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ambiar el rumbo para
sobrevivir ala crisis

GESTION

MALAGA. En plena crisis eco-
ndmica, con una recuperacion
que aln se atisba lejana, hay
un buen puniado de empresas
que demuestran que los tiem-
pos de recesion también son
momentos de oportunidad.
Abrir nuevos mercados, rein-
ventar productos y especiali-
zarse en algo que hasta aho-
rano se ofrecia son algunos de
los posibles caminos.

«Son muchos los empre-
sarios malaguefios que han
dicho que ya basta de tanto
pesimismo, que esto sdlo aca-
bara cuando ellos tiren para
adelantey, apunta José Pu-
chades, consultor especiali-
zado en estrategia comercial
que trabaja desde la firma
malagueiia Sinérgica.

«S6lo hay dos direcciones:
o0 apostar por la busqueda de
nuevos mercados o sectores
de negocio, o innovar en lo
que ya se hacey, resume An-
tonio Villafuerte, profesor y
director del area comercial
del Instituto Internacional
San Telmo. Ejemplos de cam-
bio de rumbo en las estrate-
gias de empresas malague-
fias los hay por todos lados.
«Basta con fijarse un pocoy,
advierte Puchades. «Se dan
en todo los sectores de acti-
vidad, incluso en los mas to-
cados por la recesién como
es el del ladrillo o el turismoy,
sostiene este especialista.

«Las grandes constructo-
ras estin teniendo que diver-
sificar mucho su cartera de ac-
tividades, con promociones
de VPO, obras publicas y la
rehabilitacion, que es un sec-
tor que no se ha promociona-
do practicamente nada duran-
te los afos del boom econo-
micoy, sostiene Villafuerte,
quien, en cualquier caso, ad-
vierte de que la redireccion
de una empresa hacia una
nueva estrategia comercial
«no puede ser una decisioén de
un dia para otrop.

«Hay que tener muy clara-
mente disefiado un plan de
negocio, con las acciones que
se van a tomar a corto, medio
y largo plazo, con unos obje-
tivos reales y que sean alcan-
zablesy, afiade este especia-
lista, quien cree que las ma-
yores dificultades para reo-
rientar negocios se estin dan-
do en el sector turistico y el
de servicios. «El problema que
estan teniendo estas empre-
sas es que tienen una fuerte
necesidad de diferenciarse de
otros destinos, pero es un
asunto complicado porque
debe partir de un esfuerzo
conjunto de toda la sociedady,
argumenta Villafuerte.

«No tiene sentido que via-
jesa Noruega y alli hasta el ta-
xista te hable en inglés y pue-
das pagar el trayecto con una
Visa y que aqui, después de
cuarenta afios de turismo, to-
davia haya tanta gente que no
domina otro idiomay, se la-
menta el profesor de San Tel-
mo. A su juicio, una correcta
reorientacién empresarial pasa
en la mayoria de los casos por
una apuesta decidida por lain-

Expertos apuestan
por la busqueda de
nuevos mercados en
el extranjero y por la
innovacion

En el sector del
ladrillo, las firmas han
diversificado con la
VPO, la obra ptblicay
la rehabilitacion

«Son muchos los
empresarios que
dicen que ya basta de
tanto pesimismon,
dice José Puchades

ternacionalizacién del nego-
cio. «Hay que perderle el mie-
do a salir fuera y vender nues-
tros productos, que son de una
extraordinaria calidady, co-
menta. En este sentido, el di-
rector del drea comercial del
Instituto Internacional San
Telmo pone como ejemplos
de una muy acertada estrate-
gia de internacionalizacién co-
mercial los casos de las firmas
malaguefias Mayoral y Viajes
Almeida, la primera en el sec-
tor textil y lasegundaen el
sector vacacional.

Por su parte, José Puchades
también ofrece un buen ra-
millete de ejemplos de com-
panias malaguenas que han
sabido sacudirse la crisis a base
de grandes dosis de imagina-
cién e innovacion, reorien-
tando su negocio para sortear
el complicado bache actual.
En el sector inmobiliario, el
responsable de la consultora
Sinérgica cita el caso de Edip-
sa, una firma malaguefia que
ha sabido seguir atrayendo a
sus clientes con la creacién de
un club de socios, a los que
ofrece descuentos especiales
en reformas de casas, trabajos
de bricolaje y hasta servicios
en centros de belleza.

En el apartado de los servi-
cios a las empresas, prosigue
Puchades, la correduria de se-
guros Ores y Bryan ha amplia-
do recientemente sus lineas
de actividad, pasando de es-
tar centrada en los seguros de
créditos a ofrecer también
todo tipo de pélizas para vehi-
culos, de responsabilidad ci-
vil, hogar o naves industria-
les, entre otros.

Formacion especifica
Por su parte, José Antonio Pé-
rez, director general del Ins-
tituto de Practica Empresa-
rial (IPE), apuesta por la for-
macién como un factor clave
para desarrollar una acertada
reorientacién comercial.
Como ejemplo, cita la pues-
ta en marcha de un MBA en
direccién estratégica de ne-
gocios, que ya ha completa-
do su primera promocién en
el IPE, inmerso ahora en la se-
leccién de candidatos para
una segunda entrega. Una
base de datos con los curricu-
los de los profesionales sali-
dos de sus aulas es otra de las
iniciativas puestas en marcha
por este centro formativo.

De competir con China a
vender disenos exclusivos

Rayan Modas crecio
un 7% en plena
crisis. Tras un giro
radical, comercializa
vestidos de fiesta
en toda Espana

MALAGA. Moncho Heredia
y sumujer Ana Garcia siem-
pre se han dedicado al mun-
do de la moda. Tras trabajar
en distintas empresas, a fi-
nales de la pasada década co-
menzaron a vender al por
mayor productos traidos de
fuera y de ahi dieron el salto
hasta confeccionar sus pro-
pios disefos. Era ropa casual,
de calle, ligera y a buen pre-
cio. Pero cuando la economia
empez0 a fallar, se dieron
cuenta de que jamas serian
competitivos frente a las
grandes firmas del sector, que
producen mayoritariamen-
te en los paises asiaticos.

«Vimos que teniamos que
hacer algo totalmente dife-
rente, exclusivo y que tu-
viera mucho estilo, que atra-
jera al publico por su elegan-
cian, comenta Ana Garcia,
de 45 afios, nacida en Astu-
rias pero afincada en Mala-
ga desde pequena. «Comen-
zamos a ir a las ferias de
moda y a mover mucho
nuestros catalogos por toda
Espafiay, de momento, he-
mos conseguido tener una
red de comerciales y de pun-
tos de venta de nuestros di-
seflos de ropa de mujer, para
fiestas y eventos especia-
lesy, anade.

Actualmente Rayan Mo-
das ya no fabrica ropa ‘ca-
sual’, y cuenta con un am-
plio catdlogo de vestidos y
trajes de fiesta y de noche
para mujeres con edades que
van desde los 15 016 afios
hastalos 50 0 55 anios. «Te-
nemos de todo, desde los
vestidos para jovenes que
van a celebrar la graduacion
del instituto hasta mujeres

Moncho Heredia es el disefiador de la firma. :: pere orTEGA

que festejan sus bodas de
plata», comenta Gazrcia,
quien explica que la empre-
sa estd ya presente en Ma-
drid, el norte de Espafia y el
Levante. «Somos conscien-
tes de que no nos podemos
comparar con los grandes di-
sefiadores espafoles, pero
ahi estamos, poco a poco, ha-
ciéndonos un huecoy, con-
fiesa la empresaria.

Crecimiento sostenido

Rayan Modas cerro el pasado
ano -cuando tantasy tantas
empresas pegaron el ‘patina-
zo’- con un aumento del 7%
en las ventas, una cifra que
esperan superar en este ejet-
cicio. «Estamos trabajando a
tope, viajando mucho, sin
quedarnos nunca quietos y
con muchas ganas de hacer

cosasy, comenta Garcia des-
de Barcelona, adonde viajo
esta pasada semana para com-
prar nuevos tejidos y telas y
cerrar acuerdos comerciales.
¢Y el mercado local? «No lo
tenemos desatendido, pero
hemos conseguido una me-
jor acogida fueray, comenta.

Rayan Modas mantiene
un establecimiento en el
centro comercial Los Patios,
aunque todos los esfuerzos
del matrimonio estan cen-
trados ahora en las instala-
ciones del poligono Guadal-
horce,unanave enlaque
trabajan 14 personas, entre
disefiadores, patronistas y
costureros. Alli, Moncho He-
redia se pasa «todo el dia en-
cerrado —apunta su mujer-—,
creando nuevos disefios para
la préxima temporaday.



