantar una planificacién estra-
tégica de objetivos y evaluacién de competencias, un anélisis y
mejora de los procesos, la implantacién de un nuevo sistema ERP
y el estudio de implantacién de sistemas de calidad orientados a
futuras certificaciones ISO / EFQM.

SOLUCION PLANTEADA:

Como paso previo se realiz6é un Diagndstico Estratégico de la em-
presa a partir del modelo de Planificacion estratégica asi como un
anélisis de los procesos generales y reglas de negocio de la com-
pafia. A ello, se sumd un andlisis de los flujos de informacién y
requerimientos del sistema de informacién. Ante los resultados
obtenidos, Grupo Ifedes hizo varias propuestas a Alhambra para
la adaptacién en cuanto al funcionamiento interno y externo de
la operativa de la empresa:

* Mejora y Reingenieria de Procesos para reorganizarlos y
potenciar una mayor sinergia entre las diversas areas de la
firma que engloban seis actuaciones principales. Asi, se
recomendo la creaciéon de un comité de producto que in-
tegrara los departamentos de disefio, compras, operacio-
nes, finanzas y marketing y que facilitara el flujo de infor-
macion para agilizar la toma de decisiones, la gestion del
stock y el lanzamiento de nuevas colecciones.

¢ Asesoramiento para la seleccién e implantacién de un
nuevo sistema de gestion de la informacién (ERP) para
potenciar los flujos de la misma y agilizar la tramitaciéon
administrativa, y que se convirtiera al tiempo en un enlace
de todas las areas de la empresa permitiendo disponer de
un sistema de cuadro de mandos.

¢ Automatizacion de determinados procesos en operacio-
nes para agilizar los tiempos, asi como del proceso de
transporte y Logistica interna. A ello, sum¢ la necesidad
de implantar un B2B y de un proceso de calidad.
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¢ Refuerzo del sistema de objetivos y planificacién de la
empresa e impulso de acciones formativas para el desarro-
llo de la cultura directiva en el modelo de negocio.

Con todo ello, lo que se pretende es desarrollar estratégicamente
la organizacién para estar preparada a los fuertes cambios que
esta sufriendo el sector textil y ser mas competitiva en los merca-
dos internacionales altamente exigentes dentro de su segmento
de mercado.

APLICACION POR LA EMPRESA:

Ante las diversas lineas de actuacidén propuestas en diferentes
intervenciones de consultoria se han puesto en marcha de mane-
ra simultanea distintas lineas de trabajo. Alhambra Internacional
ha iniciado el proceso con la implantaciéon de un ERP centrando
en su primera fase en el departamento de finanzas. Asimismo, ha
creado el Comité de Nuevos Productos con un marcado caracter
horizontal e integrador dotindolo de autonomia para llevar a
cabo las funciones asignadas en la creacién de nuevos productos,
entre ellas, definir el stock minimo 6ptimo para poder impulsar
politicas activas de mejora.

Ademas, se ha potenciado el desarrollo de su equipo directivo a
través de formacion especifica en habilidades directivas y
Coaching, del modelo de planificaciéon estratégica de objetivos y
el modelo de unidades de negocio diferenciadas.

RESULTADO DE EXITO:

El proyecto planteado supone un desarrollo realmente ambicioso
para Alhambra Internacional. En tan s6lo 6 meses desde su pues-
ta en marcha, y en los que ha trabajado bajo el asesoramiento de
Grupo Ifedes, ha supuesto ya importantes avances para la empre-
sa. Entre los resultados conseguidos destacan:

¢ Se ha generado una nueva cultura de innovacién en la
empresa, tanto en los procesos operativos de gestion hacia
el mercado como en los procesos internos que permiten
soportar a los primeros, aspectos ambos que redundan en
una mayor eficacia.

¢ Se ha reorientado el funcionamiento de la empresa, en-
focidndola hacia una gestién por procesos frente a la situa-
ci6n inicial en la que la metodologia de trabajo se enfoca-
ba a areas funcionales o departamentos. Este aspecto ha
supuesto un incremento de la eficiencia que se ve traduci-
do en algunos aspectos como la estandarizacion de los
procesos de trabajo y la gestion el conocimiento.

¢ Esta homogeneizacion del desarrollo de las tareas de tra-
bajo y del funcionamiento interno de la empresa ha poten-
ciado que la base de conocimiento resida en la empresa y
no en las personas.

« Se ha potenciado un modelo directivo altamente profe-
sionalizado que cada vez mas involucre a toda la organiza-
cién en ese cambio cultural de orientacion a los mercados
de altamente exigentes de Alambra Internacional.

Con este paso Alhambra Internacional, empresa referente en el
mercado textil por su solidez y posicionamiento en el mercado
nacional e internacional, ha iniciado la implantacién de una me-
jora de sus procesos de gestion interna y de negocio enfocando-
los a los objetivos estratégicos establecidos para incrementar la
eficacia y eficiencia y dar una mejor respuesta ante cualquier
cambio que imponga el mercado.
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Expansidn geografica

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

El grupo ABORDO es una empresa dedicada a la distribucion y
comercializacion de Alimentos congelados de Alta Calidad desde
hace mas de 25 afios. Desde su nacimiento en 1982, ha experimen-
tado un gran crecimiento y se ha posicionado como empresa li-
der en productos congelados en la Comunidad Valenciana en tres
lineas de negocio perfectamente diferenciadas: Tiendas especia-
lizadas ABORDO de alimentos congelados, distribucion en el Ca-
nal Horeca dando servicio al sector de la hosteleria, restauraciéon
y catering, y venta por catalogo a clientes particulares tanto en el
interior de las poblaciones como en zonas residenciales. Cada
una de estas lineas esta respaldada por una empresa del grupo.

Abordo ha realizado un intenso proceso de expansidn, que conti-
nua siendo una de las prioridades de la empresa. Empez6 con una
tienda especializada de congelados y en la actualidad cuenta con
més de 6o puntos de venta bajo la férmula comercial de la fran-
quicia. En el dltimo ejercicio, se ha llevado a cabo la apertura de
6 establecimientos, incrementando asi la presencia de la marca
en toda la provincia. Seguir creciendo progresivamente en este
ambito es uno de sus objetivos para los proximos afos, y se fija
como meta alcanzar las 100 tiendas.
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Tras afios de experiencia, en 1995 funda el drea de venta y distri-
bucién al canal HO.RE.CA (hosteleria, restauracién y catering)
bajo la marca SERVIFRIO VALENCIANA S.L. Actualmente se
plantea un proyecto de colaboracién con empresas especializa-
das en la satisfaccion al cliente final, en esta linea de negocio con
la finalidad de ampliar sus zonas de reparto hasta alcanzar toda la
geografia espafiola.

Un afio después, en 1996, Abordo diversifica su negocio con un
nuevo servicio de venta directa al hogar por catalogo. Para ello,
crea la filial FRISERVICE S.L y su éxito hace que esté operando
en la Comunidad Valenciana, Andalucia, Castilla la Mancha y
Madrid, mediante un servicio personalizado que acerca la oferta
al cliente final.

En estos afios, ABORDO ha desarrollado nuevos productos ela-
borados y semielaborados de alta calidad de marca propia y que
se comercializa con la misma marca. Dentro de ese proceso de
crecimiento, recientemente ha cambiado sus instalaciones en-
trando en un fuerte proceso de inversidon para mejorar sus proce-
sos productivos y logisticos. Ademas, ha adecuado su estructura
y recursos humanos profesionalizacién la gestiéon y creando una
estructura organizativa preparada para dar un salto cualitativo en
el modelo de negocio y abordar el nuevo reto de ABORDO que es
la expansidn geogréfica a través del modelo de franquicia.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

Desde esa realidad empresarial para los préoximos afios se plan-
teaba la necesidad de realizar un Plan Estratégico de expansiéon
2007-2009 que permitiera el propio proceso de planificacion co-
mercial y la estructuracién organizativa derivada de este proceso
de expansion geogréfica de la franquicia, con el fin de posicionar-
se como empresa lider en el sector de la comida congelada y se-
mielaborada en todo el territorio nacional.

Con este Proyecto a tres afios se orienta la empresa a realizar un
plan de expansion geografica desde todas sus areas funcionales,
apoyada sobre todo en los departamentos de expansion con el
objeto de maximizar la eficacia de las acciones que se realicen
para captar nuevos franquiciados y racionalizar los recursos para
el logro de los objetivos de crecimiento necesarios en un proyec-
to de dicha caracteristicas.

SOLUCION PLANTEADA:

La expansion geografica de ABORDO se planted como un reto de
la maxima importancia y no solo con un crecimiento para la Co-
munidad Valenciana, sino un plan que abarcara a todo el territo-
rio Para poder llevar a cabo la necesaria expansioén geografica,
ABORDO debia plantear en su crecimiento una orientacion ade-
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cuada al mercado y con unos objetivos comerciales claramente
definidos, que garantizaran el desarrollo de la compafiia en el me-
dio y largo plazo.

Para el logro de estos objetivos, se ha llevado a cabo la contrata-
ci6on de un servicio de Consultoria en Marketing Estratégico
como apoyo técnico a la Direccidn en la formulacién de las lineas
estratégicas de actuacion dentro del proyecto, que son las si-
guientes:

« Como primer paso, se ha realizado para el desarrollo del
Plan Estratégico de Expansion se ha realizado un anélisis
previo de la situacién actual de las franquicias y del fun-
cionamiento comercial, con el objetivo de conocer las for-
talezas y las debilidades del mercado.

« Tras ello, se han definido de una manera clara las lineas
de actuacién teniendo en cuenta la visidon de la empresa,
las unidades de negocio, la férmula de expansién con fran-
quicias o tienda propia, la marca, productos y distribucion
con la que se estd trabajando actualmente, y que se han
visto reflejadas en la elaboracidn de los documentos bases
sobre los que trabajar la franquicia.

e Propuesta y elaboracion de un Manual de Venta de la
franquicia, asi como de un manual de gestién del estable-
cimiento y de apertura de tiendas con el objetivo de aunar
criterios y obtener un modelo de negocio de éxito.

e Asimismo, Grupo Ifedes asesord durante la celebracio-
nes del SIF&Co, el Salon Internacional de la Franquicia de
Feria Valencia la estrategia de Marketing y Comunicacion.

APLICACION POR LA EMPRESA:

El Grupo Abordo, bajo el asesoramiento de Ifedes consultores, ha
llevado a la practica las acciones recomendadas mediante la eje-
cucién practica de cada una de ellas. Asi, se ha elaborado un Ma-
nual de venta de la franquicia que establece de manera clara to-
dos los criterios a seguir tanto por el franquiciado como por el
franquiciador. Este se completa con un nuevo manual de gestién
del establecimiento, también creado con el apoyo de Ifedes para
completar el Plan de expansion.

Otro aspecto clave llevado a cabo ha sido la revisién de la defini-
cidon de los tipos de franquicia de Abordo y la creaciéon de un
manual de apertura de tiendas.

Toda esta documentacion ha sido asumida por los diferentes de-
partamentos de la firma y se ha convertido en la base sobre la que
se trabaja en las actuales aperturas de franquicias, de forma que
los tramites estan totalmente regulados y homogeneizados.

RESULTADO DE EXITO:

Pese a la actual situacidon econdmica y a la menor creacién de
empresas que se ha registrado en los ultimos meses, la franqui-
cia, especialmente aquella con un valor asegurado como es el
caso de Abordo, sigue siendo una buena opcién para los em-
prendedores. En esta linea, desde que se inici6 el Plan, la em-
presa ha visto incrementar su red de tiendas, claro ejemplo del
éxito de las acciones realizadas, que se concretan en:

¢ La empresa ya ha cerrado las primeras 7 aperturas fran-
quiciadas en la Comunidad Valenciana, y la prevision es
continuar con un crecimiento sostenido durante los
préximos afios.

e La creacién de los diversos manuales ha facilitado la
interrelacion entre franquiciado y franquiciador asi
como la gestiéon de todo el proceso de apertura de una
tienda, lo que supone una mejora en el trabajo de ambos
y un mayor control asi como una reduccién de posibles
problemas.

Este es s6lo un primer paso que Abordo consolidara a corto y
medio plazo, ya que el Plan de Expansion atin sigue vigente y
por lo tanto, los frutos que se derivan de él ya se estin materia-
lizando, dando lugar a una ampliacién de la red de franquicias
del grupo y potenciando su posiciéon en el mercado, asi como
una mejora de la imagen por parte del consumidor final.
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Rafael Catala.

Organizacidén y procesos

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

El origen de RAFAEL CATALA se remonta al afio 1770. En esta
fecha Salvador Catala se establecié como tejedor de seda en el
barrio de Velluters en Valencia. Después de 6 generaciones y casi
240 afios de trabajo, la tradicion familiar contintia. Hoy esta in-
dustria posee uno de los archivos privados mas importantes de
Europa en dibujos, cartonajes y muestras antiguas. Todo un refe-
rente en la historia del textil espafiol.

En la actualidad RAFAEL CATALA desarrolla colecciones para
los editores textiles mas importantes del mundo, la alta costura y
el prét-a-porter de lujo. Disefa y fabrica tejidos para decoracion,
moda, ornamentacion, traje regional, textil para ritos religiosos y
contract.

El proceso completo de fabricacion de los productos se realiza en
Valencia y se lleva a cabo combinando los antiguos telares de
madera del siglo XIX, con técnicas modernas como telares elec-
trénicos, equipos informéticos de disefio textil y maquinaria de
alto rendimiento. Esto ha permitido agilizar la produccién y si-
tuar a la empresa en un lugar destacado en el ambito internacio-
nal.
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Dispone de una planta de fabricacién textil con mas de 60 em-
pleados en planta y con un proceso complejo debido a la configu-
racién en cuanto a materia prima del producto final. A parte del
mercado nacional, abastece a mas de 5o paises.

En los ultimos afios la empresa ha abordado diferentes hitos
como son el cambio de ubicacién y modernizacidn de sus instala-
ciones, la busqueda y definicién de nuevos mercados o el equipa-
miento y maquinaria de alto rendimiento para la mejora de sus
procesos productivos. Este impulso ha permitido a la empresa
una mejora de la competitividad para abordar nuevos retos en el
futuro.

Hasta ahora, la empresa disponia de una herramienta informética
realizada internamente a principios de los afios 9o y creada ini-
cialmente para la introduccién y gestion de pedidos de venta.
Este sistema, desarrollado en una tecnologia obsoleta y sobre un
modelo de funcionamiento parcial, no permite la gestién integral
del proceso de negocio y presenta serias dificultades para la ges-
tién de la informacion y para la creacién de ratios e informes de
negocio que faciliten la toma de decisiones. Por ello, la empresa
ha buscado la implantacién de un ERP que permita una gestién
global, desde la gestion del disefio de nuevos articulos a la factu-
racidén de las ventas.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

Ante esta situacion, Rafael Catala se enfrentaba a la necesidad de im-
plantar un nuevo ERP que permitiera una gestion global de la empre-
sa. Asi pues, debia realizar un diagnéstico tecnoldgico de la empresa,
anilisis de requerimientos del Sistema de Informacion, outsourcing
de btsqueda, seleccién y negociacion de una nueva implantacion y
gestion del proyecto de implantacion de un Sistema de Informacion
como modelo de innovacion en la gestion de la empresa.

Ademas, de manera previa a la implantacion del sistema necesita-
ba un proceso de Organizacion y Reingenieria de Procesos, clave
para mejorar la gestion interna el negocio y completar el plan de
mejoras acometido por la empresa para dar un paso adelante en su
competitividad.

SOLUCION PLANTEADA:

Desde el Grupo IFEDES se proponen varios servicios, uno de Con-
sultoria en Andlisis y Mejora de Procesos, uno de Consultoria Tec-
nolégica para la implantacion de un nuevo ERP y, posteriormente,
un tercero para la creacidon de una Planificacién de Objetivos vin-
culada al sistema de informacién. La puesta en marcha de estos
servicios, que se propone como apoyo técnico a la Direccion de la
empresa y en colaboracidon con todas las areas de la compaiiia, se
ajusta a unas lineas especificas de actuacion:

¢ Realizacion de una Reingenieria de Procesos. La comple-
jidad en cuanto a la gestién de la informacidn, tanto para la
operativa de funcionamiento de la empresa como para la
obtencién de informacién para la toma de decisiones re-
queria un proyecto secuenciado que modificara los para-
metros de funcionamiento y permitiese a la empresa alcan-
zar un punto 6ptimo a partir de un proceso innovador.

¢ Como paso previo se realizé un diagnostico estratégico,
andlisis de los procesos generales de la empresa y un diag-
néstico del sistema actual de Informacién.

¢ Posteriormente, el Grupo Ifedes realiz6 un Manual de
Procedimientos y Procesos de la empresa que servira como
referente en el modelo de actuacién del dia a dia, facilitara
la interaccién y participacion entre diferentes areas de la
empresa y permitird la mejora de los procesos y de la satis-
faccion del cliente.
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¢ Otra de las propuestas ha sido el apoyo y el asesoramien-
to en la seleccion e implantacion de un nuevo ERP, con
una evaluacién de las diferentes ofertas presentadas, de
los diferentes productos y de los diferentes implantado-
res. Asimismo, asesoramiento durante la negociacién con
el proveedor finalmente seleccionado con el objetivo de
optimizar la adaptacion de la herramienta de gestion a la
actividad principal de la empresa, garantizar la calidad y
profesionalidad de la empresa implantadora del software
y concretar los diferentes términos contractuales en la re-
lacion empresa-proveedor.

* Propuesta para la ejecucién de un Plan de Objetivos para
la empresa y un Cuadro de Mando de Seguimiento que
permita la fijacidon de objetivos empresariales vinculados
al sistema de informacién y la mejora de la gestion, a nivel
general y a nivel de cada una de las areas y departamentos.

APLICACION POR LA EMPRESA:

Rafael Catald ha seguido el asesoramiento realizado por Grupo
Ifedes en los distintos servicios de consultoria planteados y tras
finalizar los anélisis de procesos y organizacién, asi como la eva-
luacién de necesidades y seleccion de herramientas informaticas
de gestidn, ha iniciado la implantacién de un nuevo sistema infor-
matico que permita a la empresa seguir creciendo.

El nuevo ERP implantado facilita la interrelacion entre los dife-
rentes departamentos, con lo que ha dado un salto cualitativo y
cuantitativo en su modelo de funcionamiento que ha supuesto
una mejora organizativa importante. Ademéas hoy la Direccién
cuenta con un sistema de informacidén que permite una evalua-
cién de objetivos y avances en cada una de las areas funcionales
de la compafia para una mejora de su competitividad.

RESULTADO DE EXITO:

La tecnologia es un factor clave para la competitividad actual de
las empresas, de hecho se ha incorporado ya a la cadena de valor
como un punto decisivo en la mejora de la gestion de las empre-
sas. Por todo ello, la seleccidon e implantacion del nuevo ERP se
ha traducido ya en diversos éxitos:

¢ La implantacidn de un sistema acorde a la realidad de la
empresa ha permitido reorientar la actividad, mejorar la
gestion y optimizar los recursos a partir de un Sistema de
Informacion correctamente implantado.

« El sistema permite gestionar los procesos de creaciéon de
nuevo producto, gestiéon comercial, gestion de relaciones
con clientes (CRM), aprovisionamiento y compras, ges-
tién de la produccidn, facturacion, logistica y finanzas.

Ademis, la mejora de los procesos se ha traducido en un incre-
mento de la eficiencia a través de la estandarizacion de los proce-
sos de trabajo y la gestion el conocimiento. En resumen:

¢ Se ha generado una nueva cultura de innovacién en la
empresa, tanto en los procesos operativos de gestiéon hacia
el mercado como en los procesos internos que se traducen
en una mayor eficacia.

¢ La empresa se ha enfocado hacia una gestién por proce-
sos frente a la situacién anterior en que se enfocaba a
dreas funcionales o departamentos, lo que supone més efi-
ciencia.

¢ La homogeneizacion ha potenciado que la base de cono-
cimiento resida en la empresa y no en las personas.

Con todo ello, Rafael Catala se ha convertido en una industria
centenaria de marcado origen artesanal que ha integrado las nue-
vas tecnologias de la informacién y la mejora de procesos para
ser una empresa altamente competitiva y un referente a nivel
mundial dentro de su sector.
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Suay.

Planificacion estratégica

PLANTEAMIENTO DEL DESAFiO:

La firma cuenta con una larga tradiciéon que empezd en Xativa con
la abuela paterna del actual director creativo, Emilia Suay, que te-
nia dos tiendas de ropa en la capital de la Costera. Afios después,
su hijo, Angel Garcia Suay, cre6 un taller de confeccién de ropa de
ceremonia adoptando el apellido de la madre.

El grupo inicialmente se afianza, en el nicho de mercado de ropa de
ceremonia para bebes de diseflo, posteriormente fueron los trajes
de primera comunidn, con gran aceptacién en el mercado nacio-
nal, Portugal y México.

Suay tiene una dilatada experiencia de mas de treinta afios, en el
mundo de la confeccidn textil para ceremonia. En todo ese tiempo
la empresa familiar ha evolucionado hacia la moda de ceremonia
para adultos y se ha consolidado a nivel nacional, con una amplia
cartera de clientes.

Desde su creacion, Suay se ha ido definiendo en dos vertientes que
son la de empresa de caracter productivo e industrial y una estructu-
ra comercial con puntos de venta propios, en los que se consigue el
trato directo con el mercado y con el cliente final, ademéas de un ele-
vado nimero de clientes distribuidores minoristas, en toda Espafia.
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El sector espafiol y valenciano del textil y la confeccién durante
los ultimos afios ha estado marcado por un descenso general de
la producciéon debido al incremento de la competencia, sobre
todo de paises emergentes con menores costes laborales, y a una
menor demanda interna, es necesario prestar servicios y produc-
tos que aporten mayor valor afiadido al cliente. Para ser competi-
tivo es necesario una estrategia de innovacién y diferenciacion
en un mercado maduro y altamente saturado con fuerte presion
de precio.

RETOS ESTRATEGICOS :

La situacién del sector en general y la madurez del segmento de
mercado de moda nupcial femenina, las nuevas tendencias de
consumo, los factores demograficos que afectan a la ceremonia
infantil y de comunién llevan a la bisqueda de opciones que per-
mitan a Suay potenciar su estructura comercial y productiva ,
incrementar su cuota de mercado y reforzar su posicionamiento
e innovar en el mercado como elemento de diferenciacion y crea-
cién de valor anadido.

SOLUCION PLANTEADA:

Grupo Ifedes propone el desarrollo de un Plan Estratégico 2006-
2010 que permita afrontar los retos antes descritos de una manera
estructural y con una implantacion progresiva del nuevo modelo
de negocio.

Como principios basicos de actuacidn se realizé un analisis pre-
vio de la empresa desde todos los puntos de vista, haciendo es-
pecial hincapié en los factores econdémicos, de recursos huma-
nos, la situacién de mercado y competencia, las tendencias
futuras,...

Tras ello, se formuld en un modelo de trabajo altamente parti-
cipativo, junto con toda la linea directiva del grupo, para el plan-
teamiento de las diferentes lineas estratégicas a seguir, con su
desglose de acciones, responsables y planificaciéon temporal.
Asi pues, se establecieron las lineas estratégicas de actuacion y
unificacién entre, la direccidn, la estructura organizativa y los
puntos de venta.

Se establecieron las bases para la generacidén de un modelo de
negocio propio, que se desarrollaria a través de tiendas propias,
tiendas multimarca y franquicias, que aine las colecciones de
diversos disefiadores de prestigio en un “Modelo Suay”. El ob-
jetivo es el de convertirse en la empresa de referencia a nivel
nacional en el mercado de la ropa de ceremonia masculina, seg-
mento por el que se aposté como clave de orientacion de futuro
en el mercado complejo de la moda espanola.

También se remarcoé la oportunidad de establecer un Protocolo
Familiar para garantizar la continuidad y sucesién de la empresa
familiar y compatibilizar los intereses de la empresa y de la fa-
milia empresarial, ademas del el desarrollo y la dinamizacién
de 6rganos de gobierno en el grupo.

APLICACION POR LA EMPRESA:

Se ha efectuado un importante esfuerzo en la promocién y difu-
sion del modelo Suay.

Se ha conseguido un notable éxito a nivel medidtico de Miquel
Suay como disenador de prestigio lograndose un posiciona-
miento en el mercado nacional de la moda.

La firma ha establecido alianzas con disefiadores de prestigio,
incorporando sus disefios y ha generado un modelo comercial
por el que ha consolidado un prototipo de tienda especializada
que alberga diferentes colecciones y proporciona un producto
exclusivo y de calidad. El modelo se ha desarrollado a nivel de
exposicion de producto en los puntos de venta y la dinamica de
los procesos y procedimientos. Se ha desarrollado el modelo
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productivo unificando la fabricacién de los disefios por medio
de una linea productiva de alta costura en Italia, complementa-
da con la produccién en Espafia.

Asimismo, como empresa familiar, ha llevado a cabo un proceso
de transiciéon y dinamizaciéon de los 6rganos de gobierno de la
firma tanto en el Comité de Direccién como en el Consejo de
Administracién, donde la nueva generaciéon ha tomado las rien-
das del nuevo modelo empresarial y ha asumido el liderazgo de
la organizacion.

RESULTADO DE EXITO:

El éxito de las acciones realizadas se ha traducido en un mayor
posicionamiento de la marca “Suay” y su valoracién en el sector
de la moda, tanto a nivel local como nacional lo que se ha tradu-
cido en una mejora de su competitividad en el mercado. Las ci-
fras son una muestra de ello. Actualmente Miquel Suay cuenta
con més de 40 puntos de venta en Espafia, e incluso, ha iniciado
su proyeccion internacional con venta de producto Suay en Mi-
lan.

Asimismo, Miquel Suay ha conseguido posicionarse como uno
de los grandes disenadores de la Comunidad Valenciana y un
referente en el mundo de la moda, especialmente en la masculi-
na, presentando sus colecciones en las principales pasarelas es-
pafolas y europeas asi como en los mas destacados eventos y
ferias relacionados con la moda, al lado de otros disefiadores de
gran prestigio. Hoy la figura de Miquel Suay como disefiador ha
crecido y sus propuestas marcan tendencia tanto fuera como
dentro de la pasarela. De hecho, su estilo se ha afianzado y ya es
tildado como “la nueva masculinidad”.

A nivel de organizacién de la empresa, la empresa se ha estruc-
turado para ese crecimiento, ha redefinido sus procesos de tra-
bajo, ha implantado nuevos sistemas de informacion, ha profe-
sionalizado su estructura directiva y la dinamizaciéon de los
organos de Gobierno de la misma est4 permitiendo la consecu-
cidon de los objetivos marcados por el Plan Estratégico y por
extension, contribuir mejorar la eficiencia y competitividad del
Grupo Suay, mediante el establecimiento de un claro modelo de
negocio y su desarrollo en los niveles tanto estratégicos como
operativos.

Con ello, Grupo Suay se convierte en un ejemplo de evolucién
exitosa de un modelo dentro de un sector tradicional textil ha-
cia una empresa especializada y competitiva dentro del merca-
do siempre dificil de la moda a nivel nacional e internacional.
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CONSULTORIA ORGANIZACION - GE,STION CALIDAD
Y MEDIOAMBIENTE - CONSULTORIA TECNOLOGIA

Productividad.

Eficiencia energética

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

e Incrementar la productividad en la cadena de produc-
cién para lograr una reduccién del coste de personal.

¢ Implantar un sistema de coste por actividades ABC (Ac-
tivity Based Consting)

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

Fruto de un estudio de mercado realizado por la empresa, la em-
presa pudo conocer que se encontraba en clara desventaja res-
pecto a sus competidores en el mercado Italiano y Americano.
Consecuencia de ello, la empresa adquirié el compromiso de in-
crementar la Productividad para reducir sus costes.

SOLUCION PLANTEADA:
Reduccion del coste de personal
¢ Analizar los procesos de fabricaciéon de cada seccién e

intentar automatizarlos en la medida de lo posible para
obtener una mayor calidad y produccidn.
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e Analizar los métodos de trabajo para adecuarlos a una
forma racional de realizarlos.

e Desarrollar un estudio de tiempos para calcular las satu-
raciones de los operarios en cada puesto de trabajo, y asi,
adaptar la plantilla a las necesidades de produccién.

« Establecer tablas de producciones para cada puesto de

trabajo, especificando el minimo y el maximo de articulos

por hora a fabricar, segin sus caracteristicas.

e Implantar un sistema de incentivos a la produccion.

Implantar un Sistema de Costes basados en actividades ABC
APLICACION POR LA EMPRESA:
Con la presente actuacién, se pretendié apoyar la realizacion de
diagnosticos de situacién e implantacién de planes estratégicos,
con el principal objetivo de disminuir costes. La Empresa adopto
el 100% del planteamiento propuesto. Para poder llevar acabo tal
actuacion, fue necesario:

e Andlisis y mejora de los procesos en planta. Las seccio-

nes o departamentos de la empresa que intervienen en

este punto son:
- Cuarto de colores
- Seccién de inspeccionar papel
- Seccion de pintura de PU
- Secci6n del Tren de pintura
- Seccion de pintura bicolor
- Seccién de humectar
- Seccion de prensado

- Seccién de inspecciéon

Lo que se pretendi6 con esta actuacion fue analizar los procesos
de fabricacién de cada seccién e intentar automatizarlos en la

medida de lo posible para obtener una mayor calidad y produc-
cidn.

o 2007
Actuacion SEPT. OCT. NOV. DIC.

Analisis -
Propuesta de mejoras -

Implantacion de mejoras

Programado Terminado [l

¢ Estudio de métodos y tiempos. Las secciones o departa-
mentos de la empresa que intervienen en este apartado
son:
- Cuarto de colores
- Seccion de inspeccionar papel
- Seccién de pintura de PU
- Seccion del Tren de pintura
- Seccién de pintura bicolor
- Seccion de humectar
- Seccién de prensado
- Seccion de inspeccién
Una vez automatizados los procesos, el objetivo era analizar los
métodos de trabajo para adecuarlos a una forma racional de rea-
lizarlos. Racionalizados los procesos, desarrollar un estudio de
tiempos para calcular las saturaciones de los operarios en cada
puesto de trabajo, lo que ayudd a calcular la plantilla de personal
optima, segun las necesidades de produccién. Ajustada la planti-

l1a, se establecieron unas tablas de producciones especificando el
minimo y el miximo de articulos por hora a fabricar, en cada
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puesto de trabajo y por tipo de articulo fabricado. Conociendo las
producciones-hora se establecid un sistema de incentivos a la
produccion.

2008

Actuacion . [MAR. |ABR. [MAY. |JUN. |JUL.

Andlisis

Propuesta de mejoras

Implantacion de mejoras

Medicion de mejoras

Disefio de partes de trabajo

Confeccién estudio de tiempos

Implantacién estudio de tiempos

Implantacion sistema incentivos

Programado Terminado [l

¢ Implantacién de un Sistema de Costes basados en actividades
(ABCQC). Este sistema permitio la asignacion y distribucion de los
diferentes costos indirectos, de acuerdo a las actividades realiza-
das, identificando el origen del costo de la actividad, no sdlo para
la produccién, sino también para la distribucién y venta. Contri-
buyendo en la toma de decisiones sobre lineas de productos, seg-
mentos de mercado y relaciones con los clientes. Los sistemas de
costos basados en las actividades tienen su fundamento en que
las distintas actividades que se desarrollan en la empresa son las
que consumen los recursos y las que originan los costos, no los
productos, estos s6lo demandan las actividades necesarias para
su obtencién. Los sistemas ABC imputan los costos a los produc-
tos en funcién de la demanda de actividades a lo largo de todo su
ciclo de vida. Las bases de imputacion de los costos en un sistema
ABC estan relacionadas con la medicién de las actividades desa-
rrolladas.

G 2008
Actuacion ENE. | FEB. IMAR. ABR. |MAY. JUN. [JUL.

Andlisis I

Propuesta de mejoras I

Implantacion de mejoras I

Medicion de mejoras

Disefio de partes de trabajo

Programado Terminado [l

RESULTADO DE EXITO:

¢ Los resultados obtenidos en la fase de analisis y mejora de los
procesos en planta fueron:

- Cuarto de colores: Al automatizar una parte del proceso
de preparacion del color, se disminuyeron en un 20% de
los tiempos de espera de las diferentes secciones de pintu-
ra, por no estar el color preparado.

- Seccidn de inspeccionar papel: Al crear un protocolo de
empalmes, especificando que tipo de adhesivo se debia de
utilizar para cada tipo de empalme, se ha disminuido el
tiempo de revisado del papel en un 10%.

- Seccién de PU: Se incorpord en la bobinadora de la parte
de final del tren de pintura, un compensador y cortador de
orillos. Esto ha permitido eliminar un operario por turno
en esta parte del proceso, disminuyendo el coste del per-
sonal en un 20%.
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¢ Los resultados conseguidos en la fase del estudio de métodos y
tiempos fueron:

- Se increment? la productividad en todas las secciones en
un 10%.

- Se ajustd la plantilla a las necesidades de produccion.

- Se redujeron los costes de la mano de obra en un 20% en
la seccion de humectar, al eliminar las horas innecesarias.

- Se disminuy¢ el coste de la mano de obra en un 23% en la
seccion de inspeccion al eliminar al operario ayudante.

- Con la implantacién del sistema de incentivos, se logré
que el personal de produccion estuviera mas motivado, al
tener la opciéon de poder tener una mayor remuneraciéon
dentro de la jornada laboral. Gracias a ésta implantacidn,
actualmente se esta alcanzando un 11,56% mas de produc-
cién dentro de la jornada laboral.

¢ El resultado obtenido en la fase de Implantacién de un sistema
de costes basados en actividades (ABC) fue el siguiente:

La Implantacion de este nuevo sistema permitié obtener una ma-
yor visidn sobre las actividades que se realizan en la empresa.
Esto se debe a que el sistema ABC propuesto por el GRUPO IN-
NOVA, traz6 el mapa de todas las actividades que se estaban rea-
lizando, remitiendo el coste a las mismas.

Esto permiti6 obtener con mayor exactitud el coste para cada
tipo de producto, teniendo en cuenta todas sus caracteristicas.

Reducir costes.

El ahorro energético

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:
¢ Reducir el Coste Energético de la Electricidad.
RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

Debido a los incrementos constantes que estamos siendo someti-
dos por parte de las compaiiias eléctricas, la empresa se planted
si habria la posibilidad de abaratar de alguna manera el coste de
la electricidad y a la vez conocer la productividad del kW/h.

Tras el seguimiento en los Gltimos meses de la energia eléctrica
consumida, se detecta la continua penalizacién por parte de la
compafiia suministradora, del término de potencia, al tener con-
tratados 6oo KW y estar consumiendo un promedio de 700 KW.
Por esta raz6n la empresa se plantea conocer que ampliacién de
potencia debe de solicitar.

También la Empresa planeaba ampliar una linea de produccion,
por lo que tuvimos que de estudiar diferentes alternativas de au-
mento de la potencia eléctrica.
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SOLUCION PLANTEADA:
* FASE 1: Disefiar un programa de gestion energética, se-
gun los estandares establecidos por la Comisiéon Europea
ENsoi60 y ENG100, integrados en la gestion diaria de la
planta.

* FASE 2: Iniciar un plan de acciones que permita optimi-
zar las instalaciones existentes.

* FASE 3: Maximizar el ahorro energético y rentabilizar la
productividad de KW-h consumidos en cada uno de los
procesos.

APLICACION POR LA EMPRESA:

.- Mediciones y comprobaciones a realizar para conocer la cali-
dad de la electricidad suministrada.

En primer lugar, comprobamos que la energia eléctrica suminis-
trada por la compaiiia eléctrica cumplia los ocho puntos de cali-
dad establecidos para tal efecto en la norma EN5o160.

* Variaciones de tension.

* Efecto Flicker.

* Estudio de Armonicos en sefal de tensidon y en sefal de
corriente.

* Tensién de rizado.

* Desequilibrio de tensiones.
e Frecuencia.

e Huecos de tensiones.

* Micro interrupciones.

2.- Mediciones de potencias y curvas de carga.

Realizamos mediciones de los perfiles de consumo de potencia
de cada uno de los dos embarrados generales durante periodos
de 24h.

3.- Baterias de condensadores.

Realizamos comprobaciones en las baterias para conocer el fac-
tor de potencia y la potencia mixima suministrada.

4.- Mediciones en Motores.
Se hicieron las comprobaciones y medidas de las lineas que sumi-
nistran a cada uno de los motores y/o grupo de motores para co-
nocer los siguientes parametros:

*In

¢ Potencia nominal

* Cos alfa

¢ Intensidad a plena carga

e Intensidad de arranque

¢ Intensidad en vacio

5.- Instalacion de puesta a tierra

También se efectuaron mediciones generales de nivel de fugas a
tierra.

RESULTADO DE EXITO:

Acciones correctivas realizadas.

FASE 1

Para asegurar que la energia recibida por parte de la compaiia
suministradora cumplia los estindares de calidad exigidos por la

autoridades europeas, se instal6 a la entrada de la planta un me-
didor segin normativa EN50160.
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La realizacion de una la conexion por la parte de baja tension en
un embarrado comun, permiti6é la modificacién del actual arma-
rio general de distribucién y la actualizacién a la normativa ac-
tual. En esta misma medida, se reagruparon los motores por pro-
cesos, lo que facilité la planificacién de las puestas en marcha y
redistribucién de cargas. Con esta actuacién ganamos una dispo-
nibilidad de 335KVA.

También se actualizaron las baterias de condensadores, lo que
nos permitié pasar de 200 KVAr a 350 KVAr, lo que signific
llegar a un factor de potencia entorno a1 (4% de bonificacién por
termino de potencia reactiva), y aumentamos la disponibilidad
del transformador hasta 350KVA.

A la vez que se realizd esta actuacién, también se incluy6 las
reactancias correspondientes para el rechazo de armoénicos y un
bloque de pasivo de absorciéon de armdnicos, para asegurar el co-
rrecto funcionamiento de los elementos de automatizacién y asf,
prolongar la vida qtil de las inversiones en maquinaria, y por su-
puesto reducir el consumo.

Se actu6 sobre la regulacion de los motores, adecuindolos al ni-
vel de carga que existia en cada instante. Con esta medida redu-
cimos los picos actuales y sobre todo una reducciéon del consumo
del 15%-20%.

La realizacioén de este primer paso supuso a la empresa un ahorro
de 44.161 euros, al aplicar la propuesta del Grupo Innova, cuyo
coste ascendid a §2.000 euros y no ejecutar la que en un principio
les habian aconsejado, ampliar el transformador, cuyo coste era
de 96.610€uros.

También se obtuvo un ahorro de un 13,85% (2.723,79 euros /afio)
del importe facturado por término de potencia al no sobrepasar
los 6oo KW contratados.

Y en término de energia de motores se obtuvo una disminucidn
de consumo de entre un 15% y un 20%, lo que supuso un ahorro
anual de 34.297,48 euros.

FASE2Y 3

Se instalaron analizadores de redes con lectura en 4 cuadrantes
de potencia y energias, protocolo de comunicaciones proybus y
lectura de armoénicos al menos hasta grado 15 en cada proceso de
produccién. Con esta actuacion alcanzaron el objetivo de estable-
cer los medios necesarios para llegar ha trabajar con el ratio de
Productividad/KWh. De esta manera establecimos un maestro
de consumo para cada proceso productivo a modo de presupues-
to energético. Con ello realizdbamos una comparativa automatica
diaria de la curva real de consumo, con el maestro o presupuesto
establecido, creando una serie de alarmas o avisos en aquellos
puntos o instantes que el consumo quedara fuera de los parame-
tros establecidos. Esto serd un indicio de averia a baja productivi-
dad.

Dentro de este mismo paso, se actud en la iluminaciéon de cada
planta, instalando elementos que permitieron adaptar los rangos
de luminosidad a las condiciones requeridas en cada planta.

Esta ultima actuacidon permitié reducir el consumo de energia
por luminarias en un 37,38% (2.647,35 euros/afio)
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Las tendencias de compra

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

¢ Disefo, desarrollo e implantacidon de un Sistema de Ana-
lisis de Tendencias de Compra mediante un sistema de
fidelizacion de clientes aplicado a centros comerciales ur-
banos.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

El Reto fundamental del proyecto consistia en aglutinar las nece-
sidades de cada uno de los comercios en una plataforma comun.
Esta dificultad tiene su origen en la heterogeneidad de cada una
de las actividades que, cada uno de ellos podian representar.

La captacion de la informacién debia de estar situada en los termi-
nales del punto de venta de cada uno de los comercios adheridos.

La captacién de informacion debia de realizarse mediante un mé-
todo facilmente escalable.

La usabilidad del sistema debia ser facil, integrable en los proce-
sos de los clientes, y agil. Este nuevo proceso no deberia perjudi-
car el normal rendimiento de los sistemas incorporados.
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possibiltats...

El bloque tecnoldgico fue la responsabilidad de nuestra consulto-
ria entre las cuales se inclufan las siguientes tareas:

1.- Captacion de las necesidades del cliente (Asociacion y
Comerciantes)

2.- Disefio del modelo de datos ajustado a esas necesida-
des presentes.

3.- Seleccidn de la Plataforma Tecnoldgica.
4.- Seleccion Base de Datos Utilizada en el modelo de datos

5.- Seleccion de Plataforma de desarrollo en Plataforma
Servidor.

6.- Seleccién de Plataforma de desarrollo en Plataforma
Cliente.

7.- Selecciéon de Chip Utilizado en las tarjetas. Nivel de
Complejidad. Tipologia del chip. Caracteristicas de Pro-
teccion de la informacidn. Criptografia del chip.

8.- Seleccion del Proveedor de Tarjetas de Chip.

9.- Seleccidn del Proveedor de Consumibles de Personali-
zacion de las tarjetas chip.

SOLUCION PLANTEADA:

La solucion planteada consistié en el desarrollo de un sistema en
forma de estrella donde el nodo central era el servidor en el cual
se implementaba toda la légica del negocio, mientras que los
nodos de las puntas eras los sumideros de informacion del siste-
ma global.

Los nodos cliente permite la interaccién con el servidor central
mediante la 16gica que expone el servidor. La ldgica que expone
el servidor esta disefiada mediante webservices, tecnologia que
permite la utilizacion de la capa de negocio desde cualquier apli-
cacién que permita este tipo de interaccion.

La interaccion de los clientes con el sistema de fidelizacién se
realiza mediante tarjetas chip. Las tarjetas chip son un elemento
de identificacién més escalable ya que permite incorporar varias
caracteristicas en la misma tarjeta. Actualmente en esta primera
fase del desarrollo la misma tarjeta se comportaria como tarjeta
de fidelizacién y como tarjeta regalo. La tarjeta de fidelizacion
acumula puntos dependiendo de la utilizacién por parte del
cliente y dependiendo de las ofertas incluidas en los periodos
establecidos. La tarjeta regalo permite utilizar la tarjeta en forma-
to de pago para cualquier de los comercios adheridos al sistema.

APLICACION POR LA EMPRESA:

La estrategia de implantacion se dividié en dos bloques. El blo-
que tecnoldgico y el bloque informativo. El bloque tecnoldgico
correspondi6 a la consultora de la implantacidn.

En el caso de la Asociaciéon promotora del proyecto le correspon-
di6 el bloque informativo. Esta tarea fue importante, ya que, es el
motor de utilizacion del sistema.
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Las tareas impulsadas desde la asociacion fueron las siguientes:

* Se disefiaron campafias de comunicacién para dar a co-
nocer el sistema implantado,.

 Captacion de una masa de clientes suficiente
* Preparacion de las ofertas de lanzamiento para los clientes.

« Captacion de los comerciantes asociados y los no asocia-
dos mediante campafias informativas.

» Campaias de Prensa con la presentacion del proyecto
RESULTADO DE EXITO:
Actualmente el desarrollo ha sido finalizado con éxito dentro de
los periodos de desarrollo e implantacién acordados con el clien-
te. La aplicacion desarrollada e implantada alcanzé el 50% de los
objetivos marcados dentro de los 10 primeros dias de funciona-

miento.

Los resultados mas significativos en los primeros 73 dias desde la
implantacidn han sido:

* Incremento de un 20 % de asociados nuevos

« Creadas 4.898 targetas, el objetivo es alcanzar 8.000.

* Actualmente el grado de utilizacion de la tarjeta es del 56%
* Se han generado 10.859 movimientos

» La media diaria de movimientos es de 152

Las 5 S’s.

Productividad sin ‘inversion’

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

Cuando pensamos en mejorar la productividad normalmente nos
viene a la cabeza la palabra “inversiones”. Parece que para obte-
ner una mejora sustancial en la empresa debemos “invertir” y,
por tanto, asumir un riesgo econdmico, de manera que dedica-
mos gran parte de nuestro tiempo a meditar, estudiar e intentar
asegurar que la inversién que vamos a emprender dara sus frutos.

Sin embargo, hay herramientas con una base muy sencilla que,
bien aplicadas, dan resultados tangibles de forma rapida sin em-
prender apenas ninguna inversioén. Este es el caso de la Filosofia
5S’s que permite a la empresa mejorar su productividad, minimi-
zando las pérdidas en el proceso productivo, manteniendo un
buen clima de trabajo e incluso disminuyendo los accidentes la-
borales.

En la mayoria de las fabricas se asume que es necesario andar
buscando cosas, tales como piezas, carros, plantillas y herramien-
tas. Sin embargo, cuantas mas personas tengan que andar de aci
para alla o preguntando a quien debe conocer las ubicaciones de
lo que buscamos, menor es la productividad.
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Las 5S’s son 5 etapas que se deben seguir para implantar y mante-
ner un orden y limpieza adecuados en la empresa.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

e Implicacién del personal. Un proyecto de estas caracte-
risticas no consigue aportar resultados si no se consigue la
colaboracién de todo el personal de la empresa, empezan-
do por la Direccién y terminando por todos los operarios.
El reto mas importante fue conseguir que toda la plantilla
creyera en el proyecto.

* Gestion rapida de los datos y de las sugerencias aporta-
das por los operarios. En esta fase tenfamos que muy efi-
caces pues de ello dependia la continuidad de la implica-
cién del personal.

e Cambiar determinados hébitos adquiridos desde hace afios.
SOLUCION PLANTEADA:

Este sistema de trabajo involucra a todo el personal de la empresa
basandose fundamentalmente en la premisa de que quien mejor
conoce su puesto de trabajo es aquella persona que lo esta desa-
rrollando todos los dias.

Basicamente se consigue no tener stocks innecesarios que ocu-
pan un lugar privilegiado, y que sin darnos cuenta han pasado los
meses, los afios, . . . y siguen estando ahi, pues en ese espacio se
podrian ubicar materias con mayor rotaciéon que en ocasiones no
sabemos donde dejar y acaban almacenadas en lugares poco ade-
cuados, ya que, o bien no es su sitio habitual, por lo que no tienen
un acceso rapido, o bien ocupan pasillos o lugares destinados a
otras materias. A este hecho se le suma el sobrecoste econémico
de esos stocks que no tienen rotacién desde hace afos.

Igualmente se consigue mejorar las condiciones de los puestos
de trabajo, optimizando los procesos y mejorando la productivi-
dad. El entorno del trabajador pasa a ser mas agradable y la ima-
gen de la empresa mejora sustancialmente. Se localizan las mate-
rias o herramientas con mayor facilidad, los pasillos estin mas
despejados, etc.

Una vez implantadas todo se encuentra ordenado e identificado
y existe un control que permite detectar fallos o desviaciones.

Distinguir claramente Mantener los
los elementos elementos necesarios
necesarios de los en lugar correcto para
innecesarios y facilitar una
eliminar éstos recuperacion facil
ultimos

Organizacion

Control Visual Limpieza

y Disciplina

Habhito
Mantenimientos de Mantener limpias
las 3 primeras S's las zonas de

trabajo

Realmente las 5S’s no son una técnica revolucionaria, mas bien se
trata de un método sencillo y muy légico, de hecho lo practica-
mos de manera cotidiana en nuestra vida privada. Las 5 etapas
que debemos seguir para su implantacién son las siguientes:

1. Organizacion;

2. Orden;

3. Limpieza;

4. Control Visual;

5. Disciplina y Habito.
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12 S - Organizacion

En esta etapa se identifican, clasifican, separan y eliminan los
materiales innecesarios de los que no lo son. Para ello es necesa-
ria la colaboracidn activa de todos los trabajadores. Las personas
tendemos a rodearnos de cosas, pensando que pueden ser nece-
sarias para trabajos posteriores, por lo que seguramente nos sor-
prenderiamos al detectar en nuestra empresa materias que hace
afios que no se usan y que ya nos habiamos olvidado que estaban
ahi, ocupando un espacio precioso.

22S - Orden

Una vez tenemos en la empresa aquello que realmente es necesa-
rio, el siguiente paso es decidir que lugar debe ocupar. {Se en-
cuentra cualquier herramienta, materia o documento en menos
de 30 sg y sin necesidad de desplazarse del puesto de trabajo o de
preguntar a otros?. Con una correcta ubicacién se consigue “un
lugar para cada cosa y cada cosa un su lugar” y se eliminan tiem-
pos innecesarios.

32S - Limpieza

¢Ha habido en la empresa averias en la maquinaria por falta de
limpieza?, éSe dedica alguna jornada a limpiar en vez de trabajar
normalmente?. El tipo de limpieza de las 5S’s es bien diferente de
los zafarranchos que solemos hacer ante una visita importante o
una auditoria inminente. No se trata Unicamente de mantener
limpio el lugar de trabajo, sino de identificar las fuentes de sucie-
dad, establecer planes de limpieza y mantener los equipos y ma-
quinas de trabajo siempre a punto. Se trata de evitar que se ensu-
cie més que de limpiar.

Finalmente la 42 S Control visual y la 52 S Disciplina y Habito
definen técnicas para mantener los logros conseguido con la im-
plantacion de las tres primeras. El habito se crea mediante la ac-
tuacion repetida de determinadas normas que poco a poco vamos
cumpliendo sin darnos cuenta.

APLICACION POR LA EMPRESA:

Primeramente se hizo una prueba piloto en una de las secciones
de la empresa que pensabamos podria servir de ejemplo, tanto
por su complejidad como por la cantidad de personas que la con-
formaban. Esa prueba piloto nos serviria para demostrar poste-
riormente, con datos reales, que la implantacioén del proyecto es
capaz de dar resultados y que no se trataba una filosofia de traba-
jo etérea.

Seguidamente se imparti6é un curso de formacion a la totalidad de
la plantilla. El objetivo era explicar en qué consisten las 5S’s, de-
mostrar su efectividad con el ejemplo tangible de la prueba pilo-
to, buscar la maxima implicacién del personal, escuchando todas
sus aportaciones y constituir los Grupos de Trabajo que poste-
riormente liderarian su implantacién encada una de las seccio-
nes.

Por ultimo se inici6 la implantacién propiamente dicha que, ade-
mas, han conseguido mantener hasta la fecha.

RESULTADO DE EXITO:

Los resultados alcanzados a groso modo son los siguientes:

¢ Ahorro de tiempo en btisqueda de utillaje

e Ahorro de tiempo en cambio de aceite

¢ Ahorro de tiempo en limpieza de maquina

¢ Ahorro de tiempo en btisqueda de documentos
e Ahorro de espacio en area de trabajo

¢ Ahorro de horas al afio en una seccioén pro-
ductiva
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Tourist Info Bocairent.

Conseguir la marca ‘Q’

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

El desafio principal consistia en la implantacién de un Sistema de
Gestion de Calidad Turistica en la oficina de turismo del munici-
pio de Bocairent, para conseguir el distintivo de la marca “Q” de
Calidad Turistica otorgada por el ICTE (Instituto de Calidad Tu-
ristica Espanola).

Para ello era necesario la total implicacién del Ayuntamiento en
la dotacién de los recursos necesarios para llevar a cabo el pro-
yecto, tanto econémicos como materiales y la posterior implica-
cidn de la concejalia de turismo en todo el proceso.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

Situado en el interior de la Comunidad Valenciana, Bocairent
aguarda al visitante con muchos atractivos. Pueblo de montaiia,
apifiado sobre un cerro, conserva la esencia arabe del trazado de
sus calles. El casco antiguo esti declarado conjunto historico-ar-
tistico.

Es anterior a Al-Andalus, ya que en su término se han encontrado
restos de asentamientos humanos del Neolitico. El patrimonio
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histdrico es tan destacado como su patrimonio natural. Mas de la
mitad del Parque Natural de la Sierra de Mariola pertenece a Bo-
cairent. Paraje de singular belleza, es conocido por la riqueza y
variedad de sus plantas aromaticas y medicinales. Por aqui pasa
el sendero de largo recorrido GR-7, asi como un grande nimero
de senderos sefializados, para poder realizar excursiones a pie o
en bici.

Los puntos mas destacados de Bocairent son:

* El barrio medieval

* Les Covetes dels moros

* Iglesia parroquial Nuestra Sefiora de la Asuncién y mu-
seo parroquial

¢ Plaza de toros (es la més antigua de la comunidad valen-
ciana)

e La cava de Sant Blai

* Museo arqueoldgico Vicent Casanova

» Convento-monasterio rupestre de Bocairent

 El museo festero

* Ermitas dentro del casco urbano
- Ermita de Sant Joan
- Ermita de la mare de Déu dels Desemparats
- Ermita de la mare de Déu d’Agost

 Dispone de oferta variada de casas rurales, albergues,
camping y hoteles.

A suvez se han creado empresas de Turismo Activo, des-
tinadas a guiar a los turistas en distintas actividades en
contacto con la naturaleza.

Por todo ello Bocairent es una poblacién con muchos atractivos
de carécter turistico y queria disponer del certificado de calidad

como elemento diferenciador y que a su vez, les sirviera para me-
jorar su gestion interna.

La dificultad mas importante que presentaba, era la inexistencia
de un modelo de gestion de referencia, en la implantacion de sis-
temas de calidad en un municipio de pequefias dimensiones y de
alcance municipal, ya que la oficina de turismo estd compuesta
por una Unica persona, sobre la cual recaen diariamente multitud
de tareas.

Es por ello que las soluciones planteadas debian ir destinadas a
crear de un sistema de gestion que fuera agil, sencillo y a su vez
eficaz, de forma que pudieran cumplirse todos los requisitos de
la norma de referencia, con el minimo de consumo de recursos,
de esta forma conseguiriamos ademas, un sistema de gestion efi-
ciente.

SOLUCION PLANTEADA:
La solucion requeria la contrataciéon de un servicio externo de
consultoria con conocimientos y experiencia suficiente para po-
der llevar a cabo la implantacién en el tiempo acordado.
Grupo Innova se responsabilizé de llevar a cabo la direccién, co-
ordinacién y seguimiento del proyecto, estableciendo inicial-
mente una planificacién que estructurara el proyecto en las fases
correspondientes.
Se constituyd un equipo de trabajo entre el consultor, la respon-
sable de la oficina y la concejalia de turismo. A partir de ese mo-
mento, se establecieron visitas semanales a lo largo de 6 meses
para poder seguir la planificacion de forma estricta.
Se crearon 4 4reas de trabajo distintas que afectaban a:

¢ Direccién

¢ Acogida de visitantes

¢ Aprovisionamiento y marketing

e Infraestructura y mantenimiento
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APLICACION POR LA EMPRESA:

Actualmente la Oficina de Turismo, trabaja en base a la norma de
referencia, que le acompana en su dia a dia, dejando constancia
en los registros pertinentes el conjunto de tareas realizadas.

Las mejoras directas que se desprenden de la implantacion del
nuevo modelo de gestion, podrian resumirse en las siguientes:

e disponer de un sistema de trabajo bien estructurado y
planificado.

* La concejalia de turismo estd muy implicada en todas las
actividades que se realizan, llevando un seguimiento de
forma personalizada.

* Las actividades de promocién, son planificadas debida-
mente, estableciendo los recursos necesarios para lograr
el objetivo marcado.

* Los destinos turisticos son controlados periédicamente
para verificar el estado de los mismos y comprobar que la
informacioén que aportan es fiel a la oferta que realizan.

* Los proveedores de servicios turisticos y de publicidad
son controlados periédicamente.

e Las reuniones con los profesionales de la zona, se regis-
tran en las actas de reunidn, disponiendo de un histdrico
de los compromisos y decisiones adquiridas.

* Se ha conseguido una oferta mas ampliada de servicios y
de informacién de otro tipo de municipios y destinos, tan-
to turisticos como no turisticos.

* Se dispone de un control sobre el stock de informacién
turistica, habiendo establecido los minimos a partir de los
cuales se deben de solicitar al proveedor. De esta forma se
consigue disponer siempre de la informacion.

 Se han creado métodos de trabajo que afectan directa-
mente al visitante, desde las normas de cortesia, hasta los
mecanismos para responder ante solicitudes de informa-
cidn, tanto en la oficina, como a través de correo, ...

¢ Se han establecido un conjunto de indicadores de ges-
tién para poder observar la evolucién y tendencias de los
visitantes y destinos turisticos seleccionados.

« Finalmente la infraestructura de la oficina es controlada
periédicamente para garantizar el estado dptimo de las ins-
talaciones, estableciendo un mantenimiento preventivo
adecuado y que no suponga un perjuicio para el visitante.

RESULTADO DE EXITO:

En el mes de Octubre de 2008 se realiz6 la auditoria de certifica-
ci6én por la entidad SGS, desprendiéndose de ella un informe fa-
vorable. El Comité de Calidad del ICTE realizado durante el mes
de Noviembre dio por satisfactorio el resultado y procedi6 a la
emision de dicho certificado.

De esta forma Bocairent ha sido el PRIMER MUNICIPIO DE IN-
TERIOR DE LA PROVINCIA DE VALENCIA en obtener la
MARCA “Q” DE CALIDAD, habiéndose consolidado como un re-
ferente en el turismo de interior.
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HAPTA

CONSULTORES

Industrias Saludes.

Cambio organizativo

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

El escenario inicial del proyecto de Consultoria en Industrias Sa-
ludes fue proporcionar, a través de un anélisis exhaustivo de la
informacion, el disefio adecuado de herramientas y estrategias de
actuacion que impulsara de forma exitosa el cambio organizativo
necesario para la adecuada transicion hacia un nuevo modelo es-
tructural que, de una parte reflejara la correcta adecuacién perso-
na-puesto y el alineamiento de las politicas sobre personas con
las estrategias y los resultados de la empresa.

El origen de la intervencién respondia a la entrada de un relevo
generacional en la direccién familiar de la empresa. La nueva ca-
pula directiva resultante impuls6 el disefio y la implementaciéon
del Plan Estratégico 2005-2010, plan estructurado sobre el escena-
rio en el que se encontraba la empresa hasta ese momento, del
cual es importante conocer que, la empresa pasaba por un mo-
mento de crecimiento importante en volumen de inversiones, se
habia creado un Grupo de empresas, y una desestructuracion a
nivel de funciones de puestos y personas, y la ausencia de un
enfoque de politica de Recursos Humanos adecuado a las nuevas
necesidades organizativas planteadas.
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A raiz del Plan Estratégico referido anteriormente, previamente o
en paralelo, ya se habian iniciado por parte de otras consultorias
externas o desde la misma empresa diversas actuaciones vincula-
das a diferentes areas de la empresa: reingenieria de procesos,
nuevos sistemas de informacidn, etc. generdndose un choque cul-
tural respecto a las maneras habituales de trabajar y decidir de la
gran mayoria del cuadro directivo.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

Por un lado, la empresa Industrias Saludes SAU se enfrenta al
proceso de transiciéon de ser empresa tnica del accionariado a
configurarse como matriz de un grupo de empresas denominado
Saludes Futuro. Entroncado con este proceso, el Plan Estratégico
propuesto contempla la imbricacion de diferentes lineas estraté-
gicas disefiadas en una intervencion transversal que afecte a to-
das las empresas del grupo y que contribuya a actuaciones comu-
nes.

Con respecto al area de RRHH, el objetivo fue ayudar a la gestion
del cambio cultural en la organizacién, y conseguir con esto que
la gestion en el &rea de RRHH de la empresa se convirtiera en un
modelo efectivo, duradero y adecuado a las necesidades organi-
zativas a lo largo del tiempo.

SOLUCION PLANTEADA:

Desde la Direccién de la empresa se ha querido vincular a Hepta
como Consultoria referente en el acompafiamiento del cambio
organizativo, y que a su vez sirviera de dique de contencién con
respecto a las naturales resistencias esperables en este tipo de
intervenciones. Ademas, la presencia de una Consultoria externa
como integradora de acciones propicid un clima favorable y cola-
borativo, lo cual redundd en la solidez y credibilidad de la puesta
en marcha de una serie de lineas de actuacién, que a continua-
cién detallamos:

¢ La elaboracion del Manual de Descripcion de Puestos de
Trabajo y del Inventario de Puestos

¢ El disefno y redefinicion de la nueva estructura organiza-
tiva de la empresa mediante la presentacion del organigra-
ma definitivo aprobado por Direccién y su alineamiento
con la estructura a nivel de Grupo.

* La definicidn de los factores criticos de evaluacién de los
diferentes puestos (profesiogramas)

¢ La eleccion de los parametros de retribucion variable ba-
sados en la evaluacion de puestos (valoracion de todos los
puestos y planteamiento de un nuevo modelo retributivo)

¢ El disefio de las herramientas de evaluacion de desempe-
fio, en el marco de un nuevo modelo de gestiéon por com-
petencias, auténtico eje vertebrador de la gestion de per-
sonas

« La identificacion de necesidades formativas para la ade-
cuacién personas/puestos implementando las actuaciones
de formacién necesarias en el Plan de Formacién 2008 -
2010 actualmente en marcha.

« La consolidacién progresiva de una cultura evaluativa y
de exigencia en objetivos, que facilite el incremento de
competitividad departamental.

¢ El apoyo y consulta permanente en las decisiones que
durante la transicién entre modelos haya necesitado la or-
ganizacion en la bisqueda de coherencia y equilibrio en-
tre valores tradicionales y cultura innovadora.
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APLICACION POR LA EMPRESA:

En todos los apartados del punto anterior la empresa validé las
diferentes intervenciones de Consultoria externa mediante un
Comité Técnico de trabajo y aplicé en diferentes fases los proce-
dimientos y herramientas propuestos.

A nivel de herramientas o productos tangibles, el departamento
de RRHH de Industrias Saludes tiene el Manual de DPT actuali-
zado y revisado, manual que ha servido de referencia de informa-
cidn para el establecimiento de las bases del nuevo modelo retri-
butivo, fruto de las aportaciones de la Valoracién de Puestos de
Trabajo realizada. Supone igualmente el punto de partida junto al
modelo de competencias para las funciones de seleccion, forma-
cién y desarrollo.

En la parte evaluativa propiamente dicha, se cre6 una herramien-
ta informatizada que integré los resultados de las entrevistas de
evaluacién por competencias -realizadas al total de la plantilla-
junto a las pruebas psicométricas para la medicién de las distin-
tas aptitudes por puesto bajo un enfoque de assessment.

Por ultimo, se disefiaron los itinerarios formativos ajustados a las
nuevas necesidades detectadas segin los resultados obtenidos,
poniéndose en marcha diversas acciones formativas impartidas
en los diferentes niveles de organigrama de puestos en un plan-
teamiento hacia futuro de formacién en cascada.

RESULTADO DE EXITO:

Entendemos que con la intervencién en el darea de RRHH, y tras
veinte meses de trabajo compartido con la Direccidn, se han po-
dido constatar diversas reflexiones y/o resultados exitosos:

 El cambio de una cultura acomodaticia en los emplea-
dos, hacia un modelo de exigibilidad y evaluacién conti-
nua alineada con los resultados empresariales en todas las
areas y niveles.

e Laimplantaciéon de un cambio profundo en el enfoque de
la gestion de personas: transiciéon de un modelo de depar-
tamento de personal a un modelo instrumental de gestion
de las personas como cliente interno de empleados y di-
reccion.

¢ Los cambios actitudinales positivos surgidos en gran
parte del personal hacia la nueva orientacién a resultados,
tras la superacion de resistencias iniciales.

« Lavisién de grupo y la unificacién de politicas integrales
en todas las areas funcionales, incorporando la visién es-
tratégica como competencia troncal del equipo de direc-
cion.

¢ La implantacién del nuevo modelo de competencias
(desempefio) junto con el sistema de objetivos (resulta-
dos), como elementos vertebradores de la nueva politica
de personas.

Como resultado de éxito podemos demostrar que la implanta-
cidn de un nuevo modelo retributivo vinculado a criterios objeti-
vos de desempefio y no a criterios “graciables” supuso un aumen-
to en el nivel de satisfaccién general de los empleados con la
empresa, con su propio desarrollo profesional y con la genera-
cidn de expectativas positivas sobre la consecucién de oportuni-
dades laborales.

Por ultimo y como conclusion, para la empresa ha supuesto un
punto de “no retorno” en cuanto a que en todos los estamentos y
agentes implicados se ha interiorizado el concepto del cambio
como una verdadera revolucidn hacia la aplicacion de las politi-
cas de RRHH basadas a partir de 2008 en el modelo de gestiéon de
competencias disefiado, modelo que regira en un futuro todas las
decisiones vinculadas al 4rea e interrelacionadas transversal-
mente con las demads areas de la empresa y grupo.
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Consultores de Comunicacion

Controla Club.

Campafa de prevencion

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

A mediados de los afios 90, surgid en Espafia y en la Comunidad
Valenciana nuevas tendencias de consumo de drogas, asociadas
estas, cada vez mas, a las actividades lucrativas y recreativas del
fin de semana.

Este fendmeno provoca siempre un intenso debate mediético y
social, incapaz de asumir, entender y afrontar la nueva realidad
de los consumos de drogas. En este contexto, HM & Sanchis dise-
fi6 la campafia de prevencion de drogodependencias “Si te pasas
te lo pierdes”, con el objeto de informar a los jévenes sobre el
consumo de drogas desde un nuevo punto de vista.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

El consumo de drogas es uno de los problemas sociales mas com-
plejos. La busqueda del placer y de la evasion, la presion de las
modas y las tendencias sociales, asi como las dificultades de so-
cializacién, necesitan de argumentos convincentes para desmon-
tar la falsa idea de asociar la diversién al consumo de drogas sin
control.
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Si |
Ite pasas, te lo pierdes

El programa de prevencion tenia y tiene como objetivo, informar a los
jovenes de los riesgos que corren al consumir drogas, desde un ambi-
to no institucional y utilizando un lenguaje adecuado al argot juvenil.

SOLUCION PLANTEADA:

La campaia si te pasas te lo pierdes, que se puso en marcha en
1997, plante6 en su momento una iniciativa de prevencion pione-
ra que, rompia el modelo tradicional de las campanas contra la
droga basadas en un mensaje imperativo del no a las drogas, que
dificultaban la comunicacién entre los diferentes colectivos so-
ciales y que, rechazaban los jévenes por su caracter prohibitivo.

El planteamiento de la nueva campafia abordd el problema desde
la idea del exceso del consumo de drogas, a través de mensajes
preventivos y de concienciacién que el joven pudiera entender y
compartir. Evitando un lenguaje sancionador, paternalista y pro-
hibitivo, emitiendo un mensaje recreativo y comprensivo con el
que el joven se identificara. Para ello, se trabaj6 la comunicacién
de forma coherente con este propdsito como herramienta para
posicionar esta idea en la mente de los jovenes, de forma que
asumieran los mensajes como propios.

La campafa situd lo méas divertido y reconfortante de la noche en
el lado de la moderacidn, dirigiendo los esléganes hacia el refuer-
zo de la responsabilidad del joven, evitando mensajes alarmistas.
Es decir, de alguna manera se hizo ver que la prevencién no esti
refiida con el disfrute singular de la noche o con la mixima con-
sideracion dentro del circulo de amigos.

Uno de los pilares fundamentales en la planificacién de comuni-
cacion disefiada, fue la activacion del principio de corresponsabi-
lidad, con el objetivo de que tanto los propios jovenes como los
distintos agentes sociales (empresarios de los locales de ocio, fa-
milia, propios jovenes, lideres de opinién, instituciones...), asu-
mieran su parte de responsabilidad y protagonismo a la hora de
abordar el problema de las drogas.

Este sentido de responsabilidad hizo participes de la campafia a
los propios jovenes activando acciones en las que conocieran los
riesgos que les puede provocar el consumo abusivo de las drogas
en su tiempo de ocio y diversion. En este sentido, la campafia dio
lugar a la constitucion de la ONG “Controla Club”, compuesta
por los propios jovenes, los empresarios de locales de ocio, perio-
distas, lideres de opinién de la juventud (grupos musicales, dise-
fadores...)

APLICACION POR LA EMPRESA:

La aplicacion de esta idea se ha estado ejecutando con éxito du-
rante mas de 10 afos, a través de la ONG Controla Club, con el
apoyo inicial de la Asociacién de Discotecas de Valencia y el apo-
yo institucional de la Generalitat Valenciana a través de las Con-
sellerias de Sanidad y Bienestar Social.

La primera serie de actividades de comunicacién desarrolladas
se dirigieron a centrar sus mensajes y actuaciones sobre la sus-
tancia adictiva mas consumida por los jovenes durante la noche:
el alcohol. La campafia apost6 por el descubrimiento de la sus-
tancia mas popular e integrada socialmente como es el alcohol.
Se disefid para ello el mensaje central “si te pasas te lo pierdes,
controla lo que bebes”, que marcé un hito en la historia de las
campaias de prevencion.

Posteriormente, el programa de prevencién llevé como apéndice
nuevos esldoganes y campanas dirigidas a la prevencion de nuevos
habitos de consumo de drogas por parte de los jovenes, como es
el policonsumo de drogas legales e ilegales; el consumo de la co-
caina o el problema del botelldn.

Las actividades llevadas a cabo desde 1997 se han centrado en los
propios locales de ocio, centros de ensefianza, nicleos turisticos,
conciertos, asociaciones juveniles, festivales de musica, fiestas
populares, asi como la utilizacidon de un lenguaje visual atractivo
y una estética ficilmente identificable por los jovenes: spots de
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TV protagonizados por los propios jévenes; prescriptores de opi-
nioén de la juventud (DJ’s, grupos musicales...), etc.

RESULTADOS DE EXITO:

Actualmente, el debate sobre las drogas en la Comunidad Valen-
ciana ha permitido tomar conciencia real al conjunto de la socie-
dad. Aunque ain queda mucho por hacer, existe un mayor nivel
de concienciacion, sensibilizacién e informacién. En 1997, el 45%
de los jovenes reconocia que el alcohol es una droga, en el afio
2000 esta cifra se habia elevado al 85%. En el afio 2000 el 46% de
los jovenes pensaba que el consumo de drogas no representaba
ningun problema, en 20006 esta cifra descendi6 al 20%.

El lenguaje de moderacion se ha ido extendiendo en el argot ju-
venil. Tras diez anos, la frase “si te pasas te lo pierdes” esta pre-
sente cada dia més en el vocabulario juvenil del fin de semana.

Asi mismo, son cada vez mas los agentes sociales que se suman a
las actividades del Controla Club. En 1997 se desarrollaron 28 ac-
ciones, en 2007 se organizaron un total de 235 actividades.

El éxito de la campafia pasa, ademas, por saber adaptar la comu-
nicacién desde un punto de vista estratégico a los nuevos habitos
del consumo de drogas. Para ello, la campafia estd en constante
evolucién, incorporando nuevos esloganes y acciones dirigidos a
la prevencién e informacioén sobre los nuevos comportamientos
de los jovenes durante el tiempo de ocio; el consumo de nuevas
sustancias adictivas; sus habitos de consumo, sus efectos y sus
consecuencias.

Hoy en dia, la ONG Controla Club esti compuesta por mas de
100.000 personas, que representan a los mas de 650.000 jovenes
que han sido informados sobre los efectos negativos que les pue-
de producir el consumo abusivo de las drogas. Todo ello, con el
desarrollo de planes de comunicacién bien disenados y desarro-
llados, en los que la asesoria ha jugado un papel esencial para
adecuar la campana a los objetivos planteados.

La campafia “si te pasas te lo pierdes” recibié en 2008 el Premio
Reina Sofia contra las drogas en la categoria de Labor Social con-
cedidos por la Fundacién para Atencion a las Toxicomanias de
Cruz Roja Espafiola (CREFAT).

ainia CT.

Posicionamiento corporativo

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:
Actividad:

Ainia es un centro tecnoldgico que agrupa a mas de 1000 empre-
sas de la industria alimentaria y afines. Tiene como misién apor-
tar valor a las empresas, liderando la innovacién y el desarrollo
tecnoldgico de manera responsable y comprometida. Su objetivo
se dirige a orientar a la empresa para que logre ser mas competi-
tiva, a través de la mejora de los procesos tecnolédgicos y la inno-
vacion.

Ainia contribuye por tanto al desarrollo econdémico y social, apo-
yando e impulsando todos los procesos de I+D+i de los sectores
industriales para los que opera.

Planteamiento:

El modelo de centro tecnoldgico era poco conocido a inicios de
esta década, ain hoy en muchos casos no es del todo valorado. Las
empresas y las administraciones desconocian el papel que juegan
los centros tecnoloégicos en aplicacion de la innovacién en la em-
presa como herramienta esencial para aumentar la competitividad.
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RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

La escasa notoriedad social, la carencia de actuacidon propia que
le diferenciara de otros entidades de investigacidn, asi como la
lenta concienciacidon empresarial sobre la necesidad de la I+D+i,
eran obstaculos que hacian muy dificil posicionar al centro tec-
noldgico con una imagen propia y definida en el entorno social y
empresarial que deseaba.

Todas estas variables limitaban el posicionamiento de ainia y su
capacidad de expansion.

As{ mismo, a nivel interno, era una organizacién muy organizada
pero necesitaba impulsar la comunicacién interna de modo que el
equipo asimilara los valores, la cultura y la identidad del centro.

En definitiva, el reto consistia en lograr, a través de la comunica-
cidn, que todos los publicos objetivos entendieran v, si fuera po-
sible, asumieran la cultura corporativa de ainia, tal y como ainia
queria ser percibida.

SOLUCION PLANTEADA:

Desde HM & SANCHIS se disefi6 un Plan de Comunicacién diri-
gido a transmitir qué era ainia y qué es lo que ofrecia. Paralela-
mente, se trataba también de explicar los beneficios que supone
para las empresas obtener los servicios de un centro tecnolégico
como ainia, asi como la necesidad de innovar.

La solucién planteada fue por tanto crear, a través de la comuni-
caci6n integral, una imagen que identificara la marca con el pro-
ducto. Es decir, que cuando se pensara en centros tecnoldgicos
como aquel socio de la empresa que permite transferir la innova-
cién a la industria alimentaria, inmediatamente se vinculara a
ainia, y cuando se pensara en ainia, inmediatamente se percibiera
como el referente de los centros tecnolédgicos.

El plan disefiado iba dirigido por tanto a posicionar al centro
como sinénimo de excelencia y vanguardia tecnoldgica, transmi-
tiendo una cultura y modelo de gestidon claro que apostaba y
apuesta por la competitividad de la industria alimentaria a través
de la I+D+i.

APLICACION POR LA EMPRESA:

La politica de comunicacion estratégica se implant6 de forma in-
tegral a través de un programa de acciones disefiado con antela-
cidn y priorizado segtn los objetivos del cliente.

Para ello se desarrolld primero las acciones de comunicacién in-
terna, para después externalizar los mensajes a través del contac-
to con los medios de comunicacidn, la relacién institucional y las
relaciones publicas.

El programa de comunicacion fue adaptandose con el paso de los
afios a las necesidades del mercado y los planes estratégicos del
centro, de modo que la comunicacidn, entendida siempre de for-
ma global, fuera siempre en paralelo a la evolucién y nuevos ob-
jetivos del centro.

RESULTADOS DE EXITO:

Actualmente, ainia es reconocido a nivel europeo como centro
tecnoldgico referente, tanto por su competitividad como por su
elevado nivel de especializacidon, ademas de por su capacidad de
adaptacion a los sectores relacionados con la industria alimenta-
ria y afines.

Asi mismo, ainia ha logrado un posicionamiento de liderazgo,
gracias en gran medida a su apuesta por el desarrollo una adecua-
da politica de comunicacién proactiva trabajada de forma cons-
tante durante mas de siete afios.
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De forma paralela, la implantacién de un programa de actuaciéon
a nivel interno le ha capacitado para que cada empleado asuma
como propio el proyecto del centro tecnoldgico, asi como para
mejorar la fluidez de la comunicacién interna, permitiendo una
mayor coordinacion entre todos sus departamentos.

Ademads, ha posibilitado una mayor capacidad de transmisién de
conocimiento, tanto de los resultados de los proyectos en los que
se trabaja, como en la propia transmisién de los principios y va-
lores de ainia hacia el exterior por parte de cada uno de los miem-
bros del equipo.

Los medios de comunicacién, tanto nacionales como locales, son
cada dia mas conscientes de la importancia que la innovacion y
los avances en la I+D+i tienen para lograr la competitividad in-
dustrial, en este sentido vinculan esa idea al modelo empresarial
que desarrolla nuestro cliente, percibiendo a ainia como Centro
Tecnoldgico referente en Europa. Se ha convertido, ademas, en
un reclamo de informacién periodistica en todo lo concerniente
a la innovacién agroalimentaria.

Por ultimo, la adaptacién de cualquier organizacién empresarial
a los nuevos modelos de consumo, mercado y entorno, se funda-
menta en su capacidad para adaptar los discursos de la empresa
hacia esos nuevos escenarios. ainia centro tecnoldgico se adelan-
ta a las necesidades de la empresa y de la sociedad, gracias en
parte por creer en la comunicacién como arma estratégica para
entender al cliente, adaptar su cultura e identidad propia a las
nuevas circunstancias y transmitir su conocimiento.

FEDIT.

Reposicionamiento de imagen

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:
Actividad:

La Federacion Espafiola de Centros Tecnoldgicos (FEDIT) es la
organizacién que representa a los centros tecnolédgicos privados
de Espaifia. Su funcién principal es trabajar como agente dinami-
zador de la I+D+i, fomentando la innovacién, desarrollo tecnolé-
gico e investigacion en las empresas.

Su misién consiste en defender y promover el modelo de centro
tecnoldgico, ademés de actuar como interlocutor cualificado ante
los mismos, y, en particular ante las administraciones publicas y
los organismos internacionales. Estd compuesta por 67 centros
tecnoldgicos de toda Espafia cuyos intereses defiende.

Planteamiento del desafio

FEDIT vivia una situacidn caracterizada basicamente por una in-
definicién del modelo de centro tecnoldgico que se debia defen-
der. La federacion carecia ademas de liderazgo; tenia poca repre-
sentatividad e interlocucién, y se caracterizaba por una escasa
cohesion interna y una nula notoriedad social.
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La gran disparidad de intereses entre diferentes asociados tenia
como consecuencia que su comunicacion a nivel externo variaba
en funcidn de quién transmitia los mensajes, llegando en muchos
casos a solaparse e incluso a transmitir desde la propia federa-
cidén argumentos contradictorios. Esta situacidn era una verdade-
ra barrera a la hora de defender ante la administracién y la socie-
dad unos intereses comunes.

Por tanto, su imagen externa e interna era débil, distorsionada y nula.
Planteamiento:

FEDIT vivia una situacidn caracterizada basicamente por una in-
definicién del modelo de centro tecnoldgico que se debia defen-
der. La Federacion carecia ademas de liderazgo; tenia poca repre-
sentatividad e interlocucién, y se caracterizaba por una escasa
cohesion interna y una nula notoriedad social.

La gran disparidad de intereses entre diferentes asociados tenia
como consecuencia que su comunicacién a nivel externo variaba
en funcidn de quién transmitia los mensajes, llegando en muchos
casos a solaparse e incluso a transmitir desde la propia federa-
cién argumentos contradictorios. Esta situacion era una verdade-
ra barrera a la hora de defender ante la administracién y la socie-
dad unos intereses comunes.

Por tanto, su imagen externa e interna era débil, distorsionada y nula.
RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA

El reto de quién representa los intereses diversos de un colectivo
multisectorial, como es el caso de los centros tecnoldgicos, es im-
portante. Pero atin es mayor si no se tiene un posicionamiento co-
herente en cuanto a sus valores, principios y modelo a defender.

Tras analizar de manera interna y externa la imagen y comunica-
cién de la Federacién, HM & Sanchis plante6 unos objetivos que
se deberian conseguir en materia de comunicacion:

e Lograr una cultura corporativa rejuvenecida y adaptada
al nuevo contexto tecnoldgico europeo y nacional, que de-
finiera claramente el modelo de centro tecnolégico que se
deseaba defender.

 Lograr un posicionamiento claro y definido de los dife-
rentes puntos estratégicos de interés comun. Para ello, era
necesario cohesionar a nivel interno una estrategia cuyos
objetivos representaran a todos los centros tecnologicos.

¢ Aumentar la cohesién interna y la autoestima del colec-
tivo. Ilusionando a los asociados con un nuevo modelo de
Federacion con objetivos, valores y estrategias claros e in-
crementando la comunicacién entre centros.

¢ Aumentar el poder de interlocucién con la administra-
cidon central y europea. Aumentando especialmente la
presencia internacional.

¢ Aumentar la notoriedad social a través de los medios de
comunicacion.

¢ Aumentar la representatividad del conjunto de los cen-
tros tecnoldgicos.

SOLUCION PLANTEADA

El objetivo planteado por HM & Sanchis fue elaborar una estrate-
gia de comunicacién para reposicionar el nuevo modelo de FE-
DIT ante la sociedad y audiencias clave. Es decir, “redundar” la
Federacion.

Para ello, se disefi6 y desarrollé un Plan de Comunicacion a cuatro
afos. El fin de este programa de actuacion fue conseguir que la
sociedad captara a FEDIT como un organismo util, tanto para sus
asociados como para el entorno en el que desarrolla su actividad.

Este plan consistia en disefar una metodologia de trabajo en el
campo de la comunicacidon que permitiera desarrollar una serie
de acciones encaminadas a que todos los ptblicos objetivos de la
federacidn, tanto internos como externos, conocieran, asumieran
y defendieran la nueva cultura de la organizacién. De este modo,
el objetivo a lograr se dirigi6 también a prestigiar el modelo de
centro tecnolédgico y su federacion.

APLICACION POR LA EMPRESA
Se elabor6 una bateria de acciones que se desarrollaron de forma

proactiva, llevando la iniciativa desde la federacién para liderar la
comunicacion externa e interna.
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Las acciones disefiadas por HM & SANCHIS para lograr el obje-
tivo que se plante6 en el Plan de Comunicacién se aplicaron des-
de FEDIT a todas las ireas que componen la comunicacion: la
cultura corporativa, la identidad, la comunicacién interna, la co-
municacioén externa, las relaciones publicas, el patrocinio, la pu-
blicidad y el lobby. Todas las acciones se plantearon y ejecutaron
en base a un posicionamiento claro de la federacion, disefiado y
aprobado con antelacidn.

RESULTADOS DE EXITO

Actualmente el discurso de FEDIT esta definido y sus mensajes
son claros. Hay una identidad comun del modelo de centro tec-
nolégico con unos mensajes concretos destinados a lograr unos
objetivos concretos. Hay un liderazgo de actuacién y de repre-
sentacion a través de un presidente y comité. Existe una politica
de comunicacién reglada por un portavoz, departamento interno
y externo de comunicacion que coordina y redirige los mensajes.

FEDIT ha pasado del anonimato a ser considerada como la red de
centros tecnoldgicos de Espaiia con poder de influencia e interlo-
cucioén, gracias al disefio y desarrollo de un Plan de Comunica-
cién Corporativa.



Improven

Competitividad.

Diferenciacion y seguimiento.

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

El presente caso tiene como protagonista a una empresa familiar
industrial del sector cerdmico con una facturacién aproximada de
30 millones de euros.

Durante muchos afios esta empresa, y todo el sector, ha crecido con
grandes margenes, vendiendo todo el material producido y sin nece-
sidad de grandes esfuerzos comerciales con lo que las empresas es-
panolas se han centrado en fabricar cada vez mejor. Al igual que una
gran parte de los competidores de su sector, tiene una escasa dife-
renciacioén en producto y un escaso valor de la marca, etc.

Por si fuera poco, el sector azulejero espafol tiene como maximo
competidor al sector italiano que ha basado su estrategia en todo lo
contrario: comercializar eficientemente sus productos y generar un
valor de la marca.

Por ello la direcciéon encargd a Improven la realizacion de un plan
con el objetivo de analizar el nivel de competitividad de la empresa
comparado con las mejores practicas del sector, evidenciar las areas
mas necesitadas de mejoras, cuantificar estas mejoras en términos
econdmicos y poner en marcha el plan de accién subsiguiente.
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RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA

Centrando aqui las conclusiones del estudio para el drea comer-
cial, nos encontramos con la siguiente situacion:

¢ Empresa muy enfocada a la fabricacién: “somos fabri-
cantes”

e Gran éxito comercial de una unica tipologia de producto,
este producto “durante la dltima década se vendia solo”

* Poco esfuerzo de promocién de producto en el punto de
venta, debido a que el éxito era del producto y la politica
de la empresa se habia basado en la austeridad en promo-
cioén.

* El 25% de las ventas las aportaban 3 grandes cuentas

pero, como marca “blanca”.

» Caida de las ventas en el canal tradicional de distribu-
cién al detallista.

* Marca muy poco reconocida en el mercado, y donde es
conocida esta totalmente posicionada en un dnico estilo
de producto, él de su producto méis exitoso.

e Estructura y equipo comercial muy poco profesional, sin
panificacién ni preparacioén de su actividad, con resulta-
dos de poca actividad y viajes comerciales muy poco efi-
cientes.

 Carencia de estrategia de ventas. Manda el dia a dia.
¢ No existe un departamento de Marketing.
SOLUCIONES PLANTEADAS

Una vez realizado el diagndstico previo, la direccion de la empre-
sa encargo a Improven el cometido de profesionalizar el departa-
mento comercial al mismo nivel que lo estdn las operaciones pro-
ductivas, de las mejores del sector.

El primer paso fue, tras un proceso de evaluacién de competen-
cias y motivacién, realizar cambios en el departamento; si quiere
obtener resultados excelentes se debe tener una organizaciéon y
personas cualificadas para ello.

¢ Organizacion: Se dividen las dos funciones de direccién
comercial en dos direcciones “independientes™:

1. Direccién de Ventas: cuyo principal objetivo es la
direccién de la fuerza de ventas hacia la consecu-
cidn de los objetivos.

2. Direccién de Marketing: cuya primera finalidad
es abastecer al equipo de ventas de todas las herra-
mientas necesarias para facilitar la venta (datos,
estadisticas, merchandising, catilogos, formacion,
marca, etc)

Se crean las Descripciones de los Puestos de Trabajo de
cada uno de los puestos involucrados y se realizan los pro-
cesos de seleccion para encontrar a las personas idoneas
para cada uno de ellos.

Improven asumid las funciones de Direcciéon de Ventas y
Direccion de Marketing, hasta completar los miembros
del equipo. Con esto se consiguié ganar tiempo y empezar
a cambiar la mentalidad de la organizacion sin todavia te-
ner las personas que iban a seguir con esas funciones.
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* Acciones en Ventas. Mientras se completa el equipo
comercial se implanta la metodologia de ventas. Esta me-
todologia tiene como objetivo planificar y dirigir todos los
esfuerzos de la compafiia a los clientes, donde se pueden
obtener mejores resultados y no dejar en manos del dia a
dia la gestién comercial.

La metodologia consta de los siguientes elementos:

I. Registro de la Actividad: implantacién de un sis-
tema de Rapports donde cada comercial registra la
actividad diaria (visita al cliente, fecha, objetivo de
la visita, resultado de la visita)

2. Reuniones de Seguimiento: implantacioén de re-
uniones quincenales entre Director de Ventas y de-
legados para trabajar la planificacién y estrategias
de cada uno de los mercados.

3. Reuniones de Objetivos: instaurar la reunidn
mensual de objetivos donde UNICAMENTE se tra-
tan los datos de venta y la consecucion de objetivos
de cada uno de los miembros del equipo

4. Formaci6n en producto
5. Formacion de Técnicas de Venta

6. Acompafiamiento a la fuerza de venta sobre el
terreno

7. Desarrollo de argumentarios de ventas (Empresa
+ Producto)

8. Fijar como objetivo la creacién de clientes nue-
vos mas acordes a las corrientes de distribucion
actuales. Busqueda y seguimiento de leads.

* Acciones en Marketing. Se crea el departamento de mar-
keting, y se instauran las responsabilidades y relaciones
del mismo con el resto de la empresa.

1. Se trabaja fuertemente en conseguir un cambio

de la mentalidad interna (FABRICANTES), y de la
percepcion en los clientes (RUSTICOS).
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2. Se implanta la herramienta “Matriz del Valor de
la cartera de Clientes” que organiza y evalda los
clientes,tanto por su nivel de Facturacidon, como
por su Rentabilidad, y da pie a la definicion de li-
neas de accion diferentes para cada uno de estos.

3. Se implanta la “Matriz de McKinsey” para la eva-
luacién y priorizacion de los Mercados.

4. Proyecciones de Categoria a final de afio

5. Definicion del Valor de la Marca (Valor afiadido
y diferenciacidén que ofrece la Marca)

6. Lanzamiento de la Accién de Formacién en el
Punto de Venta con objetivo de fidelizar a los ven-
dedores de los clientes.

7. Se realiza un Benchmarking de Tarifas y Precios
con el objetivo, la elaboracién de nuevas tarifas y
condiciones de precio mas adecuadas a la tipologia
de cliente y con el posicionamiento de precio de-
seado.

8. Lanzamiento de Promociones Periddicas y ac-
ciones de Marketing Directo con diferentes fines.

APLICACION POR LA EMPRESA

Los procesos de reestructuraciones,no solo organizativas sino
asociado a cambios de personas (vendedores y directores), gene-
ran climas enrarecidos dentro de los equipos de trabajo. Los
equipos de venta son especialmente sensibles a estos cambios.

Es basico tratar estas situaciones con una comunicacion regular,
clara y transparente, asi como fortalecer y transmitir confianza a
los miembros del equipo.

Para ganarse a los equipos de venta es clave “dar mucho a cam-
bio”, formacién en planificacién, formacioén en producto, obje-
ciones y técnicas de venta, disponibilidad, acompafiamientos....

Para todo ello es clave el tener una direccidon de Ventas que sepa
transmitir, motivar y aportar soluciones a su equipo y de esta
forma ganarse la confianza y afecto de todos los integrantes.
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Invertir tiempo y esfuerzos al reclutamiento y transmision de los
valores de la organizacién a los nuevos actores siempre es renta-
ble, ya que de ellos dependera gran parte del éxito de todas las
acciones desarrolladas.

RESULTADOS DE EXITO

Tras afio y medio de trabajo por parte del equipo de Improven se
han conseguido los siguientes resultados:

* Creacion de una estructura comercial moderna con ac-
tores mas profesionales.

e Implantacién de objetivos y presupuestos de venta.
e Implantacién de una Direccién Por Objetivos.

* Creaci6n del departamento de Marketing hasta conver-
tirlo en una referencia tanto para la empresa como para
los clientes.

* Aunar los mensajes al mercado mediante el seguimiento
y control de las estrategias fijadas (canales de distribu-
cién, promocidn, precios...) en cada mercado.

e Lograr que el trabajo se centre en los clientes que pue-
den dar mas beneficio a la compaiiia.

e Aumento del precio y unificacién de los criterios de ta-
rifas en todos los clientes. Ahora existe una tarifa que
cumplen el 95% de los clientes y algunas condiciones es-
peciales para el 5% restante, pero que parten de las condi-
ciones base.

* Optimizacién de los recursos de inversién: supresion de
promocidn e inversién en un segmento de clientes y apos-
tarlo en los clientes seleccionados (con potencial).



INFOTELCO

IBS.

Financiacion de la innovacion

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

Integral Bioenergies Systems SL surge como una empresa de base
tecnoldgica de nueva creacién a principios del afio 2006.

El proyecto consistia en la puesta en marcha y desarrollo de una
empresa con varias lineas de actividad:

¢ Disefio y construccion de plantas generadoras de biodi-
sel con tecnologia novedosa

* Licenciamiento de nuevos desarrollos

La tecnologia de la que partia Integral Bioenergies Systems SL
para el desarrollo de su produccidn, y realizaciéon de nuevos de-
sarrollos, nace de la adquisicion de la licencia de una técnica ori-
ginal basada en la reaccién quimica de los dos componentes prin-
cipales de la generacion de biodiésel, los acidos grasos (aceites y
grasas de cualquier tipo) y el alcohol en condiciones extremas de
presioén y temperatura, o condiciones supercriticas para el alco-
hol utilizado.
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En conclusidon, nos encontrabamos con una tecnologia novedosa
para la produccién biodiésel, con ventajas dentro de la propia
fabrica por ser mas flexible en cuanto a la variedad de las mate-
rias primas y, disefio simple y compacto, ademas de ventajas mas
all4 de sus limites porque no genera efluentes, reduce los costos
de logistica en la recogida de aceites, lo cual asegura la rentabili-
dad definitiva del proyecto productivo que se encara.

Con una prevision de crecimiento en el empleo de biodiésel a
nivel mundial, era evidente la posibilidad de éxito de una maqui-
na que permitiera fabricar biodisel con la tecnologia indicada.

El mercado de aplicacion de plantas de tamafio reducido es ex-
tenso al no requerir una elevada inversion por su sencillez y ver-
satilidad.

La politica comercial de IBS giraba sobre la base de una estrate-
gia diversificada que pasara por la fabricacién llave en mano y
comercializacién de equipos de manera directa a empresas, coo-
perativas y entidades locales en zonas rurales o en desarrollo.

IBS utilizaria también la politica de licenciamiento y creacion de
empresas compartidas para la comercializacién en paises en vias
de desarrollo y paises lejanos, para el mejor aprovechamiento de
los conocimientos y recursos especificos en estos paises.

El equipo emprendedor estaba compuesto por un grupo de per-
sonas que combinaban en distintos perfiles una gran experiencia
empresarial y una importante preparacion técnica.

El mayor desafio consistia en la obtencién de la necesaria finan-
ciacién para culminar los desarrollos tecnoldgicos y elevar lo que
era una opcién tecnoldgica muy interesante a nivel industrial
que, permitiera la fabricacién de plantas generadoras de biodisel,
con las garantias de calidad y eficiencia precisas para abrirse ca-
mino en un mercado de dimensién internacional.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

Los principales retos de la empresa se conformaban en varias
vertientes:

Por un lado, perfeccionar los desarrollos tecnolégicos y fabricar
los prototipos que permitieran una fabricacién de equipos con
los niveles de calidad y precisiéon que exige un mercado mundial.

Por otro lado consolidar una estructura de empresa que permitie-
ra establecer un marco de I + D + i creciente, y una actividad in-
dustrial y comercial a nivel nacional e internacional.

Y como condicién necesaria para estos retos, se planteaba la ne-
cesidad de contar con fuentes de financiacién suficientes y ade-
cuadas para la viabilidad del proceso de generacién empresarial.

SOLUCION PLANTEADA:

Como consultora especializada en la btisqueda y obtencién de
financiacioén puiblica para proyectos innovadores, acompafiamos
desde un primer momento al equipo emprendedor en la defini-
cidn y elaboracién de un completo plan empresarial que facilitara
la obtencién de ayudas publicas, centrando por un lado las lineas
de evolucidn tecnolodgica y de actividad de la empresa, y al mis-
mo tiempo cuantificando de manera realista las inversiones ne-
cesarias.

Nuestro sistema de casaciéon de proyectos y ayudas publicas nos
permiti6 identificar posteriormente los programas de apoyo a la
innovacién mas adecuados que podian ser aprovechados por In-
tegral Bioenergies Systems SL.
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Establecidos los parametros fundamentales de la estrategia em-
presarial y sus lineas de I + D + i, fuimos presentando junto con la
empresa distintas solicitudes a nivel autonémico y estatal, con el
objetivo de optimizar las posibilidades de apoyo y las oportuni-
dades existentes.

Desde el primer trimestre de 2006 hasta la fecha asistimos a la
empresa en la presentacion de trece solicitudes de ayudas publi-
cas, de las que obtuvimos respuesta positiva para diez, por un
importe global de més de 2.000.000 euros, entre préstamos y sub-
venciones.

APLICACION POR LA EMPRESA:

El camino de nuestros servicios implica una colaboracién cons-
tante entre el equipo directivo de la empresa y nuestros consulto-
res. Efectivamente los directivos de la empresa han de hacer el
esfuerzo de explicitar sus estrategias y colaborar activamente en
la formulacién de las distintas solicitudes, de manera que la in-
formacién sobre la empresa y sus proyectos sea lo mas rica, dina-
mica y sugerente posible.

Ademis el contacto continuado entre nuestros consultores y el
personal de la empresa permite identificar nuevas oportunidades
de apoyo de manera 4gil y rapida, lo que facilita la obtencién de
los recursos publicos dispuestos para apoyar estrategias innova-
doras como la de Integral Bionergies Systems SL.

RESULTADO DE EXITO:

Nuestros servicios han contribuido de manera decisiva a que hoy
en dia Integral Bioenergies Systems SL haya podido desarrollar
de manera efectiva la tecnologia de la que partia, siendo capaces
ya de ofertar al mercado plantas generadoras de biodisel de 250 y
1000 Toneladas por mes.

Integral Bioenergis Systems SL ha podido también montar unas
instalaciones de fabricacidén que le permitiran hacer frente a los
retos de suministro que se le vayan planteando, ademas de poder
contar con unos laboratorios y centros de testeo de primer nivel.

Ademas de seguir invirtiendo en lineas novedosas de investiga-
cién en un campo de indudable futuro, Integral Bioenergies Sys-
tems SL se plantea en estos momentos el salto decidido a los mer-
cados internacionales.

Para estas ambiciones de crecimiento y desarrollo seguiremos
asistiendo a Integral Bioenergies Systems SL con nuestras mejo-
res habilidades y competencias.
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Actistica Beyma.

Orientacion al cliente

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

Actstica Beyma es una empresa valenciana de disefio y producciéon
de altavoces, que inicia su actividad en 1970 como un pequefio taller
formado por 5 empleados, que amplia su capacidad productiva y
comercial mediante el desarrollo de productos similares a los elabo-
rados por los grandes fabricantes.

Esta estrategia de seguimiento permitio, en la década de los 8o, la
internacionalizacion de la empresa, mediante la firma de contratos
de distribucion en el exterior, y el reconocimiento de la marca en el
sector; aunque con un alto nivel de dependencia de la compafiia con
los distribuidores, ya que estos gestionaban para cada pais las politi-
cas de precio, comunicacion y distribucion.

Durante la década de los afios 90, se produce el cambio a la 2* gene-
racién familiar. El fuerte incremento anual de ventas, con tasas entre
el 20 y 25%, hace necesaria la ampliacion de sus instalaciones.

Se produce una importante profesionalizaciéon de la gestion de la
compafiia, que se centra en la productividad, aunque la comerciali-
zacion presenta un estilo “reactivo” de servicio a los clientes, dado
que los productos son mas demandados que ofrecidos.
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La consolidaciéon de las ventas de la compaiiia en sus mercados tra-
dicionales y la incorporacién a los mercados de consumo, a través
de la linea “car audio”, provoca una orientacién comercial hacia este
nuevo mercado, abandonando “inconscientemente” su core bussi-
nes, el de la venta de altavoces a profesionales del sonido.

El afio 2001 fue el afo techo de la compaiiia, se produjo el mayor
registro en ventas y se inici6é un periodo de continuo descenso de
sus cifras de ventas, desde 2002 a 2000, con una caida total del
30% en un mercado que no estaba registrando volimenes negati-
vos de negocio.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

La continda disminucidn de las ventas de la compaiiia, se explica-
ba con un doble componente competitivo:

Fabricantes asiiticos de productos acabados, orientados a los
mercados basados en el precio.

Fabricantes italianos, recién incorporados al sector, que junto a
los tradicionales competidores, estaban orientados a la calidad.
Un factor débil de la compafiia ante los incumplimientos provo-
cados durante los afios de gran crecimiento.

Sin embargo, la falta de informacioén genérica de los mercados de
actuacion de la empresa y especifica sobre las causas de la dismi-
nucién de las ventas, junto a la carencia de un posicionamiento
definido de la marca, una consecuencia de la habitual estrategia
seguidora de la compaiifa, ampliaba la dificultad de hacer un diag-
nostico de marketing de Beyma y establecer medidas concretas de
actuacion que pudieran revertir su negativa situacién comercial.

SOLUCION PLANTEADA:

1. El conocimiento de los factores claves de los mercados de ac-
tuacion de Beyma, profesionales y de consumo, como necesidad
estratégica de la compaiia, dado que permitiria conocer las nece-
sidades y expectativas de la demanda, para tomar posteriormente
las decisiones mas adecuadas en cada uno de los mercados de
actuacion.

2. La exigencia de incrementar el volumen de ventas de Beyma no
debia suponer menoscabar su capacidad comercial y productiva,
por lo que el planteamiento fue modificar los sistemas de infor-
macién de la compania para dotarle de una mayor flexibilidad y
adaptacion a los requerimientos de los mercados.

La modificacién del organigrama comercial de Beyma debia te-
ner efectos sobre:

« Control de la politicas de marketing mix

¢ Implementacion de la figura de Jefe de Producto, para el
desarrollo de productos segun las necesidades de mercado
¢ Disminuci6n de problemas de calidad

¢ Conocimiento de las claves del mercado y especificas de
los clientes profesionales

¢ Determinacion de un posicionamiento concreto de marca
¢ Determinacién de Estrategia Comercial

que contribuyeran a disponer de una posicién competitiva de la
marca que le situara en condiciones de tomar decisiones comer-
ciales y de producto relevantes en sus mercados.

La posicidon competitiva asumida por Beyma, se plasmé en: Em-
presa tradicional, cercana al cliente, orientada al servicio, que
ofrece productos de calidad y adecuados a las expectativas de los
clientes.
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APLICACION POR LA EMPRESA:
Las acciones comerciales y de comunicacién que asumid Beyma,
consecuencia de las decisiones orientadas ante la nueva situaciéon
de conocimiento del mercado y de la posicidon de la empresa, se
sintetizaron en:
PRODUCTO
¢ Mantener el producto en la alta gama
1. Mayor personalizacién; identificacién de la marca
2. Cuidado de los acabados y el disefio general
3. Enfasis en la innovacién tecnolégica

VENTAS

« Diferenciacion estratégica de los clientes: Fabrican-
tes de sistemas (Industriales) y Distribucion

1. Grandes Cuentas

Enfoque técnico (conocimiento de sus necesidades
y su satisfaccion, para aportar innovaciones que su-
ponen la capacidad de generar necesidades)

2. Distribucién

* Proactividad Comercial

Preparacion informativa de Visitas Comerciales,
Ferias, Presentaciones de producto

COMUNICACION
¢ Desarrollo de Imagen Corporativa
Elaboraciéon manual imagen corporativa y dossier corporativo

Coherencia total de los herramientas: web, catdlogo, pape-
leria, stands...

Mayor aparicion en revistas especializadas y portales internet

beyma j)

ENTRADM PRINGIPAL Technolo

PRECIOS
« Politica homogénea a la tipologia de clientes

Favorecer la existencia de distribuidores con unos marge-
nes interesantes de la cartera cedida.

Proteger a los industriales con precios competitivos frente
ala amenaza de competidores internacionales que, sin uti-
lizar la distribucioén, les ofertan precios directos.

RESULTADO DE EXITO:

El incremento de la cifra de ventas en el afio 2007 supuso la rup-
tura de una negativa inercia que habia acompafiado a la empresa
durante sus tltimos 5 afios.

Al mismo tiempo, Acustica Beyma integra como valores corpora-
tivos algunos de los que se pusieron de manifiesto durante la rea-
lizacion del diagnostico de marketing, que se concretan en:

¢ Flexibilidad y adaptacién
¢ Proactividad

¢ Cooperacion

¢ Orientacidn al cliente

vatarts s

KMC 173



N

limestudio

IMAGEN - COMUNICACION -PROMOCION

Alibum Regals.

Escaparate atractivo 24 horas

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

Trabajamos varios afios junto Alibum Regals S.L., empezamos
promocionando su negocio de manera local. Introduciendo anun-
cios de su actividad en portales teméaticos con un ambito local/
comarcal.

Poco después descubrimos el potencial que podia suponer Inter-
net para las ventas de esta empresa, y nos pusimos a trabajar para
realizar una pagina Web propia.

Mediante la Web, desedbamos obtener un escaparate de produc-
tos atractivo y, sobre todo, que estuviera 24 horas abierto al publi-
co. Para ello la pagina deberia ser facilmente manejable por los
usuarios, deberia mostrar los productos organizados de tal mane-
ra que facilitase tanto la busqueda, como la compra.

Por ultimo debiamos conseguir que la pagina fuera visitada por
los usuarios, ya que los precios que ibamos a ofrecer, atin mante-
niendo nuestro margen, estaban por debajo de los de la compe-
tencia. Este era un punto muy importante, ya que la diferencia de
precio era nuestra ventaja competitiva mas importante.
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RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

El desconocimiento de las nuevas tecnologias era el principal
reto al que nos enfrentamos, una vez superado el cual, nos posi-
cionaria en un puesto destacado en el mercado.

La captacion de clientes para retornar la inversién realizada en la
Web, era otro de nuestros retos, relacionado directamente con la
eficacia de las medidas a tomar.

SOLUCION PLANTEADA:

Los factores mas importantes de nuestro trabajo se dividen en los
siguientes puntos:

.- Crear un escaparate atractivo

La pagina se cred con una estructura de fichas, de tal ma-
nera que cada producto tiene su propia ficha, donde mues-
tra una imagen de cada producto. La imagen la obtiene la
empresa de los catalogos de sus distribuidores, la escanea
y la introduce en la Web.

La utilizacion de la herramienta limePanel le permite mo-
dificar contenidos de su péagina.

2.- Escaparate 24 horas abierto

Internet ofrece la posibilidad de tener un negocio abierto
24 horas al dia y 365 dias al aflo, con un coste minimo, si
comparamos tiendas fisicas con tiendas virtuales. La posi-
bilidad de poder tener control sobre los contenidos de la
pagina permite que la empresa, que conoce el mercado y
la temporalidad del mismo, asi como sus campaiias, pueda
cambiar el escaparate de su tienda en cualquier momento
y desde cualquier lugar.

3.- P4gina facil de manejar (busqueda/compra)

El sistema de “Tags” (palabras relacionadas) permite que
la pagina muestre un producto y a continuacién muestre
los productos relacionados con el mismo, de la misma fa-
milia, o complementos asociados al mismo.

Este sistema permite al usuario de la tienda conseguir los
accesorios que necesita para su producto ficilmente, o de-
purar la bisqueda inicial del producto obteniendo uno de
la familia que se adapta méas a sus necesidades.

4.- Obtenciodn de visitas/ventas

Creamos una campafia de publicidad para Google Ad-
Words, explicamos a la empresa el funcionamiento de la
herramienta de gestién de campafias de Google Ad-Words
y le aconsejamos la inversidn minima para obtener resul-
tados.

La tienda virtual y el sistema de “Tags” se programaron pensado
en el posicionamiento Web, para crear un sitio Web amigable a
los buscadores mas importantes.

APLICACION POR LA EMPRESA:

El proceso fue lento, sobre todo el de formaciéon en conceptos
basicos de las nuevas tecnologias, como escanear fotos, utilizar el
correo electrénico, etc.

Una vez sentamos unas bases técnicas, el trabajo con el gerente y
responsable de la tienda virtual, fue més fluido.

El siguiente paso fue aprender a controlar la herramienta Lime-
Panel para gestionar los contenidos de la tienda virtual. Una vez
conseguido solo teniamos que aprender los conceptos basicos de
gestidon de campanas de publicidad que nos ofrece Google.

RESULTADO DE EXITO:

Como muestra de los resultados transcribo una entrevista que
realizamos a José Guillen, gerente de la empresa, en relacion al
éxito de su tienda virtual:

José Antonio Guillén Gonzilez, gerente de Alibum Regals S.L.

Abrid su primera tienda en el afio 2000 en Vilanova de Castello,
un afio después abrié dos tiendas mas, una en Alzira y otra en
Carcaixent. Poco después abrid otra tienda en Alzira, todas ellas
kioscos y pirotecnia, pero ampli6 las areas de negocio con los
regalos y los disfraces.
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Hoy en dia vende mas por Internet que con todas sus tiendas
juntas.

¢Has invertido alguna vez en publicidad de prensa escrita, ra-
dio, etc.?

Si, claro, antes de descubrir Internet, invertiamos en publicidad
escrita, folletos, pero ni punto de comparacion en cuanto a inver-
sién/resultados con la publicidad por Internet.

De hecho, por una equivocacidn inverti 100 veces méas en publici-
dad de Internet durante dos dias, y esa semana el movil no dejo
de sonar, casi no ddbamos abasto a recoger todos los pedidos.
Digamos que un error me lanzd.

¢Cuando te empezaste a preocupar por el tema de Internet?

Nos incluimos en un portal teméatico de la comarca, donde se
anunciaban varias tiendas y negocios. Al principio lo veiamos
como un complemento a las ventas de las tiendas, mas como una
carta de presentacion en Internet.

éLos precios de la tienda virtual son iguales que los de la tien-
da real?

Es ligeramente mas caro en la Web que en tienda, por la manipu-
lacion, cajas, etc. Pero atin asi seguimos siendo mas baratos que
otras paginas de nuestra competencia.

¢En Carcaixent conocen tu Web? ¢Qué te comentan?

Si, la conocen aqui y en los alrededores también, me felicitan por
la facilidad de uso, y la facilidad para encontrar lo que buscan,
para ello implantamos en la Web el sistema de “Tags” que permi-
te obtener articulos relacionados con el articulo buscado, como
complementos, disfraces parecidos... A parte el buscador de pro-
ductos funciona perfectamente.

¢Cudl es el proceso de compra en la Tienda virtual?

El usuario entra el la pagina, busca el producto deseado, accede a
su ficha, se apunta la referencia del producto o productos y nos
llama para formalizar el pedido. Tenemos dos formas de pago,
por transferencia o contra-reembolso.

¢Por qué compra por teléfono y no compra directamente On-
Line?

Porque al comprar directamente On-Line puede ocurrir que no
sepas realmente qué estas comprando, de esta manera nosotros
personalmente hablamos con nuestros clientes y les comentamos
las tallas disponibles, si hay otro producto que no esta en la Web
y le conviene mas, cuindo le llegara el pedido, etc. No perdemos
el contacto personal y esto nos permite ofrecer un mejor servicio.

¢Cuanto tiempo tardais en entregar los pedidos?

En 24 horas, pero por ejemplo si me llaman del extranjero, para
no encarecer el producto por los portes, les recomiendo que me-
diante otra modalidad de envio que tarda 4 6 5 dias les puede re-
sultar mas barato. Por esto nos gusta mantener el contacto perso-
nalizado con nuestros clientes.

¢Cual es el destino mas lejano al que hayais enviado un pedido?

México D.F,, Colombia, Hamburgo, Inglaterra, Cali, EEUU, entre
otros.

¢CAmo gestionais las devoluciones y productos defectuosos?

Cualquier problema que tenga alguno de nuestros clientes, lo in-
tentamos solucionar. Si alguien no esta de acuerdo con el pedido
enviado, o le llega un pedido defectuoso, se le devuelve, el tnico
gasto para el cliente son los portes.
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Empresa de medios.

Reorganizacion comercial

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

Nuestro cliente es un periddico diario de tirada supraregional,
con presencia en tres comunidades auténomas, lider en dos pro-
vincias del arco mediterraneo peninsular y perteneciente a uno
de los grandes grupos mediaticos espafioles.

Ademés del periddico, cuenta con otros medios de comunica-
cién: cadena de television, emisora de radio e Internet.

Para gestionar y comercializar los espacios publicitarios de los
diferentes soportes nuestro cliente cuenta, desde hace aproxima-
damente 5 afios, con una comercializadora, que es en donde debe-
mos desarrollar nuestra intervencion.

El principal punto fuerte de la comercializadora, su amplia y ex-
perimentada fuerza de ventas, se habia convertido en su principal
problema: red compuesta por mas de cincuenta profesionales, la
mayoria autbnomos acostumbrados a trabajar sin direcciéon ni
control, con ingresos econémicos muy altos y no siempre pro-
porcionados al esfuerzo y a la productividad.
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Por otra parte, nos encontrabamos en un momento donde en el
sector se estaban insinuando cambios importantes. El soporte In-
ternet se iba perfilando como alternativa a medio plazo a los
medios escritos y el grupo mediitico de cabecera, asi como la
gerencia de los medios regionales quieren apostar decididamente
por éL

Nuestro cliente contactd con nosotros para que les propongamos
e implantemos las medidas necesarias para corregir los proble-
mas descritos y encauzar a la empresa en esta nueva etapa que se
le presenta.

Nuestro planteamiento de trabajo es hacer un diagnoéstico de la
situacién actual y, a partir de él, elaborar un catalogo con las pro-
puestas de actuacién pertinentes. Para ello llevamos a cabo en
torno a sesenta entrevistas individuales, con la alta direccidn, to-
dos los mandos medios y con todos los vendedores.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA NUESTRO CLIENTE:

Durante el diagndstico, detectamos varias zonas problematicas
donde debiamos actuar, afectando todas ellas a la labor comercial
y, por lo tanto, a la consecucién de los objetivos de la empresa.

A continuacidn exponemos las conclusiones del diagndstico y los
retos estratégicos a los que nos enfrentabamos tanto la empresa
cliente como Navarro Consultores:

1. Area Organizativa:

* No habfa un organigrama adaptado a las necesi-
dades del momento.

* La red de ventas no tenfa una cadena de mando
clara. No existian jefes comerciales como tales para
coordinar y dirigir a los agentes. Estos, se sentfan
“abandonados” a su suerte, lo que por una parte era
motivo de queja, aunque por otra era aprovechado
para tener tal grado de libertad de accién que el
conjunto de la red comercial era un grupo de per-
sonas pero no un equipo de trabajo.

* Responsabilidad por parte de los Agentes Comer-
ciales del buen fin de las operaciones comerciales,
lo que provocaba un sentimiento de poca pertenen-

cia a la empresa y por lo tanto de inseguridad, des-
motivacion y poca implicacién por la misma.

2. Area de Recursos Humanos:

¢ Existia un mal ambiente laboral, principalmente
entre los propios agentes comerciales. Al no tener
dividido su trabajo por zonas geogréaficas, se veian
entre ellos como competidores.

e La comunicacion que existia era deficiente: entre
Direccion y agentes (en ambos sentidos), entre los
propios agentes, y por ultimo, entre las distintas
4reas de la empresa.

¢ Como consecuencia de lo anterior, los Agentes no
estaban identificados con el proyecto, miraban
para ellos mismos, no habia compromiso con la
empresa.

3. Area Comercial:

a. La gestion de los cobros e impagados no se reali-
zaba de forma 6ptima, era lenta e ineficaz.

b. La informacidén que la empresa tenia sobre el
mercado era incompleta, ya que los comerciales se
sentian propietarios de “sus” clientes y ocultaban
aquélla.

c. Formacidn -técnica y comercial- deficiente so-
bre todo en lo referente a los nuevos soportes (In-
ternet, radio y television).

d. No existia coordinacién dentro del area. Los
agentes se planificaban sus visitas como a ellos les
convenia, dando lugar en ocasiones a que dos agen-
tes de la empresa visitaran al mismo cliente con
intencion de captarle ofreciéndole el mismo pro-
ducto, o bien un soporte publicitario distinto, (pro-
vocando confusién en el cliente)

e. Ademas este problema se veia acrecentado por el
hecho de que no existian zonas bien delimitadas
por lo que los agentes tenfan un ambito de actua-

Tomds Nieto
Consultor
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cién ilimitado y daba lugar muchas veces a “cho-
ques” con otros agentes.

f. La politica de retribuciéon no se adaptaba a las
necesidades de la comercializadora. La empresa
pagaba a sus agentes comerciales una comisioén so-
bre la venta, sea cual fuere el soporte: prensa, radio,
television o Internet. La empresa, con este tipo de
retribucioén perdia por completo el poder sobre su
propia red de ventas. Los Agentes no vendian los
productos que la empresa necesitaba que se ven-
dieran, porque para ellos les era mas rentable, en
tiempo y en comision, vender espacios publicita-
rios en prensa que en cualquier otro medio, pues el
esfuerzo para vender este medio es menor (la pren-
sa es un soporte conocido por todos y sin embargo
Internet es algo novedoso).

g. Existian clientes que eran gestionados directa-
mente por la empresa. Esta situacién aumentaba la
sensacion de competencia entre la empresa y el
agente. El cliente que era gestionado por la empre-
sa no producia comisién para ningun agente co-
mercial.

SOLUCION PLANTEADA POR NAVARRO CONSULTORES:

Este era el punto inicial en el que se encontraba la empresa y por
lo tanto el punto de partida de Navarro Consultores: {Coémo po-
demos organizar el Departamento Comercial? ¢Cémo podemos
hacer que se impliquen todos mas? ¢Cémo lograr que sea un equi-
po que luche por los objetivos de la empresa? ¢Cémo hacer que
respeten y defiendan la politica comercial que marque la Direc-
cién?

Las medidas que a continuacién se van a exponer y que efectiva-
mente implantamos suponian un cambio radical respecto a la si-
tuacién anteriormente descrita y muchas de ellas eran dificiles
de implantar pues podian parecer como exclusivamente dirigidas
a recortar los derechos adquiridos de los agente, reducir sus in-
gresos, “quitarles clientes” ... por lo que Navarro Consultores y la
comercializadora decidieron realizar dicha transicién de forma
paulatina, sin precipitaciones y con total transparencia, sin enga-
fiar a nadie en ninglin momento. Se respetaron todos los puestos
de trabajo, pero se cambi6 la organizacion; no se pretendi6 redu-

cir los ingresos de los vendedores, pero se cambid la forma de
conseguirlos; los agentes siguieron siendo mayoritariamente au-
ténomos pero pasaron a ser coordinados por jefes comerciales
etc. Las medidas fueron las siguientes:

1. Crear un nuevo organigrama adaptado a lo que la empresa
necesita.

Se crearon nuevas figuras dentro del organigrama, destacando la
“remodelacion” que se hizo con la figura de los Jefes Comerciales
que pasaron a ser responsables de equipos de vendedores organi-
zados por zonas geograficas y por producto (prensa y audiovi-
suales: Internet, television y radio).

2. Convertir a toda la red de ventas en un equipo integrado.

Se les explicd lo que pretendiamos con este nuevo proyecto, los
cambios que ello supondria, el papel que ellos jugarian,...Para ello
nuestra prioridad era mantener informados a los agentes y dismi-
nuir al maximo la incertidumbre y el nerviosismo que el cambio
estaba suponiendo. Mantuvimos reuniones individuales con cada
comercial, llevamos a cabo actividades out-door para hacerles
ver las ventajas que suponia el nuevo proyecto que se les estaba
proponiendo, también se realizaron varias macro reuniones con
todos los agentes para explicarles los avances y los conceptos
que, poco a poco, se iban a ir tratando, se desarroll6 un Plan de
formacién que incluyé varios cursos sobre diferentes temas,... en
definitiva, el planteamiento que tuvimos con los agentes fue ven-
derles el nuevo proyecto y no tanto imponérselo, pues si lo hacia-
mos de esa manera correriamos el riesgo de que se negaran y se
fueran llevandose su cartera de clientes a la competencia.

3. Implantar una Direccidn Participativa Por Objetivos (DPPO).

El objetivo de implantar una DPPO es conseguir que los comer-
ciales quieran vender lo que a la empresa le interesa que se ven-
da, en este caso, los soportes de audiovisuales (Internet, Radio y
Television). Dirigir por objetivos no es s6lo poner objetivos a
cada agente, es una metodologia de trabajo donde el Jefe Comer-
cial le comunica y le hace participe de los objetivos que la empre-
sa se propone conseguir. Esto ayuda a los agentes a sentirse par-
ticipes de la empresa y saber lo que se espera de ellos. Luego son
ellos quienes deciden qué hacer para alcanzarlos, como y cuando.
Por otra parte, esta filosofia de trabajo permite a los mandos te-
ner el poder sobre su grupo (dirigir y supervisar) y ayudarles
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(mediante reportes, reuniones. El Jefe Comercial sabe de primera
mano lo que pasa en el mercado, y puede tomar decisiones mu-
cho mas adaptadas, eficaces y ttiles para su equipo).

4. Se implanta un Sistema de Retribucion Variable (SRV).

Hasta ese momento la remuneracion no era una herramienta de
direccion, era s6lo un coste mas en que la empresa incurria y para
colmo por vender el producto que a la empresa no le interesaba.
La remuneracién no hacia cambiar la actitud del comercial hacia
los intereses de la empresa. Esto teniamos que cambiarlo. En la
actualidad, la remuneracion estd compuesta por una parte fija y
una variable que depender4 del cumplimiento de varios objeti-
vos ponderados y remunerados de distinta forma, consiguiendo
cambiar la actitud del colaborador, su cantidad de trabajo, la di-
recciéon del mismo y, su sentido del compromiso y de la implica-
cién.

5. Creacion de zonas comerciales.

Cuando existen zonas comerciales delimitadas cada vendedor
sabe cuél es su campo de trabajo, todos los clientes pertenecen a su
cartera y estin bajo su responsabilidad y a ellos debe vender todos
los productos del catilogo. En el drea metropolitana de la capital,
donde el nimero de clientes activos y potenciales lo justifica he-
mos creado un equipo por cada producto: Prensa, Audiovisuales
(radio y television) e Internet. Esta situacidon aporta tres benefi-
cios: evitamos los conflictos entre los agentes, no confundimos a
los clientes y aumentamos nuestra eficacia y productividad.

6. Creacion de la figura de varios jefes de producto.

La dificultad de vender nuevos productos como la publicidad en
Internet, y de profundizar en la de otros medios como la radio y
la television regional nos hizo crear la figura de jefes de produc-
to. Su funcién es desarrollar politicas comerciales de promocién
y venta de estos productos y de formacion para los agentes.

7. Se elimina la existencia de “clientes directos” gestionados
por la propia comercializadora.

Se ceden los clientes a los agentes que por la zona comercial que
tienen asignada les corresponde gestionar. Si bien es cierto, que
no se han cedido todos los “clientes directos”, existen dos excep-
ciones que fueron explicadas y argumentadas:

¢ No se cede los clientes que, al cabo del afio, facturan
grandes cifras en espacios publicitarios.

e Tampoco se cede la gestiéon con organismos publicos.

La explicaciéon de las anteriores excepciones es que el trato con
estos clientes se requiere medidas y decisiones muchas veces algo
especiales que s6lo Direccion tiene la potestad de concederlas.

8. Creacion de una politica de gestién de cobros e impagos.

Eliminamos la responsabilidad por el buen fin de las operaciones
que recaia sobre los agentes, aumentando el sentimiento de perte-
nencia a la empresa. Se ha creado “desde 0” todo un protocolo de
actuaciones que la empresa debe cumplir para asegurar el cobro
de las operaciones y reducir al maximo los impagos de los clientes.

9. Creacion de un protocolo de procedimientos administrati-
vos comerciales.

Se ha introducido un sistema CRM con el objetivo de obtener la
mayor informacioén posible del mercado, almacenarla y ponerla a
disposicién de todo aquel que la necesite. La empresa necesitaba
informacién ttil para detectar las necesidades actuales del mercado.

Se elimina la “anarquia” que existia donde cada uno se elaboraba y
conseguia su propia informacién y se la guardaba para si mismo.
La informacién obtenida por todos, ya esta a disposicion de todos.

La implantacién de estas medidas esta permitiendo a nuestra empresa
cliente afrontar la crisis con una estructura y organizacién méas acorde;
por zonas y mercados; con vendedores méas preparados, formados y
motivados; dirigidos por jefes comerciales que les organizan y orientan;
e imperando un clima laboral mucho mas sano y de colaboracion.

También ha mejorado la concesion de riesgos y la gestidon de los
cobros; ha desaparecido la sensacién de propiedad de los vende-
dores sobre los clientes; y sobre todo la Direccion por objetivos y
un sistema de retribucién variable en funcién del cumplimiento
de aquéllos y no a base de comisiones sobre ventas, hace que la
direccion consiga que los colaboradores hagan fundamentalmen-
te lo que la empresa necesita en cada momento.

En definitiva hoy se acomete el futuro con muchas mejores pers-
pectivas.
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Aleac. Estampadas

La competencia china

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

El Sector metalmecénico inicié un proceso de crisis a partir del
periodo 2004-2005 como consecuencia de la incursioén de la com-
petencia de extremo oriente y mas concretamente RP China que,
con unos precios mucho mas baratos, hacia inviable la produc-
cidn en Espana de materiales como herrajes para muebles, etc.

Por otra parte, la variabilidad en los costes de las materias primas
y su constante tendencia al alza hacia muy dificil el establecer
aleaciones competitivas en el mercado internacional.

Por otra parte, dicho periodo era de expansién con fuerte deman-
da en algunos mercados (construccion, etc.), lo que provocd un
incremento de la produccidn y fuertes inversiones para adaptar
la tecnologia e incrementar la produccion.

Asi pues, se trata de un periodo en el que coexistia una demanda
y unos costes crecientes y pérdida de competitividad.

Ante esta situacion, en el sector se empezaban a dar diferentes
cambios estratégicos, desde la importacion directa de China a la
disminuci6n de costes, reposicionamiento de mercados, etc.
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En 2005, en plena expansion de la produccion y de la demanda,
nada apremiaba a que las empresas tomaran posiciones de cara al
panorama que se ha indicado, aunque la competencia de China
era una presencia constante.

RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:
AESA decidi6 revisar su Plan Estratégico con la finalidad de to-
mar decisiones de futuro, contando con la realidad de esos mo-

mentos y con los diferentes escenarios de futuro.

AESA disponia de un Mapa Estratégico y Lineas Estratégicas que
venia siguiendo desde 2004.

Se trataba (2006-2007) de plantear diferentes escenarios de futu-
ro y de proponer ideas alternativas para afrontar dichos escena-
rios.

Habida cuenta de que la competencia China era una realidad, del
importante componente manufacturero de la produccion tradi-
cional, la variabilidad de los precios de las Materias Primas, la
facilidad de entrada de nuevos competidores en la tecnologia ma-
dura era necesario replantearse la estrategia de producto/merca-
do.

SOLUCION PLANTEADA:

Con el anterior planteamiento, se disefié un Plan de Trabajo a
medio plazo consistente en:

* Actualizar el Plan Estratégico

e Actualizar el Mapa Estratégico y Lineas Estratégicas

* Definir Posibles Planes para acometer los retos planteados
* Definir criterios de priorizacion y seleccién de los Planes
* Su puesta en marcha

* Seguimiento mediante indicadores definidos al efecto

Para ello:

* Se creo el equipo de trabajo

* Se formd en técnicas de creatividad

¢ Se desarrollaron las correspondientes sesiones

« Se definieron los Planes

¢ Se definid un sistema de gestion de los Proyectos definidos
APLICACION POR LA EMPRESA:

AESA, junto con la Consultora, desarroll6 todo el proceso ante-
riormente indicado.

Se llegd a una coleccidn de Posibles Proyectos y se consensud un
método de priorizacién que, aplicado por todo el equipo, supuso
la programacion de los diferentes Proyectos.

Se defini6 un Proyecto de largo alcance (3-5 afios) que implicaba:
¢ Definir nuevos mercados
¢ Definir nuevos productos para dichos mercados

A partir de lo anterior se puso en marcha el PROYECTO FORALI
consistente en desarrollar la Forja de Aleaciones Ligeras de Tita-
nio y Magnesio (en 2008 segunda anualidad del proyecto).

El Proyecto, desarrollado con la colaboracién de UPV, CSIC, Al-
MME vy la propia Consultora, viene siendo apoyado por los pro-
gramas del IMPIVA, PROFIT, ICEX y con créditos CDTL.

El Proyecto esta permitiendo a AESA el disponer del know how
para trabajar nuevas aleaciones de Titanio y Magnesio y, con ello,
proceder a la fabricacién de productos de alto valor afiadido para
diferentes sectores (automocioén, aeronautica, ferrocarriles, ciru-
gia, etc.)
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RESULTADO DE EXITO:

AESA ha puesto en marcha un Plan a 3-5 afios, con diferentes
apartados:

* Blsqueda de mercados para productos

* Definicion de Aleaciones

¢ Definicion de condiciones de trabajo y procesado
* Estrategias de comercializacion

Estas actividades le ha supuesto diferentes Premios como NOVA,
Premio Camara Valencia, Premio FEMEVAL, etc. y han permitido
que en 2008, y frente a una situacion de retroceso claro en el sec-
tor (numerosos ERE, cierres y crisis de primera magnitud), AESA
mantenga su actividad, con apenas disminucién de su capacidad
de produccién y facturacion.

Los frutos de los Proyectos serdn realidad de mayor calado a par-
tir de 2009 y 2010 en los que, por otro lado, todavia se espera una
mayor disminucién de los mercados.
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Coaching directivo

PLANTEAMIENTO DEL DESAFIO:

Desarrollo directivo en comité de direccion de empresa fami-
liar a través del coaching de equipos

¢ Empresa familiar en 4% generacion.

¢ Equipo directivo no desarrollado en competencias direc-
tivas.

e Sin practicas de alto rendimiento.
« Sin perspectiva estratégica clara.

¢ Falta de comunicacion y relaciones personales deterio-
radas entre algunos miembros.

¢ Desmotivacion propia y de sus equipos.
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Se plantea una intervencion integral para el desarrollo personal y
directivo del equipo, basada en una combinacién de formacién in
company, formaciéon outdoor y coaching directivo y de equipos.
RETOS ESTRATEGICOS A LOS QUE SE ENFRENTABA:

En el proyecto de desarrollo se buscaron y trabajaron los siguien-
tes objetivos:

¢ Identificar, visionar y definir sus objetivos como equipo,
derivados de la perspectiva estratégica y cultural de la or-
ganizaci6én en la que trabajan.

¢ Mejorar la comunicacion.

¢ Desarrollar habilidades a diferentes niveles.

¢ Mejorar su desempeiio colectivo.

* Mejorar el rendimiento individual a través del trabajo en
equipo.

¢ Aumentar su efectividad en su area de desempefio di-
rectivo.

* Mejorar las relaciones personales con su equipo directivo.
¢ Generar un equipo de alto rendimiento.

¢ Incrementar la motivacién propia y del equipo.

SOLUCION PLANTEADA:

La solucién que planted Santiago Consultores fue la de realizar
un proceso de coaching de equipos con los miembros del comité
de direccion de la empresa. De esta forma se consiguié provocar
un cambio cualitativo en los directivos, tanto a nivel individual,
como de equipo.

Se parti6 de una completa evaluacion previa, tanto individual
como del equipo. En cuanto a la evaluacién individual, se les ad-
ministr6 a cada uno una serie de tests para la evaluacién compe-
tencial, de personalidad, de actitudes y de valores personales. Por
otra parte, también se realizd una dinamica de grupos en donde
se evalu6 a cada participante en una dimensién maés social y de
interaccion con los demaés, asi como al equipo directivo como tal,
viendo el tipo de comunicacion que se daba en el mismo y entre
sus miembros, detectando ascendencias, relaciones fluidas, acti-
tudes positivas y negativas, agendas ocultas, conflictos, etc. Tam-
bién se realiz6 una evaluacidon Feedback 360°. con cada uno de
ellos.

Por otra parte, se hizo una evaluacién del estado del equipo, a
través de un cuestionario de diagnostico de situacion del mismo,
mediante el cual, se detectan fortalezas y carencias / problemas
en diferentes variables clave para el funcionamiento del equipo.
Por ultimo, para adaptar la intervencidn planteada y las areas de
trabajo, a las caracteristicas y necesidades de la empresa se reali-
z0 igualmente una evaluacion y diagnoéstico de la cultura, vision,
mision y valores estratégicos organizacionales.

Con toda la informacidn recogida en las sesiones de evaluacion,
se realizd un informe competencial de cada uno de los directivos
participantes, el cual contemplaba las fortalezas de cada uno de
ellos, asi como las 4reas de mejora de cada perfil, en base al cual,
se disefid y aplicé el Plan Individual de Mejora.

Para trabajar de forma conjugada con los diferentes objetivos a
conseguir, con naturalezas completamente diferentes y con la
idiosincrasia de cada participante, de la propia empresa, de los
objetivos estratégicos, la cultura y la dindmica del propio equipo,
se plante6 un sistema de trabajo que combiné sesiones de
coaching individual, sesiones formativas de desarrollo de habili-
dades directivas, una actividad formativa de team building outdo-
or y sesiones de coaching de equipos.
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Asi, se fue trabajando con las fortalezas, las potencialidades y
areas de mejora de cada uno, pero desde la perspectiva del desa-
rrollo y la mejora del rendimiento del equipo directivo, la solu-
cion de sus conflictos y la mejora de la eficacia y calidad directiva
y en la gestiéon de cada uno de sus propios equipos.

Cada participante, conforme iba avanzando en las sesiones, iba
adquiriendo competencias para trabajar, motivar y optimizar,
siendo éste mas capaz de afrontar nuevos retos y asumir respon-
sabilidades con las que antes se sentian desbordados, de tomar
decisiones de una forma analitica, segura, rapida y eficaz, de ven-
cer la presion continua del trabajo diario, de manejarse con soltu-
ra en situaciones de estrés, de abrirse al entorno en todos sus
ambitos a través de un nuevo repertorio de comportamientos,
ahora mas fuertes, mas seguros y enérgicos, pues se le ayudo a
superar sus puntos débiles, sus miedos, sus frustraciones, sus ha-
bitos desadaptativos tanto a nivel cognitivo, como afectivo y
comportamental...

A través de la percepcidn, de como le veian los demas y como se
ha descubierto a é] mismo, cada directivo fue modificando actitu-
des negativas por competencias de empatia, colaboracion, trabajo
en equipo y orientaciéon hacia el Capital Humano, anulando el
foco de conflicto y haciéndoles descubrir por ellos mismos, los
verdaderos problemas que existian en el equipo directivo, tenien-
do por ello, la oportunidad de resolverlos, no sintiéndose culpa-
bles, sino parte implicada y responsables de los mismos.

Todo el proceso se cerrd con una acciéon formativa de caracter
vivencial, un “outdoor training”, que dio la oportunidad de apun-
talar el espiritu de equipo y el liderazgo real, quitindose las mas-
caras los miembros del comité de direccién y logrando una co-
municacion directa. Fue un hito, un momento verdaderamente
importante en el equipo (dicho por los propios participantes),
pues se produjo una catarsis en la que cada uno de los miembros
expuso por primera vez, como se sentia, cOmo percibia la situa-
cion de la empresa y de su propia area funcional, aportandose un
gran niamero de soluciones a incluir en el plan estratégico del afio
siguiente.
APLICACION POR LA EMPRESA:
El proceso de coaching ha ayudado a la mejora y desarrollo de:

« La planificacion estratégica de la empresa

¢ La capacidad de liderazgo, de gestiéon y motivacién de
equipos de trabajo

e Las habilidades de trabajo en equipo

¢ Las dotes comunicacionales y persuasivas

e La habilidades sociales y la asertividad

e La inteligencia emocional

¢ La mejora de la autoestima

¢ La gestion del tiempo

« El control del estrés

¢ Las habilidades para la venta y la negociacion
¢ La capacidad de soluciéon de conflictos

e La toma de decisiones eficaces

e La realizacién de una eficaz delegacion

SANTIAGO CONSULTORES 199



200 SANTIAGO CONSULTORES

RESULTADO DE EXITO:
Conclusiones y retos futuros que la Empresa se plantea.

Una vez finalizado el proceso de coaching, el equipo ha aumenta-
do el 50% de su efectividad en su 4rea de desempefio, su motiva-
cién es elevadisima, el trabajo de cada directivo tanto con su
equipo directo como son sus pares, ha hecho que cada grupo de
trabajo se haya convertido, por iniciativa propia, en un equipo de
alto rendimiento, con un objetivo comtn a todos sus miembros,
con procesos de comunicacion eficaces, con procedimientos
flexibles ante el cambio y capacitado para obtener 6ptimos resul-
tados.

Uno de los logros mas destacables es la implicaciéon del propio
gerente hasta tal punto, que él mismo ejecutd entrevistas de revi-
sion del contrato psicoldgico con todos los miembros de su equi-
po directivo.

Por ultimo, s6lo comentar que como reto futuro, el siguiente paso
a dar seria el de trasladar las mejoras obtenidas a los miembros
de la cuarta generacion y dotarles de una mayor capacidad para
las decisiones inteligentes, desde el punto de vista tanto emocio-
nal como cognitivo.



EMPRESAS
DE SERVICIOS
AVANZADOS

Estrategia, Direccion y
Organizacion de Empresas.

ABCS CONSULTING, S.L.
www.abcsconsulting.com

ADECUA
www.grupoadecua.eu

ALTAIR CONSULTORES
www.altair-consultores.com

ANALIZA CONSULTORIA
ESTRATEGICA, S.A.
www.analiza-ce.com

CONSULTORES DE
PRODUCTIVIDAD LOGISTICA, S.L.
www.cpl-consulting.com

COTO CONSULTING
www.cotoconsulting.com

DM CONSULTING, S.L
www.grupodm.com

ESTRATEGIA Y DIRECCION, S.L.
www.calidadydireccion.es

FORINTEC, S.L.
www.forintec.es

FUERZA COMERCIAL
www.fcom.es

GLOBAL METANOIA, S.L.
www.globalmetanoia.com

GRUPO IFEDES, S.A.
www.grupoifedes.com

GRUPO INNOVA
WwWw.grupoinnova.org

HEPTA
www.heptaconsultores.com

HM SANCHIS, S.L.
www.hmsanchis.com

IDEAS Y PROYECTOS DE
CONSULTORIA GPR, S.L.
www.ideasyproyectosgpr.com

IMPROVEN CONSULTING, S.L.
www.improven.com

INTELEMA
www.intelema.com

KMC CONSULTORES
www.e-kme.com

LUZ & ASOCIADOS
T.96 399 00 37

MY CHIRINGUITO
www.mychiringuito.com

NAVARRO CONSULTORES
www.navarroconsultores.com

SANTIAGO CONSULTORES
T.963417114

SERINTER, S.A.
www.serinter.org

TECNICAS AVANZADAS DE
ESTUDIO, S.L.
www.e-taes.com

TECNODIR CONSULTING S.L.
T.96 3336544

WORLD WIDE CAPITAL
www.worldwidecapital.es

QPT, S.L.
www.gpt-consulting.com

3 E, EMPRESA, ESTRUCTURA,
ESTRATEGIA
www.tres-e.es

Marketing y Estudios de
Mercado.

ABCS CONSULTING, S.L.
www.abcsconsulting.com

GRUPO ANTALA MEDIA, S.L.
www.engloba.net

COTO CONSULTING
www.cotoconsulting.com

DISENO Y COMUNICACION
EMPRESARIAL (DICOM)
www.dicom-e.com

ERATEMA
www.eratema.com

FACTORY WEB
www.factoryweb.

FUERZA COMERCIAL
www.fcom.es

GRUPO IFEDES, S.A.
www.grupoifedes.com

GFK-EMER AD HOC RESEARCH, S.L

www.gfk-emer.com

HM SANCHIS, S.L.
www.hmsanchis.com

IDEAS Y PROYECTOS DE
CONSULTORIA GPR, S.L.
www.ideasyproyectosgpr.com

KMC CONSULTORES
www.e-kmc.com

3 E, EMPRESA, ESTRUCTURA,
ESTRATEGIA
www.tres-e.es

Finanzas, Control de Gestiény
Auditoria.

ALTAIR CONSULTORES
www.altair-consultores.com

FALCO BLANC, S.L.
WWWw.co2zero.es

GESEM S.A.
T.96 39216 07

GDF CONSULTORES, S.L.
www.gdfconsultores.com

IDEAS Y PROYECTOS DE
CONSULTORIA GPR, S.L.
www.ideasyproyectosgpr.com

LUZ & ASOCIADOS
T.96 399 00 37

Consultoria Legal y Mercantil.

GESEM S.A.
T.96 39216 07

GOMEZ DE LA FLOR &
ASOCIADOS
www.gomezdelaflor.com

LUZ & ASOCIADOS
T.96 399 00 37




Recursos Humanos y Formacion.

ADECUA
www.grupoadecua.eu

CONSULTORES DE
PRODUCTIVIDAD LOGISTICA, S.L.
www.cpl-consulting.com

ESTRATEGIA Y DIRECCION, S.L.
www.calidadydireccién.es

EQUIPO HUMANO
www.equipohumano.com

FORINTEC, S.L.
www.forintec.es

FUERZA COMERCIAL
www.fcom.es

HEPTA
www.heptaconsultores.com

GOMEZ DE LA FLOR &
ASOCIADOS
www.gomezdelaflor.com

IFEDES FORMACION, S.L.
www.grupoifedes.com

INTELEMA
www.intelema.com

MAS FORMACION
www.masmediosformacion.com

SANTIAGO CONSULTORES
T.963417114

SERINTER, S.A.
www.serinter.org

SOLUCIONES FORMATIVAS
www.solucionesformativas.com

TECNICAS AVANZADAS DE
ESTUDIO, S.L.
www.e-taes.com

PAKUA PRODUCCIONS, S.L.
www.pa-kua.org

NAVARRO CONSULTORES
www.navarroconsultores.com

PROSELECCION S.L.
www.proseleccion.es
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Calidad, Medioambiente y
Prevencion.

ADECUA
www.grupoadecua.eu

ATQ-QYMYSER, S.L.
www.atg.es

DM CONSULTING, S.L.
www.grupodm.com

FALCO BLANC, S.L.
WWW.C02zero.es

GESEM S.A.
T.96 39216 07

GRUPO INNOVA
WWW.grupoinnova.org

HEURA GESTION AMBIENTAL, S.L.

www.heura.net

MASUNO
WwWw.masuno.org

QPT, S.L.
www.gpt-consulting.com

SELCO MANAGEMENT
CONSULTANTS, S.L.
www.selco.net

TECNICAS AVANZADAS DE
ESTUDIO, S.L.
www.e-taes.com

Ingenieria, Produccion y
Logistica.

ATISAE
www.atisae.com

ATQ-QYMYSER, S.L.
www.atg.es

ARCA INGENIEROS
YCONSULTORIAS.L.
www.arcatelecom.com

CONSULTORES DE

PRODUCTIVIDAD LOGISTICA, S.L.

www.cpl-consulting.com

GRUPOTEC
www.grupotec.es

IDOM INGENIERIA Y
ARQUITECTURA, S.A.
www.idom.es

INGECAL, S.L.
www.ingecal.com

INVERSIONES Y ESTUDIOS CAAZ
www.estudioscaaz.es

SELCO MANAGEMENT
CONSULTANTS, S.L.
www.selco.net

TECHNOLOGICAL DEVELOPMENT
SUPPORT, S.L.
www.projectds.com

Tecnologias de la Informacion.

AINFOR (ASESORES
INFORMATICOS)
www.ainfor.com

AINTSA S.A.
www.aintsa.com

CANALES CORPORATIVOS
www.canalescorporativos.com

DISENO Y COMUNICACION
EMPRESARIAL (DICOM)
www.dicom-e.com

DYSMATICA
www.dysmatica.es

FACTORY WEB
www.factoryweb.

GLOBAL METANOIA, S.L.
www.globalmetanoia.com

GRUPO ANTALA MEDIA, S.L.
www.engloba.net

GRUPO IFEDES, S.A.
www.grupoifedes.com

GRUPO INNOVA
Www.grupoinnova.org

GRUPOTEC
www.grupotec.es

INFOTELCO, S.L.
www.infotelco.es

LIMESTUDIO
www.limestudio.es

MAS MEDIOS
www.masmedios.com

NET LAB SOLUTIONS, S.L.
T.96 31520 53

ODEC CENTRO DE CALCULO
Y APLICACIONES
INFORMATICAS, S.A.
www.odec.es

PRODEVELOP, S.L.
www.prodevelop.com

Publicidad, Comunicacién y
Disefio.

ACIERTA, PRODUCT &
POSITION, S.A.
www.aciertaproductteam.com

CIVA RELACIONES PUBLICAS
WWW.Civa-rrpp.com

DISENO Y COMUNICACION
EMPRESARIAL (DICOM)
www.dicom-e.com

FACTORY WEB
www.factoryweb.

FILMAC CENTRE, S.L.
www.filmac.es

GRUPO ANTALA MEDIA, S.L.
www.engloba.net

GEMA GONZALEZ BAUSET, S.L.U.
www.gemagonzalez.com

HM SANCHIS, S.L.
www.hmsanchis.com

LIMESTUDIO
www.limestudio.es

MY CHIRINGUITO
www.mychiringuito.com

SERINTER, S.A.
www.serinter.org

Gestion de la Innovacién.
Internacionalizacion.

ABCS CONSULTING, S.L.
www.abcsconsulting.com

ALIAS - ALLIED TO GROW, S.L.
www.aliasgroup.com

ALTAIR CONSULTORES
www.altair-consultores.com

APLICAE
www.aplicae.com

DM CONSULTING, S.L.
www.grupodm.com

DYSMATICA
www.dysmatica.es

ESTRATEGIA Y DIRECCION, S.L.
www.calidadydireccién.es

FORINTEC, S.L.
www.forintec.es

GLOBAL METANOIA, S.L.
www.globalmetanoia.com

INSTITUTO DE ECONOMIA
PUBLICA, (IEP)
www.iepinfo.org

INNOVA XXI SERVICIOS
EMPRESARIALES AVANZADOS, S.L
www.innova2l.com

3 E, EMPRESA, ESTRUCTURA,
ESTRATEGIA
www.tres-e.es

INFOTELCO, S.L.
www.infotelco.es

MY CHIRINGUITO
www.mychiringuito.com

QPT, S.L.
www.gpt-consulting.com

SELCO MANAGEMENT
CONSULTANTS, S.L.
www.selco.net



DIRECTORIO DE
EMPRESAS

ABCS Consulting, S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 2001

Pais de Origen: Espaia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en Espaiia:
Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria Aplicada en Comercio
Exterior

Breve descripcion de la empresa: Creada en 2001, en
base ala experiencia internacional de mas de 20 afios de
sus socios en los dmbitos del marketing y la estrategia
comercial internacional. Pretende ofrecer un servicio de
consultoria dirigida a la exportacién asistiendo, ademas,
activamente en su ejecucion, mediante la incorporacién a
tiempo parcial de sus técnicos en casa del cliente. Cuenta
con una red de contactos y técnicos asociados
importante en todo el mundo para asistir a estos efectos.

Asociacion empresarial a la que pertenece: Asociacion
Empresas de Consultoria Terciario Avanzado Comunidad
Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 4

N9 de técnicos permanentes C.V.:

Ne de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacién: Global

Mercado al que se dirige: Europa, EE.UU, Africa, S.E.
Asiatico

Principales clientes: Empresas Industriales de Sectores
Tecnolégicos en Espafia, Alemania, México y EEUU
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Francisco Noguera

Cargo: Gerente

Direccién: Paseo de Ruzafa, 11-9
Cédigo Postal: 46002

Poblacién: Valencia

Teléfono: 96 119 93 93

E-mail: consulting@abcsconsulting.com
Web: www.abcsconsulting.com




anlerta

PRODUCT TEAM

Acierta
Product Team

Adecua

adecua

Forma Juridica: Sociedad Anénima

Aiio de Implantacién en la C.V.: 2005

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafa: VALENCIA

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Disefio, Desarrollo y
Consultoria de Producto.

Breve descripcion de la empresa: Acierta nace de
la mano de profesionales muy vinculados al mundo
del Disefio de la Ingenieria y el Marketing que tienen
como pasién comun el PRODUCTO. Especializada
en producto, Acierta promueve el desarrollo de
soluciones que se adapten a las necesidades de
nuestros clientes, ayundandoles a crear, larnzar

y comercializar sus proudctos en el mercado.
Marketing y comunicacién del producto.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociaciéon de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 9

N? de técnicos permanentes C.V.: 8

Ne de técnicos asociados C.V.: 3

Ambito Geografico de actuacién: Nacional e
internacional

Mercado al que se dirige: Empresas fabricantes y
comercializadoras de productos de consumo
Principales clientes: Lladré, Swarovski, Bisazza,
Grupo Etra, Mariner, Profiltek, Royo Group, Carreray
Carrera, IBV, S.A.B. Biometria

Certificados de calidad:
Datos persona de contacto:

Nombre: Bruno Arnau - Mario Comin
Cargos: Gerente - Director de Proyectos
Direccién: C/ Doctor Fleming, 6 - 3
Cddigo Postal: 46004

Poblacién: Valencia

Teléfono: 96 338 88 81

Fax: 96 338 88 82

E-mail: info@aciertaproductteam.com
Web: www.aciertaproductteam.com
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Grupo: ADECUA

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacién en la C.V.: 1998

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia
Ne de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): 7
Ubicacion resto de sedes: Gran Canaria, Murcia,
Madrid, Castilla la Mancha, Tenerife, Baleares y
Andalucia

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria Estratégica, S.L.

Breve descripcion de la empresa: Organizacion
de Servicios formada por profesionales con amplia
experiencia en la mejora del posicionamiento
estratégico y el desarrollo de las organizaciones.
Formacién, Consultoria, Comunicacion,
Lecenciatarios del Modelo EFQM.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién de empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 15

N2 de técnicos permanentes C.V.: 15

N2 de técnicos asociados C.V.: 4

Ambito Geografico de actuacion: Espafia
Mercado al que se dirige: Administracion Publica
Principales clientes: Iberia, Gobierno de Canarias,
Generalitat Valenciana.

Certificados de calidad: ISO 9001:2000

Datos persona de contacto :

Nombre: Juan Carlos Gimeno Gascén
Cargo: Consejero Delegado
Direccién: C/ Espartero, 13-1¢
Codigo Postal: 46007

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 902 233 282

Fax: 902 333 348

E-mail: gestion@grupoadecua.com
Web: www.grupoadecua.com

Ainfor

Aintsa.
Aplicaciones Informadticas y
Nuevas Tecnologias S.A.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacion en la C.V.: 1994

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Catarroja

N de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.):

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Soluciones informaticas
integrales: infraestructura hardware, software y
telecomunicaciones.

Breve descripcion de la empresa: Es una empresa
orientada a ofrecer soluciones integrales de
informatica con servicios y productos innovadores
y de calidad. Proporcionamos a nuestros clientes
la tecnologia y el apoyo necesario para ayudarles

a conseguir sus éxitos de negocio con la maxima
eficiencia y rentabilidad. Nuestras certificaciones
mas relevantes son: Preferred Partner Gold de
Hewlett Packard y Microsoft Gold Certified Partner.

Asociacion empresarial a la que pertenece: ISACA,
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 34

N2 de técnicos permanentes C.V.: 30

Ne de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuaciéon: Comunidad
Valenciana

Mercado al que se dirige: Pymes, Grandes
Empresas y Entidades Publicas

Principales clientes:

Certificados de calidad:
Datos persona de contacto :

Nombre: Arturo Gradoli

Cargo: Director General
Direccion: c/ Azorin, 10

Codigo Postal: 46470

Poblacidn: Catarroja

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 126 77 62

Fax: 96 127 44 03

E-mail: arturo.gradoli@ainfor.com
Web: www.ainfor.com

Forma Juridica: Sociedad Anénima

Afo de Implantacién en la C.V.: 1987

Pais de Origen: Espafa

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Programas y desarrollo de
software

Breve descripcion de la empresa: Servicios
personalizados a PYMES, Laboratorios y
Administraciones. Consultorfa informatica.

Asociacion empresarial a la que pertenece: ITI,
Asociaciéon de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 8

N de técnicos permanentes C.V.: 7

N2 de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Pymes

Principales clientes: Pymes y Administraciones

Certificados de calidad:
Datos persona de contacto:

Nombre: José Miguel Rodriguez Moya
Cargo: Director gerente

Direccién: C/ Doctor Oloriz, 2,12
Cédigo Postal: 46009

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 346 34 24

Fax: 96 317 3150

E-mail: jmrodriguez@aintsa.com
Web: www.aintsa.com
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alias-allied to grow S.L.

Alt Altair Consultores
alr de Negocio S.L.P

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afo de Implantacién en la C.V.: 2004

Pais de Origen: Espaia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafa: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: L'Alcudia,
Valencia

N de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria en Innovacién,
Internacionalizacién y Gestion de Proyectos

Breve descripcion de la empresa:

- Asesoramiento a empresas para acceder a
Mercados Multilaterales, tales como Naciones
Unidas, Banco Mundial, BID,...

- Implantacion de ‘Sistemas de Direccién de la
Innovacién’ en empresas y organizaciones

- Asistencia técnica en la Gestién de Proyectos
Europeos

- Planes de Igualdad

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado

Comunidad Valenciana (AECTA), Asociacion de
empresas innovadoras valencianas (AVANT i+e),
Asociacion de Profesionales expertos en Proyectos
Internacionales (APPI).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 7

N¢ de técnicos permanentes C.V.: 4

Ne@ de técnicos asociados C.V.: 2

Ambito Geografico de actuacién: Global
Mercado al que se dirige: Comunidad Valenciana,
Espafia, UE

Principales clientes: Grandes empresas: Air
Nostrum, Anecoop, PYMES, Universidades,
Organismos de Fomento, Gobiernos Regionales y
Nacionales

Certificados de calidad: Metodologias
homologadas: Gestién de la Innovacién (IESE),
Acceso a Licitaciones Internacionales (IVEX)

Datos persona de contacto:

Nombre: Ismael Abel Vallés

Cargo: Gerente

Direccién: C/ Corretgeria, 34-1
Cédigo Postal: 46001

Poblacioén: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 369 85 85

Fax: 96 369 85 89

E-mail: ismael.abel@aliasgroup.com
Web: www.aliasgroup.com
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Forma Juridica: Sociedad Limitada Profesional
Afio de Implantacién en la C.V.: 1996

Pais de Origen: Espaia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espania: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria de Empresas

Breve descripcion de la empresa: Dedicada

a la consultoria de empresas en Estrategia y
Organizacion, Recursos Humanos, I+D+i, Business
Intelligence, Finanzas y Control de Gestion,
Auditoria, Corporate Finance.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado

Comunidad Valenciana (AECTA). Asociacién para
el Progreso y Direccién (APD), Club de Marketing
de Valencia (CMV), Asociacion de Jévenes
Empresarios de Valencia (AJEV), Asociacion de
Empresarias y Profesionales (AEP), APRH Camp
de Morvedre, AVANT, Club de Innovacién de la
Comunidad Valenciana, Asociacion Espariola de
Direccién y Desarrollo de Personas (AEDIPE).

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 28

N2 de técnicos permanentes C.V.:

Ne de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacion: Nacional
Mercado al que se dirige: Todo tipo de empresas y
organizaciones

Principales clientes:

Certificados de calidad: ISO 9000

Datos persona de contacto:

Nombre: Artemio Milla - Daniel Martinez
Cargo: Socios Directores

Direccién: Avda. Cortes Valencianas, 58 - Edificio
Sorolla Center. Nivel O Local 1

Cddigo Postal: 46015

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 339 36 70

Fax: 96 33936 71

E-mail: altair@altair-consultores.com
Web: www.altair-consultores.com

T om | d — | !
L Analiza Consultora
Estratégica S.A.

Forma Juridica: Sociedad Anénima

Aiio de Implantacién en la C.V.: 2004

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

Ne de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria Estratégica

Breve descripcion de la empresa: Analiza
Consultoria Estratégica es la empresa espafiola con
mayor nivel de especializacion en la formulacién,
implantacién y control estratégico para empresas,
asociaciones de empresas y entidades publicas.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 15

N2 de técnicos permanentes C.V.:

N¢ de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Mediana y Gran Empresa,
Asociaciones y Entidades Publicas.

Principales clientes:

Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Alvaro Aznar
Cargo: Socio Director
Direccion: Avda. Cortes Valencianas, 58-29 piso
oficina 6

Cédigo Postal: 46015
Poblacién: Valencia
Provincia: Valencia
Teléfono: 96 346 17 25

Fax: 96 34617 31

E-mail: info@analiza-ce.com
Web: www.analiza-ce.com

L J
@®e
~ = Aplicae Energy

Solutions, S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacién en la C.V.: 2006

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: Valencia, Gandia
N?¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria [+D+ innovacion y
energias renovables.

Breve descripcion de la empresa: Conocimiento

y experiencia en la implantacién de sistemas de
gestion de la innovacién en empresas. Direccién y
asesoramiento en proyectos de I+D+i, especialmente
en el dmbito de las Energias Renovables.
Implantacion de sistemas de gestion de I+D+i segun
la norma UNE 166.002. Implantacion de sistemas de
gestion de la calidad segiin norma I1SO 9001:2008.
Realizacién de planes tecnoldgicos y andlisis de
cartera de proyectos. Formacion en herramientas de
gestion de la innovacion.

Asociaciéon empresarial a la que pertenece:
Asociacion Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N° de empleados C.V.: 1

N2 de técnicos permanentes C.V.: 1

N2 de técnicos asociados C.V.: O

Ambito Geografico de actuacion:

Mercado al que se dirige: PYME

Principales clientes:

Certificados de calidad: ISO -9001 une 166.002

Datos persona de contacto:

Nombre: Jordi Mauri

Cargo: Socio - Fundador

Direccién: Apartado de Correos, 248
Codigo Postal: 46730

Poblacién: Grao de Gandia
Provincia: Valencia

Teléfono: 610 90 65 75

E-mail: info@aplicae.com

Web: www.aplicae.com
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arcatelecom Arca Ingenieros

y Consultoria S.L.

Arthil Trading

ARTHIL
—— Company S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacion en la C.V.: 1998

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde estd ubicada la sede central en
Espania: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: Alicante, Valencia
Ne de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): 15
Ubicacién resto de sedes: Palma de Mallorca,
Barcelona, Madrid, Sevilla,La Corufia, Vigo, Bilbao,
Santander, Zaragoza, Gijén, Las Palmas, Mélaga,
Valladolid,

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Servicios de ingenieria.

Breve descripcion de la empresa: Prestacion de
todos los servicios precisos para el despliegue de
redes de telecomunicacién, desde el disefio de la
red de radio y transmisién, a la adquisicién y gestiéon
de emplazamientos, la ingenieria de infraestructura,
medidas de calidad de red, su operaciéony
mantenimiento y el establecimiento de medidas de
calidad y optimizacion.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 65

N2 de técnicos permanentes C.V.: 31

Ne de técnicos asociados C.V.: 0

Ambito Geografico de actuacion: Internacional
Mercado al que se dirige: Grandes Empresas, Pymes
Principales clientes: Vodafone, Orange, Telefénica
Modviles, Abertis Telecomunicaciones, Nokia, Ericsson,
Motorola, Siemens,Isolux, SEMI

Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Luis Sanchez Pastor

Cargo: Director General

Direccion: Avda. Giorgeta, n° 16. Entlo.
Codigo Postal: 46007

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 310 71 84

Fax: 96 310 73 52

E-mail: arca@arcatelecom.com

Web: www.arcatelecom.com
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Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacién en la C.V.: 1998

Pais de Origen: Espaia

Provincia de Origen: Castellén

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaiia: Castellon

N2 de Sedes enla C.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: Valencia,
Castellon

N2 de sedes en Espafia (excluyen la C.V.): 3
Ubicacion resto de sedes: Canarias, Barcelona,
Madrid

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Asesoramiento y consultoria
planificacion estratégica

Breve descripcion de la empresa: Empresa de
exportacion e importacién, productos y servicios.

Asociacién empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Terciario Avanzado Castellon (ATA),
Asociacion Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 4

N2 de técnicos permanentes C.V.: 2

N¢ de técnicos asociados C.V.: 4

Ambito Geografico de actuacién: Internacional
Mercado al que se dirige: UE, América y Terceros
Paises.

Principales clientes:

Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Hilario Teruel Montaner

Cargo: Director

Direccion: Pza. Huerto Sogueros, 7

Codigo Postal: 12001

Poblacién: Castellon

Provincia: Castellon

Teléfono: 96 425 64 55

Fax: 96 425 66 15

E-mail: arthil@arthil.com | technical@arthil.com
Web: www.arthil.com

ATISAE

ASISTENCIATECNICA INDUSTRIAL, SAE. A[lsae

Forma Juridica: Sociedad Anénima

Afio de Implantacién enla C.V.: 1974

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Madrid

N2 de Sedes enlaC.V.: 3

Municipios donde estan ubicadas: Castellon,
Valencia y Alicante.

N2 de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): 50
Ubicacion resto de sedes: Castellén, Valenciay
Alicante

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria, control de calidad
y supervision reglamentaria.

Breve descripcion de la empresa: Empresa de
servicios que abarca las siguientes actuaciones:

Empresa de Consultoria en Sistemas de Gestion
en el ambito de Calidad, Medio Ambiente y
Seguridad y Salud en el Trabajo, que incluye:
Implantacién de Sistemas de Gestion de Calidad,
Medio Ambiente, Salud y Seguridad, Auditoria de
Sistemas de Gestién, Mejora de Procesos, Servicio
de actualizacién de Legislacién, Gestion de 1+D+i,
Excelencia empresarial (modelo EFQM, Calidad
Total, Seis Sigma), Integracion de Sistemas,
Responsabilidad social Corporativa, etc.
Auditorias de certificacion para AENOR: Servicios
de evaluacion e inspeccion para la certificacion
de Sistemas de Gestién, Marca N, IFS, BRC y otros
referenciales.

Evaluaciones y estudios ambientales (Estudios
de Impacto Ambiental, Estudio de Suelos,
Caracterizacién y analitica de suelos, Estudios

de minimizacién de residuos peligrosos,
Autorizacion Ambiental Integrada, Anélisis de
riesgos ambientales, Autorizacion y seguimiento
de emisiones de gases de efecto invernadero
(Protocolo de Kyoto), Agenda 21 local, Memorias de
Sostenibilidad - Global Reporting Iniciative (GRI),
Tramitacion de permisos y autorizaciones, Estudios
integrales de medio ambiente. Diagndsticos y
propuesta de mejoras

Organismo de Control Autorizado por las
Administraciones Publicas en todo el &mbito de
Seguridad Industrial.

Organismo de control Técnico en la Edificacién.
Actividades de Formacion en todos los &mbitos
anteriormente mencionados.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 142

N de técnicos permanentes C.V.: 102

N2 de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Industria

Principales clientes: AENOR, REPSOL, Sociedad
proyectos tematicas, ABB SERVICE, S.A., ENDEKA
CERAMICS, S.A., Mercedes-Benz Comercial
Valencia, S.A., Feria Muestrario Inter.Valencia,
Nirvauto, S.A., Aiscal, S.L., Fermax electrénica,
S.A.E., Normat, s.I., Ford de Espafia, s.a., Heineken
Espafia, s.a., Roberto I.T.V. Levante, S.A., Ibafiez
Extrusoras, S.L., Siemsa Este, S.A., C.COOP.v.de
Avicultores y Ganaderos, Iberdrola, S.A., Sintes
Electromedicina, S.A., Ideal Boid, S.A., Sugein, S.L.
Cartonajes Uniodn, S.S. IFF - Benicarlo, S.A. Sugimat,
S.L. Cehimosa- Indalmec, S.L Suministros Ind. de
carton y envases, S.A., Cerdmica Salén, Industrias
Quimicas Naber, Ceramicas Belcaire, S.A. Instituto
de Restauracion del Patrimonio, Universidad
Politécnica de Valencia, Club Social Alfinach, S.C.D.
Invernaderos y Tecnologia, S.A., Invernadores
Castellon, Construcciones Ker, S.A., Irco, S.L.,
Control Tecniques Iberia, S.A. Keraben, S.A. Techno
Contractors Espafia, S.A. Control y Verificacion,
S.A. Lotes Dialva, S.A. Transvia, S.L. Discomovil
Audiovisuales, S.L. Maplesa, S.A. Valenciana de
Mecanizacién, S.A. Divesa, S.L. Marblau Neptuno 95,
S.L. Vedat Valencia, S.L. Dynamit Nobel, S,A, Mare
Nostrum Ingenieros, S.L. Vedat-Mediterraneo, S.L.
Certificados de calidad: ISO 9000, ISO 14000,
EMAS

Datos persona de contacto:

Nombre: Francisco Llopis Vendrell - Ana Vendrell
Meseguer

Cargo: Director de Zona - Departamento de Calidad
y Medio Ambiente

Direccion: Avda. Cataluia, 3 bajo

Cédigo Postal: 46010

Poblacion: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 362 72 62

Fax: 96 362 41 99

E-mail: fllopis@atisae.com | avendrell@atisae.com
Web: www.atisae.com
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ATQ Quimser, S.L.

e

Canales corporativos, S.L

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacién en la C.V.: 1996

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espanfa: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: L "Algueria de la
Comtessa

N2 de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria Quimica.

Breve descripcién de la empresa: Consultoria

Quimica especializada en servicios técnicos y técnico-

legales a las industrias quimicas de la detergencia,
cosmética, fitosanitarios y otras. Colaboracion en la
Implantacién de Plan de Igualdad en organizaciones.
Consultorfa en Comercio Excelente. Consultoria
evaluacion de riesgos medioambientales.

Asociacion empresarial a la que pertenece: CES,
Asociacion Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA), AES,
QUIMACOVA.

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 7

Ne de técnicos permanentes C.V.: 5

N¢ de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacion: Espafia,
Comunidad Europea e Iberoamérica
Mercado al que se dirige: Industria quimica,
Micropyme, PYME y gran empresa.
Principales clientes: Confidencial
Certificados de calidad: ISO 9000 en implantacion
(febrero 2009). EFR (Empresa Familiarmente
responsable)

Datos persona de contacto:

Nombre: Pedro Rodriguez

Cargo: Gerente

Direccién: Avda. Pais Valencig, 38 - 12 - 12
Codigo Postal: 46715

Poblacion: L alqueria de la Comtessa
Provincia: Valencia

Teléfono: 96 295 82 03

Fax: 96 295 82 15

E-mail: atg@atq.es

Web: www.atqg.es
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Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afo de Implantacién en la C.V.: 2008

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaiia: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N? de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): 1

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Desarrollo de aplicaciones
para la emision multiplataforma de contenidos
audiovisuales. Desarrollo de aplicaciones para
iPhone.

Breve descripcion de la empresa: Canales
Corporativos, esta especializada en el desarrollo

de canales de TV IP para empresas, marcas e
instituciones, ofreciendo un servicio integral que
abarca todo el proceso de lanzamiento de una canal
de TV IP, desde la creatividad y el disefio hasta la
programacion de la plataformay la produccién de
contenidos audiovisules.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA),
ANETCOM, AIDO, ESTIC

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 4

N¢ de técnicos permanentes C.V.: 2

N2 de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Nacional

Principales clientes: Generalitat Valenciana, Siliken,
Fermax

Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Arturo Castellé

Cargo: Socio Director

Direccion: C/ Espinosa, 8- des. 209
Cédigo Postal: 46008

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 332 27 31

E-mail: arturo@canalescorporativos.com
Web: www.calescorporativos.com

CIvVa B Civa Relaciones Piiblicas

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 1988

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaiia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: Alicante y
Valencia

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria de Comunicaciony
Relaciones Publicas.

Breve descripcion de la empresa: Empresa
dedicada al asesoramiento en comunicacién
estratégica corporativa, Institucional, municipal
y politica. Desarrollo de planes de comunicacion
interna-externa. Gabinete de prensa, edicion de
publicaciones, disefio corporativo.

Asociaciéon empresarial a la que pertenece:
Valencia Convention Bureau. Club de Marketing
Valencia, Asociacion de Empresas de Consultoria
Terciario Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 16

N2 de técnicos asociados C.V.: 1

N¢ de técnicos asociados C.V.: 12

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Comunidad Valenciana
y Nacional

Principales clientes: Diputaciéon de Valencia,
Unibet, Grupo Emara, Fecoval, Ayuntamientos

de Alboraya, Chiva, Catarroja, Alcala de Xivert,
Godelleta, Masamagrell, Teruel Convention Bureau.
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Miguel Llopis Baeza
Cargo: Administrador Solidario
Direccion: Les Garrigues, 2-1
Cédigo Postal: 46001
Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 902 3141 41

Fax: 96 394 48 91

E-mail: mllopis@civa-rrpp.com
Web: www.civa-rrpp.com

~ I
“'/ p Consultores de

productividad
logistica S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 1997

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaiia: Valencia

N2 de Sedes enla C.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

Ne de sedes en Espaiia (excluyenlaC.V.): 1

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria de Direccion,
Consultoria de Produccion, de Formacion Empresarial

Breve descripcion de la empresa: Consultoria
especialista en el érea de planificacion, gestion y
mejora de las organizaciones empresariales, asi como
en la productividad, internacionalizacion selectiva de
los procesos industriales y politicas de incentivaciéon y
mejora de los RR.HH. en los entornos industriales.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA), Asociacién
Espafiola de Fabricantes de Envases y Embalajes de
Cartén Ondulado (AFCO)

Caracterizacion de la empresa:

N° de empleados C.V.: 12

N2 de técnicos permanentes C.V.: 10

Ne de técnicos asociados C.V.: 4

Ambito Geografico de actuacién: Internacional
Mercado al que se dirige: Grandes Empresas, Pymes,
Asociaciones empresariales e Institutos Tecnoldgicos.
Principales clientes: Marina D'Or, Istoval,S.A., Deutz
Diter,S.A.,, Industrias Ochoa,S.L., Pramac Ibérica,S.A.,
Rafael Hinojosa,S.A., Papelera de Canarias,S.A., DAPSA,
Grupo Faurecia, Grupo Boluda, Schefenacker, S.A.U.,
Bosal Espafia, S.A., Ford Espafia, EIPozo, Campofrio, S.A.
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Ignacio Cort Cafiizares
Cargo: Socio Fundador

Direccién: C/ Joaquin Costa, 54- 5 -14
Cédigo Postal: 46006

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 334 11 82

Fax: 96 374 88 97

E-mail: cpl@cpl-consulting.com
Web: www.cpl-consulting.com
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cOto

Coto
Consulting S.L.

JL B o

13,0, Disefo y
' comunicacion
Empresarial S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacion en la C.V.: 2001

Pais de Origen: Espaiia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espanfa: Valencia

N2 de Sedes enla C.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: Valencia, Denia
N de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria Comercio y Turismo.

Breve descripcién de la empresa: Consultoria
Comercio y Turismo, investigacion mercados y
sociolégica. Formacion, calidad, planes de empresay
estratégicos

Asociacion empresarial a la que pertenece:
AEDEMO, AGECU, Asociacién de empresas de
Consultorfa Terciario Avanzado Comunidad
Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 9

N2 de técnicos permanentes C.V.: 3

N2 de técnicos asociados C.V.: 4

Ambito Geografico de actuacién: Comunidad
Valenciana, Espafia, Portugal , Ucrania, Rumania y
Latinoamerica.

Mercado al que se dirige: Retail-Comercio minorista
(pymes, asociaciones, cadenas, franquicias,
ayuntamientos, Centros Comerciales). Turismo
(promotores, ayuntamientos, cadenas hoteleras)
Administracion Publica, pymes, agencias de
publicidad y medios.

Certificados de calidad:
Datos persona de contacto:

Nombre: Pedro Reig Catala

Cargo: Gerente de area

Direccidn: Plaza Mariano Benlliure, 2 - 22
Codigo Postal: 46002

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 394 27 75

Fax: 96 344 8131

E-mail: coto@cotoconsulting.com
Web: www.cotoconsulting.com
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Grupo: Grupo Ifedes

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afo de Implantacién en la C.V.: 1999

Pais de Origen: Valencia

Provincia de Origen: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaiia: Valencia

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N2 de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Agencia de disefio y
comunicacion.

Breve descripcion de la empresa: Agencia dedicada
principalmente al desarrollo y materializacién de

los productos de comunicacién como campafias
publicitarias, anuncios, material corporativo, disefio
y audiovisuales.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 6

N2 de técnicos permanentes C.V.: 6

Ne de técnicos asociados C.V.: 6

Ambito Geografico de actuacion: Nacional
Mercado al que se dirige: Nacional

Principales clientes: Adecco, Cuquito, Abordo,
Luanvi, Game Stop Acciona Inmobiliaria, AlJU,
Federacién de Cajas Rurales, CEEI-Valencia, 18H
October, Renomar, Suministros Mircomar, TISSAT,
Greco, Grupo Aplitec, Ortoprono, Grupotec,
Fundacién Deportiva Municipal, etc.

Certificados de calidad: ISO 9001/2000

Datos persona de contacto:

Nombre: Raul Ferris Domingo
Cargo: Director de cuentas
Direccion: C/ Quart, 104
Caodigo Postal: 46008
Poblacién: Valencia
Provincia: Valencia

Teléfono: 96 315 20 62

Fax: 96 39101 16

E-mail: info@dicom-e.com
Web: www.dicom-e.com

DM Consulting S.L.

-€ 3e, empresa, estructura,
estrategia S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacion en la C.V.: 2003

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaiia: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N2 de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria de Organizacion

Breve descripcion de la empresa:

Consultora especialista en proyectos de organizacion
para pymes.

Servicios de Consultoria Especifica: Definicion

de planes estratégicos, Diagndstico Organizativo.
Definicion e implantacion de planes de Marketing

y Ventas. Definicion e implantacién de planes de
Internacionalizacion. Definicidon e implantacion de
planes de Innovacion. Implantacién de sistemas de
calidad (ISO 9000, 14000, 22000, ETC..).Franquicias.
Servicios de Externalizacion: Apoyo a la gestion.
Servicios de asesoramiento y externalizacion de los
departamentos Financieros y administracion.
Externalizacion y apoyo del Departamento de Calidad
Servicios Complementarios: Gestién de Ayudas y
Subvenciones. Seleccién de personal. Formacion
especifica.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociaciéon de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA), AVANT i+d+i

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 8

N2 de técnicos permanentes C.V.: 5

Ne de técnicos asociados C.V.: 6

Ambito Geografico de actuacion: Comunidad
Valenciana

Mercado al que se dirige: Pymes, Organismos-
Instituciones-Asociaciones

Certificados de calidad: |SO 9001 ISO 14000

Datos persona de contacto:

Nombre: David Mor

Cargo: Director

Direccién: C/ Sorni, 27-6

Codigo Postal: 46004
Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 902 014 361

Fax: 96 333 6191

E-mail: davidmor@grupodm.com

Web: www.grupodm.com

Grupo: 3E

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afo de Implantacion en la C.V.: 1999

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafia: Valencia

N¢ de Sedes enlaC.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: Valencia, Paterna
N de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): O

N2 de sedes a nivel Mundial (excluyen Espaiia): 3

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria Estratégica
Innovacion, Internacionalizaciény Cooperacion.

Breve descripcion de la empresa: Consultoria
estratégica en:

Gestion de la Internacionalizacion,
Gestion de la Innovacién Tecnoldgica,
Gestion del Marketing,

Gestion Econémica/ Financiera,
Creacion de empresas.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 8

N de técnicos permanentes C.V.: 8

N2 de técnicos asociados C.V.: 8

Ambito Geografico de actuacién: Comunidad
Valenciana, Espafa, México, Cuba, Nicaragua, India.
Mercado al que se dirige: Pymes, Asociaciones
Empresariales, Instituciones Publicas y Privadas.
Principales clientes:

Certificados de calidad: ISO 9001, ISO 14001, UNE
166002.

Datos persona de contacto:

Nombre: Jose M2 Carrillo de Albornoz y Serra
Cargo: Socio Director

Direccion: Avda. Peris y Valero, 70-6-36
Cddigo Postal: 46006

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 352 59 60 - 96 341 26 57

Fax: 96 352 8375

E-mail: jmcarrillo@tres-e.es

Web: www.tres-e.es
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Grupo
Antala Media S.L.

Equipo
Humano S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 2000

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Servicio de comunicacién

Breve descripcion de la empresa: Grupo
empresarial especializado en la creacion y
desarrollo de programas integrales en marketing
y comunicacion. Publicidad, marketing, disefio y
produccioén grafica, eventos.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociaciéon de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).
Asociacion de Editores del Pais Valencia.

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 80

N de técnicos permanentes C.V.: 12

N¢ de técnicos asociados C.V.: O

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Administraciones
Pdblicas, Grandes Empresas, Pymes, Organismos-
Instituciones-Asociaciones

Principales clientes:
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Xavier Ribera

Cargo: Subdirector General
Direccién: C/ Gobernador Viejo, 29
Cddigo Postal: 46003

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 315 89 00

Fax: 96 391 59 04

E-mail: engloba@engloba.net

Web: www.engloba.net
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Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacién en la C.V.: 2000

Pais de Origen: Espafia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

Provincia de Origen: Valencia

N2 de Sedes enla C.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N2 de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria de Recursos
Humanos

Breve descripcion de la empresa:

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria
Terciario Avanzado Comunidad Valenciana
(AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 14

N2 de técnicos permanentes C.V.: 14

N¢ de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Pymes

Principales clientes:
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: José Enrique Garcia

Cargo: Gerente

Direccion: Avda. Cortes Valencianas, 50-12 - C
Cédigo Postal: 46015

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 346 85 80

Fax: 96 346 85 82

E-mail: jegarcia@equipohumano.com

Web: www.equipohumano.com

e v m e

e Eratema S.L.

™~

Estrateqia Estrategia
y direccion S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacion en la C.V.: 1985

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafa: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia y
Barcelona

N de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): 1

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Estudios de mercado

Breve descripcion de la empresa: Investigacion de
mercados.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
AEDEMO, Asociacion de Empresas de
Consultoria Terciario Avanzado Comunidad
Valenciana (AECTA), Avant i + e, EVAP
(Asociacion de Empresarias y Profesionales de
Valencia)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 18

N¢ de técnicos permanentes C.V.: 7

N2 de técnicos asociados C.V.: O

Ambito Geografico de actuacion: Internacional
Mercado al que se dirige: Administraciones
Pudblicas, Grandes Empresas, Pymes, Organismos-
Instituciones-Asociaciones

Principales clientes:
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: M2 José Mainar Puchol

Cargo: Directora

Direccion: Avda. Barén de Carcer, n? 34-4 plta.
Cddigo Postal: 46001

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 382 62 84

Fax: 96 382 62 87

E-mail: info@eratema.com

Web: www.eratema.com

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacion en la C.V.: 1991

Pais de Origen: Esparfia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaiia: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: Alicante, Valencia,
Castellén

N2 de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): 11
Ubicacidn resto de sedes: Madrid, Zaragoza, Sevilla,
Valladolid, Malaga, Barcelona, Pamplona, Murcia, Baleares

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria

Breve descripcion de la empresa: Ayudar a empresas y
organizaciones a mejorar su gestion y en consecuencia
sus resultados empresariales y la satisfaccion de sus
clientes y otras partes interesadas, a través de las
personas y la optimizacion de sus procesos y recursos,
para que sean eficaces y eficientes.

Asociacion empresarial a la que pertenece: Club
Excelencia en Gestion (CEG), European Foundation for
Management (EFQM), Asoc. Espafiola para la Calidad
(AEC), Asoc. Espariola de Normalizacién y Certificacion
(AENOR), Fundac. Iberoamericana para la Gestion de la
Calidad (FUNDIBEQ), Asoc. de Empresas de Consultoria
Terciario Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA),
Asoc. para el Progreso de la Direccién (APD), Asoc.
Valenciana de Empresarios (AVE), Asoc. Valenciana de la
Industria de la Automocién (AVIA), Club para la Innovacion
de la Comunidad Valenciana (CICV), Euroforo Empresarial,
Patronos de la Escuela de Empresarios (EDEM).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 55 plantilla + 22 colaboradores
N2 de técnicos permanentes C.V.:

Ne de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacion: Internacional
Mercado al que se dirige: Todos los sectores
Principales clientes: Mas de la mitad del IBEX 35
Certificados de calidad: Licenciatarios Modelo
Europeo (EFQM), Licenciatarios Modelo Iberoamericano
(FUNDIBEQ), Auditores (AENOR)

Datos persona de contacto:

Nombre: Joaquin Membrado Martinez

Cargo: Presidente - Director General

Direccion: C/ San Vicente, 22 - 62

Cédigo Postal: 46002

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 352 06 25

Fax: 96 3521161

E-mail: estrategiaydireccion@estrategiaydireccion.com
Web: www.estrategiaydireccion.com
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Factoryweb, S.L

Falco Blanc S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 1998

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafa: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

N¢ de Sedes en Espaiia (no C.V.): 2

Municipios donde estan ubicadas: Valencia
Ubicacion resto de sedes: Madrid, Cérdoba

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Disefio y programacion Web-
Marketing Online

Breve descripcion de la empresa: Desarrollo Web
(Disefio y Programacion Web) realizando servicios
de Marketing Online. Proporcionan servicios
integrales de Internet a Empresas a través de
Soluciones Web personalizadas.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociaciéon de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA),
PROGRAMA IDEAS UPV, PYMENMARCHA

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 13

N2 de técnicos permanentes C.V.: 9

Ambito Geografico de actuacién: Espafia
Mercado al que se dirige: Empresas

Principales clientes: 650 pymes en toda Espafia.
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Juan Antonio Galindo Torres
Cargo: Director de Tecnologia
Direccion: C/ Palleter, 47 - 2

Cédigo Postal: 46008

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 382 65 85

Fax: 96 382 62 28

E-mail: agalindo@factoryweb.es
Web: factoryweb.es
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Grupo: Nuestro Bosque, S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afo de Implantacion en la C.V.: 2006

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaiia: Valencia

N2 de Sedes en la C.V.:

Municipios donde estan ubicadas:

N2 de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O
Ubicacion resto de sedes: Madrid, Zaragoza,
Valladolid, Malaga, Barcelona, Pamplona, Murcia,
Baleares

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultora de la soluciéon
CO2zero

Breve descripcion de la empresa: Consultora oficial
de la de la certificacion Co2zero de las empresas y
eventos que quieran calcular compensar y reducir
sus misiones de Co2 con la posibilidad de realizar
inversiones en Maderas Nobles o Instalaciones
Energéticas que compensen sus emisiones con la
posibilidad de hacer consultorias gratuitas de como
ahorrar y ser mas competitivos siendo ademas

mas responsables socialmente , por ello reciben la
Acreditacion Co2zero, Verificada técnicamente por
los Institutos Tecnoldgicos autorizados.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 2

N¢ de técnicos permanentes C.V.: 1

N2 de técnicos asociados C.V.: 10

Ambito Geografico de actuacién: Europa
Mercado al que se dirige: Empresas y auténomos
Principales clientes: Germaine de Capuccini,
Solobat, Sys Domética

Certificados de calidad: CO2zero

Datos persona de contacto:

Nombre: Josep Albinyana Ferrando
Cargo: Gerente

Direccion: C/ San José de Calasanz
Cdédigo Postal: 46008

Poblacion: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 902 74 74 46

E-mail: info@co2zero.es

Web: www.co2zero.es

fitmac €3 Filmac Centre S.L.

Rl Forintec, S.I.

Grupo:

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 1991

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia
N2 de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): 1
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Disefio grafico

Breve descripcion de la empresa: Estudio de
comunicacion y disefio especializado en medios
impresos, multimedia e Internet. identidad
corporativa, comunicacion, multimedia, Internet y
editorial

Asociaciéon empresarial a la que pertenece: Club
de Empresas, CEEl, AIDO, Infonomia, Movilforum,
Club de marketing, Asociacién de Empresas

de Consultoria Terciario Avanzado Comunidad
Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 40

N2 de técnicos permanentes C.V.: 33

N2 de técnicos asociados C.V.: 6

Ambito Geografico de actuacion: Nacional
Mercado al que se dirige: Grandes Empresas,
Pymes, Organismos-Instituciones-Asociaciones.

Principales clientes:
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Carlos Navarro Llopis

Cargo: Director

Direccion: C/ Guillén de Castro, 31 - Bajo - Derecha.
Cddigo Postal: 46007

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 394 11 99

Fax: 96 352 99 28

E-mail: filmac@filmac.es

Web: www.filmac.es

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 1995

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafia: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: Valencia,
Alicante.

N? de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria, Formacion,
Innovacion.

Breve descripcion de la empresa: Somos un

equipo multidisciplinar de profesionales que ofrece
servicios avanzados de Consultoria, Formacion e
Innovacién, para la direccion y gestion competitiva en
el ambito empresarial, a través de 5 areas: Estrategia/
Innovacioén, Direccion General, Recursos Humanos/
Formacion, Calidad/Medio Ambiente, y Organizacion/
Productividad.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA), Fundacion
Valenciana de la Calidad, ETNOR

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 17

N2 de técnicos permanentes C.V.: 15

Ne de técnicos asociados C.V.: 5

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Pymes, grandes empresas,
entidades no lucrativas y Administracion Publica.
Principales clientes: 300 pymes de la Comunidad
Valenciana, 20 entidades sin animo de lucro de
caracter empresarial y 10 organismos publicos de
ambito autonémico y local.

Certificados de calidad: 11 lineas de servicio
certificadas por AENOR (ISO 9001/2000)

Datos persona de contacto:

Nombre: Javier Manglano Sada

Cargo: Director General

Direccidn: C/ Marqués de Dos Aguas, 7 - 32 - D
Caédigo Postal: 46002

Poblacion: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 394 18 95

Fax: 96 394 25 16

E-mail: info@forintec.es

Web: www.forintec.es
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Fuerza Comercial
Consultoria, S.L.

:puerza

comercial

&

GDF Consultores

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacion en la C.V.: 2007

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.:1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

Ne de Sedes en Espaiia (no C.V.): 4

Ubicacioén del resto de sedes: Madrid, Barcelona,
Bilbao, Sevilla

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria en canales de venta,
Seleccién y Formacion.

Breve descripcion de la empresa: Especializada en
la creacién y optimizacién de fuerzas de venta con
servicios que van desde la asesoria y consultoria
comercial a la seccién, formacién y entrenamiento
de todo tipo de perfiles; Direcciéon Comercial,

Jefes de Venta, Jefes de Distribucién y Product
Managers, Responsables de Marketing, Comerciales
de Venta a Empresas, Comerciales de Punto de
Venta, Comerciales de Venta telefénica y Soportes
Comerciales

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 7

N2 de técnicos permanentes C.V.: 7

N2 de técnicos asociados: 4

Ambito Geogréfico de actuacién: Nacional.

Mercado al que se dirige: Grandes empresas y
pymes.

Principales clientes: Vodafone, Grupo Vocento,
Grupo Martin, Autocasién, CEU San Pablo, INEDE, etc...
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Rafael Machin Martinez
Cargo: Director Ejecutivo
Direccidn: C/ Pintor Sorolla, 19
Cadigo Postal: 46002
Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 902 51 74 47

Fax: 96 352 27 47

E-mail: info@fcom.es

Web: www.fcom.es

222

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacion en la C.V.: 1990

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafia: Valencia

Nede SedesenlaC.V.:1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria Empresarial en los ambitos:
financieros, tributarios, organizacién, gestion y direccion.

Breve descripcion de la empresa: viene desarrollando
su actividad en distintGDF Consultores desarrolla su
actividad en los campos de la Direccién estratégica,
gestion financiera, Organizacién y sistemas de
informacién y asesoramiento y consultaria tributaria.
Como ejemplo de esta actividad esta la implantacion

de sistemas de sucesién en la empresa familiar, el
desarrollo y puesta en marcha de distintas herramientas
de gestidon como el Balanced Scorecard (Cuadro de
Mando Integral), Consultoria Financiera tanto desde el
punto de vista del diagndstico como en los procesos

de Planificacién Financiera y fiscal y, de creacion de
valor. Del mismo modo ofrece servicios en operaciones
de fusién y adquisicion de empresas e implantacion

de sistemas de costes. Asimismo, GDF Consultores
realiza distintas acciones de formacion en las areas

de Planificacion, Estrategia, Control de Gestiony
Econdmico-Financiera en distintas escuelas de negocios
y centros de formacién de postgrado y, es colaborador
habitual en diversas publicaciones financieras.

Asociacion empresarial a la que pertenece: Asociacion
de Empresas de Consultoria Terciario Avanzado
Comunidad Valenciana (AECTA). Fundacioén de Estudios
Bursétiles y Financieros, Instituto Valenciano de la
Empresa Familiar, Colegio de Economistas de Valencia,
Registro de Economistas Asesores Fiscales, Asociacion
Espafiola de Contabilidad y Administracion de Empresas.
Instituto Espafiol de Analistas Financieros.

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 8

N2 de técnicos permanentes C.V.: 7

N2 de técnicos asociados C.V.: 3

Ambito Geografico de actuacion: C. Valenciana
Mercado al que se dirige: Empresas Publicas y Privadas
y todo tipo de organizaciones

Principales clientes: Empresas y Organismos Publicos.

Datos persona de contacto:

Nombre: Gonzalo J. Boronat Ombuena
Cargo: Director General

Direccién: C/ Xativa, 6 - 12

Codigo Postal: 46002

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 353 13 60

Fax: 96 35390 06

E-mail: g.boronat@gdfconsultores.com
Web: www.gdfconsultores.com

dOGesem
Gesem, Consultores

legales y tributarios, S.A.

Gema Gonzalez Bauset,
S.L.U-Factoria Creativa

Grupo: GESEM

Forma Juridica: Sociedad Anénima

Afo de Implantacién en la C.V.: 1962

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafa: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: Valencia
N¢ de sedes en Espaiia (excluyenla C.V.): 5
Ubicacion resto de sedes: Madrid, Burgos,
Salamanca y Palma de Mallorca

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Asesoria y consultoria de
empresas

Breve descripcion de la empresa: Asesoriay
consultoria de empresas, Auditoria, sistemas,
laboral.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 29

N¢ de técnicos permanentes C.V.: 18

N2 de técnicos asociados C.V.: Todos

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Nacional

Principales clientes: Construcciones Lujan, S.A.,
Bronces Mestre, S.A., Transporte Campillo, S.A.,
Envases Industriales Marti, S.A., etc.
Certificados de calidad: UNE-EN ISO 9001:2000,
certificado por AENOR e IQNet

Datos persona de contacto:

Nombre: Carmelo Almerich Pérez
Cargo: Administrador

Direccién: Guillem de Castro 65 Cuarto
Cédigo Postal: 46008

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 392 16 07

Fax: 96 392 04 80

E-mail: calmerich@gesem.com

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacién en la C.V.: 1990

Pais de Origen: Espaia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espana: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Catarroja

N? de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): O
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Agencia de Publicidad

Breve descripcion de la empresa: Agencia de
Publicidad

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA). Aido,
Asociacion de Disefiadores de la Comunidad
Valenciana (ADCV).

Caracterizacion de la empresa:

N? de empleados C.V.: 4

N de técnicos permanentes C.V.: 1

N2 de técnicos asociados C.V.: 1

Ambito Geografico de actuacién: Espafia
Mercado al que se dirige: Industria y
Administracién

Principales clientes: Banak, Confortec, Proalba
Construcciones, Sotoblanco, Llavisan, Grupo
Halepensis, Conselleria d'Educacidé, Autoridad
Portuaria de Valencia, Grupo Novecento
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Gema Gonzalez

Cargo: Gerente

Direccion: Plaza Corts Valencianes, 8 - 2
Codigo Postal: 46470

Poblacion: Catarroja

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 126 54 30

Fax: 96 126 54 32

E-mail: publicidad@gemagonzalez.com
Web: www.gemagonzalez.com
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Global Metanoia, S.L.

Grupo: GFK

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacién en la C.V.: 1975

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafa: Valencia

N2 de Sedes enla C.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: Valencia,
Alicante

N de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): 2
Ubicacion resto de sedes: Barcelona, Madrid,
Lisboa, Oporto

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Estudios de mercado

Breve descripcion de la empresa: Estudios de
mercado y opinién. Consultoria de Marketing

Asociaciéon empresarial a la que
pertenece: AEDEMO, ANEIMO, ESOMAR,
Asociacién de Empresas de Consultoria
Terciario Avanzado Comunidad Valenciana
(AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 200

N2 de técnicos permanentes C.V.: 30

N¢ de técnicos asociados C.V.: O

Ambito Geografico de actuacién: Internacional.
Mercado al que se dirige: Administraciones
Publicas, Grandes Empresas, Pymes, Organismos-
Instituciones-Asociaciones

Principales clientes:

Certificados de calidad: ISO 9001

Datos persona de contacto:

Nombre: Isabel Arcas

Cargo: Directora de Estudios
Direccioén: Pza. Tetuan, 1

Cddigo Postal: 46003

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 352 07 67

Fax: 96 394 05 67

E-mail: isabel.arcas@gfk-emer.com
Web: www.gfk-emer.com
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Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacién en la C.V.: 2004

Pais de Origen: Espaiia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Paterna

N2 de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.):

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria e Ingenieria de
Software

Breve descripcion de la empresa: empresa que
combina las capacidades de consultoria en Desarrollo
Organizacional, Gestién de la Innovacién y Gestion
del Conocimiento con la Ingenieria de Software para
generar productos y servicios que contribuyan a

la mejora de la competitividad de sus clientes. Su
mision es apoyar a las organizaciones e instituciones
innovadoras a crear valor mediante el desarrollo de
productos y servicios que, basados en la consultoria
de procesos y la ingenieria del software, soporten,
creativamente, sus procesos de gestidon de la
innovacion tecnoldgica, organizacional y social.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociaciéon de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA). AVANT

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 8

N2 de técnicos permanentes C.V.: 7

Ne de técnicos asociados C.V.: 4

Ambito Geografico de actuacién: Nacional e
Internacional

Mercado al que se dirige: Organizaciones e
Instituciones Innovadoras

Principales clientes: Pymes, Administracion Publica y
Centros Tecnolégicos

Datos persona de contacto:

Nombre: Inanna Catala Miguel

Cargo: Socia - Directora

Direccion: Avd. Juan de la Cierva 27 - 42 - edificio
Wellness 2 - Parque Tecnoldgico
Cédigo Postal: 46980

Poblacion: Paterna

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 136 78 95

Fax: 96 136 78 99

E-mail: imcatala@globalmetanoia.com
Web: www.globalmetanoia.com

Gomez de la Flor
& Asociados

Pl by e e A Boon e
AT

IFEDES
Consultores

Grupo Ifedes, S.A.

www.grupoifedes.com

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacién en la C.V.: 1975

Provincia de Origen: Valencia

Pais de Origen: Espafia

Provincia donde estd ubicada la sede central en
Espaiia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.:1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N2 de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): Madrid y
Barcelona.

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Asesores de Empresas

Breve descripcion de la empresa: Asesoramiento
laboral, fiscal, contable, juridico, consultoria,
Asesoramiento en el marco de inspecciones, Derecho
societario, Fusiones y adquisiciones, negociaciones,
Procedimientos concursales, Derecho de la Seguridad
Social, Derecho del Trabajo, Patentes y marcas,

Ley de Proteccién de datos, Area especializada en
valoracién médica-juridica laboral (incapacidades),
Area especializada en coordinacién en Prevencion
Riesgos Laborales, Absentismo, Area especializada en
productos de vida, planes de empleo y mejoras de la
Seguridad Social, Area especializada en Subcontratas,
Area especializada en asesoramiento/gestion de
Recursos Humanos: (formacién, Evaluacion del
desempefio, Clima Laboral, Definicién puesto, Andlisis
Retribucién, Retribucion a la carta), Auditoria Laboral.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA),
perteneciente a los claustros de profesores de la
Camara de Comercio de Valencia y del llustre Colegio
de Graduados Sociales de Valencia, Asociacion para
el Progreso de la Direccion, Asociacion de Mujeres
Empresarias.

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 12

Ambito Geografico de actuaciéon: Nacional
Mercado al que se dirige: Empresas publicas y
privadas

Principales clientes: Bancaja

Datos persona de contacto:

Nombre: M2 Eugenia Garcia Gémez de la Flor
Cargo: Gerente

Direccion: C/ Xativa, 6-1

Cédigo Postal: 46002

Poblacion: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 35319 18

Fax: 96 353 24 26

E-mail: laboral@gomezdelaflor.com

Web: www.gomezdelaflor.com

Grupo: Grupo Ifedes

Forma Juridica: Sociedad Anénima

Afio de Implantacion enla C.V.: 1991

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede: Valencia
N2de SedesenlaC.V.:1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N2 de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): 2
Ubicacion resto de sedes: Barcelona y Mallorca

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria de estrategia y negocio,
marketing y comunicacion, recursos humanos y
organizacion, sistemas de informacion para la direccion,
innovacion y desarrollo.

Breve descripcion de la empresa: Ifedes abarca desde
el desarrollo de Planes Estratégicos hasta la Consultoria
de Direccion e Implantacion de Sistemas de Objetivos,
Analisis de procesos y disefios de puestos, Desarrollo
directivo, Protocolos de transicién en empresa

familiar, desarrollo de negocio, Venture Management
,Outsourcing, Interim Managament, Marketing,
Estructuraciéon comercial, Planes de Comunicacién, entre
otras acciones.

Asociacion empresarial a la que pertenece: Asociacion
de Empresas de Consultoria Terciario Avanzado
Comunidad Valenciana (AECTA), AJE Valencia, AVENTIC,
Club de Marketing.

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 28

N2 de técnicos permanentes C.V.: 23

N2 de técnicos asociados C.V.: 5

Ambito Geografico de actuacion: Nacional
Mercado al que se dirige: Pymes, Organismos-
Instituciones-Asociaciones

Principales clientes: Generalitat Valenciana,
Ayuntamiento de Valencia, Cdmara de Comercio de
Valencia, Colegio de Arquitectos de la Comunidad
Valenciana, Colegio de Economistas de Valencia,
Empresa-CEEI Valencia, Anetcom, Estema, ESIC, Micuna,
Rafael Catald, Alhambra Internacional, Miquel Suay,
Abordo, Cadena Visual - Optimil, Quimacova, Dimova,
Cuquito, Frudesa-Bonduelle, Grupo Aplitec, Acciona
Inmobiliaria, Hida, Casino de Mallorca, Matrival, Tejas
Borja y Gas Natural, entre otros muchos.
Certificados de calidad: 1ISO 9001/2000

Datos persona de contacto:

Nombre: Tomas Guillén Gorbe
Cargo: Director General
Direccion: C/ Quart, 104 - 1°
Caodigo Postal: 46008
Poblacién: Valencia
Provincia: Valencia

Teléfono: 96 315 20 62

Fax: 96 39101 16

E-mail: info@grupoifedes.com

Web: www.grupoifedes.com
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h Grupotec Servicios
w GrUPOTEC Avanzados S.A.

Grupo: GRUPO INNOVA

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacién en la C.V.: 1989

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaiia: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: 1

N2 de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.):
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria de organizacion,
Calidad y tecnologias de la informacion.

Breve descripcion de la empresa: Grupo Innova, es
una empresa de consultoria de ambito multidisciplinar.
Trabaja en principalmente en la comunidad valenciana,
aunque extiende sus servicios hacia Catalufia y Murcia.
La caracteristica principal que la define es la realizacion
de trabajo personalizado siempre a medida y a las
necesidades del cliente. Los campos de actuacion
principales son: la consultoria de organizacion y
direccion estratégica, la consultoria de gestion de la
calidad y medioambiente, y finalmente la consultoria
en tecnologias de la informacion, en la que se incluyen
desarrollos a medida del cliente y suministro de
paquetes informaticos estandar.

Asociacion empresarial a la que pertenece: Asociacion
de Empresas de Consultoria Terciario Avanzado
Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 10

N2 de técnicos permanentes C.V.: 10

Ne de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacion: Comunidad
Valenciana, Catalufia, Murcia

Mercado al que se dirige: Empresas e Instituciones
Principales clientes:

Certificados de calidad: ISO 9001

Datos persona de contacto:

Nombre: Ernesto Beltrdn Morey

Cargo: Responsable de Proyectos
Direccién: C/ Musico Pérez Jorge, 6
Caédigo Postal: 46870

Poblacién: Ontinyent

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 29111 59

Fax: 9619108 88

E-mail: ernesto.beltran@grupoinnova.org
Web: www.grupoinnova.org
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Grupo: GRUPOTEC. (Grupo de sociedades)

Forma Juridica: Sociedad Anénima.

Ao de implantacion en la Comunidad Valenciana:
1997

Pais de Origen: Espafia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espana: Valencia.

Numero de sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia.
Numero de sedes en Espaiia: 4

Ubicacion resto de sedes: Sedes Nacionales:
Madrid, Sevilla, Murcia, Mallorca. Sedes
Internacionales: Argentina, Marruecos e Italia.

Actividad de la empresa

Actividad principal: Servicios y aplicaciones de
Ingenieria e Implantacion de SAP.

Breve descripcion de la actividad: Servicios
Profesionales: Ingenieria, Arquitectura, Urbanismo
y Project Managment, Proyectos Llave en Mano
de aplicaciones industriales y medioambientales

y energia solar fotovoltaica y Sistemas de
Informacion con Aplicaciones SAP.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA) y
TECNIMED.

Caracterizacion de la empresa

Numero de empleados C.V.: 250

Numero de técnicos permanentes C.V. : 240
Numero de técnicos asociados C.V.: O

Ambito geogréfico de actuacién: Internacional.
Mercado al que se dirige:

Principales clientes:

Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Olallo Villoldo Bellon

Cargo: Presidente Ejecutivo.
Direccion: Avd. de los Naranjos 33
Cédigo Postal: 46011

Poblacién: Valencia.

Provincia: Valencia

Teléfono: 96. 339.18.90, 902 636 301
Fax: 96. 393.26.07

E-mail: attclientes@grupotec.es
Web: www.grupotec.es

Hepta-Consultoria
de Personas
y Puestos, S.L.

HAPTA

.hEUTEI_m Heura Gestion

Ambiental, S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 1997

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaina: Comunidad Valenciana

N2 de SedesenlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N2 de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): 2
Ubicacion resto de sedes: Sevilla, Santa Cruz de
Tenerife

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria RRHH.

Breve descripcion de la empresa: Consultoria de
RRHH: Areas de Formacién y Desarrollo. Coaching.
Consultoria de Procesos, Seleccion de Personal y
Head Hunting y Proyectos de I+D. Comunicacién y
Estudios de Mercado Cualitativos.

Asociaciéon empresarial a la que pertenece:
Asociacién de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 6

N2 de técnicos permanentes C.V.: 4

N¢ de técnicos asociados C.V.: 8

Ambito Geografico de actuacion: Espafia
Mercado al que se dirige: Pymes, medianay
gran empresa, organizaciones empresariales y
administracion

Principales clientes: Industrias Saludes, Red de
CdT'’s, Agencia de Turismo, Dir. Gral. De Comercio,
Ayuntamientos, FEDECO, COVACO, Telefdnica,
FEVECTA, FECOMA, AVACU, RuralCaja, Gobierno
Canario, Gobierno de La Rioja, Grupo SONAE
Certificados de calidad: En proceso

Datos persona de contacto:

Nombre: Alfredo Oller Prieto

Cargo: Gerente

Direccién: C/ Garrigues, 2-6

Cédigo Postal: 46001

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 394 33 45

Fax: 96 394 35 42

E-mail: hepta@heptaconsultores.com
Web: www.heptaconsultores.com

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacién en la C.V.: 2001

Pais de Origen: Esparia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N?¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria Medioambiental y
Gestién de Residuos

Breve descripcion de la empresa: Empresa
dedicada a la Consultoria mediambiental para todo
tipo de sectores industriales, entre sus servicios

se incluyen la redaccion de proyectos, informes,
tramitacion de licencias, permisos y autorizaciones,
la gestién de residuos industriales asi como la
puesta en funcionamiento de tratamientos de
depuracién de aguas residuales.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 3

N de técnicos permanentes C.V.: 2

Ne de técnicos asociados C.V.: 2

Ambito Geografico de actuacion: Toda Espafiay
principalmente en la Comunidad Valenciana
Mercado al que se dirige: Industrial

Principales clientes: Papas Vicente Vidal, Marmol
Compac, Chovi, Agua mineral San Benedetto, Roller
Star, Basor Electirc, Ceramicas Molla, Congepesca,
Grue i Contenedros Prades, Horprese, ITV Levante,
Magma tratamientos, Ubesol, Vialobra, Royo Group.
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: José Vicente Ronda y José Francisco Guaita
Cargo: Socios y Administradores

Direccion: Avda. Burjassot, 29 - 16 A

Cédigo Postal: 46009

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 345 93 25

Fax: 96 347 3517

E-mail: heura@heura.net

Web: www.heura.net
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HM & Sanchis
Consultores de
Comunicacion S.L.

HM & SANCHIS

Consultores de Comunicacion

—_— Ideas y
GPR&: Proyectos de
Consultoria GPR,S.L.

Grupo: HUNTSWORTH PLC

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afo de Implantacién en la C.V.: 1988

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafa: Valencia

N2 de Sedes enla C.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: Valencia, Elda
N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): 4
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria de comunicacion
corporativa

Breve descripcion de la empresa: Asesoria de
comunicacion.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
ADECEC, Asociaciéon de Empresas de Consultoria
Terciario Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 10

N2 de técnicos permanentes C.V.: 8

N2 de técnicos asociados C.V.: O

Ambito Geografico de actuacién: Comunidad
Valenciana

Mercado al que se dirige: Administraciones
Pdblicas, Grandes Empresas, Pymes, Organismos-
Instituciones-Asociaciones. Partidos Politicos
Principales clientes: Empresas del sector de la
logistica, transporte, 1+D+1, construccién, juguetes,
etc.

Certificados de calidad:
Datos persona de contacto:

Nombre: Jorge Feo Escutia

Cargo: Consejero Delegado
Direccion: C/ Guardia Civil, 9 - Bajo
Cédigo Postal: 46020

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 362 61 63

Fax: 96 360 53 99

E-mail: valencia@citigatesanchis.com
Web: www.hmsanchis.com
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Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacién enla C.V.: 1999

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Vialencia

Provincia donde estd ubicada la sede: Valencia
NedeSedesenlaC.V.:1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N2 de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria Empresarial

Breve descripcion de la empresa: En nuestros servicios
profesionales, el principal objetivo es aportar valor
mediante el planteamiento de ideas y el desarrollo de
proyectos que se transforman en resultados practicos
para nuestros clientes.

Consultoria de las Administraciones Publicas, planes
estratégicos territoriales y sectoriales, gestion social

y cultural, planes de marketing y comunicacion,
responsabilidad social corporativa, gestién de la
innovacioén, administracion y finanzas, gestion de eventos
y otros servicios de consultoria empresarial.

Asociacion empresarial a la que pertenece: Asociacion
de Empresas de Consultoria Terciario Avanzado
Comunidad Valenciana (AECTA). ECIF (Economistas
expertos en contabilidad y finanzas) Cluster del
Audiovisual, Colegio de Economistas de Valencia

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 10

N2 de técnicos permanentes C.V.: 10

Ne de técnicos asociados C.V.: 6

Ambito Geografico de actuacion: Nacional y Autonémico
Mercado al que se dirige: Nacional y Autonémico
Principales clientes: Ministerio de Trabajo y Asunto
Sociales, Generalitat Valenciana, AIDO, Fundacién Bancaja,
IVEX, Rusell Bedford Espafia Auditores, ANETCOM-
Asociacion de Fomento del Comercio Electrénico
Empresarial y de las Nuevas, ASEMA, IVADIS, AERTE, AVS,
Asociaciones de Comerciantes de Valencia, Orihuela,
Villena y Ontinyent, Asociacion “Dos Aguas Luxury
Shopping” de Valencia, Consejo Superior de Camaras

de Comercio de Espafia, Palacio de Ferias y Congresos

de Mdlaga, Camara Oficial de Comercio, Industriay
Navegacion de Valencia.

Datos persona de contacto:

Nombre: Juan Manuel Pérez Mira
Cargo: Socio Director

Direccién: C/ Maestro Clavé, 8-2-2°
Poblacion: Valencia

Provincia: Valencia

Cédigo Postal: 46001

Teléfono: 96 35117 62

Fax: 96 352 28 22

E-mail: gpr@ideasyproyectos.com
Web: www.ideasyproyectos.com

Idom Ingenieria y
Arquitectura, S.A.

IFEDES Ifedes
formacion P
Formacion, S.L.

Grupo: IDOM

Forma Juridica: Sociedad Anénima

Ao de Implantacién en la C.V.: 1994

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Vizcaya

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafa: Madrid

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia
N de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): 9
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Servicios de ingenieria

Breve descripcion de la empresa: Servicios
profesionales integrados en los campos de
ingenieria, consultoria y arquitectura, consultoria 'y
arquitectura.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
ETNOR, ASINCE, AEIPRO, CC, PMI, Asociacién de
Empresas de Consultoria Terciario Avanzado
Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 72

N¢ de técnicos permanentes C.V.: 60

N¢ de técnicos asociados C.V.: 10

Ambito Geografico de actuacién: Internacional
Mercado al que se dirige: Grandes Empresas
Principales clientes: Riofisa, Pilkinton, Automotive,
Edival, Cegas, Bancaja

Certificados de calidad: ISO 9001, ISO 14001

Datos persona de contacto:

Nombre: Pablo Benlloch Castellé
Cargo: Director

Direccién: C/ Las Barcas, 2 - 132
Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Cédigo Postal: 46001

Teléfono: 96 353 02 80

Fax: 96 352 44 51

E-mail: i_valencia@idom.es
Web: www.idom.es

Grupo: IFEDES

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aio de Implantacién en la C.V.: 1994

Pais de Origen: Esparia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia:

N2 de Sedes enla C.V.:

Municipios donde estan ubicadas:

N de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria de Formacion.

Breve descripcion de la empresa: El sistema de
formacién que utilizan esta basado en motivar

y retener el talento estimulando el desarrollo
profesional de los miembros de la organizacion
capacitando a la estructura de la empresa para
adaptarse y reaccionar a los cambios y necesidades
del mercado.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociaciéon de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 4

N de técnicos permanentes C.V.: 4

N2 de técnicos asociados C.V.: 30

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Nacional

Principales clientes:
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Rosa M2 Roig Lluesma
Cargo: Responsable Formacion
Direccién: C/ Quart, 104- 12

Cédigo Postal: 46008

Poblacion: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 315 20 62

Fax: 96 39101 16

E-mail: formacion@grupoifedes.com
Web: www.grupoifedes.com
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Improven

. >
improven .
Consulting, S.L.

INFOTELCO Infotelco, S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacién en la C.V.: 1998

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafa: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): 1
Ubicacion resto de sedes: Madrid

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria de estrategia.

Breve descripcion de la empresa: IMPROVEN es

la firma lider de directivos expertos mejora de
resultados empresariales. Esta especializada

en gestion de crisis. Cuenta con un equipo de

80 profesionales que desarrollan en Espaia las
mejores practicas en procesos de reorganizacion,
reflotamiento y reestructuraciones empresariales.
La diferencia de IMPROVEN es su compromiso

con la puesta en marcha de las lineas de accion
identificadas, y la vinculacion de una parte
importante de sus honorarios a logros alcanzados.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 80

N de técnicos permanentes C.V.:

N2 de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Empresa Mediana
Principales clientes:

Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Eduardo Navarro

Cargo: Socio-director

Direccion: Paseo de la Alameda, 35 - bis- 4 planta
Cédigo Postal: 46023

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 902 19 39 89

Fax: 902193990

E-mail: info@improven.com

Web: www.improven.com
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Grupo: INFOTELCO

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afo de Implantacién en la C.V.: 2002
Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: 1

N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria y asesoria

Breve descripcion de la empresa: Somos una
plataforma de profesionales que generamos valor y
rentabilidad para nuestros clientes, colaboradores,
entorno social, empleados y accionistas mediante
la promocion y eventualmente la gestion de los
proyectos |+D+i de las empresas y corporaciones.
Somos una empresa consultora reconocida por

su implicacién con los clientes y su eficacia y
especializada en la financiacién publica y privada de
la innovacion .

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 4

N2 de técnicos permanentes C.V.: 4

N2 de técnicos asociados C.V.: 6

Ambito Geografico de actuacién: Comunidad
Valenciana y Espafia

Mercado al que se dirige: Emprendedores y
Empresas pequefias, medianas y grandes
Principales clientes:

Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Luis Sirera Serrano

Cargo: Socio - Director

Direccion: C/ Ronda Narciso Monturiol, n® 4 - 201 A 1
Codigo Postal: 46980

Poblacion: Paterna (Parque Tecnoldgico)

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 143 70 44

Fax: 96143 70 44

E-mail: luissirera@infotelco.es

Web: www.infotelco.es

mordR Ingenieria y Gestion de

la Calidad S.L. (Ingecal)

Innova 21 Servicios
Empresariales
Avanzados, S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacién en la C.V.: 1996

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria de calidad

Breve descripcion de la empresa: Empresa de
consultorfa en calidad ISO 9000 y medio ambiente
I1SO 14000, desde 1.996. Marketing y seguridad
laboral

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 7

N de técnicos permanentes C.V.: 7

N¢ de técnicos asociados C.V.: 7

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Administraciones
Pdblicas, Grandes Empresas, Pymes, Organismos-
Instituciones-Asociaciones

Principales clientes: Rasilam S.A., Comercial de
Productos Quimicos S.A. (COMSA), Construcciones
Salvador Micé S.A. (COESMI), Electrénica Rugar S.L.,
Electricidad Rafael Belenguer S.L.

Certificados de calidad: ISO 9001

Datos persona de contacto:

Nombre: Paulino Ledn

Cargo: Gerente

Direccién: C/ Pedro Fernando Casanova Benlloch, 7
Codigo Postal: 46015

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 345 92 99

Fax: 96 3479372

E-mail: gerencia@ingecal.com

Web: www.ingecal.com

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacién en la C.V.: 1998

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde estd ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria de Innovacion

Breve descripcion de la empresa: Consultora
especializada en la gestién y promocién de

la innovacion y el desarrollo empresarial y
tecnoldgico. Nuestra especial orientacion hacia la
mejora de la competitividad en las empresas se
desarrolla mediante las mejores practicas de la
innovacion, la informacion, el conocimiento y la
competitividad.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociaciéon de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 3

N? de técnicos permanentes C.V.: 3

N2 de técnicos asociados C.V.: 3

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Nacional

Principales clientes:
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Juan José Puchol Segarra
Cargo: Responsable

Direccién: C/ Quart, 104

Codigo Postal: 46008

Poblacion: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 391 96 64

E-mail: info@innova2l.com

Web: www.innova2l.com
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‘ Instituto de Economia
Publica, S.L. (IEP)

Intelema

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacién en la C.V.: 1.986

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde estd ubicada la sede central en
Espafa: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.:1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria de Direccion

Breve descripcion de la empresa: IEP es una
empresa de Consultoria que trabaja en innovacion:
Innovacion - Nuevos y mejores productos o procesos;
Empresa - Organizacion que gestiona la innovacion;
Proyecto - Implantaciones efectivas de sistemas.
|IEP ayuda a las Empresas y Organizaciones a mejorar
sus resultados, conociendo mejor sus capacidades

y poniendo en marcha innovaciones que mejoren su
eficacia y eficiencia al menor coste posible.

Un aspecto esencial es el soporte a la definiciony
gestion de proyectos de [+D+i, y la participacion en
programas e iniciativas de la Unién Europea.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA), Asociacién
Valenciana de Empresas Innovadoras (AVANT i+e)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 4

N2 de técnicos permanentes C.V.: 4

Ne de técnicos asociados C.V.: 2

Ambito Geografico de actuacién: Unién Europea,
Paises Candidatos y asociados

Mercado al que se dirige: Empresas, Asociaciones
Empresariales, Universidades, Gobiernos Regionales.
Principales clientes: contacte con nosotros y
hablaremos de casos de éxito de nuestros clientes
Certificados de calidad: ISO 9001

Datos persona de contacto:

Nombre: Francisco Loras Robres
Cargo: Director General

Direccidén: Av. Marqués de Sotelo, 5
Cédigo Postal: 46002

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 351 55 85

E-mail: floras@iepinfo.org

Web: www.iepinfo.org
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Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacién en la C.V.: 1997

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafia: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 3

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N2 de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Formacién empresarial y
Consultoria

Breve descripcion de la empresa: El objetivo de
Intelema pasa por contribuir al desarrollo de las
personas en su entorno, en las vertientes personal

y profesional, logrando asi un mundo en el que cada
individuo toma conciencia de lo que quiere realizando
acciones en las que madura y evoluciona, a la vez que
con dichas acciones favorece al resto del mundo

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 2

N2 de técnicos permanentes C.V.: 8

N2 de técnicos asociados C.V.: 12

Ambito Geografico de actuacién: Nacional

Mercado al que se dirige: Pymes,sanidad, educacion...

Principales clientes:
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Carmen Sanchez Herrera y Marta Torres
Mena

Direccion: Avda. Aragén, 4 - 7

Cédigo Postal: 46021

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 337 03 83

Fax: 96 337 04 28

E-mail: intelema@intelema.es | carmen@intelema.es
marta.torres@intelema.es

Web: www.intelema.es

=T Inversiones y
Estudios Caaz, S.L.

consultores

KMC Consultores

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 2003

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaia (excluyenla C.V.): 1
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Servicios Técnicos de
Ingenieria

Breve descripcion de la empresa:

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 5

N¢ de técnicos permanentes C.V.: 5

Ne de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacion:

Mercado al que se dirige: Medioambiental
Principales clientes: Administraciones publicas
Certificados de calidad: SO 9001, 14001

Datos persona de contacto:

Nombre: Luis Castel

Cargo: Socio Director

Direccién: C/ Ciscar,6-1-2

Cddigo Postal: 46005

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 37512 08

Fax: 96 37512 26

E-mail: administracion@estudioscaaz.com
Web: www.estudioscaaz.com

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afo de Implantacién en la C.V.: 1994

Pais de Origen: Esparfia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N?¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Estudios de Mercado y Opinién

Breve descripcion de la empresa: Estudios de
Mercado y Consultoria de Marketing. Consultoria de
Marketing

Asociaciéon empresarial a la que pertenece:
Asociaciéon de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA), Club
Marketing Valencia, Aedemo, Esomar, Inmar,

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 20

N2 de técnicos permanentes C.V.: 12

N2 de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacién: Internacional
Mercado al que se dirige: Empresas y
Administracién

Principales clientes: Carrefour, Generalitat
Valenciana, Aguas de Valencia

Certificados de calidad:
Datos persona de contacto:

Nombre: Adolfo Lopez Rausell

Cargo: Director General

Direccién: C/ Botanico Cabanilles, 9-3
Cédigo Postal: 46010

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 361 94 12

Fax: 96 36192 42

E-mail: kmc@e-kmc.com

Web: www.e-kmc.com
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N

limestudic

E—— Limestudio

Masmedios para la

m Gestion de la
Informacion S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacién en la C.V.: 2007

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Algemesi
N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):
Ubicacion resto de

sedes:

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Disefo grafico, disefio web,
comunicacién, consultorfa Internet

Breve descripcion de la empresa: Disefio grafico,
disefio web, comunicacion, consultoria Internet.
Marketing y posicionamiento web.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociaciéon de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA), AMV,
ADCV.

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 3

N2 de técnicos permanentes C.V.: 3

N¢ de técnicos asociados C.V.: 2

Ambito Geografico de actuacién: Comunidad
Valenciana

Mercado al que se dirige:
Principales clientes:
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Eduardo Moro Valdezate
Cargo: Director Comercial

Direccion: Pasaje Joan Segura, entlo. 17
Cddigo Postal: 46680

Poblacién: Algemesi

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 201 68 68

Fax: 96 201 68 69

E-mail: info@limestudio.es

Web: www.limestudio.es
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Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacién en la C.V.: 1999

Pais de Origen: Esparia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede: Valencia
NedeSedesenlaC.V.:1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N2 de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): 2
Ubicacién resto de sedes: Alicante, Madrid

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Proyectos interactivos para diferentes
canales digitales, gestién documental, consultoria,
estrategia y campanas para Internet.

Breve descripcion de la empresa: MASmedios es una
empresa consolidada en el sector de las nuevas tecnologias
de la informacién y la comunicacion interactiva que ofrece
soluciones personalizadas a las necesidades de cada
cliente, aportando su alta especializacion y conocimiento
del entorno digital y las diferentes plataformas tecnoldgicas
y formatos de interaccién entre las organizaciones y sus
publicos.

Asociacion empresarial a la que pertenece: AVENTIC,
Asociacién de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA), Asociacion de
Empresas de Electrénica, Tecnologias de la Informacién
y Telecomunicaciones de Esparia (AETIC), Asociacion
Espafiola de Exportadores de Electrénica e Informéatica
(SECARTYS), Asociacion sin danimo de lucro para el fomento
del comercio electrénico empresarial y de las Nuevas
Tecnologias en la Comunidad Valenciana (ANETCOM),
Asociacién de agencias de publicidad de la Comunidad
Valenciana (AAPCV), Asociacion de empresarias y
profesionales (A.E.P), Asociacién de Disefiadores de la
Comunidad Valenciana (ADCV)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 50

N2 de técnicos permanentes C.V.: 30

Ne de técnicos asociados C.V.: O

Ambito Geografico de actuacion: Nacional

Mercado al que se dirige: Administraciones Publicas,
Grandes Empresas, Pymes, Organismos-Asociaciones-
Instituciones

Principales clientes: BBVA, Patronato de la Alhambra y
Generalife, Patronato de Turismo de Granada, Biblioteca
Nacional, Agencia Valenciana de Turismo, Biblioteca
Valencia, Planeta de Agostini Online, Universidad Politécnica
de Valencia, Universidad de Valencia, Comunidad de Madrid.
Certificados de calidad: Certificado de conformidad sin
seguimiento AENOR AS0/000009

Datos persona de contacto:

Nombre: Nuria Lloret

Cargo: Gerente

Direccidn: C/ Garcilaso, 15 - Bajo
Cadigo Postal: 46010
Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 369 41 23

Fax: 96 369 34 39

E-mail: nlloret@masmedios.com

Web: www.masmedios.com

'fn?sforrmciﬁn

Masformacion

Masuno Servicios

masuno ; X
Socioambientales

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacién en la C.V.: 2007

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafa: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Formacion en nuevas
tecnologias

Breve descripcion de la empresa: MASformacion
es el Unico centro de formacién de toda Espafa
certificado por Adobe para impartir cursos de
formacién en Adobe After Effects, con el Unico
instructor certificado de toda Espafia para impartir
este software. Es la Unica academia en la actualidad
que cuenta con workstations de Ultima generacion
certificadas para este nivel de formacion.

Asociaciéon empresarial a la que pertenece:
Asociacién de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 3

N¢ de técnicos permanentes C.V.: 3

Ne de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacién: Comunidad
valenciana

Mercado al que se dirige: Empresas y
administracion

Principales clientes: Empresas, Administracion
Certificados de calidad: Centro certificado ADOBE

Datos persona de contacto:

Nombre: Moisés Mafias

Cargo: Socio Director

Direccién: C/ Garcilaso. 15

Cédigo Postal: 46001

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 369 41 23

Fax: 96 369 34 39

E-mail: moises@masmedios.com
Web: www.masmediosformacion.com

Grupo: MASUNO

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aio de Implantacion en la C.V.: 1998

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde estda ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 3

Municipios donde estan ubicadas: Xabia, Valencia,
Estivella

N¢ de sedes en Espaia (excluyenla C.V.): 1
Ubicacion resto de sedes: Curic6 (Chile)

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Servicios Socioambientales

Breve descripcion de la empresa: Consultoria
medioambiental, en calidad y prevencién de
riesgos. Comunicacion ambiental, disefio grafico
y web. Educacién ambiental, social y cultural,
campanfas de sensibilizacién. Energias Renovables,
depuracién de aguas y laboratorio de anélisis.

Asociacién empresarial a la que pertenece:
Asociacién del Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA). AIMME.
AENOR.

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 48

N de técnicos permanentes C.V.: 45

N2 de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacién: Espafia e Ibero
América

Mercado al que se dirige: Empresas y
Administraciones

Principales clientes:

Certificados de calidad: Calidad ISO 9001- ISO
14001

Datos persona de contacto:

Nombre: Javier Arifio

Cargo: Director

Direccion: C/ Sarcet, 2 Bajo derecha
Cadigo Postal: 46020

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 337 45 05

Fax: 96 337 80 05

E-mail: masuno@masuno.org

Web: www.masuno.org
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My Chiringuito.com

Navarro
Consultores,
Especializados, S.L.

A

N
Navarro - consultores

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 2007

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafa: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria Marketing Creativo
y Organizaciéon Comercial

Breve descripcion de la empresa: Red de
freelances para consultoria creativa de empresa.
Comunicacion y marketing interactivo

Asociacion empresarial a la que pertenece: Club
de Marketing de Valencia, Asociacién de Empresas
de Consultoria Terciario Avanzado Comunidad
Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 1

N¢ de técnicos permanentes C.V.:

N2 de técnicos asociados C.V.:

Mercado al que se dirige:

Ambito Geografico de actuacién: Europa
Principales clientes: CYES Marinas, GMP,
Duprocom, Grupo Yorga

Certificados de calidad:
Datos persona de contacto:

Nombre: Alex Penadés

Cargo: Director de network
Direccién: C/ Hospital, 22
Cddigo Postal: 46001
Poblacién: Valencia

Teléfono: 630 92 40 53

E-mail: alex@mychiringuito.com
Web: www.mychiringuito.com
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Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 2002

Pais de Origen: Espaiia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaiia: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria y Seleccién.

Breve descripcion de la empresa: Empresa
consultora especializada en la areas de Direccion
General, Comercial y Marketing, dedicada a
asesorar y trabajar con las empresas para mejorar
su desempefio, obtener resultados y generar
beneficios.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién del Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 5

N¢ de técnicos permanentes C.V.: 4

N2 de técnicos asociados C.V.: 10

Ambito Geografico de actuacién: Comunidad
Valenciana, resto de Espafia y América Latina
Mercado al que se dirige: Empresas industriales y
de servicios con actividad comercial y a escuelas de
negocios.

Principales clientes: Grefusa, Fripozo-Grupo El Pozo-
, Ford, La Verdad, Grupo Vocento, Tau cerdmica, Viva
Aqua Service, Azuvi, Saloni ceramica, Marazzi Espafia
Certificados de calidad: ISO 9001 en proceso.

Datos persona de contacto:

Nombre: Luis Navarro Baquero

Cargo: Socio fundador y Director

Direccién: C/ Pintor Sorolla, 19 - pta. 11

Cddigo Postal: 46002

Poblacidn: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 353 03 28

Fax: 96 353 07 41

E-mail: navarroconsultores@navarroconsultores.com
Web: www.navarroconsultores.com

& Net Lab
vatlaby s olution: SOlutlonS’ SL

y 4

~ o] Odec. Centro de Calculo y
Aplicaciones Informaticas S.A.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacién en la C.V.: 2003

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):
Ubicacidn resto de sedes:

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria Nuevas
Tecnologias

Breve descripcion de la empresa: Empresa
dedicada a servicios de internet y nuevas
tecnologias

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociaciéon de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 3

N2 de técnicos permanentes C.V.: 3

N¢ de técnicos asociados C.V.: 3

Ambito Geografico de actuacién: Nacional e
Internacional

Mercado al que se dirige: Nacional e Internacional

Datos persona de contacto:

Nombre: Rubén Colomer Flos
Cargo: Director

Direccién: C/ Quart, 104
Cddigo Postal: 46008
Poblacién: Valencia
Provincia: Valencia
Teléfono: 96 315 20 53

Fax: 96 3910116

E-mail: info@netlab.com.es

Forma Juridica: Sociedad Anénima

Afio de Implantacién en la C.V.: 1965

Pais de Origen: Espaia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 2

Municipios donde estan ubicadas: Valencia,
Gandia (Valencia)

N2 de sedes en Espafia (excluyen la C.V.): 2
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Procesos informaticos.

Breve descripcion de la empresa: Servicios
informaticos orientados a tratamiento de las
necesidades especificas para el proceso y
tratamiento de la informacion siguiente: captura
documental, tratamiento de datos, servicio

al sector publicitario, soluciones integradas y
procesos electoral.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociaciéon de Empresarios de la Safor, AEDEMO,
Asociacién del Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 150

N2 de técnicos permanentes C.V.: 130

Ne de técnicos asociados C.V.: 0

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Grandes Empresas,
Pymes, Administraciones Publicas, Organismos-
Instituciones-Asociaciones

Principales clientes: AIMC, Area de Investigacién
Forte Espafia, Instituto Nacional de Estadistica,
Ministerio de Fomento, Conselleria de Cultura
Certificados de calidad: ISO 9001 (en un
departamento de servivios de automocién)

Datos persona de contacto:

Nombre: Luis Pistoni

Cargo: Director Comercial
Direccion: Plaza de Esparia, 5
Cédigo Postal: 46700
Poblacién: Gandia

Provincia: Valencia
Teléfono: 96 286 04 66

Fax: 96 286 64 35

E-mail: odec@odec.es

Web: www.odec.es
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PRKUA Pakua Produccions, S.L.

propeveLop
lmsgrecién e secltlas | Drodevelop, S.L.

Grupo: Consultoria

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 1991

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes en la C.V.:

Municipios donde estan ubicadas:

N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria

Breve descripcion de la empresa: Desarrollamos
planes estratégicos para integrar la accién
productiva como una practica consciente,
generando habitos y comportamientos

para consolidar los talentos y mejorar la

gestion del caudal de conocimiento . Nos
centramos en los principios de estrategiay
accion, identificando situaciones de conflicto
como oportunidades para crear, innovar y
avanzar.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociaciéon del Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 2

N¢ de técnicos permanentes C.V.:

Ne de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacion:

Mercado al que se dirige: Comunidad Valenciana
Principales clientes:

Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Francisco Puchades
Cargo: Director - Gerente
Direccion: C/ Archena, 5
Cddigo Postal: 46014
Poblacién: Valencia
Provincia: Valencia
Teléfono: 963 792 263

Fax: 963 792 263

E-mail: pakua@pa-kua.org
Web: www.pa-kua.org
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Grupo: Consultoria

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afo de Implantacién en la C.V.: 1993

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede: Valencia
N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.):

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria de servicios
informaticos

Breve descripcion de la empresa: Prodevelop es
una compafifa valenciana fundada en 1993. Inicié

su trayectoria en el mundo de los sistemas de
informacién geogréfica (GIS) y el mundo portuario.
A partir de ahi la compafiia evoluciona diversificando
los sectores de aplicacién de tecnologias GIS
(administracién publica, grandes organismos, ferias
de muestras, ...), y complementando la oferta con
nuevas tecnologias (desarrollos web J2EE, .NET,
workflow, soluciones de movilidad, open-source,
administracion de sistemas, etc.) Se encuntra entre
las principales 15 empresas Valencianas de servicios
informatico por volumen de facturaciény es es

lider nacional en soluciones para el sector Portuario
y referente Internacional en proyectos GIS Open
Source.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién del Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA).

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 50

N2 de técnicos permanentes C.V.: 50

N¢ de técnicos asociados C.V.: 3

Ambito Geografico de actuacion: Nacional
Mercado al que se dirige: Sector portuario y
Administracion Publica

Principales clientes: Autoridad Portuaria de
Barcelona, Autoridad Portuaria de Huelva, Autoridad
Portuaria de Valencia, Autoridad Portuaria de Vigo,
Agromutua, Ayuntamiento de Alzira, Generalitat
Valenciana, lvam, Cortes Valencianas, Ente Publico
Portos de Galicia, Ports de les llles Balears....
Certificados de calidad: CMMI V1.2

Datos persona de contacto:

Nombre: José Néstor Ferri Garcia

Cargo: Gerente

Direccion: Plaza Don Juan de Villarrasa, 14-5
Cédigo Postal: 46001

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 351 06 12

Fax: 96 351 09 68

E-mail: ferri@prodevelop.es

Web: www.prodevelop.es

Proseleccion S.L.

QPT, S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacién en la C.V.: 1990

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 4

Municipios donde estan ubicadas: Ontinyent
(Valencia), Valencia, Alcoi y Alacant

N de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria de empresas y
gestion integrada de recursos humanos,seleccion
de personal y formacion

Breve descripcion de la empresa: Gestion
integrada de recursos humanos, seleccién de
personal, formacién y organizacion. Gestion
integrada de recursos humanos, seleccion de
personal, formacién y organizacién

Asociaciéon empresarial a la que pertenece:
Confederacion Empresarial Vall d’Albaida,
Asociaciéon de Empresas de Consultoria
Terciario Avanzado Comunidad Valenciana
(AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 42

N¢ de técnicos permanentes C.V.:

N¢ de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geogréfico de actuacion: Nacional
Mercado al que se dirige: Administraciones
Pdblicas, Grandes Empresas, Pymes, Organismos-
Instituciones-Asociaciones

Principales clientes:

Certificados de calidad: ISO 9002

Datos persona de contacto:

Nombre: Rafael Pla Micé
Cargo: Director

Direccién: C/ Pio XII, 3-bajo
Cddigo Postal: 46870
Poblacién: Ontinyent
Provincia: Valencia
Teléfono: 96 238 54 00

Fax: 96 238 78 85

E-mail: rpla@proseleccion.es
Web: www.proseleccion.es

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afo de Implantacién en la C.V.: 1994

Pais de Origen: Espafia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafa: Castellén

Provincia de Origen: Castellon

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Vila-real

N? de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria de Innovacién

Breve descripcion de la empresa: Empresa de
Consultoria en Innovacién y Sistemas de Gestion.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Terciario Avanzado Castellén, Asociacion de
Empresas de Consultoria Terciario Avanzado
Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N? de empleados C.V.: 2

N de técnicos permanentes C.V.: 2

N2 de técnicos asociados C.V.: 3

Ambito Geografico de actuacién: Regional
Mercado al que se dirige: Industrial
Principales clientes: Sectores Industriales en la
Comunidad Valenciana y Centros de Formacién,
Administracion

Certificados de calidad: Licencia de EFQM,
Auditores EOQ en Calidad y Medioambiente

Datos persona de contacto:

Nombre: Francisco Corma
Cargo: Gerente

Direccidén: C/ Rio Ebro, 33
Codigo Postal: 12540
Poblacion: Vila-real

Provincia: Castellén

Teléfono: 964 53 62 02

Fax: 964 5362 02

E-mail: gpt@gpt-consulting.com

Web: www.gpt-consulting.com
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RL A Ricardo Luz

y Asociados, S.L.

S:

Santiago | Santiago Consultores
Capital Humano, S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacién en la C.V.: 2000

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espafa: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): O
Ubicacion resto de sedes: O

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Asesoramiento integral
de empresas en las areas Juridicas, Laborales,
Contables, Fiscales, L.0.P.D., Reestructuracién
Patrimonial.

Breve descripcion de la empresa: Gestion
integral, para empresas y particulares en areas
Fiscales, Administrativas, Laborales, Juridicas,
implantacién L.O.P.D., Reestructuracion de
Patrimonios, implantacion ISO.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 10

N¢ de técnicos permanentes C.V.: 1

N2 de técnicos asociados C.V.: 2

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Administraciones
Publicas, Organismos, Instituciones, Asociaciones,
Grandes empresas, Pymes, Micropymes,
particulares.

Principales clientes:

Certificados de calidad: ISO 95001-2000

Datos persona de contacto:

Nombre: Ricardo Luz

Cargo: Administrador

Direccién: Avda. del Cid, n? 66-3
Cédigo Postal: 46018

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 399 00 37

Fax: 96 399 02 43

E-mail: ricardo@ricardoluzcon.com
Web: www.ricardoluzcon.com
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Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 1991

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaiia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.):

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Asesoramiento integral de
empresas

Breve descripcion de la empresa: Expertos en
gestion y desarrollo del capital humano de las
organizaciones: Coaching, Auditoria e Intervencién
Organizacional, Seleccién, Formacién y Capacitacion,
RSC... Los servicios de Consultoria que ofrecemos,
estan orientados claramente hacia una postura
intervencionista en lo que respecta a las areas de

la organizacion, la gestién y el desarrollo de las
organizaciones empresariales de nuestros clientes y,
por supuesto, de sus miembros.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA),
Asociacién Espafiola de Coaching Profesional
(AECOP).

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 6

N2 de técnicos permanentes C.V.: 6

N2 de técnicos asociados C.V.: 2

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: asociaciones
empresariales, pymes, administraciones publicas,
escuelas de negocio, universidades.

Principales clientes:

Certificados de calidad: CO2ZERO

Datos persona de contacto:

Nombre: Ofelia Santiago

Cargo: Socia Fundadora

Direccién: C/ Segorbe, 9

Cédigo Postal: 46004

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 34171 14

Fax: 96 342 96 01

E-mail: info@santiagoconsultores.net

SELCO MC

Selco MC S.L.

:@{. Servicios Valencianos
/ Internacionales S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantaciéon en la C.V.: 1988

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Castellén

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaiia: Castellon

N2 de Sedes enlaC.V.:1

Municipios donde estan ubicadas: Castellon

N?¢ de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O
Ubicacidn resto de sedes:

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Servicios avanzados de ingenieria
y direccioén integrada de proyectos.

Breve descripcion de la empresa: Especialistas

en proyectos integrados de ingenieria ambiental

e industrial, direccién integrada de proyectos y
proyectos de desarrollo de nuevas tecnologias para
el tratamiento de residuos orgénicos, ganaderos y
agroalimentarios. Tecnologias para el tratamiento y
valorizacién de residuos animales y agroalimentarios,
proyectos de ingenieria ambiental y de I+D.

Asociacion empresarial a la que pertenece: ASAE,
WEF, ADECAGUA, ISWA, ANAPORC, AENOR, AEIPRO,
IPMA, Asociacion de Empresas de Consultoria

Terciario Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 15

N2 de técnicos permanentes C.V.: 12

Ne de técnicos asociados C.V.: 9

Ambito Geografico de actuacién: Internacional
Mercado al que se dirige: Grandes Empresas, Pymes
Principales clientes: Carnil Sarde Mamusa (ltalia),
Agriparma (Italia), ARS-USDA (EEUU), Super Soils
System INC US (EEUU), Facultad de Veterinaria,
Universidad Murcia

Certificados de calidad: TPD y PDP (por OCDP), IPMA
y EST (por AWMP-NCSU)

Datos persona de contacto:

Nombre: Jesus Martinez Aimela
Cargo: Consejero Delegado
Direccion: Plaza de Tetuan, 16
Codigo Postal: 12001
Poblacién: Castellén

Provincia: Castellén

Teléfono: 96 425 44 43

Fax: 96 42565 12

E-mail: info@selco.net

Web: www.selco.net

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aio de Implantacién en la C.V.: 1986

Pais de Origen: Esparia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enla C.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): O
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Centro de negocios.

Breve descripcion de la empresa: Centro de
negocios. Domiciliacién de sociedades. Utilizacion
de despachos, salas de reuniones, organizaciéon

de congresos, conferencias, actos de relaciones
publicas y gestiones administrativas. Organizacién
de ferias, exhibiciones y congresos.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA),
Asociacion Espariola de Centros de Negocios.

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 3

N? de técnicos permanentes C.V.: 1

N2 de técnicos asociados C.V.: O

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Administraciones
Publicas, Grandes Empresas, Pymes, Organismos-
Instituciones-Asociaciones

Principales clientes: Empresas de selecciény
recursos humanos, laboratorios, empresas de
servicios.

Datos persona de contacto:

Nombre: Jorge Feo Escutia

Cargo: Administrador

Direccion: C/ Guardia Civil, 9 - Bajo
Cédigo Postal: 46020

Poblacion: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 362 61 63

Fax: 96 360 53 99

E-mail: info@serinter.org

Web: www.serinter.org
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Soluciones
Training
and Coaching

0 soluciones formativas

AT

Tecnodir Consulting S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aiio de Implantacién en la C.V.: 2005

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Formacion y Consultoria de
Recursos Humanos.

Breve descripcion de la empresa: Consultoria de
Formacion y Capital Humano, planes de formacion
para empresas, desarrollo de habilidades directivas,
desarrollo de franquicias de formacién. Formacion
Privada

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Jovenes Empresarios (AJE),
Asociacion Empresarial de Centros de Formacion
(AVAP), Confederacion Empresarial de Centros

y Academias Privadas (CECAP), Asociacion de
Empresas de Consultoria Terciario Avanzado
Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 15

N de técnicos permanentes C.V.: 6

Ne de técnicos asociados C.V.: 12

Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige: Pymes y Grandes
empresas, entidades y asociaciones, inversores
Principales clientes: Panamar, Bancaja, Bayer
Cropscience, Lamiplast, CWT, FECOM, Colegio de
Decoradores, ITACA, Corporacion Adallid
Certificados de calidad: ISO 9000

Datos persona de contacto:

Nombre: Fernando Gémez Ribelles

Cargo: Socio Director

Direccion: Avda. del Cid, 10 bajo

Cédigo Postal: 46018

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 385 07 06

Fax: 96 382 28 64

E-mail: fgomez@solucionesformativas.com
Web: www.solucionesformativas.com
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Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacién en la C.V.: 1995

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de SedesenlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N2 de sedes en Espaiia (excluyen la C.V.): O
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:
Actividad principal: Consultoria

Breve descripcion de la empresa: Gestion
estratégica, estructuras organizativa, desarrollo de
proyectos singulares, Direccién.

Asociaciéon empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria
Terciario Avanzado Comunidad Valenciana
(AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N2 de empleados C.V.: 2

N2 de técnicos permanentes C.V.: 1

N¢ de técnicos asociados C.V.: 2

Ambito Geografico de actuacién: Comunidad
Valenciana

Mercado al que se dirige: Administraciones
Publicas, Grandes Empresas, Organismos-
Instituciones-Asociaciones

Principales clientes:
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: José M2 Gil Suay

Cargo: Director

Direccion: Avd. Gran Via Marqués del Turia,
54-60-142

Codigo Postal: 46006

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 333 65 44

Fax: 96 333 67 30

E-mail: tecnodir@consultores.name

Técnicas Avanzadas
de Estudio, S.L.

Technological
Development
Support, S.L.

TEC SUEF

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Ao de Implantacién en la C.V.: 1997

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria de Empresas y
Formacion

Breve descripcion de la empresa: Soluciones
en Formacién para empresas (consultoria,
formacién, alquiler de aulas, gestién de
planes de formacién subvencionados y
privados)

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacién de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 10

N2 de técnicos permanentes C.V.: 6

N¢ de técnicos asociados C.V.:

Ambito Geografico de actuacién: Provincia de
Valencia y Comunidad Valenciana

Mercado al que se dirige: Empresas
Principales clientes: SERVEF, Conselleria de
Comercio, Grupo ONCE, Bancaja, Confederacién
Empresarial Valenciana (CEV)

Certificados de calidad: ISO 9000

Datos persona de contacto:

Nombre: M2 José Cerver Romero

Cargo: Directora

Direccion: Pasaje Ventura Feliu, 10-12 bajos
Cddigo Postal: 46007

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 341 35 37

Fax: 96 3417275

E-mail: mcerver@e-taes.com

Web: www.e-taes.com

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Aio de ImplantacionenlaC.V.: 5

Pais de Origen: Esparia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enla C.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Alicante,
Valencia

N2 de sedes en Espaia (excluyen la C.V.): 1
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria en ingenieria
de produccioén, Gestién integral de Proyectos,
maquinaria industrial y suministros industriales

Breve descripcién de la empresa: Comercio al
por mayor de interindustrial (excepto mineria

y quimica) y de otros productos. maquinaria

y suministros industriales. Gestion integral

del proyecto a través de todos sus servicios:
Moldes, Maquinas, Utiles, Metrologfa, Ensayos,
Documentacion, Subcontratacion, Localizacion y
gestion de proveedores.

Asociacion empresarial a la que pertenece:
Asociacion de Empresas de Consultoria Terciario
Avanzado Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 3

N de técnicos permanentes C.V.: 3
Ambito Geografico de actuacién: Nacional
Mercado al que se dirige:

Principales clientes:

Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Rafael Juan Cloguell
Cargo: Socio Director
Direccién: C/ Arturo al Mar, s/n
Cédigo Postal: 46940
Poblacién: Manises

Provincia: Valencia

Teléfono: 96 320 19 43

Web: www.projectds.com
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World Wide
Capital, S.L.

Forma Juridica: Sociedad Limitada

Afio de Implantacién en la C.V.: 2004

Pais de Origen: Espafia

Provincia de Origen: Valencia

Provincia donde esta ubicada la sede central en
Espaia: Valencia

N2 de Sedes enlaC.V.: 1

Municipios donde estan ubicadas: Valencia

N¢ de sedes en Espaia (excluyen la C.V.):
Ubicacion resto de sedes:

Actividad de la empresa:

Actividad principal: Consultoria Fusiones y
Adquisiciones

Breve descripcion de la empresa: Profesionales
expertos en fusiones y adquisiciones, asesoramiento
en oportunidades de inversién empresarial y otras
operaciones de finanzas corporativas.

Asociacion empresarial a la que pertenece: Asociacion
de Empresas de Consultoria Terciario Avanzado
Comunidad Valenciana (AECTA)

Caracterizacion de la empresa:

N¢ de empleados C.V.: 5

N de técnicos permanentes C.V.: 4

N¢ de técnicos asociados C.V.: 2

Ambito Geografico de actuacién: Internacional.
Mercado al que se dirige: Sociedades y empresarios
Principales clientes: Medianas empresas
Certificados de calidad:

Datos persona de contacto:

Nombre: Vicente Tortosa

Cargo: Socio Director

Direccion: C/ San Vicente. 77 pta. 6

Cddigo Postal: 46007

Poblacién: Valencia

Provincia: Valencia

Teléfono: 902 36 72 99

Fax:

E-mail: info@worldwidespain.com

Web: www.worldwidecapital.es
www.worldwidespain.com
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