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A TRAVES DEL IGAPE Y LA CONSELLERIA DE INDUSTRIA

Mas de 8.000
empresarios se
asesoraron en
la Xunta

La puesta en marcha de
un negocioy el nicho
de mercado preocupan
a la mayoria de quienes
recurren a Industria
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La Conselleria de Economia e In-
dustria, a través de la sociedad del
Igape BIC Galicia, asesoré en 2010
a8.000 emprendedores y empresa-
rios con el fin de “capacitarlos” en
los aspectos relacionados con el es-
tudio yla evaluacién de su proyecto
empresarial.

Asilo explicé ayer en rueda de
prensa la directora de BIC Galicia,
Maite Cancelo, quien detall6 los ser-
vicios “gratuitos” que facilita la en-
tidad que dirige para apoyar el de-
sarrollo de proyectos empresariales
de nuevos emprendedoresy asistira

nuevos empresarios en las fases de
consolidaciéon y crecimiento de sus
iniciativas.

En esta linea, la portavoz del de-
partamento que dirige Javier Guera
aseguré que, entre los servicios pres-
tados aemprendedores, BIC Galicia
“incide en los ambitos de formacion
yasesoramientoaemprendedores en
labisqueda de su “nicho de negocio”,
en el apoyo a los empresarios para
que “innoven y consoliden su creci-
miento” y también, en la asistencia
alos agentes de empleo y desarrollo
local para que puedan acercar mejo-
res apoyos al emprendimiento sobre
el territorio.

En concreto, la directora de BIC
Galicia explic6 que la formacion pre-
sencial paralosemprendedoreslleg6
a“mds de 4.000 personas”, a las que
se suman “las 658 que participaron
en los seminarios formativos a tra-
vés de Internet”.

En cuanto alosservicios de aseso-
ramiento para nuevos empresarios
con proyectos en marcha la forma-
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Mas de
4.000
personas
asistieron a
la formacion
presencial

cién presencialyenlineallegdaotras
2.400 personas mas. Como proyectos
mas especificos, destacan o el Pro-
grama Bioemprende para la detec-
cién y apoyo a nuevos negocios en
el ambito de la biotecnologia, y las
“alianzas entre estas sociedades en
Galiciay Portugal. m
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Unas 2.000
personas piden
en Ribeira mas
cuota de lirio
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Entre2.000y3.000 personas —se-
gin fuentes de la organizacién—
acudieron ayerala concentraciéon
convocada por el Ayuntamiento
de Ribeira (provincia de A Co-
rufia) y diversas organizaciones
del mar para protestar contra la
reduccién de cuotas pesqueras
acordada por el Consejo de Mi-
nistros de la Unién Europea el
pasado diciembre, y que afecta-
ra a “13.000 puestos de trabajo”
segun el director xeral de Orde-
nacién e Xestién dos Recursos
Marios, Pablo Ferndndez.

Esta protesta (centrada espe-
cialmente en la reduccion del
93% de la captura de lirio) tuvo
lugar la plaza del Ayuntamiento
de Ribeira (A Coruiia) en donde
Pablo Ferndndez declaré que la
Xunta “apoya” esta concentracion
debido a la “reduccién drastica”
de las cuotas, lo que a su juicio,
dard lugar a “13.000 puestos de
trabajo perjudicados por esta si-
tuaciéon”. Ferndndez apunté que
en el Consejo de Ministros de
la Unidén Europea, la Comuni-
dad gallega demand¢ colaborar
con la delegacion espafiolay “no
fue aceptada esa peticion”, por lo
que se ha abogado por hacer un
grupo de trabajo con el sector de
arrastre.m

OPINION

El consumidor frente a la crisis

RAFAEL MUNIZ GONZALEZ Profesor de Marketing

GESTIONAR CON EXITO una crisis nos
obliga a centrar nuestros esfuerzos
en las ventas y eso pasa invariable-
mente por saber gestionar al clien-
tey venderle beneficios y soluciones
mds que productos. Este inicio de
década estd siendo realmente inte-
resante paratodoslos profesionales
del Marketingy sin temor a equivo-
carme, tenemos que trazar un an-
tes y un después de la etapa actual.
Actualmente estamos viviendo un
cambio de ciclo econémico y cultu-
ral que repercute en todas las dreas
de la economia de un pais y, légica-
mente, en el consumo.

La recesién ha provocado que el
consumidor no solo ralentice sucom-
pra, si no que empiece a actuar con
cierta racionalidad frente a la con-
ductaimpulsiva mantenida en los ul-
timos tiempos. El mercado estd su-

friendo importantes cambios y pasara
facturaaaquellasempresas que han
estado de espaldas alasnecesidades
del consumidor y no han sabido re-
accionar a ellas.

Claramente percibimos que el con-
sumidor es cada vez mds exigente y
que cada vez posee mds informacion
sobre productosy mercadosalahora
de hacer una compra, por lo tanto,
demanda un mayor valor afiadido.
Internet ha venido para quedarse y
el cliente lo sabe y se vale de ello pa-
racomprar con conocimiento. Lejos
quedaran lasetapasenlasquelagente
actuaba por impulso, por lo que ha-
brd que estar més preparado alahora
delaventayhabra quereinventarlas
estrategias paraanimar al consumi-
dory activar asi el mercado.

A esto se unela competencia, que
actualmente se estd volviendo cada

La gente ya
no actuara
por impulso,
Sino que
habra que
estar mas
preparados

vez mds agresiva, por lo que mecanis-
mos como los sistemas de fidelizacién
deberan cobrar mayor protagonis-
mo. No esun secreto que laatenciéon
al cliente es un elemento primordial
paraque el tdindem empresa/merca-
do tenga un buen engranaje, por lo
que las companias deberan adoptar
estrategias mds flexibles que les per-
mitan adaptarse a las necesidades
del mismo y vender soluciones mds
que productos.

Todoslos cambios que se estan ges-
tando en el mercado, le van a dar el
protagonismoal cliente, porlo quelas
empresas se veran obligadas a evolu-
cionar bajo una éptica de Marketing
Estratégico si quieren seguir en ac-
tivo. Durante mucho tiempono han
sabido valorar las aportaciones del
cliente y esta época acabard pasan-
do factura a todas aquéllas que han

dado la espalda al mercado.

Porello,y como medidaimportan-
te, las empresas han de, en primer
lugar, ser conscientes de que mien-
tras los clientes tengan la opcién de
comprar en otro lugar, las empresas
deben luchar por alcanzar la méxi-
ma satisfaccién del cliente.

Ademads, deben contar conunabase
de datosdelosclientesactualizaday
totalmente operativa y necesitan sa-
ber ellugar que ocupa nuestraempre-
sa en la mente del consumidor.

En una fase mas avanzada, es ne-
cesario establecer los mecanismos
precisos para mantener una 6ptima
atencidénal cliente yaportar unvalor
anadidoalasexpectativas del cliente.
Por dltimo, dirfamos que es preciso
y Gtilsaber convertir las necesidades
de los clientes en oportunidades de
negocio, aportandole soluciones. o




