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Andlisis de la alimentacién
saludable como posible negocio

' La Fundacién Navarra para la Diversificaciéon ha continuado celebrando sesiones de

trabajo de las mesas sectoriales en su Plan de Diversificacién del Tejido Empresarial de Navarra

DN

PAMPLONA

Esta semana se ha celebrado la
altima de las mesas sectoriales,
previstas antes del verano, que
organiza la Fundacion Navarra
paralaDiversificacion del Tejido
Empresarial de Navarra. En ella
empresarios, asociaciones em-
presariales, Administracién e
instituciones del &mbito econoé-
mico debatieron sobre diferentes
oportunidades de negocio en tor-
no a la industria de la alimenta-
cion saludable.

El ponente invitado ala sesion
fue Federico Aparici, gente de la
empresa familiar valenciana Na-
ranjas Lola. En su exposicion
Aparici explicd que en un merca-
do como el agroalimentario con
escasos margenes para el produe-
tor, su particular modelo de ne-
gocio asi como la investigacion,
innovacién y calidad continua-
das le ha permitido, segiin sus pa-
labras, “vender poco ¥y muy ca-
ro”, pero también contar con la
confianza de mas de3.000 clientes
entre los que se encuentran hote-
les y restaurantes de Espaiia co-
mo El Bulli, Martin Berasategui
o Mugaritz.

Tras su intervencion, los asis-
tentes formaron tres grupos en

la tribuna

los que se propusieron posibles
iniciativas empresariales sobre
las que la Fundacion profundiza-
ra en proximas mesas tras el ve-
rano. Asi, los grupos plantearon
posibilidades en torno a tres ejes
de interés en el contexto de la ali-
mentacion saludable: el mercado
de los productos precocinados y
congelados, oportunidades de ne-
gocioenel apartadologisticoyen
tendencias del mercado en gene-
ral.

Ademis, en cuanto al aparta-

Los participantes en la mesa sectorial trabajan en grupos./CEpipa

do logistico, se manejaron como
posibles mejoras y oportunida-
des para el sector la optimizacion
de la cadena logistica del frio en-
tre otras posibles iniciativas de
interés.

Mesas sectoriales anteriores

Enlas dos mesas sectoriales cele-
bradas la semana anterior, profe-
sionales de distintos sectores tra-
bajaron de manera conjunta para
identificar iniciativas estratégi-
cas de futuroe. Asi, los participan-

tes en la mesa sobre Construc-
ci6n Sistematizada trabajaronen
base a cuatro posibles lineas de
negocio planteadas por la Funda-
cion: el proceso de disefio, los
materiales y estructuras, el pro-
ceso de construccion y la rela-
¢ion con el cliente. Dicho trabajo
dio como resultado ideas inci-
pientes como la conveniencia de
crear nuevas formas constructi-
vas (elementos aligerados, es-
tructuras flexibles, ete.), la posi-
bilidad de valorar nuevos con-
ceptos de habitabilidad o la
integracion de energias renova-
bles en la edificacion, en las que
se profundizara en futuras sesio-
nes.

En la mesa sobre Economia
ecoloégica, en la que fue ponente
invitada la doctora Sibylle Frey,
especialista en reciclaje de pro-
ductos ¥ packaging ecoldgico y
sostenible, los participantes valo-
raron ideas tales como el benefi-
ciodel “building sharing”, basada
enlaposibilidad de compartiredi-
ficios emblematicos, poligonos
industriales, etc., para diferentes
fines; igualmente los equipos
mencionaron la conveniencia de
crear empresas especializadas en
formacion ecolégica o recupera-
cién de habitats naturales.
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Herramienta
para que las
pymes gestionen
Sus negocios

DN

PAMPLONA

La Asociacién de Ingenieros
Técnicos Industriales de Na-
varra (AITI Navarra) ha pues-
to en marcha un nuevo servi-
cio para que pymes, mi-
cropymes y auténomos de
cualquier sector de actividad
puedan gestionar sus nego-
cios deuna forma profesional,
basandose en dos Sistemas de
Gestion, ERP’s, seglin norma
IS0 9001:2000.

Este nuevo servicio Saa8
(Software as a Service) permi-
te controlar todas las dreas de
actividad: finanzas, comer-
cial, logistiea, produccion...
de una forma integral y profe-
sional. La herramienta esta
diseniada para dar solucion a
una de las problematicas mas
frecuentes para las pymes: la
falta de planificacion,

Con este software de ges-
tién las pequefias empresas se
evitan el tiempo y costes de
las adquisicién de licencias,
servidores, consultorias y pa-
rametrizacion del programa,
haciendo que practicamente
el inico requisito sea el de te-
ner un ordenador con cone-
xion a internet.

El proyecto encaja dentro
de las “Subvenciones TIC en
Pymes, Micropymes y Auté-
nomos”, aprobadas reciente-
mente por el Gobierno de Na-
varra, pudiéndose ademads,
ahorrar un 30% de la inver-
sién total.

Enrique de Mulder, Sociedades Vidlogos enrique. demulder@sociedadesvialogos.com

LIDERAZGO PARA CRECER DESDE LA DEMANDA

nario geopolitico y econémico vola-

til e incierto, en el que no existen
— mecanismos para gobernar la glo-
balizacion, ni para coordinar eficiente-
mente politicas. La especulacién campa
por sus respetos, las materias primas al-
canzan precios desconocidos y cunde el te-
moryeldesanimoen el mundo desarrolla-
do.

En este entorno desconocido y sin refe-
rentes ciertos, resulta dificil centrarse en
lo esencial y no dejarse llevar por una cier-
tasensacién deimpotenciaydesazén fren-
te a la crisis que invade nuestras mentes y
nuestras expectativas como consumido-
res.

Ahora bien, alos que nos toca dirigir
empresas, asesorarlas o ambas cosas a la
vez, nos corresponde ejercer un nuevo tipo
de liderazgo, hacer un alto en el camino,
analizar el bosque, reflexionar sobre alter-
nativas de defensa y crecimiento y tomar
decisiones. El liderazgo al que me refiero
consiste en anticipar el futuro desde visio-
nes inspiradas en la evolucién de la Socie-
dad global/local y su interaccién con la tec-
nologia, e identificar oportunidades de
crecimiento resolviendo problemas nue-
vos y satisfaciendo necesidades del consu-
midor, que ofros no ven, desde modelos de
negocio dificiles de emular y que sean ren-

E STAMOS inmersos en un esce-

tables.

En la economia del exceso de oferta, en
la que estamos inmersos, los productos
son efimeros y las oportunidades, invisi-
bles desde lo convencional.

El nuevo liderazgo consiste también en
saber trasladar, articular y adaptar esa vi-
sién, implantdndola a través de personas y
organizaciones compro-
metidas y orquestadas,
que ejecuten con efi-
ciencia e innoven con ca-
lidad.

Elliderazgo consiste
también en construiror-
ganizaciones capaces de
crecer orgénicamente,
desde el conocimiento
del cliente y la inmer-
sién en los nuevos hébi-
tats de consumo, vivien-
do las experiencias de
clientes y consumidores como propias,
aprendiendo y apresando tendencias y ne-
cesidades emergentes,

También paraliderar hoy, debe ponerse
el foco en el aprendizaje y précticas de em-
presa que cuestionen el perimetro con-
vencional del sector en que se opera, iden-
tificando nuevas oportunidades y merca-
dos en las zonas fronterizas o
superpuestas con otros sectores. Cada vez

En la economia del
exceso de oferta, los
productos son efimeros
y las oportunidades,
invisibles desde

lo convencional

ocurre mas que el perimetro convencional
de los sectores cldsicos se redefine por la
propia evolucién de la Sociedad.

Se trata de ampliar las miras, no desde
lo que producimos “productos”, si no des-
de lo que el cliente hace, necesita y siente
viviendo sus problemas y aspiraciones co-
mo propios.

En el mundo de hoy,
“pensar al cliente” desde
lo que hacemos y sabe-
mos no tiene ya ninguin
sentido. Lo que tiene sen-
tido es conocer los nuevos
hébitats y tendencias del
consumidor para inspi-
rarse “en las olas que na-
cen, no en las que revien-
tan”.

Todas estas visiones o
formas de liderazgo de-
ben incorporarse a las
formas de pensar y hacer de los que to-
mamos decisiones o asesoramos a quie-
nes las toman y resultan vitales para cre-
cer en un mundo en el que lo mas escaso
es el cliente y “la demanda realmente

~manda”.

Es evidente que aparecen con cada vez
mayor rapidez y mas diversidad nuevas
formas de consumir, relacionarse, opinar,
conocer, aprender, comprar, hacer nego-

cio, pagar, usar la tecnologia, etc.

Todo ello como resultado de las interac-
ciones cruzadas y simultaneas de: la con-
vergencia tecnolégica en torno a pantallas
unicas multifuncionales, redes sociales
que configuran un nuevo universo de tran-
sacciones y relaciones, la evolucion de la
mujer como agente mds poderoso y cam-
biante en el consumo, la aparicién de nue-
vos mercados con gran potencial de creci-
miento en las zonas emergentes del globo,
el envejecimiento de 1a poblacién, el cam-
bio climatico, etc.

Tenemos que especializar a nuestras
Empresas y, a nosotros mismos, en pre-
guntarnos permanentemente qué tene-
mosque dejar de hacer que noaporte valor
al consumidor, y qué podemos aprender
de la observacién e inmersién en los nue-
vos hébitats de consumo y de relaciones
parainnovary crecer.

Soy consciente de que en momentos de
crisis, desaceleracién objetiva, o como
queramos llamarla, lo primario es reducir
costes, Estd bien, pero no es lo més impor-
tante.

Lo realmente importante, con crisis o
sin ella, ylorealmente predictivo de ingre-
508, margenes y sostenibilidad, es el lide-
razgo de mercado y en un mundo de clien-
tes escasos e informados o los conoces, 0
mueres.



