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Buenas practicas

Hazinnova

Hazinnova es un programa de acompafnamiento experto
para las pequefias y medianas empresas de Euskadi que
quieren iniciarse en el camino de la innovacién para ser
mas competitivas de manera rapida, agil y sencilla.

En esta publicacion se describen 40 ejemplos de pymes
vascas de diferentes sectores que en la convocatoria
del afno 2023 decidieron dar este paso y desarrollar un
microproyecto de innovacion no tecnolégica en 3 meses
con la ayuda de un acompanamiento experto de 50 horas
y con el asesoramiento de un agente de la red para la
promocion de la innovacion (a nivel local o sectorial).

La innovacién no es un término que solo es aplicable
a las grandes empresas. Las pymes también pueden y
deben innovar, entendiendo que la innovacién consiste
en la aplicacion de nuevas ideas, conceptos, productos,
servicios y practicas con la intencion de ser Utiles para
el incremento de su productividad y su competitividad.

Por todo ello, este catdlogo de buenas practicas
Hazinnova pretende ilustrar algunas de las iniciativas que
se han desarrollado en el afio 2023 con el fin de abordar
desdelainnovacién diferentes aspectos relacionados con
el control de costes, gestion de proveedores, reduccion



del impacto ambiental, optimizacion de los procesos
productivos, gestion de inventario, monitorizacién de
la cadena de suministro, evaluacién del rendimiento,
captacién de nuevos perfiles profesionales, busqueda de
nuevos clientes, desarrollo de una estrategia de marketing
online, diversificacion de productos o servicios...

Hazinnova es un programa que permite abordar diferentes
iniciativas en cualquiera de estos ambitos a través del
desarrollo y la implantacién de pequefos proyectos de
innovacién que, pese a no requerir grandes inversiones,
son capaces de ofrecer resultados en unos pocos
meses; es ademas un programa especialmente disefiado
para las pymes vascas de mas de cinco trabajadores
que carezcan de experiencia en la puesta en marcha de
este tipo de proyectos. Es una apuesta a medio-largo
plazo por la innovacion como una herramienta clave para

garantizar el futuro de las pymes vascas.

Desde que arranco el
programa, un total de 868
ymes han desarrollado

ya 1.406 proyectos con
una valoracion de 9 sobre
10 sobre el proyecto
abordado y los resultados
e impactos obtenidos.

Impulsan Hazinnova el departamento de Desarrollo Econémico,
Sostenibilidad y Medio Ambiente del Gobierno Vasco, el Grupo Spriy la
Agencia Vasca de la Innovacion, Innobasque.
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BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

ACABADOS

Mejora de la eficiencia medioambiental a través

AERONAUTICOS DE

BIZKAIA

Empresa dedicada a la realizacion de tareas de acabado e
inspeccion a piezas metalicas para el sector aeronautico.

NECESIDAD

Acabados Aeronauticos de Bizkaia se
encarga del acabado e inspeccion de
piezas fabricadas por fundicién a la cera
perdida que recibe de procesos ante-
riores junto con el recubrimiento cera-
mico. Para realizar el acabado e inspec-
cién elimina el recubrimiento ceramico

SOLUCION

La solucién desarrollada en este proyecto
ha sido la redistribucion en planta de las
instalaciones utilizadas en esta Fase 0 de
eliminacion del recubrimiento ceramico.
Esta nueva distribucion en planta ha de
permitir:

mediante operaciones de corte y cho-
rreado de agua pero el agua utilizada no
se recupera del todo y esto afecta a su
consumo. AAB desea valorar la implan-
tacion de un sistema para recuperar el
agua y reutilizarla, minimizando su con-
sumo. Ademas, la ceramica separada

+ Adaptacién de los puestos de
chorreado de agua para la instalacion de
un sistema de reutilizacién de la misma.

- Disefio de un proceso de recuperacion
selectiva (separando materiales) del
recubrimiento ceramico.

del diseno de un nuevo layout

Sector industria aeronautica
2 personas empleadas

Poligono Industrial Urtia, S/N
48269, Mallabia (Bizkaia)

Borja Orbea Bernar
borbea@eipc.es

619850924
linkedin.com/company/acabados-
aeronauticos-de-bizkaia-s-I

puede ser revalorizada pero la distribu-
cién de planta actual no permite ser efi-
cientes en esta tarea, porque no se re-
coge toda la ceramica suelta, parte se
moja y es mas dificil de revalorizar. Ade-
mas, exige unas tareas manuales que
elevan el coste de cada pieza.

« Transporte eficiente (minimizando

la intervencién humana) y selectivo
(separando materiales) del recubrimiento
ceramico desde el punto en el que se
origina hasta los contenedores de salida.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Como se ha comentado anteriormen-
te el objetivo principal es el Disefo de
lay-out de la Fase O del proceso. Para
poder conseguir ese objetivo se llevaron
a cabo las siguientes actividades:

+ Andlisis de datos relativos a volime-
nes de retorno (Tipos, unidades/afo, ...)
y consumos de agua.

- Andlisis del proceso actual de recupe-
racién del recubrimiento ceramico.

» Disefio y propuesta de un nuevo lay-
out.

- Disefio del plan de implantacion.


http://www.linkedin.com/company/acabados-aeronáuticos-de-bizkaia-s-l
http://www.linkedin.com/company/acabados-aeronáuticos-de-bizkaia-s-l

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

En este caso el Unico obstaculo que se
ha tenido ha sido la obtencién de infor-
macion relativa al valor que pudiera tener
el recubrimiento ceramico recuperado,
valoracion realizada por una empresa

externa. Tras mucho insistir en la peticion
de valoracion se han podido realizar los
célculos necesarios para establecer el
plazo de recuperacién de la inversién
propuesta.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias al proyecto de redisefio de lay-out
realizado, AAB dispone de las claves para
conseguir unos procesos de fabricacion
mas eficiente, minimizando los consumos
de agua necesarios y maximizando el
volumen de recubrimiento ceramico

que puede ser revalorizado. Asimismo,
cabe destacar la implicacion que en este
caso ha demostrado el personal de AAB
participando de forma muy activa en el
proyecto al entender que un buen disefio
podria permitirles, no solo un mejor

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“El proyecto Hazinnova realizado en
AAB nos ha permitido modificar el di-
seflo de toda la planta, mejorando los
flujos productivos de la Fase 0 y permi-
tiendo espacios de trabajo mas amiga-
bles. La redistribucion de los equipos se
ha definido a partir del trabajo el equipo,
hecho que nos ha facilitado su implan-
tacion”.

“El proyecto Hazinnova realizado en AAB
nos ha permitido ganar en eficiencia de
los procesos de acabados de aluminio,
acero y aleaciones especiales, para
ahorrar aproximadamente 2.000 horas
de mano de obra directa, ademas de
mejorar medioambientalmente con una
buena gestién de residuos ceramicos”.

resultado econémico fruto de la reduccion
de consumos y aprovechamiento de
ceramicas, sino también un entorno de
trabajo mas eficiente y mas agradable por
la nueva distribucién en planta propuesta.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

IRUDEK
2000 S.L.

Empresa que se dedica al disefio y fabricacién de productos contra
caidas en altura, lineas de vida y otros riesgos laborales.

NECESIDAD

Irudek se ha convertido en uno de los
mayores fabricantes de productos con-
tra caidas en altura y lineas de vida.
Debido a su crecimiento y a la exigen-
cia del sector su volumen de stock y su
produccién han aumentado. La empresa
no cuenta con un control exhaustivo del

SOLUCION

Para disefiar un sistema de gestion de la
produccion y control de stock en tiempo
real en un entorno integrado utilizando el
ERP, se propone analizar el modelo de
produccion y control de existencias actual
e identificar las actividades que no aportan
valor o que pueden ser mejoradas. A partir
de aqui, analizar las coberturas funcio-

inventario y la produccion ya que la ges-
tién de la produccion se realiza fuera del
sistema ERP, dificultando la visibilidad
real de la situacion actual del inventa-
rio. Esto ocasiona discrepancias entre el
stock real y el registrado en el sistema
impactando en la calidad del servicio

nalidades del ERP y buscar el redisefio
y puesta en marcha de un proceso de
control y gestién de stock en el sistema
ERP.

El objetivo de implementar el sistema
que incluya el uso de ordenes de fabri-
cacion es tener un control mas preciso y

Diseiio de proceso de produccion

y control de existencias

Sector industria-diseio y fabricacion
de productos anticaidas
42 personas empleadas

Poligono industrial Zubitxiki, 8-A
20150, Aduna (Gipuzkoa)

Gorka Yeregui
gorka@irudek.com
696617521
irudek.com

al cliente al no poder satisfacer su de-
manda. Por ello, la empresa se plantea
la necesidad de analizar el modelo de
produccién y control de existencias ac-
tual e implementar un proceso de ges-
tién de produccion y control de stock en
el ERP.

detallado de su produccion y mejorar la
precision del inventario. Al registrar todas
las transacciones de produccion en el
sistema, la empresa puede mantener
un registro preciso del inventario y evitar
discrepancias entre el stock real y el regis-
trado en el sistema ERP.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto se
basa en estudiar y definir un sistema de
produccién y control de existencias que
permita una gestion de stock en tiempo
real. Para poder conseguir ese objetivo
se llevaron a cabo las siguientes activi-
dades:

« Entendimiento de la problematica y
de su impacto en la empresa y en el
cliente.

+ Andlisis del catalogo de productos.

» Workshops de levantamiento de
informacion y recopilacion de docu-
mentacion.

« Andlisis detallado del sistema de pro-
duccién y control de existencias actual.

- Representacion de la situacion actual
mediante diagrama de flujo.

- Identificacion de los problemas, inefi-
ciencias y formas de trabajo suscep-
tibles de mejora en dicho diagrama. «
Andlisis de las coberturas funcionales

con proveedor del ERP.

« Disefio del nuevo proceso de control
de produccion y gestion de existencias
con foco en uso de ERP. « Diagrama de
flujos del nuevo proceso reflejando en el
mismo los cambios propuestos.

- Definicion del plan de implantacion y
hoja de ruta para la puesta en marcha
de la solucion.


http://www.irudek.com
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Una vez analizados el funcionamiento
de Irudek en la gestion de produccion y
control de stock y las coberturas funcio-
nales del ERP, se observd que existian
articulos mal configurados. Es decir, para
poder utilizar érdenes de fabricacién en
el sistema ERP y controlar el stock de
los articulos de fabricacion, estos deben

de estar generados como articulos de
inventario. Pero muchos de los articulos
no estaban generados de esta forma y
el sistema no permitia modificarlos. Para
poder superar este obstaculo, se reali-
zaron las siguientes tareas:

- Identificacion de los articulos mal confi-
gurados

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Irudek ha conseguido los siguientes resul-
tados:

« Aumentar su conocimiento sobre
6rdenes de fabricacion, control de
produccién y gestién de inventario en
sistema ERP.

« Identificar ineficiencias y puntos de
mejora en el proceso actual.

» Comprender la necesidad e impor-
tancia de crear y configurar lo articulos
correctamente desde el inicio para poder
controlar la produccion y el stock de

manera eficiente.

« Clasificar los articulos de la empresa
en 4 tipos de productos en funcion del
comportamiento y caracteristicas.

+ Reducir errores de inventario y tener
una vision exacta y en tiempo real del
stock disponible.

» Mejorar el servicio al cliente al gestionar
mejor sus expectativa en términos de
disponibilidad de productos y tiempos de
entrega.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Un proceso totalmente imprescindible
para poder analizar e identificar de las di-
ferentes casuisticas de trabajo que tene-
mos actualmente, y que, con un orden,
unificacion, definicion y organizacién de
procesos, mejoramos la eficiencia para
poder asumir el futuro crecimiento de la
empresa”.

“Una gran ayuda para poder tener el
control de la produccion, ordenes de
fabricacion y compra, reducir errores de
inventario y mejorar el rendimiento y efi-
ciencia de la empresa”.

- Creacion de nuevos articulos de inven-
tario con la correcta configuracion.

+ Elaboracién de documentacion de los
diferentes tipos de articulos y propor-
cionar formacion al personal para garan-
tizar que en el futuro los articulos se
generen correctamente.

Ademas, la empresa ha comprendido la
importancia de tener un control exhaustivo
del inventario y de la produccion y de la
necesidad de utilizar soluciones tecnold-
gicas (ERP). El proyecto tiene un impacto
significativo en la eficiencia operativa y
precisién, la productividad, la calidad del
servicio al cliente y la capacidad para
crecer y adaptarse a un sector cada vez
mas exigente.
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Datos de la empresa

LEKOIZPE

Disefio del proceso de produccion en planta

Empresa industrial que se dedica al mecanizado de piezas,
caldereria, mecanosoldadora, asi como al montaje de pequefios-

medianos conjuntos.

NECESIDAD

Lekoizpe identifica la necesidad de di-
sefar e implementar un proceso de pla-
nificacién sistematizado de la produc-
cién de la zona de montaje y caldereria
adaptado a su realidad y necesidades.
La necesidad se debe a que el modo de
actuar se basa en la experiencia y cono-

SOLUCION

Para poder disefar un proceso de plani-
ficaciébn de produccién, la consultora
propone analizar el proceso de pedido —
entrega actual de la empresa, es decir, las
tareas que se realizan desde la recepcion
de un pedido, el disefio, la compra, la fabri-
cacion y hasta la entrega para identificar

cimiento de los responsables de las zo-
nas si ningun sistema ni procedimiento.
Esta situacién provoca problemas vy li-
mitaciones como la falta de visibilidad y
control de la produccién, la ineficiencia
en la asignacion de recursos por falta
de visién global, una comunicacién de-

los problemas y necesidades actuales de
la empresa. Y, a partir del analisis inicial,
definir las claves para el proceso de plani-
ficacion y desarrollar e implantar una
solucién que centralice y automatice la
planificacion y el control de la produccion.
El objetivo del sistema de planificacion

Sector industria-caldereria y
mecanizado de piezas bajo plano
26 personas empleadas

Kareaga Industrialdea 1, 1°
48270, Markina-Xemein (Bizkaia)

Martin Mugartegi
martinma@lekoizpe.com
946168347

lekoizpe.com

ficiente que deriva en malentendidos y
errores entre caldereria y montaje y la
dependencia de habilidades y conoci-
mientos de personas claves como los
responsables.

es conseguir una gestion mas eficiente,
mayor visibilidad y control, y una transicién
fluida entre los responsables de la zona
de caldereria y mecanizado y entre las
diferentes personas involucradas, como el
responsable de compras, almacén, oficina
técnicay calidad.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo del proyecto era obtener ase-
soramiento para poner en marcha un
proceso de planificacion de la produc-
cién que permita ordenar los trabajos y
conocer las desviaciones que se puedan
producir. Conseguir el objetivo requeria:

« Comprender la problematica y su im-
pacto en la empresa y en el cliente.

+ Analizar el proceso de pedido-entrega
actual, desde la recepcion de un pedido
hasta la expedicion, con especial aten-
cién al subproceso de planificacion de
produccion.

« Identificar los problemas actuales,
ineficiencias y puntos de mejora.

« Identificar las claves para el proceso
de planificacién de produccion.

+ Elaborar una herramienta (Excel) para
planificar la produccién (zona de meca-
nizado y zona de caldereria y montaje)
y planificar las cargas de las maquinas
con una semana vista y visualizar de
una manera centralizada las érdenes de
fabricacion asignadas a cada maquina.

» Proponer y ajustar la herramienta con
el equipo de trabajo.

+ Definir el nuevo procedimiento de
planificacion de la produccion.

» Definir sistemas de seguimiento de

la planificacién y una estructura de
reuniéon semanal para realizar la planifi-
cacién.

» Poner en marcha y seguimiento del
procedimiento de planificacion de la
produccion.

11
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Los principales obstaculos surgieron al
descargar la informacion desde el ERP y
volcarlas en la herramienta Excel:

* Registros incompletos en el ERP, el
campo de fecha de entrega no estaba
correctamente registrado y se definid
un proceso en paralelo para ajustarlo y
registrarlo correctamente.

« Estructura de datos inadecuada, se
observé que los campos del informe no
coincidian con los campos definidos

en el Excel. Para solucionarlo, se
contacto con el proveedor del ERP que
desarrollé un informe con todos los datos
necesarios y en el formato adecuado.

Ademas, se identifico la necesidad de
realizar una transicién ya que las personas

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias al proyecto se han obtenido los
siguientes resultados:

- Implementacion de una solucion

(en Excel) adaptada a las necesi-

dades y condiciones de la empresa que
centraliza la planificacién y control de la
produccién, proporcionando una gestion
mas formal y efectiva y una mejora de la
eficiencia.

- Realizacion de célculos automaticos
y consolidacion de datos de sistemas

internos de la compariia (ERP).

+ Poder planificar semanalmente la

carga de trabajo para cada maquina de
produccién, considerando la mano de
obra disponible, los turnos de trabajo, los
dias de la semana, las horas de trabajo y
la eficiencia de las maquinas.

+ Optimizar los recursos al ofrecer a los
responsables una visién global para
equilibrar la carga de trabajo entre las
maquinas y evitar sobrecargas o subuitili-

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Llevamos poco tiempo utilizando en
nuevo programa de planificaciéon y ra-
pidamente hemos visto como hemos
mejorado el funcionamiento de la planta
de produccion. El programa nos permi-
te hacer una planificacion detallada de
cada puesto de trabajo y como en cada
puesto saben exactamente qué piezas y
en qué orden tiene que fabricar, hemos
conseguido reducir los tiempos de inac-
tividad”.

“Podemos aprovechar el nuevo progra-
ma para planificar los puestos de tra-
bajo y mejorar el flujo de los materiales.
Préoximamente, ademas de darles las
hojas de planificacion a los operarios de
cada maquina, se las daremos a los res-
ponsables del almacén para que pueden
anticipar que material tienen que prepa-
rar para cada maquina y abastecer cada
puesto del material necesario y asi redu-
cir los tiempos de inactividad y mejorar
el flujo del material”.

trabajadoras de Lekoizpe estan acostum-
brados a procesos manuales de planifi-
cacién y el cambio requiere de un cambio
de mentalidad, habitos, esfuerzo y tiempo.
Se hizo hincapié en los beneficios de
usar Excel para planificar la produccién
y se definié una sistematica de reuniones
para ayudar y guiar a las personas con el
sistema de planificacion.

zacién, mejorando la eficiencia operativa
y reduciendo los tiempos de inactividad.

« Coordinar las zonas de fabricacién
(caldereria y mecanizado) con otros
departamentos involucrados en el
proceso productivo (almacén, compras,
calidad, oficina técnica).

- Tomar decisiones basadas en datos con
informacion fiable y actualizada.
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Datos de la empresa

MICROCAST
EUROPE

5S en la Sala de Moldes y area de calidad

Empresa dedicada a la fabricacion de piezas de zinc inyectadas a
medida, especialmente demandadas en el campo de la electrénica,
en el sector de la iluminacion, para elementos decorativos y Utiles

cotidianos.

NECESIDAD

La empresa Microcast pone en marcha
un programa de mejora e Innovacién
que en su planta de Vitoria-Gasteiz per-
sigue la necesidad de tener unos proce-
sos productivos mas ajustados.

Conseguir esos procesos ajustados nos

SOLUCION

Ante esta situacion, y tras las primeras
conversaciones, se plantea implantar
una metodologia de 5S, a través de un
enfoque basado en el trabajo en equipo
para el desarrollo de acciones rapidas,
que permitan visualizar de forma agil el
cambio conseguido en materia de orden
y limpieza. En este sentido, el proyecto se

es tarea facil en ningun caso, pero para
lograrlo se considera necesario asegurar
que dichos procesos pueden ser esta-
bles. Para ello la implantacion del orden
y la limpieza a través de la metodologia
58 se torna en una herramienta funda-
mental.

desarroll6 a través de los 5 pilares clasicos
de la metodologia:

« Clasificacion: eliminacion de los
elementos innecesarios.

« Orden: organizacion de los elementos
necesarios, definiendo una ubicacién
para cada uno de ellos.

Sector industria siderometaltrgica
16 personas empleadas

Paduleta kalea, 45
01015, Vitoria (Alava)

Maria Alberdi
maria.alberdi@microcast.eu
945290725

microcast.eu

Acogiéndose al programa Hazinnova,
Microcast considera oportuno implantar
dicha metodologia con un enfoque de
area piloto que sirva para disefiar y di-
mensionar la implantacién generalizada
al resto de la empresa.

« Limpieza: implantacion de sistemas que
permitan eliminar fuentes de contami-
nacién.

« Control visual: implantacién de sistemas
de control visual para identificar cualquier
fallo.

- Habito: adaptacién de la cultura de la
empresa a las nuevas formas de trabajo.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El principal objetivo del proyecto es el
asesoramiento en la implantacion del
programa de orden y limpieza (meto-
dologia 5S) a través de una experiencia
piloto en la sala de moldes y érea de
calidad. Asi, para lograr los objetivos de
este proyecto se han realizado las acti-

vidades que a continuacion se registran:

« Definicién de la infraestructura del
proyecto.

- Formacion tedrica en conceptos y
metodologia de Orden y Limpieza 5S.

- Identificacion de desviaciones y

propuesta de mejora para cada una

de ellas a través de una pre-auditoria.

- Ejecucion del workshop: desarrollo e
implantacién de las mejoras organizati-
vas y técnicas propuestas.

- Definiciéon de estandares y de la siste-
matica de seguimiento a futuro.

13
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

En este caso no se han tenido obsta-
culos a la ejecucion del mismo, salvo los
inherentes a cualquier actividad indus-
trial, derivados de la propia actividad y
simultaneidad de proyectos y actividades

del negocio, que se han superado con la
replanificacién de las tareas de implan-
tacioén previstas y la flexibilidad del equipo
de trabajo.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Si bien alin quedan acciones porimplantar,
Microcast indica que los principales resul-
tados obtenidos y los cambios que ha
supuesto el desarrollo de este proyecto
en su compafiia son los siguientes:

« Lograr una transformacion impor-
tante en el estado de orden y limpieza

de la sala de moldes y area de calidad,
que ha permitido un espacio de trabajo
mas amigable y que permitird un trabajo
maés eficiente al reducir los tiempos

de busqueda y los errores de calidad
generados por la falta de orden e identi-
ficacion.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“El proyecto de implantacién de las 5S
nos ha hecho ver con mas claridad la
importancia de tener espacios de traba-
jo ordenados y limpios. Hemos ganado
mucho espacio en un entorno de por si
reducido y ademas hemos conseguido
establecer unos sistemas de ordena-
miento de moldes y piezas inspecciona-
das que nos van a permitir reducir los
tiempos dedicados a busquedas, los
errores y a mejorar la trazabilidad”.

“Nos ha parecido muy interesante el en-
foque participativo del proyecto. Hacer
participes a distintas personas, escu-
chando sus propuestas y haciéndoles
responsables de la puesta en marcha
de las ideas presentadas, han permitido
una mayor involucracién en el proyecto
y una sensacion de responsabilidad en
los logros. Sin duda es una experiencia
que nos permitird extender esta forma
de trabajo al resto de la organizacién”.

+ El equipo de proyecto ha llegado a
comprender la importancia de mantener
habitos de trabajo que se apoyen en

el orden y limpieza de espacios, Utiles,
documentacion...



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

XARDEXKA

Empresa que se dedica a la elaboracién y distribucion de platos

preparado de quinta gama.

NECESIDAD

La empresa ha crecido mucho y rapido
tanto en facturacion como en emplea-
dos y no cuenta con una herramienta
para gestionar la organizacion, el equipo
y los procesos, segun los parametros de
gestion actuales, generando problemas
organizativos como:

SOLUCION

La solucién propuesta es disefiar un
sistema de gestién de indicadores para
ayudar a diagnosticar, evaluar, comunicar
y dirigir la organizacién y el equipo. Para
ello, primero se propone analizar las
practicas actuales de la empresa en
relaciéon con los indicadores, definir su

+ Falta de visibilidad y control a tiempo
real por falta de un sistema formal y
bien estructurado.

» Dificultad en la toma de decisiones
por falta de datos o datos incompletos
que pueden llevar a resultados err6-
neos.

adaptacion a los objetivos del negocio
y capacitar al personal en conceptos de
gestién de indicadores y gestion diaria.
En segundo lugar, se propone realizar
dinamicas de trabajo con el equipo para
disefar los indicadores clave que sean
efectivos especificos, medibles, alcan-

Estudio y disefo de un sistema
de indicadores de gestion

YovdexUen,

Sector industria alimentaria
12 personas empleadas

Olagarai Kalea 1
20180, Oiartzun (Gipuzkoa)

Jon Ramos Pérez
jramos@askora.eus
943317036

bostgourmet.com

- Problemas de comunicacion por el
aumento de personas que dificulta la
transparencia y transmision de in-
formacioén a todos los niveles. Se ha
identificado la necesidad de disenar e
implementar un nuevo sistema de indi-
cadores de gestion que se adapte a las
necesidades de la empresa.

zables, relevantes y temporales. El objetivo
del sistema de gestiéon de indicadores es
tener una vision clara y cuantificable del
rendimiento de la empresa para identificar
areas problematicas, entender donde se
estan produciendo ineficiencias y tomar
decisiones informadas para mejorar.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Asesoramiento en el estudio y disefio
de un sistema de gestion de indicadores
que permita evaluar, informar y mejorar
la eficiencia y productividad de la orga-
nizacioén. Para ello, se llevaron a cabo las
siguientes actividades:

« Definicién del objetivo y alcance del
proyecto.

« Entendimiento de la problematica y
de su impacto en la empresa y en el
cliente.

« Formacioén al equipo de proyecto en

sistema de gestion de indicadores.

- Dinamica con el equipo de proyec-
to para identificar las necesidades y
los objetivos en las areas clave de la
organizacion: administracién, personal,
compras y operaciones.

+ Sesiones de trabajo con el equipo
para identificar y definir los indicadores
clave. En este punto ha sido importante
definir indicadores que estén alineados
con los objetivos del negocio.

« Disefio de los indicadores identifica-

dos indicado su método de célculo,
fuente de datos, frecuencia de calculo,
responsable de recoger los datos, anali-
zar y reportar y definicion del objetivo.

- Valoracion del impacto / beneficio y
coste dificultad de desarrollo e implan-
tacion de los indicadores definidos y
priorizaciéon de los indicadores.

+ Disefio a alto nivel del panel de man-
do. Herramienta para resumir, agrupar y
presentar los indicadores.

« Definicién proximos pasos.


http://www.bostgourmet.com/es
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

A lo largo del proyecto, nos encontramos
dos principales obstaculos / barreras:

+ La definicion de los indicadores puede
ser un proceso complicado ya que

para que un indicador sea eficaz debe
ser relevante para los objetivos de la
empresa, medible, alcanzable y preciso.
En este sentido, se realizé una dinamica

de trabajo con el equipo para entender
bien las necesidades y objetivos de la
empresa a nivel global y también por
departamento para enfocar mejor la
definicién de los indicadores.

* Recopilacion de datos: una vez definido
el método de calculo, nos dimos cuenta
de que no disponiamos de muchos

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias al estudio y disefio del sistema de
gestién de indicadores desarrollado en la
empresa, se han obtenido los siguientes
resultados:

- Definicion y disefio de indicadores
claros alineados con los objetivos y
necesidades de la empresa.

« Los indicadores proporcionan datos
objetivos que sirven a la organizacién

en la toma de decisiones eficaces,
ofreciendo una vision clara y cuantificable
del rendimiento de la empresa.

« Identificacion de tendencias: al recopilar
y analizar datos a largo tiempo, ademas
de controlar la situacion de la empresa,

la gestion de indicadores puede ayudar a
identificar tendencias y patrones, propor-
cionando informacion valiosa que puede

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Las empresas vivimos una época cam-
biante con adecuaciones disruptivas vi-
tales a los nuevos retos sociales, hacerlo
sin adecuar los sistemas de control su-
pone un riesgo inasumible”.

“El proyecto nos ha permitido incorporar
de manera segura estos pardmetros a la
toma de decisiones”.

de los datos necesarios para poder
calcular el indicador. Para dar solucion a
este problema, se definieron los pasos
a realizar para recopilar y calcular los
indicadores y a partir de ese andlisis, se
evaluaron cada uno de los indicadores
en funcion del beneficio y del coste/
dificultad para asi poder priorizar los
indicadores y planificar el esfuerzo.

ser utilizada para planificar el futuro.

» Mayor transparencia: mayor transpa-
rencia de informacion en la organizacion
y entre los departamentos.

+ Mayor satisfaccion el cliente y
personas trabajadoras: al medir la satis-
faccion la organizacion puede mejorar la
experiencia del cliente y del personal y
aumentar su lealtad.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

DUVENBECK

Definicion de una Estrategia Comercial

LOGISTICA S.L.

Duvenbeck es una multinacional de transporte de mercancias por
carretera especializada en el transporte de mercancias industriales.

NECESIDAD

Ante el experimento de un crecimiento
continuado en el mercado acompafnado
de una estrategia proactiva de identifi-
cacion de nuevos clientes, Duvenbeck

SOLUCION

Se ha logrado establecer las bases y
metodologias para la definicion de la
Estrategia Comercial de Duvenbeck.
Adicionalmente, se ha trabajado en el

busca establecer las bases y compren-
der las metodologias a implementar para
el desarrollo de una estrategia comercial
estructurada, que brinde un marco de

disefio de un cuadro de mando integral
que servira para alinear la estrategia de
la empresa con sus objetivos operativos,
ofreciendo una visién completa del rendi-

Sector transporte de mercancias-
logistica
30 personas empleadas

Pol. Ind. Jundiz, Zurrupitieta Kalea, 10
01015, Vitoria (Alava)

Gorka Salas Martinez
gsalas@duvenbeck.de
618732016
duvenbeck.de

referencia para la toma de decisiones y
garantice un crecimiento sostenido en el
tiempo de la entidad en el mercado.

miento de esta e impulsando una toma de
decisiones basada en datos cuantitativos,
de todas las areas relevantes de la organi-
zacion.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Con el objetivo de definir una estrategia
comercial para la mejora de la gestion
interna y la sistematizacién de las accio-
nes comerciales, se realizan las siguien-
tes actividades:

- Analisis de la situacion actual de la
empresa.

- Desarrollo de un plan de ventas y
marketing: objetivos, segmentacion
clientes, canales de comunicacion,
recursos necesarios e identificacion de
acciones comerciales.

- Desarrollo de un plan de accién inter-
no que incluya un modelo de reporting y

la elaboracién de un cuadro de mando
para la implementacion de la estrategia
comercial.

- Elaboracion de una hoja de ruta que

permita la puesta en marcha de la
estrategia comercial.

17
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Dada la alta dedicacién del equipo de
Duvenbeck durante su operativa diaria
en el desarrollo de acciones del ambito
comercial, se identificd la necesidad de
disefiar una herramienta que pudiera ser

implementada en el corto plazo y que
permitiese monitorear de forma mas
eficiente el desarrollo de la actividad para
el cumplimiento de sus objetivos opera-
tivos. Por consiguiente, se llevo a cabo el

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Se ha elaborado un informe que desarrolla
los bloques de trabajo esenciales para
la correcta definicion de una estra-
tegia comercial, asi como un cuadro que
mando para su puesta en marcha en la
operativa diaria de Duvenbeck, consi-
guiendo los siguientes resultados:

» Una estrategia comercial correctamente
definida, basada en unos objetivos que

gobiernen las acciones a acometer.

« Identificar las herramientas y acciones
clave para el desarrollo de la accién
comercial, con foco en una mejora del

posicionamiento online de Duvenbeck.

* Mejorar la gestion interna del equipo
comercial mediante el establecimiento de
mecanismos de seguimiento.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“El trabajo realizado nos ayudara para
buscar nuevos clientes y abrirnos paso
en otros nichos de mercado diferentes a
los que trabajamos hoy en dia”.

disefio de un modelo de cuadro de mando
para su posterior utilizacién y desarrollo
por parte de Duvenbeck.

+ Contar con nuevas herramientas para
una toma de decisiones informada y
ordenada, que promueva un crecimiento
sostenido de la empresa.

» Establecer las pautas para una correcta
segmentacion de la clientela potencial.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

Definicion de un Plan de Marketing

GARCIA-ARRAUSI S.L.

Garcia y Arrausi esta dedicada principalmente al tratamiento y
descontaminacién de vehiculos y venta de recambios.

NECESIDAD

Tras una larga trayectoria en el sector, la
empresa se ve en la necesidad de rede-
finir quiénes son como entidad y cudl es
su posicionamiento en el mercado, te-

SOLUCION

Se puso en marcha un proceso de
reflexion estratégica sobre los principales
atributos de la marca y su valor diferencial
en el mercado, asi como los &mbitos de

niendo a su vez el objetivo de acometer
un proceso de digitalizacion que permita
abarcar una mayor cuota de mercado a
través de la venta de piezas por cana-

trabajo necesarios para el desarrollo de
una estrategia de branding adecuada.
Esto permitié identificar herramientas y
acciones de marketing a implementar

Sector comercio-venta de recambios
de vehiculos de segunda mano
9 personas empleadas

Araneta Kalea, 5
01015, Vitoria (Alava)

Omar Mangana
omangana@garciayarrausi.com
945291068
desguacesgarciayarrausi.com

les online. De tal forma, se ha detectado
la necesidad de desarrollar un Plan de
Marketing para la mejora de su posicio-
namiento online.

para lograr una mejora de su posicio-
namiento y alcanzar nuevos nichos de
clientes objetivo, mediante el desarrollo
de la venta online.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Con el objetivo principal de definir un
Plan de Marketing compuesto por ac-
ciones que permitan mejorar el posicio-
namiento de Garcia y Arrausi y su con-
secuente crecimiento en el mercado con
foco en el canal online, se realizan las
siguientes actividades:

- Analisis de la situacion actual de la
empresa.

- Profundizacién en el perfil de cliente
objetivo.

- Analisis de los principales competi-
dores.

- Reflexion estratégica de los atributos
de marca.

- Definicién de un Plan de Marketing a
través de la identificacion, priorizacién y

desarrollo de acciones comerciales.

- Elaboracion de una hoja de ruta que
permita la puesta en marcha del Plan
definido.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Garcia y Arrausi tenia el propodsito
de profundizar en la definicion de su
identidad visual y redisefio de su logo e
imagen corporativa. Si bien estas inicia-
tivas no se encuentran en el marco del

programa, el proyecto permitié establecer
las bases y atributos de la marca, de
manera que la empresa pudiera avanzar
con el desarrollo de los trabajos de
disefio de forma paralela, para garantizar

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Se ha obtenido un informe que recoge
las fases desarrolladas para la definicion
de un Plan de Marketing basado en

la puesta en valor de los atributos de

la entidad, asi como las pautas para

su puesta en marcha por parte de la
empresa gque permitira:

* Desarrollar su estrategia de marketing
en base a unos atributos de marca que

reflejen la identidad de la empresa y su
posicionamiento en el mercado.

+ Potenciar el desarrollo de acciones de
marketing dirigidas a una diferenciacion y
mejora del posicionamiento.

» Trabajar tras el programa en el disefio
de una identidad visual coherente y
acorde a la filosofia de la empresa.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“El andlisis y la profundidad realizado
sobre nuestro sector para la compren-
sién del camino a seguir de cara definir
nuestra imagen de marca ha sido excep-
cional. La verdad que nos ha ayudado a
saber lo que aporta valor a nuestra com-
petencia y poder tomar referencias”.

“Gracias a las conclusiones sacadas,
tenemos claro los pasos a seguir para
poder hacer efectivo nuestro cambio de
imagen corporativa, teniendo que cum-
plir con todos los pasos acordados y es-
tablecidos en el tiempo”.

obtener una identidad fuerte, consistente
y coherente con la filosofia de la empresa.

+ Identificar acciones de marketing que
potencien las ventas a través del canal
online y aumenten su cuota de mercado.

+ Establecer las pautas para el desarrollo
de las acciones de marketing de forma
eficiente y estructurada.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

INDUSTRIAS

IBAIONDO S.A.

Definicion de un Plan de Marketing

Empresa industrial dedicada al disefio, fabricacion y distribucion,
bajo marca propia, de equipos a presién destinados a instalaciones
hidraulicas y sistemas de abastecimiento de aguas.

NECESIDAD

Industrias Ibaiondo, a pesar de destacar
a nivel nacional en venta de vasos de ex-
pansion, requiere de un mejor posicio-
namiento, tanto a nivel nacional como a

SOLUCION

Se define un Plan de Marketing Digital
compuesto por numerosas acciones de
marketing y mejores practicas comer-
ciales en base a la situacién actual de la

nivel europeo. Teniendo en cuenta que
no dispone de una estrategia comercial
en el ambito de marketing digital, se de-
tecta la necesidad de desarrollar un Plan

empresa, sus capacidades y objetivos,
el desarrollo de estrategias de marketing
digital de los principales competidores, asi
como el perfil de cliente objetivo de Indus-

Sector industria-fabricacion de
equipos para instalaciones hidraulicas
80 personas empleadas

Plentzia Bidea, 3
48100, Mungia (Bizkaia)

Andoni Bilbao Ansorregui
direccion@ibaiondo.com
946740400

ibaiondo.com

de Marketing Digital que les permita for-
talecer su imagen, mejorar su visibilidad
y aumentar su presencia en el mercado.

trias Ibaiondo. Finalmente, se elabora una
hoja de ruta con las lineas de accién que
permitiran su puesta en marcha.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Con el objetivo principal definir un Plan
de Marketing compuesto por acciones y
mejores practicas comerciales que per-
mitan mejorar el posicionamiento a nivel
digital de Industrias Ibaiondo y su cre-
cimiento en el mercado, se realizan las
siguientes actividades:

- Diagndstico de la situacion actual de
la empresa.

- Definicidn y caracterizacion del perfil
de cliente objetivo.

- Andlisis de los principales competi-
dores.

- Definicion de un Plan de Marketing
Digital a través de la identificacion,
priorizacion y desarrollo de numerosas
acciones comerciales.

- Elaboracion de una hoja de ruta que
permita la puesta en marcha del Plan
definido.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Durante el analisis de situacion actual
de Industrias Ibaiondo, se identificaron
numerosos competidores de la empresa.
El andlisis de todos ellos conllevaria un
trabajo extenso, lo que obligaria a una

menor dedicacién en la definicién del
Plan de Marketing, el principal objetivo
del proyecto. En este sentido, se acuerda
con la empresa la priorizacién de aquellos
8 competidores cuyo analisis se estima

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

El resultado del proyecto es la elabo-
racion de un informe que incluye el
desarrollo de los bloques de trabajo
esenciales para la correcta definicién de
un Plan de Marketing Digital, cuya puesta
en marcha por parte de la empresa
permitira conseguir los siguientes resul-
tados:

» Identificar acciones comerciales y de
comunicacién que potencien las ventas.

« Identificar areas de mejora en la
actividad comercial de la empresa.

« Definir el tipo de perfil a captar y retener.

« Aumentar el nimero de clientes y
su fidelizacion, asi como aumentar el

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Trabajo eficiente y bien ilustrado. Nos
ayuda a asentar algunas bases con res-
pecto a nuestra actividad comercial a
corto y medio plazo”.

“El proyecto llevado a cabo de la mano
de PwC constituye el punto de partida
para potenciar y difundir nuestra marca
por medio del Marketing Digital”.

que es de mayor interés para la empresa,
lograndose cumplir ambos objetivos: el
conocimiento sobre la competencia y la
definicion del Plan de Marketing Digital.

volumen de ventas.

+ Contar con una hoja de ruta que defina
unas lineas de accion para la puesta

en marcha de las acciones comerciales
definidas.

» Mejorar el posicionamiento en el sector
e incrementar la visibilidad comercial.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

LAUGAR

BREWERY S.L.

Definicion de una estrategia comercial interna

Empresa dedicada a la fabricacion de cerveza artesanal y su
comercializacion principalmente a hosteleria y tiendas gourmet.
Cubre el ambito geografico de Pais Vasco, Madrid y Francia.

NECESIDAD

Ante la ausencia de una estructura orga-
nizativa y una gestién comercial estruc-
turada, Laugar detecta la necesidad de
implementar una estrategia comercial

SOLUCION

Se define una estrategia comercial que
dota a la empresa de los procedimientos,
técnicas y herramientas necesarias
para una gestion comercial eficaz y

definida, estructurada y estandarizada.
Este enfoque busca ordenar de manera
eficaz y eficiente el proceso comercial
y optimizar las tareas comerciales, asi

eficiente que optimice los esfuerzos
econdmicos y humanos. Una estra-
tegia que guie al equipo comercial hacia
una mayor captacion, retencion y fideli-

Sector industria alimentaria-
fabricacion de cerveza
8 personas empleadas

Zubiete Auzoa, 42
48192, Gordexola (Bizkaia)

Sergio Valiente Amador
info@laugarbrewery.com
666825752
laugarbrewery.com

como los recursos humanos y econémi-
cos asociados en los mismos.

zacion de clientes, asi como hacia la
mejora del posicionamiento de la marca
en el mercado, a través de un proceso
comercial ordenado y estructurado.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Con el objetivo de dotar a Laugar de los
procedimientos, técnicas y herramientas
necesarias para una gestion comercial
eficaz y eficiente que optimice los es-
fuerzos tanto econdmicos como huma-
nos, se realizan las siguientes activida-
des:

- Diagnéstico de la situacion actual de
la empresa.

- Estudio de mercado y sector que
incluye un andlisis de competidores.

- Disefio de un Plan de Marketing:
definicion del perfil de cliente objetivo,
identificacion de clientes potenciales

y desarrollo de acciones comerciales
online y offline.

- Elaboracion de un plan de accién que
concreta y detalla los pasos a seguir
para la consecucion de los objetivos
definidos.

23


https://www.laugarbrewery.com/

24

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Durante el desarrollo del proyecto, Laugar
finaliz6 su relacion contractual con la
empresa de transporte que realizaba los
envios de los pedidos a sus clientes. Asi,
el responsable comercial de Laugar se vio
obligado a asumir las tareas de reparto.

En este sentido, y dado el problema de
eficiencia y pérdida de foco comercial que
ello causaba, se definieron las tareas que
el responsable comercial debe asumir y
cuales no, ademas de proponer una
reorganizacién de procesos comerciales

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

El resultado del proyecto es la elabo-
racion de un informe que incluye el
desarrollo de todos los bloques de
trabajo esenciales para la correcta
definicién de una estrategia comercial,
cuya puesta en marcha por parte de
la empresa permitird conseguir los
siguientes resultados:

* Incrementar las ventas y aumentar la

eficiencia en la gestion del cliente.

« Favorecer una mayor fidelizacién de
clientes.

« Ahorrar tiempo y coste en la gestién del
cliente.

* Mejorar la relacion con el cliente a
través de una gestion eficiente y perso-
nalizada .

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Nos ha servido como herramienta para
continuar implementando mejoras y pro-
fesionalizar el negocio”.

“La herramienta desarrollada se ha ali-
neado e implementado perfectamente
en nuestro plan estratégico”.

que permita descargar al responsable de
determinadas tareas y ello favorezca en
definitiva a una gestion comercial mas
eficaz y eficiente.

+ Optimizar la metodologia comercial.

+ Crecimiento del negocio a partir de la
obtencion de “insights”.

+ Favorecer el seguimiento de la cartera
de clientes.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

Identificacion de clientes potenciales

URLAN CORTE
POR AGUA S.L.

Empresa dedicada a ofrecer servicios de corte de cualquier
material (especialmente chapas de hierro) por oxicorte y plasma de
alta definicion, ofreciendo sus servicios a empresas de todo tipo de
sectores (edlico, maquina-herramienta, automocion, caldereria...)
ubicadas en Euskadi y en el sur de Francia.

NECESIDAD

Urlan es una pequefa empresa dedicada
al corte de chapas de hierro. Recien-
temente han incorporado maquinaria
nueva que permite aumentar la produc-

SOLUCION

A partir de la realizacién de un diagndstico
de la situacion actual de Urlan y la identi-
ficacion y caracterizacién del perfil de
cliente objetivo de la empresa en términos

cién de la empresa y, por lo tanto, abar-
car un rango mas amplio de clientes. En
este contexto, Urlan requiere identificar
nuevos clientes potenciales de manera

de actividad, sector, ubicacién y tamario,
se elabora una base de datos con mas
de 400 empresas acorde a los criterios
de busqueda definidos en conjunto. Asi,

Sector industria maquina-
herramienta
5 personas empleadas

Ubegun Industrigunea, 10
20809, Aia (Gipuzkoa)

Carla Aranburu Juaristi
carla@urlancorte.com
651732421
urlancorte.com

que se diversifique y aumente su cartera
actual, asi como su facturacion.

la empresa contara con una herramienta
util que le facilitara su accion comercial y
la captacién de nuevos clientes.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Siendo el objetivo principal del proyecto
la identificacién de empresas que segun
su sector, tamario y ubicacién sean
clientes potenciales para Urlan, se han
llevado a cabo las siguientes activida-
des:

- Analisis de la situacion actual de Urlan

a nivel de sector, servicios, clientes,
actividad comercial desarrollada, etc.
- Definicién del perfil de cliente objetivo

para la identificacion de los parametros
de busqueda de empresas.

- Busqueda de clientes potenciales
para la elaboracion de una base de

datos de empresas.

- Entrega de la base de datos de clien-
tes definitiva, como herramienta para
la realizacion de accion comercial por
parte de Urlan.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

A pesar de identificarse la necesidad de
abarcar un rango mas amplio de mercado,
Urlan requiere de una caracterizacién
detallada del perfil de su cliente objetivo
en base al tipo de actividad o sector,
tamafio o ubicacién con caracter previo

a la identificacion de nuevos clientes.
Asi, se estima conveniente acotar correc-
tamente los criterios de busqueda de
empresas con el fin de poner el foco en
aquellos clientes de mayor interés para
Urlan y permitir realizar un filtrado mas

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

El resultado del proyecto es la
construccién de una base de datos

de clientes potenciales que sirva

como herramienta para Urlan para la
penetracién de mercados y diversifi-
cacioén de su cartera clientelar actual
en el marco de su estrategia comercial,
cuya puesta en marcha por parte de

la empresa permitird conseguir los

siguientes resultados:

* Ampliar la cartera de clientes y
segmentar a los clientes potenciales.

« Aumentar el volumen de ventas.

+ Disponer de una Base de Datos
adecuada al publico objetivo de la
empresa.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Ante un incremento de capacidad pro-
ductiva y optimizacion de procesos,
necesitdbamos dar a conocer nuestros
servicios de oxicorte y plasma de alta
definicién para aceptar nuevos clientes
y este proyecto nos ha hecho muy facil
y comodo el primer paso, su identifica-
cién”.

“Se realiza una clara comprensién de
nuestras necesidades, nuestra empresa
y del sector y obtenemos datos especi-
ficos”.

ajustado que facilite la realizacion de una
accion comercial por parte de la empresa
més eficaz y eficiente en términos de
esfuerzo e impacto.

+» Conocer las oportunidades de
penetracion de mercados.

* Mejorar el posicionamiento de la
empresa en el sector.

» Aumentar la visibilidad de la empresa en
el mercado.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

GLOBAL FACTOR

Global Factor se dedica a la consultoria de areas relacionadas
con el cambio climatico, la energia y la sostenibilidad, o campos

relacionados.

NECESIDAD

Global Factor es una consultora que en
los Ultimos afios ha experimentado un
crecimiento exponencial. Por ello, la em-
presa considera importante asegurar la
correcta formacion y preparacion de sus

SOLUCION

Para poder establecer estos itinerarios
formativos, la consultora sugiere elaborar
un cuestionario de necesidades forma-
tivas para cada responsable de departa-

personas trabajadoras y de las nuevas
incorporaciones. Para ello, Global Fac-
tor se plantea continuar con su creci-
miento y fomentar la formacion y espe-
cializacion de toda su plantilla.

mento, y a continuacion entrevistar a cada
responsable sobre este tema. Después de
recolectar toda la informacién necesaria, la
consultora realizara una matriz que poste-

Itinerario Formativo

Sector servicios-consultoria
empresarial
48 personas empleadas

Coldn de Larreategui K., 26
48009, Bilbao (Bizkaia)

Hegoi Monge
hmonge@globalfactor.com
944240563

lobalfactor.com

riormente se trasladara al responsable de
Recursos Humanos para su verificacion.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto se
basa en estudiar las necesidades for-
mativas del personal de Global Factor,
con el fin de estudiar los posibles cursos
formativos que se podrian impartir para
mejorar la eficiencia y potenciar el desa-
rrollo profesional de las personas traba-
jadoras de la empresa. Para poder con-

seguir ese objetivo se llevaron a cabo las
siguientes actividades:

- Preparacion del cuestionario de los
responsables.

- Realizacion de entrevistas a los res-
ponsables de cada area.

- Contrastacién de la informacién reco-

gida con el responsable de Recursos
Humanos.

- Matriz de necesidades formativas.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Al ser una empresa con un crecimiento tan
acelerado, han sufrido muchos cambios
en un periodo de tiempo muy corto, por
lo que aun siguen estando en periodo
de adaptacién. Por ello, hay departa-

mentos que siguen en crecimiento y no
estén todas las necesidades formativas
muy definidas, sin embargo, finalmente
se pudieron establecer diferentes cursos
formativos para cada area pero también

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias a la matriz formativa definida,
Global Factor ha conseguido los
siguientes resultados:

« Definir las necesidades formativas
que encuentran en la plantilla y detectar

cursos formativos de interés.

« Establecer los requerimientos forma-
tivos minimos para la seleccion de
personal.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Gracias al proyecto disponemos de una
referencia de cara a conocer las necesi-
dades formativas especificas de los di-
ferentes departamentos de la empresa,
para gestionar los procesos de selec-
cién y mejorar el plan de formacion y ser
mas competitivos”.

“Ha sido de gran utilidad poder plantear
la gestion de necesidades y RRHH con
una sistematica que te ayuda a pensar
desde el plano mas estratégico y no tan-
to desde el dia a dia del trabajo”.

algunos genéricos que englobaban las
necesidades de todos los departamentos
de la organizacion.

Asimismo, cabe destacar que la empresa
gracias al trabajo profesional externo, ha
podido establecer un plan de formacion
adaptado a cada categoria y departa-
mento.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

MIBA

Disefio y desarrollo de un Manual de Valoracion

Cooperativa dedicada a dar apoyo a las explotaciones agricolas y

ganaderas de la comarca de Markina.

NECESIDAD

MIBA en constante proceso de cambio y
mejora continua, ha detectado la necesi-
dad de disponer de un Manual de Valo-
racion que le permita realizar, de manera
auténoma, los cambios que considere

SOLUCION

Para abordar la elaboracion de un manual
de valoracion, la consultora sugiere en
primer lugar, analizar y comprender el
modelo de valoracién actual utilizado

convenientes en la descripcién y valora-
cion de los puestos que la conforman.
De manera que estos se adapten en
cada momento a la situacién real de la
empresa.

por la empresa y en segundo lugar, se
recomienda simplificar el modelo de
valoracion existente para que la empresa
pueda realizar los cambios que considere

Sector primario

47 personas empleadas

Poligono Industrial Galartza n° 52
48277, Etxebarria (Bizkaia)

losu Ogiza Gerediaga
iosu@miba.coop
946167884

piensos-miba.com

y asociarlo a los indices de referencia
identificados para los puestos que
conforman MIBA.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto es con-
feccionar un modelo de valoracion de
puestos con la finalidad de que la em-
presa disponga de todas las herramien-
tas a su alcance para poder ser auténo-
mo en la actualizaciéon constante de la
valoracioén de los puestos:

Para poder conseguir estos objetivos se

llevaron a cabo las siguientes activida-
des:

- Andlisis y estudio de la empresa, en lo
que se refiere a su sistema de valora-
cién actual, la estructura organizativa y
las funciones de los puestos.

- Simplificacién del Sistema de Valora-
cién existente en la organizacion.

- Propuesta de un nuevo sistema de
valoracion.

- Vinculacion del nuevo sistema de
valoracién con los indices de referencia
existentes en la organizacion.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

A la hora de confeccionar el sistema de
valoracion de puestos, existieron dudas
iniciales sobre la sistema de valoracién
utilizado por la empresa hasta la fecha ya
que se desconocia la vinculacion entre la

valoracién y los indices de referencia de la
empresa. Por tanto, se propuso un nuevo
sistema de valoracion que, partiendo de
la valoracién existente, simplificara el
modelo de valoracién y le proporcionara a

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias al sistema de valoracion de
puestos, MIBA ha conseguido los
siguientes resultados:

- Disponer de un sistema de valoracion
que le permita, de manera auténoma,
actualizar la valoracion de los puestos.

« Disponer de todas las herramientas

para realizar una correcta valoracion de
los puestos.

« Crear categorias de puestos similares
dentro de la organizacion.

« Identificar la relacion entre la valoracion
de los puestos y lo indices de referencia
existentes en la organizacion.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Miba ha pasado de ser una cooperati-
va con 32 trabajadores (17 socios) y una
fabrica y 3 agrotiendas, a disponer de 4
fabricas y varias tiendas con trabajado-
res originarios de la fusion de 4 empre-
sas diferentes. Miba apuesta hacia “el
trabajo asociado”, y era prioritario dis-
poner de un Sistema Retributivo acorde
a la nueva situacion. La herramienta ha
sido valorada muy positivamente por los
diferentes érganos de la empresa”.

“Para el consejo rector de Miba se
se trata de una herramienta sencilla y
practica que ha permitido agrupar los
puestos en 5 categorias profesionales y
disponer de un indice asociado a la va-
loracién de puesto para que el reflejo en
el salario sea lo mas equitativo posible.
Se ha identificado que el que més gana,
solo cobra 2,76 veces mas que el que
menos. Estan contentos con el resultado
y el trabajo realizado por Attest”.

MIBA una nueva vinculacién entre el
nuevo sistema de valoracion y los indices
de referencia existentes en la organi-
zacion, creando categorias salariales que
reflejaran la situacién real de la empresa.

A continuacién, se detallan las plantillas
definidas para el modelo de valoracién de
puestos sin datos.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

NATALIA ZUBIZARRETA

Empresa dedicada al Disefio de interiores, reformas integrales y

estilismo.

NECESIDAD

Natalia Zubizarreta tiene interés en reali-
zar una Encuesta Laboral en el afio 2024
con el objeto de medir la satisfaccion
de las personas trabajadoras, detectar
areas de mejora, definir acciones enca-

SOLUCION

Para poder realizar la encuesta de Clima
Laboral, la consultora sugiere en primer
lugar, establecer el contenido de la misma,

minadas a mejorar los sistemas de ges-
tién, asi como reforzar la satisfaccion del
personal para reforzar la motivacion, im-
plicacién y rendimiento de las personas.

para poder definir los factores y subfac-
tores a tratar en el estudio. En segundo
lugar, se analizardn los resultados

Encuesta de Clima Laboral

Sector comercio al por menor
8 personas empleadas

Barrio Peruri, 33, 3°B
48940, Leioa (Bizkaia)

Natalia Zubizarreta
hola@nataliazubizarreta.com
627534847
nataliazubizarreta.com

obtenidos para conocer la satisfaccion de
las personas empleadas en relacion a los
diferentes factores previamente definidos.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Efectuar un diagnéstico de la realidad
existente sobre diferentes temas rela-
cionados con el entorno de trabajo. Para
ello se realizaron las siguientes activida-
des:

- Detectar posibles areas de mejora.

- Conocer la influencia del clima laboral
en el comportamiento de las personas
trabajadoras.

- Alinear la estrategia y las practicas de
gestion de Recursos Humanos con las
necesidades reales de la empresa.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Al ser una organizacién pequefia que
carece de jerarquizacion, la responsa-
bilidad recae sobre una sola persona.
En este sentido, la empresa tuvo dudas
a la hora de definir ciertas preguntas de

la encuesta, dado que los resultados de
las respuestas afectaban Unicamente a la
persona responsable de la organizacion.
Ademads, las relaciones entre las personas
empleadas son muy cercanas, y ha sido

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias a la encuesta de Clima Laboral,
Natalia Zubizarreta ha conseguido los
siguientes resultados:

- Detectar las diferentes areas de mejora
a partir del diagnostico realizado en la
empresa en el ambito del entorno de
trabajo.

« Definir una hoja de ruta sobre la que

la empresa puede definir las acciones a
implementar a futuro en la organizacién
con el objeto de mejorar las oportuni-
dades detectadas.

Asimismo, cabe destacar que la empresa
gracias al trabajo profesional externo,
ha conseguido detectar aspectos de
mejora en la organizacioén, para ayudar a

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Aunque me daba mucho miedo cono-
cer la realidad de mi empresa de forma
anénima y he sufrido con el proceso
porque tenia terror a que las respues-
tas fueran negativas después de tantos
anos de esfuerzo y de mirar por mi equi-
po, conocer la verdad y de forma anéni-
ma me ha ayudado a tomar decisiones,
establecer areas de mejoras y acercar-
me a mi equipo. jCreo que he sido una
valiente!”.

“Poder contar anénimamente lo que me
preocupa o molesta de mi empresa me
ha gustado mucho. Me he sentido libre
para sefalar temas que de otra forma
me habria sido imposible porque, aun-
que Natalia es cercana y escucha, hay
asuntos que son dificiles de tratar cara
a cara. Espero que ahora se tomen en
serio las propuestas y se note mejoria.
También me ha gustado que Natalia nos
pregunte por lo que queremos mantener
en la empresa”.

importante establecer un modelo de
cuestionario adecuado que se adaptara a
las necesidades de la organizacion.

potenciar a la plantilla, tanto de manera
personal como profesional.

A continuacion, se detalla la participacion
y satisfaccion de la encuesta realizada,
asi como un ejemplo de preguntas de la
encuesta realizada.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

SEIN

Empresa que se dedica a la distribucién de suministros industriales,

mayoritariamente a nivel del Pais Vasco.

NECESIDAD

Sein actualmente cuenta con diferen-
tes puntos de trabajo a lo largo de todo
el Pais Vasco. Para seguir con su cre-
cimiento, consideran indispensable
fomentar la motivacion entre sus tra-

SOLUCION

Para poder realizar el modelo de retri-
bucion variable, la consultora sugiere en
primer lugar, establecer el alcance del

bajadores/as. Por ello, han decidido
implantar un modelo de Retribucién
Variable, con el fin de motivar a sus em-
pleados a trabajar por la consecucién de
los objetivos establecidos.

proyecto, para poder definir qué puestos
van a incluirse en el modelo. En segundo
lugar, se recomienda definir unos objetivos

Modelo de Retribucion Variable

Sector comercio y hosteleria
40 personas empleadas

Etxagibel Notari Jauna Kalea
20500, Arrasate (Gipuzkoa)

Leire Azkarate
lazkarate@sein.es
943712294
sein.es

“SMART” junto con unos indicadores para
poder comenzar con la ejecucion del
modelo de Retribucién Variable.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto se
basa en confeccionar un modelo de
retribucién variable con el objetivo de
reestructurar la politica salarial de la em-
presa para toda la plantilla.

Para poder conseguir ese objetivo se lle-
varon a cabo las siguientes actividades:

- Andlisis y estudio de la empresa.

- Definicidn del alcance del proyecto.

- Establecimiento de los objetivos e in-
dicadores.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

A la hora de establecer los objetivos
e indicadores, la empresa tuvo dudas
sobre la temporalidad y definicion de los
objetivos. Por un lado, la empresa queria
establecer algunos objetivos trimestrales
y otros anuales, algo que generaba cierta

duda, ya que podria generar complica-
ciones. Por otro lado, era importante
establecer objetivos reales y alcanzables
pero que supusieran un reto para la
plantilla, por ello, era esencial establecer
unos objetivos adecuados a la situacion.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias al modelo de Retribucion Variable,
Sein ha conseguido los siguientes resul-
tados:

« Establecer unos objetivos organiza-
cionales, departamentales y personales
acordes con la empresa y su plantilla.

» Crear un sistema de retribucion variable
que motive a la plantilla de una manera
responsable.

Asimismo, cabe destacar que la empresa
gracias al trabajo profesional externo,
ha conseguido un modelo de retri-

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Attest proporciond una guia sélida,
ayudandonos a definir objetivos e indi-
cadores claros. Ahora, contamos con
metas alineadas y un sistema de retribu-
cion que motivara de manera efectiva.
Gracias a esta iniciativa, nuestra vision
sobre los objetivos de la empresa se ha
fortalecido, creando un entorno donde
cada éxito es reconocido y recompen-
sado, impulsando el desarrollo personal
y profesional”.

“Agradecer a PKF Attest su estrecha
colaboracién. Su conocimiento y expe-
riencia han sido claves para lograr esta-
blecer el primer sistema de retribucion
variable en SEIN. Estoy convencido de
que este modelo nos sera de gran ayuda
para lograr alcanzar nuestros objetivos y
contribuira en que SEIN siga siendo un
referente en el sector del suministro In-
dustrial en Euskadi”.

Finalmente, se decidi6 establecer un
modelo mixto con objetivos trimestrales y
anuales que se adaptaran a los objetivos
empresariales y departamentales.

bucioén variable definido y alcanzable, que
potencia a la plantilla, tanto de manera
personal como profesional.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

UKAI

Ukai se dedica fundamentalmente al disefio, y fabricacién de
soluciones especiales para el sector de iluminaciéon LED y de

almacenamiento de energia (baterias).

NECESIDAD

Uno de los socios fundadores (socio
mayoritario) y “alma mater” del mismo
y actual director general, desea favore-
cer un relevo generacional para que una
persona de su maxima confianza asuma

SOLUCION

La consultora guia al equipo directivo
para identificar las palancas claves del
negocio, en un breve andlisis del entorno
y en hacer un DAFO. A partir de ahi, se

la gerencia del negocio. Esta persona
-Oihane Elorza- tiene profundos conoci-
mientos técnicos de parte de las activi-
dades de Ukai y una clara orientacion a
negocio, pero desea ayuda para estruc-

identifican, clasifican y priorizan iniciativas
que son agrupadas en lineas de trabajo
coherentes, en lo que podria llamarse un
Plan Estratégico. Para poder gestionar

Facilitar relevo generacional

Sector iluminacion y energia
35 personas empleadas

Ribera de Elorrieta, 7
48015, Bilbao (Bizkaia)

Oihane Elorza
oelorza@ukai.com
688603693
ukai.com

turar las lineas generales del gobierno
de la sociedad.

conjuntamente el trabajo cotidiano y el
evolutivo (ejecucion del PE) se introduce el
concepto de paneles Kanban.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto es fa-
cilitar a la nueva gerencia la estructura
de planificacion y control necesaria para
dirigir a UKAI hacia sus objetivos.

Para poder conseguir ese objetivo se lle-
varon a cabo las siguientes actividades:

- Priorizar, eligiendo la parte evolutiva
frente al trabajo cotidiano.
- Unificar criterios en la propuesta de

valor, segmentos de Cliente interesan-
tes para UKAL... y objetivos.

- Realizar y analizar un DAFO en el que
la direccién cree.

- Identificar, clasificar y priorizar iniciati-
vas de trabajo.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

El principal obstaculo ha sido la falta de
préactica del equipo directivo en este tipo
de proyectos. Se ha superado de forma
natural por el excelente clima de confianza
que tienen.

Otra dificultad ha sido priorizar y planificar
la gran cantidad de iniciativas propuestas.
Este punto se superd repartiendo puntos
entre las personas participantes, para
asignar explicando su eleccion.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias al proyecto realizado, la direccion
de UKAI ha conseguido los siguientes
resultados:

« Estructurar mejor los objetivos e inicia-
tivas a realizar.

« Intuir una metodologia de control de los
flujos de trabajo (Kanban) que facilita la
convivencia del trabajo evolutivo (mejora
o transformacién) con el trabajo cotidiano
(los procesos habituales de la compariia).

« Intuir algunas técnicas de desarrollo

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“La actuacién junto a PKF me ha ayuda-
do clarificar el camino a seguir para to-
mar las riendas de la labor que Rafa de-
lega en mi. Era importante para mi saber
identificar objetivos a lograr, aprender a
medir acciones y evaluarlas, y creo que
esta labor nos ha ayudado a focalizar en
ello”.

“Nacimos hace 41 afios. Eramos 2 per-
sonas, ahora casi 40 y toca el relevo.
PKF Attest , nos ha hecho ver que hay
herramientas logicas , que bien utiliza-
das permiten definir y avanzar dia a dia,
analizar objetivos y mejoras, e incenti-
var el seguir adelante. DAFO, KANBAN,
etc, son eficaces una vez aterrizadas en
nuestro caso concreto”.

Por dltimo, la dificultad de desplegar la
estrategia a la vez que se atiende el trabajo
cotidiano. Para esto, se ha planteado un
conjunto de paneles Kanban conectados
y diferentes equipos de planificacién y
control.

profesional que pueden facilitar abordar
uno de los puntos clave (retencion del
talento).



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

GASPAR
AGUSTIN S.L.

Optimizacion del sistema de control de costes

Gaspar Agustin es una empresa que se dedica al disefio,
fabricacién y comercializaciéon de marcos artesanos y molduras de

madera decoradas a mano.

NECESIDAD

Afectados de manera directa por los au-
mentos en los costes de materiales y
energéticos, GASPAR AGUSTIN vio HA-
ZINNOVA como una oportunidad para
poder validar el proceso de célculo de

SOLUCION

Se identificaron y analizaron los factores
de coste afectos al negocio, evaluandose
la estructura mas adecuada para sus
necesidades de informacion. Se disefid
y elaboré una herramienta personalizada

sus costes de produccion, ante la ne-
cesaria revision de las tarifas actuales.
Hasta el momento, la herramienta em-
pleada por ellas no permitia actualizar
con la rapidez necesaria los datos, ni

y adaptable tanto a la realidad y caracte-
risticas de la compariia como al contexto
del mercado. Esta herramienta permitid
también la reflexion sobre el impacto que
los costes estructurales tienen sobre el

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES

Se elaboré la herramienta con los si-
guientes fines:

- Conocer las variables de costes y su
impacto en las tarifas, identificando las
variables mas susceptibles de modifica-
ciones frecuentes.

- Simular diferentes escenarios para

facilitar la toma de decisiones al
cuantificar el impacto en los costes y
rentabilidades de procesos y, por tanto,
de los diferentes productos, sirviendo
asi también a la estrategia.

- Crear un disefio de herramienta que

facilitase de forma sencilla y agil los
cambios en los factores de coste: va-

Sector comercio al por mayor
8 personas empleadas

Camino Berreteaga, 19 - Nave 4/5/6
48180, Loiu (Bizkaia)

Cristina Agustin
cristina@gasparagustin.com
944532295
gasparagustin.com

tampoco una facil revisién y actualiza-
cién de los criterios y las variables em-
pleadas ante los cambios que en todo
negocio se dan.

negocio, revisando tanto el modelo de
negocio como los aspectos clave para la
optimizacioén de los recursos.

DEL PROYECTO

riaciones de la productividad, cambios
en personal, inversién en maquinaria,
precios de los materiales, suministros u
otros, etc.

- Obtener un informe final que ayudara
al andlisis de la rentabilidad de las dife-
rentes referencias de producto.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

A la hora de identificar las cuantias
globales de las horas de produccion y los
diferentes perfiles del personal, y especial-
mente la identificacion de la capacidad
maxima de produccién razonable, se
observo la dificultad de contar con infor-

macion en detalle sobre aspectos de
productividad, para lo que se propuso el
registro de dicha informacion a través de
partes de trabajo a fin de poder contar con
datos reales, o lo méas cercanos posibles
a la realidad. Otro aspecto clave que se

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias al estudio de costes realizado
y al desarrollo de la nueva herramienta,
GASPAR AGUSTIN ha conseguido los
siguientes resultados:

» Aumentar su conocimiento sobre el
impacto que determinadas variables

tienen sobre sus procesos y costes a
nivel econémico.

+ Reduccion significativa del tiempo

empleado en la incorporacion y actuali-
zacion de datos, gracias al disefio de la
herramienta, de tal forma que ese tiempo
liberado pueda utilizarse en procesos de
mayor valor como lo son el andlisis y la
toma de decisiones.

+ Mayor agilidad en la elaboracion de las
tarifas de las nuevas colecciones.

« Incorporar el enfoque de anticipacion

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Gracias a la ayuda de Hazinnova dis-
ponemos de una nueva herramienta agil
con la que podemos conocer con facili-
dad los costes de produccién de cada
uno de nuestros productos”.

“Podemos evaluar con mayor conoci-
miento nuestras fortalezas y carencias
para saber por qué camino debemos
continuar para seguir mejorando dia a
dia”.

detectd fue el necesario control y cuanti-
ficacién de la obsolescencia de producto.
En un primer momento, se optd por
trabajar con datos estimados, si bien es
recomendable la medicion de estos para
mejorar el rigor de la herramienta.

y simulacién para facilitar la toma de
decisiones tanto a nivel productivo como
en otros ambitos de la compaiiia.

« Enriquecer el sistema de informacion de
gestion con una herramienta que permite
incorporar un enfoque estratégico tanto
en su analisis como en la afectacion que
las conclusiones extraidas pueden tener
sobre esta.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

QUESOS

Sistemas y herramientas de seguimiento y

ALDANONDO S.L.

Aldanondo es una productora y distribuidora de quesos con
Denominacién de Origen Idiazabal y actualmente distribuidora de
productos lacteos, miel, aceites y grasas comestibles.

NECESIDAD

Quesos Aldanondo cuenta actualmente
con una importante red distribucion,
méas de 2.500 clientes, 400 pedidos
diarios y méas de 1.500 referencias de
producto que comercializa diariamente.
Con este volumen de transacciones dia-

SOLUCION

Como solucion se propone el disefio y
construccion de un sistema de control y
seguimiento de la actividad econémico-fi-

rias, el sistema de registro de datos, pro-
cesos de compras, ventas y otra infor-
macion de interés econdémico financiero
se complica y dificulta disponer de in-
formacién detallada y actualizada de la
evolucion de la actividad. En este punto,

nanciera adaptada a las necesidades de
informacion requerida y que nos permita
visualizar el modelo de negocio con sus

control econdmico financiero

Sector industria agroalimentaria
54 personas empleadas

Ctra N1 Km 416 Poligono - Calle Harizti
20212, Olaberria (Gipuzkoa)

Eva Corrales
ecorrales@aldanondo.eus
943882316

aldanondo.es

la empresa siente la necesidad en reor-
ganizar la visualizacién de la informa-
cién economico-financiera de manera
que pueda adaptarla a realidad actual y
le permita tener informacion clave en la
toma de decisiones.

claves de rentabilidad y equilibrio econé-
mico-financiero.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto se
basa en estudiar la informacién disponi-
ble actual y redefinir y reorganizar la ob-
tencioén, transformacion y visualizacion
de la informacién econémica-financiera.
Para poder conseguir ese objetivo se lle-
varon a cabo las siguientes actividades:

* Revisar el sistema y herramientas de
seguimiento y control econémico- fi-
nanciero: presupuesto, plan de gestién
anual, seguimiento de resultados

economico-financieros, planificacion y
seguimiento de tesoreria....

« |dentificar posibles mejoras y priorizar
herramientas/sistematicas a implantar
(ej. Modelo y sistema de seguimiento,
registros contables, gestiéon de tesore-
ria...).

* Propuesta de redisefio, mejora 'y
adecuacion del sistema y herramien-
tas existentes. Propuesta de nuevas

herramientas y procesos a implantar,
asi como adaptaciones necesarias en
el sistema (ej. Revision plan de cuentas,
listados a obtener del sistema, proce-
sos de registro...).

« Desarrollo conjunto de herramientas
Excel y Acompafiamiento en su uso
para la capacitacion a los responsa-
bles de la empresa en el manejo de las
herramientas implantadas.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Una vez entendido los sistemas de infor-
macién empleados y las necesidades
de informacion requerida, el principal
obstaculo ha sido la parametrizacion

del sistema de seguimiento y control y
el proceso de obtencion de los datos
necesarios.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Los principales logros que destacariamos
del proyecto realizado son:

« El equipo directivo de QUESOS
ALDANONDO cuenta con un sistema de
informacion mas eficaz, mas eficiente y
mejor adaptado tanto a nivel a operativo,
como a funcional, en lo que se refiere al
area econdmico-financiera.

+ Permite visualizar el modelo de negocio
con sus claves de rentabilidad y equilibrio
econdémico-financiero, permitiendo
evaluar en todo momento el impacto de
determinadas decisiones en diferentes
contextos y situaciones de negocio.

Esto lleva a tener mayor seguridad en la
toma de decisiones en base ala capacidad

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Contamos ahora con una herramienta
agil y completa que nos permite dispo-
ner de informacion relevante y adaptada
a nuestras necesidades”.

“Disponer de informacion relevante en
un solo documento que abarque: evo-
lucion, indicadores, cuenta de resultado
y balance, facilita y simplifica hacer un
seguimiento y control recurrente de los
resultados econdémicos obtenidos”.

para poder anticipar y controlar el impacto
econdmico-financiero de las mismas. Por
ultimo, la herramienta va a tener impacto
en disponer de una comunicacion
mejorada con grupos de interés (socios,
equipo de gestion, trabajadores, etc.).



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

TALLERES
AMETS, S.L.

Amets se dedica fundamentalmente a la produccion mediante
mecanizado de piezas metdlicas, plasticas y composites.

NECESIDAD

Ante los notables incrementos en los
costes de materiales, energéticos y
otros, con un relevante impacto en el
sector industrial, muchas compaiiias
han visto como los margenes de sus ser-

SOLUCION

Se comenzo identificando y analizando los
factores de coste afectos al negocio. Se
parametrizaron las variables que influian
en ellos, reflexionandose sobre la manera
en gue se veian afectadas atendiendo a

vicios se han reducido de forma sustan-
cial. Ante ello, AMETS se ha planteado
analizar y estudiar sus tarifas actuales,
ya que algunos de sus datos tenian ori-
gen en el pasado y no habian sido re-

la casuistica actual del propio negocio,
permitiendo no solo decidir el criterio que
mejor respondiera a las caracteristicas
de la empresa sino comprender bien el
impacto de determinadas decisiones de

Revision del calculo de costes

Sector industria maquina-herramienta
22 personas empleadas

Poligono Industrialdea, 1
01013, Laudio - Llodio (Alava)

Alazne Aldaiturriaga
amets@ametssl.com
946722453
ametssl.com

visados en los Ultimos afios, surgiendo
la necesidad de revisar y actualizar, en
su caso, los criterios y las variables em-
pleadas en el calculo de los costes.

gestién sobre los costes v las tarifas, y la
necesaria monitorizaciéon de indicadores
de produccién y servicio.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal se centré en estu-
diar los costes relativos a nuestra activi-
dad, para poder actualizar los datos que
figuraban introducidos en el sistema y
que considerabamos obsoletos. Se lle-
varon a cabo las siguientes actividades:

+ Estudio de procesos internos de
produccién: parque de maquinaria,

tiempos y estimacion de la capacidad
de produccion.

+ Estudio desglosado de costes directos
e indirectos, analizando las variables de
costes y su impacto.

- Elaboracién de hoja de célculo de

costes y tarificacion, que desde AMETS
podemos ir adecuando segun los cam-

bios que puedan darse en los factores
de coste: variaciones de la productivi-
dad, cambios en turnos y/o personal,
incorporacion de maquinaria, sistemas
de valoracién del inmovilizado, precios
de las materias primas, suministros u
otros, etc.

41


http://www.ametssl.com

42

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Al identificar las cuantias globales de las
unidades de obra (horas de produccion)
para las diferentes maquinas y los
diferentes perfiles del personal, y especial-
mente la identificacién de la capacidad
maxima de produccién razonable, se vio

la dificultad de contar con informacién
en detalle sobre productividad, para lo
que se decidi® comenzar a monitorizar
algunas de estas variables e incorporarlas
como indicadores de produccién a actua-
lizar, y asi poder contar con datos reales, o

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias al estudio de costes realizado
y al desarrollo de la nueva herramienta,
AMETS ha conseguido los siguientes
resultados: < Aumentar su conocimiento
sobre el impacto que determinadas
variables tienen sobre sus procesos y
costes a nivel econémico. + Agilidad
tanto en el célculo de costes y como en
la actualizacién de tarifas ante cambios

en las variables. < Mayor agilidad en la
elaboracion de presupuestos permi-
tiendo respuestas rapidas a los clientes,
algo apreciado en el sector, y con el rigor
suficiente como para asegurar la rentabi-
lidad (o delimitar el riesgo econémico) del
proyecto. « Incorporar el enfoque de antici-
pacién y simulacion para facilitar la toma
de decisiones tanto a nivel productivo

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“La herramienta de gestion resultado de
este proyecto nos permite conocer los
distintos factores que afectan a los cos-
tes de produccién, y mantener estos ac-
tualizados, de una forma &gil. Ademas,
posibilita la fijacion de precios no solo
bajo criterios econdmicos, sino también
estratégicos”.

“Poder contar con una consultora espe-
cializada y con experiencia es, sin duda,
una gran oportunidad; aporta valor gra-
cias a su punto de vista externo, y facili-
ta herramientas que permiten anticipar-
se y adaptarse a los cambios”.

lo mas cercanos posibles a la realidad. Se
observé también la necesidad de incor-
porar algin método de medicién de las
horas destinadas por el personal en los
diferentes procesos. De esta manera, la
herramienta logré mejorar su precision.

como en otros ambitos de la compaiiia.
« Enriquecer el sistema de informacion de
gestién con una herramienta que permite
incorporar un enfoque estratégico tanto
en su andlisis como en la afectacion que
las conclusiones extraidas pueden tener
sobre esta.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

TROQUELERIAS
ENKARTERRI S.L.

Trokeleria Enkarterri es una empresa que se dedica
fundamentalmente al disefio y fabricacién de troqueles para

estampacion.

NECESIDAD

TROQUELERIAS ENKARTERRI S.L., por
razén de su actividad y de su histérico
cuenta con una posicion financiera ajus-
tada, que esta sujeta a diferentes des-
equilibrios segun la situacién de dife-

SOLUCION

Partiendo de la herramienta Excel anterior,
se fueron implementando cambios
de forma gradual, siguiendo bloques
tematicos (cobros, pagos, proyectos,
lineas de circulante, préstamos,

rentes momentos y situaciones de sus
proyectos: Contaban ya con herramien-
tas sencillas para recoger las variables
principales (cobros, pagos, proyectos,
préstamos, impuestos, etc...), si bien re-

recurrentes... Asimismo, se disefio un
formato resumen de planificacion a 3
meses, con desglose semanal de saldos
esperados, y detalle en funcién de la
tipologia de cobro-pago y su grado de

Tesoreria

Sector forja, estampacion
30 personas empleadas

B° Aldanondo S/N (Carretera Bilbao a
Balmaseda Km. 9) Poligono Elkartegia
Mod. 22

48810, Alonsotegi (Bizkaia)

Javier Urquiza / Aitziber Quintana
gerencia@enkarterri.es
670015878

enkarterri.es

sultaban complejas de actualizar y poco
visuales para una toma de decisiones
rapida.

flexibilidad y/o certeza de cumplimiento.
Se afiadieron también elementos visuales
de alerta (colores, etc...) para facilitar la
visualizacion y analisis.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Revision del sistema de planificacion y
seguimiento de tesoreria.

Mejora y redefinicion de las herramien-
tas de planificacién de tesoreria, simpli-

ficando la actualizacion de datos y facili-
tando la identificacion de las principales
magnitudes y alertas (disponibilidad/
necesidad de fondos, saldos esperados

por bancos, vencimientos retrasados,
pagos recurrentes, etc...).
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

La necesidad de actualizacién de la infor-
macién es semanal y en ocasiones hasta
diaria, por lo que resultaba clave la rapidez
en la implantacion practica: no podia
haber parones en el proceso. Es por ello

que en lugar de realizar un disefio nuevo,
se fueron implementando cambios sobre
la propia herramienta anterior (para lo cual
se trabajé 100% in situ con la responsable
de administracién) y se fueron poniendo

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

- Mayor agilidad en la actualizacion de la
herramienta, basando algunas partes en
importacion de datos (sujeta a cambios
continuos).

- Mejor visualizacion de informacion y
alertas en las diferentes areas de planifi-

cacion (importes destacados, situaciones
de facturas, niveles de alerta de saldos).

- Resumen general de tesoreria prevista
estructurada en horizonte semanal (mejor
visualizacién de puntas y valles parciales
en la previsién) y con desglose por

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Contamos ahora con una herramienta
agil y completa para gestionar la parte
financiera de la empresa y poder actua-
lizar las previsiones de tesoreria, que al
mismo tiempo nos permite ver de una
manera mas grafica, con alertas y colo-
res, los datos mas Utiles para anticipar-
nos y tomar decisiones”.

“Hemos ido implementando cambios
gradualmente y hemos podido aprove-
char las mejoras desde el primer mo-
mento. Trabajar con personas con ex-
periencia y conocimiento de la tipologia
de nuestros problemas nos ha ayudado
mucho, desarrollando una herramienta,
incluso mejor de la que esperabamos”.

en uso nuevos cuadros y pestanas entre
una y otra sesién. De este modo, la herra-
mienta siempre estuvo en uso, quedando
100% modificada y en uso continuo a lo
largo del propio proceso Hazinnova.

tipologia de cobro/pago para orientar las
decisiones y ganar en ANTICIPACION en
la gestion.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

Seguimiento econémico de proyecto

UROLAKO KOMUNIKAZIO
TALDEA KOOP. ELKARTEA

UKT es una cooperativa que trabaja en el entorno de la edicién y
gestién de medios de comunicacion locales en euskera.

NECESIDAD

UKT - UROLA KOMUNIKAZIO TALDEA
KOOP. ELK., viene avanzando en los ul-
timos arios en la implementacién de me-

SOLUCION

Tras analizar la tipologia de clientes y
servicios (muy variada) se abord6é un
redisefio de las fichas de proyecto,
afiadiendo también una tabla general
de todos los proyectos, con ingre-

jores précticas de organizacién y gestién
y se planteaba un paso mas en lo relativo
a la gestion econémica. En concreto, se

sos-gastos presupuestados vs. Ingre-
sos-gastos reales. Esto se complementé
con una sistematica de registro de horas
de trabajo. Se han podido implementar
las herramientas en entornos compar-

Sector servicios-publicidad y edicion
de periodicos
15 personas empleadas

Barrio Soreasu, 1 - 00
20730, Azpeitia (Gipuzkoa)

Uxua Ostolaza / Leire Larranaga
uostolaza@ukt.eus / llarranaga@ukt.eus
943813841 / 699646601

planted avanzar en sistematizar el segui-
miento econdémico de los proyectos.

tidos (Sharepoint) para su actualizacion
continua en tiempo real, simplificando la
introduccién de datos.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Facilitar el seguimiento econémico de
los proyectos mediante:

+ El redisefio de las fichas individuales
de proyecto.

+ La implementacién de una lista gene-
ral de proyectos, con andlisis de presu-
puestado vs. Real, y la segmentacién

de los mismos por tipo de cliente y tipo
de servicio para analisis transversales.

- La implementacion de una sistematica
sencilla de registro de horas de proyec-
to en los equipos clave de proyecto,
para facilitar el seguimiento econémico
de los proyectos seleccionados.

« La integracion de las diferentes
herramientas en el entorno compartido
Sharepoint para su vinculacion directa
y actualizacion en tiempo real, para una
mayor agilidad en el seguimiento.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

La diversidad de servicios dificultaba el
disefio de un método comun de trabajo.
Por ello, se opté por aplicar la nueva
sistematica solo a proyectos (servicios
de comunicacion, suplementos), dejando
fuera del alcance la gestién de conte-
nidos, suscripciones y publicidad, sujeta
a otras variables.

Tras unificar e integrar el seguimiento
de ingresos y gastos externos de los
proyectos, se plante6 analizar el coste
interno, como indicador clave en los
proyectos. Ante la dificultad de imple-
mentar un habito de registro de horas
general, se optd por seleccionar a un
equipo reducido de personas, el mas
directamente relacionado con proyectos,
para involucrarles en el registro de horas

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Los resultados y las lecciones aprendidas
son las siguientes:

» Mayor agilidad en la actualizacion de la
herramienta, basando algunas partes en
importacion de datos (sujeta a cambios
continuos).

* Mejor visualizacion de informacién y
alertas en las diferentes areas de planifi-
cacion (importes destacados, situaciones
de facturas, niveles de alerta de saldos).

+ Resumen general de tesoreria prevista
estructurada en horizonte semanal (mejor

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Ahora resulta mas sencillo tener un se-
guimiento de ingresos y gastos de pro-
yectos y verlos todos de un vistazo”.

“Ahora podemos ver de manera sencilla
los costes internos de los proyectos, no
solo los externos”.

en proyectos. Asi, la implementacién fue
mas rapida y dirigida a las necesidades de
informacién de proyectos.

Gracias al cambio hacia Sharepoint y
entornos colaborativos de trabajo, esta
implementacion ha sido mas rapida, ya
que se han podido vincular de forma
automatica las diferentes hojas desarro-
lladas.

visualizacion de puntas y valles parciales
en la prevision) y con desglose por
tipologia de cobro/pago para orientar las
decisiones y ganar en ANTICIPACION en
la gestion.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

KAIKU
S.COOP

Cooperativa dedicada a apoyar a los ganaderos en la
comercializacién de su leche y en el cuidado de sus animales.

NECESIDAD

KAIKU S.COOP. se encontraba en un
punto de inflexién donde la cooperativa
habia desarrollado un Plan Estratégico
2024-2028 pero tras una revision interna
se identificé la necesidad de contar con
el apoyo de un especialista para revisar
a fondo dicho plan. La finalidad de esta

SOLUCION

La solucion consistié en la evaluacion
de la gestion estratégica y la planifi-
cacién para revisar el Plan Estratégico de
KAIKU S.COOP. Se desarrolla un plan de
trabajo en colaboracion con los lideres y
miembros clave de la cooperativa para
revisar el plan, asegurar su correcta

revision era asegurar que la estructura
del documento estuviera correctamente
desarrollada y que se adaptara de ma-
nera precisa a la realidad tanto interna
como externa de KAIKU S.COOP. en
este momento. Este proceso de revision
y correccién no solo buscaba validar la

estructura, claridad, coherencia y viabi-
lidad en el contexto actual del mercado
lacteo. Se realizaron ajustes y mejoras
significativas para garantizar que reflejara
con precisién la visién, mision y valores
de KAIKU S.COOP, sus metas y estra-
tegias para el periodo establecido. Se

Optimizacion Estratégica: Fortaleciendo el Futuro de KAIKU S.COOP.

Sector ganadero-lacteo
13 personas empleadas

Poligono Industrial Erratzu, 162 - 1 6
20130, Urnieta (Gipuzkoa)

Ihigo Aramburu Garmendia
iaranburu@cooperativakaiku.es
628174677
cooperativakaiku.es

calidad del plan estratégico, sino tam-
bién garantizar su alineacion efectiva
con los objetivos a corto, mediano y
largo plazo de la cooperativa, garantizar
su crecimiento y enfrentar los cambios
que se presentan en la industria gana-
dera lactea.

identificaron areas de mejora, se corri-
gieron posibles desviaciones y se incor-
poraron recomendaciones para asegurar
que el plan fuera un instrumento efectivo
para guiar las acciones y decisiones de la
cooperativa hacia sus objetivos estraté-
gicos y el éxito sostenible a largo plazo.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto es op-
timizar y fortalecer la gestion estratégica
de KAIKU S.COORP. para definir un plan
estratégico alineado con las necesida-
des reales de la cooperativa y adaptado
a un entorno empresarial dinamico, ase-
gurando la comprensién y compromiso
de los miembros con sus roles y respon-
sabilidades.

Obijetivos especificos:

1. Adaptar la estrategia a cambios
constantes en el contexto empresarial

para garantizar su relevancia y efectivi-
dad en un entorno empresarial dinami-
co.

2. Mejorar la presentacion de objetivos,
ofreciendo orientacién y pautas a KAI-
KU S.COOP. sobre como presentarlos
de manera mas efectiva, asegurando
una comunicacién clara y una com-
prensién compartida entre todos los
miembros de la cooperativa.

3. Revisar el Plan Estratégico actual de
KAIKU S.COOP. y mejorarlo. Esta revi-

sién tendra en cuenta otros documen-
tos relevantes, sera trabajada y con-
trastada con miembros clave de KAIKU
S.COOP e incorporara una evaluacion
del contexto empresarial para identificar
cambios y evaluar la adaptabilidad de la
estrategia.

4. Disefiar mecanismos de seguimiento
e indicadores efectivos para garantizar
la ejecucion de las acciones, su segui-

miento y evaluacion de progreso.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

En el proyecto se enfrentaron los

siguientes obstaculos:

+ La complejidad de la industria lactea:
comprender los aspectos y dindmicas de
un sector altamente especializado, con
multiples variables que pueden afectar la
planificacion estratégica de una coope-
rativa como KAIKU S.COOP.

« El desafio de acceder a informacion

actualizada y verificada sobre el mercado
lacteo, (tendencias, competidores,
regulaciones y demanda del consumidor)
debido a la naturaleza cambiante del
sector y la diversidad de fuentes dispo-
nibles.

- La definicion clara de alcances y limita-
ciones del Plan Estratégico requeria una
comprension profunda de los recursos

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Los principales resultados del proyecto
incluyen:

1. Disponer de un Plan Estratégico
revisado y y alineado con los objetivos a
corto, medio y largo plazo de la coope-
rativa.

2. Contar con definiciones claras y unifi-
cadas de los términos y conceptos clave
del Plan Estratégico para una mejor
comprension compartida y una comuni-
cacion efectiva entre los miembros de la
cooperativa.

3. Adaptar la estrategia a un entorno
empresarial dindmico que permita
responder proactivamente a los cambios
del mercado lacteo.

4. Disponer de una presentacion efectiva
de objetivos para una comunicacion clara
y una alineacién hacia metas comunes.

5. Disponer de mecanismos para garan-
tizar la completa ejecucion de las
acciones propuestas en la estrategia,
estableciendo indicadores y plazos para
el seguimiento y evaluacion del progreso.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Partiendo de un plan estratégico recién
elaborado, la revision y la definicion clara
de aspectos clave nos han permitido te-
ner un plan con mayor coherencia y ali-
neado con nuestros objetivos. El trabajo
ha sido abordado con gran profesionali-
dad, respetando tanto los tiempos como
los objetivos establecidos. Estamos muy
contentos con el resultado”.

“Ha sido nuestra primera experiencia en
Haziinnova y hemos de decir que se han
superado las expectativas que tenia-
mos. Teniendo en cuenta que el sector
lacteo tiene muchas peculiaridades, tan-
to Konfekoop como IDOM han trabajado
de manera proactiva y rigurosa en la re-
visiéon y alineamiento del plan estratégi-
co 2024-2028".

disponibles, las capacidades internas y
las oportunidades y amenazas externas.

A pesar de estos obstaculos, la partici-
pacion activa de los involucrados vy el
poder contar diversas fuentes de infor-
macién (bases de datos, informes de
mercado, analisis sectoriales y entrevistas
con expertos del sector lacteo) fue clave
para el éxito del proyecto.

Lecciones aprendidas:

1. La colaboracién activa entre los
miembros de la cooperativa y la
consultora fue fundamental para el éxito
del proyecto.

2. La disponibilidad de informacién
actualizada y verificada sobre el mercado
lacteo fue crucial para la toma de
decisiones y la elaboracién de estrategias
efectivas.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

LAUGAR

BREWERY S.L.

Laugar Brewery es una empresa dedicada a la fabricacion y
comercializacién de cerveza artesanal, especialmente en hosteleria
y tiendas gourmet. Abarca el &mbito geogréafico del Pais Vasco,

Madrid y Francia.

NECESIDAD

LAUGAR es una recocida marca de cer-
veza artesana vasca que, tras mas de
una década de trayectoria, identificaban
la necesidad de contar con un asesora-
miento especializado para definir y es-

SOLUCION

La solucion desarrollada para abordar el
reto presentado por LAUGAR se basé en
un andlisis detallado del proceso adminis-
trativo y de gestién interna de la organi-

tandarizar los procesos de la compaiiia.
La consultoria tuvo como objetivo abor-
dar estos desafios para establecer una
estructura organizativa clara y mejorar la
asignacion de roles y responsabilidades,

zacion. Se llevé a cabo una evaluacion
exhaustiva de las herramientas utilizadas,
los recursos disponibles y los roles dentro
de la estructura organizativa. Se reali-

Mejora del proceso administrativo

Sector industria alimentaria
8 personas empleadas

Zubiete Auzoa, 42
48192, Gordexola (Bizkaia)

Sergio Valiente Amador
info@laugarbrewery.com
666825752
laugarbrewery.com

permitiendo asi una operaciéon mas efi-
ciente y un crecimiento sostenible para
LAUGAR.

zaron entrevistas con el personal clave
y se recopild informacion relevante para
comprender a fondo la situacion actual.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo general del proyecto era
comprender en detalle la operativa diaria
de la empresa para realizar una reflexion
profunda sobre el proceso administrati-
vo y la gestidn interna y asi poder identi-
ficar ineficiencias y proponer soluciones
potenciales a implementar en el corto
plazo. Para lograr esto, se siguieron tres
fases:

1. Realizacion de entrevistas con geren-
cia e involucracion de toda la plantilla
en el proceso de diagnostico.

2. Andlisis y representacion grafica de
la operativa diaria para identificar pa-
trones, dreas de congestion y posibles
puntos de mejora en el proceso admi-
nistrativo y de gestion interna.

3. Identificacion de ambitos de mejora

y propuesta de potenciales soluciones
para abordar los problemas identi-
ficados y mejorar la eficiencia y la
efectividad del proceso administrativo
y de gestion interna de la empresa.
Este enfoque permitié identificar las
herramientas y recursos utilizados, asi
como describir los roles y tareas de los
diferentes miembros de la organizacion.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Durante la ejecucion de la consultoria
para LAUGAR, el mayor obstaculo identi-
ficado fue la falta de integracién entre las
diferentes herramientas tecnologicas utili-
zadas por parte de la empresa, derivando

en una fragmentacién de la informacién y
dificultando la toma de decisiones funda-
mentadas por parte de la direccion. Este
desafio se abordé de manera proactiva
para lograr el objetivo del proyecto,

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Los resultados obtenidos fueron signifi-
cativos y se tradujeron en varios logros y
lecciones aprendidas clave:

« Identificacion del proceso administrativo
a alto nivel: Se logrd una vision general y
una comprension detallada del proceso
administrativo y de gestion interna de
LAUGAR, incluyendo una descripcién

minuciosa de los roles y responsabili-
dades de cada miembro del equipo.

« Identificacion de ineficiencias y
definicién de areas de mejora dentro
del proceso administrativo y de gestién
interna dirigiendo los esfuerzos hacia la
mejora de la coordinacién y el equilibrio
en la distribucién de tareas.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“El desarrollo del proyecto ha supuesto
un avance significativo para la empre-
sa al identificar tras la identificacién de
los obstaculos y su plan de accion para
abordarlos”.

“La herramienta se alinea perfectamente
con el plan estratégico de la empresa y
que optimiza numerosos procesos”.

definiendo en detalle de los procesos de
trabajo e involucrando al conjunto de la
plantilla.

» Asesoramiento y acompanamiento
durante la implementacion de una herra-
mienta de gestion (ERP), lo que incluyé la
definicién de roles y el grado de acceso
de los miembros del personal a la plata-
forma.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

Optimizacion y Reestructuracion de Procesos

OZASAN GESTION
GLOBAL RENOVABLES

Empresa lider en el campo de las energias renovables especializada
en energia solar fotovoltaica para autoconsumo en empresas.

NECESIDAD

El reto identificado que enfrenta OZA-
SAN Renovables y que motiva la con-
sultoria desarrollada es la necesidad de
mejorar y optimizar su estructura organi-
zativa y procesos internos. Este desafio
se caracteriza por la falta de claridad en
roles y responsabilidades, una estruc-

SOLUCION

La solucién desarrollada se centré en
varios aspectos:

1. Definicién de roles y responsabili-
dades mediante un andlisis de los roles
existentes y la definicién clara de respon-
sabilidades de cada puesto.

2. Disefio de un nuevo organigrama que
reflejara de manera precisa los departa-

tura organizativa no definida, la necesi-
dad de segmentacion de procesos y una
comunicacioén y gestion de proyectos
deficientes. La consultoria tiene como
objetivo abordar estos desafios para
establecer una estructura organizativa
clara, segmentar eficientemente los pro-

mentos, jerarquias y relaciones internas
de la empresa. Esto proporciond una
claridad organizativa, facilitando la coordi-
nacién y la toma de decisiones.

3. Segmentacién de procesos y definicion
de responsabilidades: se identificaron y
definieron detalladamente los procesos
clave dentro de cada departamento y se

Internos en OZASAN Renovables

Sector energias renovables
5 personas empleadas

Barrio Jauregizahar, 14
48340, Amorebieta - Etxano (Bizkaia)

Aitor Iparraguirre Arrabal
aiparraguirre@ozasanrenovables.es
688760067

ozasanrenovables.es

cesos internos y mejorar la asignacion
de roles y responsabilidades, permi-
tiendo asi una operacion mas eficiente
y un crecimiento sostenible en el sector
de energias renovables para OZASAN
Renovables.

establecieron las responsabilidades de
cada rol en cada etapa del proceso.

4. Implementacién de un sistema de
comunicacion efectivo entre departa-
mentos y equipos para un flujo de infor-
macion adecuado y un seguimiento
eficiente de los proyectos.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Objetivo general del proyecto fue rees-
tructurar la organizacién y optimizar los
procesos internos de OZASAN Renova-
bles para una operacién mas eficiente y
un crecimiento sostenible en el sector
de energias renovables.

Obijetivos especificos:

1. Definir y establecer un nuevo organi-
grama.

2. Segmentar procesos y definir respon-
sabilidades.

3. Mejorar la comunicacion interna 'y
gestion de proyectos.

Para ello, se desarrollaron las siguientes
actividades:

Fase 1: Diagnéstico y andlisis:

+ Recoleccién de informacion a través
de entrevistas y encuestas con el per-
sonal para comprender la percepcion
actual de la estructura organizativa,
procesos y responsabilidades.

+ Andlisis de procesos existentes en
cada departamento y mapeo de sus in-
teracciones y dependencias. Se evalud
su eficiencia y se identificaron areas de
mejora.

- Identificacion los roles actuales y res-

ponsabilidades, identificando las areas
donde se superponen o falta claridad.

Fase 2: Disefio de un nuevo organigrama
“TO-BE”que reflejara la estructura orga-
nizativa deseada, identificando departa-
mentos, posiciones y jerarquias.

+ Segmentacién de procesos, detallan-
do las etapas, actividades y respon-
sabilidades y estableciendo flujos de
trabajo claros y secuenciales.

+ Redefinicion de roles y responsabili-
dades.

51


http://www.ozasanrenovables.es

52

OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Se enfrentaron obstéculos debido al
crecimiento acelerado de la empresa y la
complejidad creciente de sus procesos
internos, generando un sesgo de infor-
macién. Estos obstaculos llevaron a la
pérdida de control sobre los pasos en
los procesos y a la falta de definicion
clara de roles y responsabilidades. Para
abordarlos, se llevd a cabo un enfoque

que incluyé poner en contexto a los
miembros del equipo y exponer diferentes
parametros como la percepcién del dia a
diay las creencias de los empleados sobre
los procesos existentes. Se reconociod
que los usuarios finales eran la clave para
definir con claridad los procesos y garan-
tizar su correcta ejecucion. Se desarrolld
un mapa de procesos que identificaba

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Los resultados obtenidos incluyeron:

1. Un nuevo organigrama que clarificd
los departamentos y jerarquias y una
estructura organizativa mas eficiente.

2. Optimizar los procesos internos, mayor
eficiencia y reduccion de redundancias.

3. Clarificar los roles y responsabili-
dades de cada miembro del equipo y
distribuir de forma mas efectiva las tareas
y responsabilidades.

4. Disponer de canales de comunicacion

mas efectivos entre departamentos y
personal, mejorando la colaboracién y el
flujo de informacion.

5. Mejorar la efectividad de la gestion de
proyectos, desde la planificacion hasta la
ejecucion y seguimiento.

Lecciones aprendidas:

1. El compromiso y liderazgo de la
direccion es fundamental para la imple-
mentacion exitosa de cambios organiza-
tivos y su mantenimiento.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Agradecemos profundamente el cam-
bio que ha supuesto el trabajo realizado
por IDOM en materia de organizacién
de procesos y definicion de los roles de
trabajo”.

“Tras la finalizacion del proyecto de me-
jora, hemos podido apreciar una opti-
mizacion del tiempo de trabajo y de los
resultados finales”.

las actividades necesarias y se recopild
feedback de los usuarios para entender
sus necesidades. Con esto, se disefid
un esquema de trabajo para ordenar las
actividades en las areas de ingenieria,
administracion 'y gerencia, con una
estructura mas clara y eficiente.

2. Una comunicacion clara y efectiva es
fundamental para asegurar que todos los
miembros del equipo comprendan sus
roles y responsabilidades y evitar malen-
tendidos y falta de alineacion.

3. Es importante disefiar estructuras

y procesos flexibles y adaptables a
cambios en el entorno empresarial y las
necesidades del mercado y fomentar una
cultura de innovacién y mejora continua
en la organizacion.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

STEULER
TECNICA

STEULER Técnican proiektuak kudeatzeko

Diserio, fabricacién e instalacion de sistemas de proteccion quimica
de superficies en entornos industriales complejos.

NECESIDAD

STEULER Técnica se enfrenta a la ca-
rencia de un sistema de gestion de pro-
yectos estandarizado lo que repercute
negativamente en aspectos clave de su
operativa. Esta falta de estandarizacion
dificulta la ejecucion uniforme de proce-
sos y procedimientos y esto obstaculiza

SOLUCION

La solucién desarrollada
siguiente:

incluye lo

1. Una metodologia personalizada de
gestién de proyectos adaptada a las
necesidades especificas y caracteris-
ticas de STEULER Técnica. 2. Un plan de
accion para la implementacion gradual
del sistema de gestidn de proyectos.

la evaluacién precisa de la rentabilidad
y eficiencia de los proyectos. Ademas,
la ausencia de una metodologia formal
de gestion de proyectos impide una pla-
nificacion detallada, la definicién clara
de hitos y el seguimiento efectivo del
progreso de los proyectos. La falta de

Este plan asegura una transicion fluida
y minimiza posibles impactos en la
operacion cotidiana de la organizacion,
permitiendo una adopcion progresiva de
las nuevas précticas y herramientas.

3. Una definicién y clarificacion de roles
y responsabilidades de cada miembro
del equipo de gestion de proyectos

sistema integrala garatzea

Sector industria quimica
75 personas empleadas

Poligono Industrial Ugaldeguren lil,
Parc. 31-3
48170, Zamudio (Bizkaia)

Iker Carrasco Bermejo
i.carrasco@steuler-tecnica.com
647457471

steuler-tecnica.com

documentacién adecuada y retroalimen-
tacion estructurada limita la capacidad
de la organizacion para aprender de ex-
periencias pasadas y mejorar sus practi-
cas. Esto, a su vez, aumenta el riesgo de
ejecutar proyectos no rentables y mal-
gastar recursos.

para evitar confusiones y garantizar una
ejecucion eficiente.

4. La capacitacién del personal y la imple-
mentacién de mecanismos de evaluacion
y retroalimentacion para garantizar la
eficacia continua del sistema.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo general es implementar un
sistema integral de gestién de proyec-
tos que permita mejorar la rentabilidad,
la eficiencia operativa y la calidad de
los proyectos, asi como facilitar la do-
cumentacion y retroalimentacion para
impulsar la mejora continua.

Objetivos especificos:
1. Disefiar una metodologia de gestién
de proyectos adaptada a las necesi-

dades especificas y caracteristicas de
STEULER Técnica.

2. Establecer procesos y procedimien-
tos estandarizados para la planifica-
cién, ejecucién, monitoreo y control de
proyectos, garantizando la uniformidad
en la ejecucion de las actividades.

3. Establecer un plan de accion para la
implementacion gradual del sistema,
asegurando una transicion fluida y
minimizando posibles impactos en la
operacion cotidiana de la organizacion.

Las principales actividades ejecutadas
fueron:

1. Andlisis de la situacion inicial e
identificacion fortalezas, debilidades,
oportunidades y amenazas.

2. Definicion de objetivos claros y medi-
bles para la implementacion del sistema
de gestion de proyectos, alineados con
las necesidades y metas de la organi-
zacion.

3. Disefo y desarrollo de una metodolo-
gia de gestidn personalizada, incorpo-
rando mejores practicas de la industria
y considerando la experiencia previa de
la organizacion.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

El principal obstaculo del proyecto fue la
diversidad y variabilidad de las tipologias
de proyectos de la empresa. Esto
complicaba la creacion de un sistema de
gestion de proyectos estandar y uniforme.
Este obstaculo se debi6 a varios factores:

1. Diversidad de proyectos con requisitos
especificos que requerian soluciones a
medida. La resolucion de este obstaculo

implicaba una colaborar activa de
STEULER para entender las necesidades
y desafios de cada tipo de proyecto y
encontrar soluciones para cada situacién.

2. El requisito de flexibilidad y adapta-
bilidad del sistema a las caracteristicas
variables de cada proyecto. Para superar
este obstaculo, se desarrollé un sistema
de gestion suficientemente estruc-

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Los resultados del proyecto incluyen:

1. Comprender la situacion inicial de la
gestion de proyectos en STEULER e
identificar debilidades y fortalezas.

2. Establecer objetivos claros y medibles
en el sistema de gestién de proyectos,
proporcionando una direccion clara.

3. Desarrollo de una metodologia de
gestion de proyectos adaptada a las
necesidades de la empresa.

4. Un plan de accién detallado para la

implementacién gradual del sistema,
asegurando una transicién fluida y
minimizando posibles impactos en la
operacion cotidiana de la organizacion.

Lecciones aprendidas:

1. La importancia de desarrollar un
sistema de gestion de proyectos flexible
y adaptable a diferentes contextos y
requisitos especificos de cada proyecto.

2. La comunicacion abierta y retroali-
mentacion con STEULER fueron funda-

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Ha sido una buena experiencia, con
trabajo tanto individual como en grupo.
Las conclusiones nos han llevado a pro-
puestas concretas y a lineas de trabajo
determinadas”.

“Las bases de trabajo y la metodologia
han sido adecuadas para las necesida-
des detectadas por la empresa. Si bien
es cierto que, para el desarrollo de pro-
yectos mas complejos, la duracién del
programa es un poco escaso. En cual-
quier caso, ofrece una buena base sobre
la que construir, aunque la falta de con-
tinuidad puede ser el final de muchos
proyectos”.

turado como para brindar orientacion y
direccién y suficientemente flexible como
para adaptarse a las diferentes caracte-
risticas de los proyectos de la empresa.
Esto implicaba una retroalimentacién
constante y una mentalidad abierta

para ajustar y mejorar continuamente el
sistema.

mentales para superar los desafios y
desarrollar soluciones efectivas.

3. EL compromiso y apoyo de la
direccion es crucial para impulsar el
cambio y garantizar la adopcién del
nuevo sistema por parte de la organi-
zacion.

4. La implementacion de un sistema de
gestion de proyectos es un proceso que
requiere aprendizaje constante y mejora
continua.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

ZUA
INGENIERIA

Transformacion Digital en ZUIA Ingenieria

Empresa fundada en 2004 que se especializa en eficiencia

energética y energias renovables.

NECESIDAD

ZUIA Ingenieria enfrenta diversos desa-
fios en la implementacion de un sistema
de gestién ERP y la transformacién di-
gital. Estos incluyen la integracién efec-
tiva de procesos y sistemas, la definicion
clara de requerimientos especificos,

SOLUCION

La soluciéon desarrollada consta de:
1. Un diagnéstico inicial que incluyo
reuniones iniciales para establecer
objetivos y alcance, asi como un analisis
de la situacion actual de ZUIA Ingenieria.
Este andlisis involucrd la revision de los
procesos operativos existentes, la identi-
ficacion de éareas de mejora y limita-

la gestién del cambio organizacional y
cultural, la capacitacion del personal,
la seguridad y privacidad de datos, y la
comunicacion adecuada. Superar es-
tos retos requerira un enfoque integral
que abarque aspectos técnicos, orga-

ciones, y la recopilaciéon de informacion
sobre las necesidades y requerimientos
de la empresa. 2. Realizacién de entre-
vistas con los departamentos y &areas
funcionales para identificar y definir clara-
mente los requerimientos del sistema ERP.
3. Elaboracién de un plan de implemen-
tacién detallado que incluyd un crono-

Sector energias renovables
17 personas empleadas

Calle Portal de Gamarra, Boulevard 1
01010, Vitoria (Alava)

Maider Nicolas Perez
maider@zuiaingenieria.com
687072042

Zuiaingenieria.com

nizacionales y de gestion del cambio
para garantizar una transicion suave y la
adopcion efectiva de las nuevas tecno-
logias dentro de la empresa.

grama, asignacion de responsabilidades
y recursos necesarios. Este plan propor-
cioné una hoja de ruta para el proceso
de implementacion del futuro sistema
ERP vy la transformacién digital en ZUIA
Ingenieria.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo es desarrollar la implemen-
tacion del sistema de gestion ERP para
mejorar la eficiencia operativa y optimi-
zar los procesos internos. Objetivos es-
pecificos:

1. Realizar un diagndstico inicial para
identificar necesidades y requerimientos
especificos que incluya aspectos como
la integracién de procesos, gestion de
proyectos, inventarios, recursos huma-
nos, seguimiento de costos, reporting y
analisis.

2. Evaluar las soluciones tecnolégicas

disponibles en el mercado que cum-
plan con los requerimientos definidos y
puedan mejorar la eficiencia.

3. Disefiar una estrategia para la imple-
mentacion del sistema de gestion ERP
que incluya una guia para el desarrollo
del cronograma, asignacién de respon-
sabilidades, recursos necesarios y un
plan de capacitacién para el personal.

Las principales actividades realizadas
incluyeron:

1. Recoleccién de requerimientos a

través de entrevistas y sesiones de tra-
bajo con los diferentes departamentos

y areas funcionales para identificar los

requerimientos.

2. Andlisis de sistemas ERP y otras
herramientas digitales complemen-
tarias, considerando factores como
funcionalidad, costos, escalabilidad y
compatibilidad con las necesidades de
la empresa.

3. Disefio de la estrategia para la imple-
mentacion del sistema de gestion ERP.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

El mayor obstaculo identificado fue la
dificultad para superar experiencias
previas en transformacion digital debido a
una experiencia negativa en este ambito
en el pasado, lo que dificultd la adopcidn
eficaz y agil de un nuevo modelo digital.
Esto evidencid la importancia de destacar
las lecciones aprendidas para tener una

vision integral de la empresa y sus necesi-
dades. La identificacién y levantamiento
de requerimientos también represent6
un desafio significativo. Fue un proceso
laborioso que requirid una participacion
activa y retroalimentacion constante
de ambas partes para captar todas las
necesidades de ZUIA. Superar este

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Los principales resultados son:

1. Definicién de objetivos y requeri-
mientos especificos para la implemen-
tacion del sistema de gestion ERP.

2. Identificacion de areas de mejora y
limitaciones a través del diagndstico
inicial y las entrevistas, enfocando
esfuerzos en areas criticas.

3. Evaluacion de opciones tecnolégicas
disponibles en el mercado que podrian
satisfacer los requerimientos definidos.

4. Elaboracién de un plan de implemen-
tacién del sistema de gestion ERP y la
transformacién digital con un crono-
grama especifico, asignacién de respon-
sabilidades y recursos, proporcionando
una hoja de ruta clara para el proceso de
implementacion.

Lecciones aprendidas:

1. Importancia de la gestion del cambio:
la transformacion digital no se trata solo
de implementar nuevas tecnologias,
sino también de gestionar eficazmente

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Enfrentamos numerosos desafios a la
hora de implantar un ERP. Esta consul-
toria nos ha ayudado en la definicién de
requerimientos, en el analisis de solucio-
nes disponibles y en la toma de decisio-
nes informadas, aportando un enfoque
integral que no solo abordé aspectos
técnicos, sino también organizacionales
y de gestion del cambio”.

“Hemos elaborado una guia sélida para
la digitalizacién, abordando aspectos
clave y estableciendo pautas para sua-
vizar la adopcién de nuevas tecnologias
y metodologias”.

obstaculo implicd una participacién activa
de todos los involucrados en el proyecto,
quienes pudieron expresar sus preocu-
paciones y necesidades relacionadas
con el cambio cultural y digital al que se
enfrentaba la empresa.

el cambio organizacional y cultural e
involucrar activamente a todos los niveles
de la organizacion en el proceso de
transformacion.

2. Importancia de una comunicacion
transparente y constante durante todo el
proceso

3. Se valoré la importancia de reflexionar
sobre las experiencias previas en trans-
formacion digital, incluso aquellas que
fueron negativas.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

ABRASIVOS

MANHATTAN S.A.

Empresa especializada en el desarrollo de productos de gran
calidad para la industria de fabricaciéon de amortiguadores,

rodamientos y barras de acero.

NECESIDAD

La empresa tiene un alto grado de in-
ternacionalizacién, ya que cuenta con
filiales en el extranjero y el 85% de su
produccién es exportada. EI mercado
mexicano es una de sus prioridades ac-

SOLUCION

Para abordar esta necesidad, desde
ieTeam se ha realizado un analisis de
situacion a través de nuestro equipo local
en destino, concretamente en México DF.

tuales porque, a pesar de operar en él
desde hace unos anos, el volumen de
negocio que representa aun es bajo y
se considera que es un territorio con un
gran potencial. Se identifica la necesi-

La misién ha tenido como objetivo realizar
una busqgueda e identificacion de perfiles,
poniendo enfoque en la diversificacion
sectorial y territorial de la actividad de

Estudio de mercado - México

Sector fabricacion de abrasivos para
el sector de la automocion
30 personas empleadas

Larragana Kalea, 8
01013, Vitoria (Alava)

José Ignacio Marquinez
jimarquinez@abrasivosmanhattan.es
945256400 / 690233476
abrasivosmanhattan.es

dad de realizar una prospeccion proac-
tiva de perfiles de interés para valorar el
potencial real del mercado y completar
los margenes de mejora estimados en el
pais.

Abrasivos Manhattan hacia nuevos nichos
potenciales en México, y asi aumentar su
potencial en el mercado.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal se ha centrado

en identificar los potenciales clientes
pertenecientes a los sectores del recti-
ficado sin centros de amortiguadores,
vélvulas de combustién, bulones de
pistén, rodamientos y barras de acero.
Para ello, se han realizado las siguien-
tes acciones combinadas con reuniones
de contraste con la empresa para se-
guir reorientado la actividad de ieTeam:

- Andlisis de la empresa (capacidades,
historico en el pais, expectativas etc.).

- Definicién de los potenciales clientes
a identificar y cuestiones clave para el
desarrollo del proyecto.

- Busquedas de empresas que respon-
dan al perfil establecido.

- Primera seleccion en bruto de empre-
sas en una BBDD.

- Analisis de las empresas preseleccio-
nadas y filtrado del listado a una ‘short-
list’. Validacion y priorizacién.

- Recopilacion de informacién de las
empresas sobre el tipo de producto que
fabrican, rectificado, tipologia etc.

- Presentacion de una BBDD contrasta-

da a explotar comercialmente posterior-
mente.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

La empresa acaba de firmar un contrato
de exclusividad con una empresa
estadounidense para la distribucion de
sus productos en EE.UU. y México. El
problema que nos encontramos al inicio
del proyecto es que estos representantes

son expertos en el mundo del rectificado
del rodamiento y del engranaje, y no
tanto, en sectores clave para Abrasivos
Manhattan como el rectificado del vastago
de amortiguador, valvula de combustion,
bulén de pistén y barra de acero. Por

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Se constata que principalmente el
mercado mexicano trae consigo un

buen volumen de oportunidades para
Abrasivos Manhattan que hay que seguir
trabajando para que lleguen a buen
puerto.

El desarrollo de una estrategia de diver-
sificacion sectorial y territorial requiere

primero un andlisis sobre la situacion de
los sectores de interés en México para
poder detectar y analizar los perfiles
con mayor potencial para la empresa.
Este proyecto Hazinnova ha posibi-
litado identificar varios perfiles de cliente
potencial, elaborar una base de datos
que sea Util para la empresa y poder

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Desde Abrasivos Manhattan somos
conscientes de que el desarrollo de una
estrategia de diversificacion sectorial
y territorial requiere primero un estudio
de mercado y esta labor supone mucho
mas tiempo que 3 meses, pero por lo
menos se ha podido testar el contexto
para intuir y entender la situacion y defi-
nir los siguientes pasos a dar”.

“Ademas de los logros alcanzados una
parte muy valorada a nivel interno es el
contacto establecido con IETEAM para
futuras colaboraciones tanto a nivel de
estudio de mercados como de estable-
cimiento de estrategias para los depar-
tamentos de comercial y gerencia”.

esa razon, contar con apoyo externo, ha
servido para contrastar las demandas del
mercado y la oferta de la empresa, para
los sectores comentados en México.

recolectar informacion relevante para

el desarrollo de su actividad. Esta fase
de estudio y analisis abre puertas a
nuevos mercados y clientes a tener en
cuenta, que en un futuro pueden servir
de precedente para futuras acciones de
la empresa.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

Contraste del nuevo disefio de marca con el mercado

LUMAGORRI S.L.

Lumagorri es una empresa que se dedica fundamentalmente a la
produccion, sacrificio y comercializacién de aves de caserio.

NECESIDAD

Lumagorri es una empresa con una pro-
puesta de pollo de caserio de calidad
premium. Actualmente, la empresa co-
mercializa sus productos en grandes

SOLUCION

Para analizar cémo el mercado va a
valorar el restyling de marca, la consultora
sugiere elaborar un estudio de marca con
personas consumidoras de Euskadi. Esta

superficies y ha desarrollado una nueva
identidad de marca con un restyling apli-
cado en todos sus productos. Por ello,
Lumagorri necesita confirmar si este

soluciéon permite a Lumagorri entender
el comportamiento de compra de las
personas consumidoras de pollo premium,
conociendo asi factores relevantes como

Sector primario-Procesado y
conservacion de volateria
27 personas empleadas

Carretera Zerain-legazpia Buzon 27
20214, Zerain (Gipuzkoa)

Idoia Lopetegi
idoia@lumagorri.eus
619054060

lumagorri.eus

nuevo disefio le permite llegar al mer-
cado potenciando el valor del pollo pre-
mium entre las personas consumidoras.

qué atributos valoran, cuales son sus
habitos de compra y consumo y cuél es
su actitud hacia la identidad de marcay el
nuevo disefio.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto se
basa en medir la actitud de las perso-
nas consumidoras hacia el nuevo dise-
filo de marca Lumagorri, para confirmar
que se relaciona inequivocamente con
los valores y la identidad de un pollo

premium. Para poder conseguir el obje-
tivo se han llevado a cabo las siguientes
actividades:

- Desarrollo y validacion del cuestiona-
rio para lanzar a las personas consumi-
doras.

- Lanzamiento del estudio de marca a
200 personas consumidoras de pollo.

- Analisis de los datos extraidos.

- Informe cuantitativo y cualitativo sobre
los resultados obtenidos.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Una vez obtenidos los resultados del
estudio de marca, se identificd el perfil
de la persona cliente potencial de pollo
premium de las grandes superficies y se

pudo comprobar que el disefio antiguo no
se relacionaba con los valores que queria
transmitir la marca. En cambio, el restyling
propuesto estuvo mas estrechamente

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias al estudio de mercado realizado,
Lumagorri ha conseguido los siguientes
resultados:

+ Adecuacioén del nuevo disefio de la
marca Lumagorri en base al conoci-
miento adquirido en el estudio.

- Obtencién de conocimiento acerca de
habitos y la frecuencia de consumo del
pollo.

* Incremento del conocimiento de la
marca entre las personas consumidoras.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Es imprescindible saber quiénes son
los actuales compradores de nuestra
marca y con qué caracteristicas la aso-
cian a LumaGorri. Nos ha ayudado a
conocer el estilo que debe tener nuestro
imaginario y el grado de aceptacion que
tiene”.

“Hemos validado una nueva version de
la marca LumaGorri con nuestro merca-
do potencial”.

vinculada a esos valores que la marca
desea comunicar. Aun asi, hubo que
reajustar algunos aspectos del restyling
para un mejor posicionamiento.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

Adaptacion de la gama de cacao soluble
para mejorar su encaje en el mercado

RAFA GORROTXATEGI 1680

Rafa Gorrotxategi 1680 S.L. es un obrador de confiteria y
chocolates situado en la localidad guipuzcoana de Tolosa. Cuenta
con una amplia gama de productos de reposteria artesanal.

NECESIDAD

Rafa Gorrotxategi cuenta con una am-
plia variedad de productos presentes
en diferentes categorias. Actualmente
vende sus productos en el canal retail y

SOLUCION

Para explorar cuadl es el contexto de
partida del mercado de cacao soluble, la
consultora sugiere elaborar un estudio de
la categoria para conocer los codigos de
la categoria, las marcas y en qué formatos

en tiendas gourmet. No obstante quiere
mejorar las ventas de los cacaos solu-
bles. En este punto, la empresa necesita
poner en marcha acciones que le permi-

venden sus productos. Una vez realizado
este estudio y teniendo en cuenta el
posicionamiento de Rafa Gorrotxategi,
se adapta el mix y la propuesta de valor
de la gama para mejorar su encaje en el

Sector fabricacion de cacao,
chocolate y productos de confiteria
13 personas empleadas

Barranco Usabal 14
20400, Tolosa (Gipuzkoa)

Elena Juncal
ejuncal@rafagorrotxategi.eus
943890306
rafagorrotxategi.eus

tan el desarrollo de mercados de estos
productos y plantea redisenar la presen-
tacion de estos productos y mejorar asi
su posicionamiento.

mercado, teniendo en cuenta aspectos
como el precio, el tipo de envase, el
formato, el gramaje, los claims y otros.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto se
basa en desarrollar una nueva pro-
puesta para adaptar mejor la gama de
cacao soluble en el mercado y lograr
asi un mejor posicionamiento en este
mercado.

Para poder conseguir ese objetivo se
llevaron a cabo las siguientes activida-
des:

- Benchmarking de la categoria de
cacao soluble en retail, tanto en el
mercado espafol como en mercados

internacionales.

- Diagnéstico de cudl es la posicion
competitiva de Rafa Gorrotxategi como
resultado del benchmarking.

- Definicion de una propuesta como
solucion al problema.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

La principal dificultad que ha tenido
el proyecto ha tenido que ver con las
capacidades internas de la empresa.
Actualmente la empresa tiene ciertas

limitaciones industriales, lo que hace
que no pueda adaptar los envases de los
productos a los estandares identificados
en el mercado. Es por ello, que la empresa

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias al estudio del mercado de cacao
soluble realizado, Rafa Gorrotxategi ha
conseguido los siguientes resultados:

» Aumento de su conocimiento sobre
los productos de la categoria de cacao
solubles del canal retail.

+ Obtencidn de la informacion necesaria
que le ha permitido adaptar el formato

y el rango de precio de sus 3 productos
de la gama, para conseguir asi una mejor
posicion competitiva y una llegada eficaz
a nuevos mercados.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“El trabajo de andlisis e investigacion
realizado, nos ayudo a visualizar donde
estamos parados en nuestro segmento
de mercado y nos dio las herramientas
para poder llevar a cabo un proyecto de
innovacién en nuestros productos”.

“Este proyecto, nos ha ayudado a ver la
posicion global de nuestros productos.
Ver los cambios que podemos hacer
para mejorar y posicionarlos mejor en el
mercado”.

ha tenido que reajustar la propuesta del
nuevo packaging para conseguir reducir
ese coste industrial que suponia la
propuesta inicial.

Asimismo, Rafa Gorrotxategi ha
entendido lo importante que es conocer
a fondo la categoria en la que estan sus
productos. Conociendo cudles son los
elementos comunes de la categoria por
un lado y qué criterios se aplican en las
diferentes marcas.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

Definicion de estrategia de

llegada proactiva a nuevos mercados

SAIZARLAN S.L.

SAIZARLAN es una empresa dedicada fundamentalmente a la
transformacion de plastico mediante inyeccion.

NECESIDAD

SAIZARLAN ha adquirido recientemente
seis maquinas de inyeccion de plastico
eléctricas de la marca japonesa Toyo y
robots para la automatizaciéon de sus

SOLUCION

Para la definicion de una estrategia de
llegada proactiva a nuevos mercados,
la consultora Prosumerlab propone un
Plan de Trabajo con una primera fase de

procesos. Este gran salto en capacidad
sitla a la organizacién ante la necesidad
de aumentar notablemente su volumen
de produccién con nuevos pedidos y

analisis para conocer cudl es su situacion
de partida de SAIZARLAN a nivel interno y
a nivel competitivo. Tras este diagnostico
y con las correspondientes necesidades

Sector industria-transformacion
de plastico
6 personas empleadas

Calle lhurrita Bidea 13, Pabellon N°10
20180, Oiartzun (Gipuzkoa)

Oskitz Saizar
saizarlan@yahoo.es
943491441
saizarlan.com

para ello necesita una estrategia para
llegar de forma proactiva a nuevos mer-
cados.

identificadas, Prosumerlab define tres
lineas de accion que buscan hacer frente
a las anteriores necesidades.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto se
centra en definir las bases necesarias
para la puesta en marcha de una es-
trategia de llegada proactiva a nuevos
mercados. Para su consecucion, se han
realizado las siguientes actividades:

- Identificacion de los aspectos internos

clave de SAIZARLAN y las oportunida-
des del mercado.

- Deteccidn de las actividades de éxito
llevadas a cabo por la empresa y areas
de mejora.

- Andlisis de la actividad llevada a cabo
por competidores potenciales.

- Definicion de tres lineas de accidn
para hacer frente a las necesidades de
la empresa.

- Planificacién de cémo llevar a cabo
las acciones concretas de cada una de
las lineas de accién.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

El Plan de Trabajo llevado a cabo ha
permitido que no se hayan producido
desviaciones con respecto a los objetivos
previstos y que la estrategia definida
se haya adaptado a las necesidades de

SAIZARLAN. El motivo de esta alineacion
entre las dos partes se ha debido a
un seguimiento préximo, ya que en el
desarrollo del proyecto han tenido lugar
un total de cuatro reuniones: una para

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

El desarrollo del proyecto ha permitido
que SAIZARLAN consiga los siguientes
resultados:

+ Obtencién de un conocimiento actua-
lizado del mercado de inyeccion de
plastico a través de la oferta de sus
competidores asi como de su forma de
comunicarse hacia el mercado.

« Deteccion de los canales idoneos
para la llegada a nuevos mercados y
a empresas potenciales dentro de los
mismos.

+ Desarrollo de una estrategia dividida en
lineas de accién que le sirva como Hoja
de Ruta con un conjunto de acciones
especificas que buscan hacer frente a

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“El proyecto nos ha ayudado a abrir los
0jos y ver nuevas opciones de desarrollo
del apartado digital de la empresa como
es LinkedIn y mejoras en la web. Y de
esta forma poder acercarnos a nuevos
potenciales mercados”.

“Gracias al desarrollo del proyecto, he-
mos visto nuevas opciones para mejorar
la labor comercial de la empresa a través
de los medios digitales y llegar asi a nue-
vos mercados”.

conocer la necesidad de la empresa, otra
para conocer el contexto de partida, la
tercera para presentar el diagnostico y
las lineas de accion y la Ultima para ver la
planificacién de las acciones.

las necesidades de la empresa: saber
qué hacer para llegar proactivamente a
nuevos mercados desde su servicio de
inyeccién de plastico y ser mas visible en
los mismos.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

Prospeccion Francia sector automocion

TORNILLERIA DEBA S.A.L.

Tornilleria Deba se dedica fundamentalmente a la fabricacién de
piezas de subcontratacion con la tecnologia de la Estampacién en

Frio para el sector automocion.

NECESIDAD

Tornilleria Deba SA L trabaja dentro del
sector automocioén y a través de clientes
nacionales que tienen un papel de distri-
buidor o integrador, sus piezas fabrica-

SOLUCION

Para poder adentrarse en dicho mercado,
ieTeam sugiere elaborar una lista de
empresas que respondan al perfil de cliente
potencial de la pyme para su posterior
contacto y seguimiento, presentar a la

das a medida llegan a plantas en Fran-
cia. Por ese motivo, se decide abordar
el mercado francés de manera directa,
darse a conocer como proveedor de

empresa Tornilleria DEBA y su actividad
para la identificacién de nuevas oportuni-
dades de negocio, investigar las plantas y
las personas de contacto de interés dentro
de las empresas identificadas, conseguir

Sector industria-automocion
50 personas empleadas

Hiru Erreka, 4
20579, Bergara (Gipuzkoa)

Eukene Urzelai
eurzelai@tornilleriadeba.com
657215773
tornilleriadeba.com

subcontratacion e identificar mas opor-
tunidades con esos clientes finales. Se
propone trabajar el sector de las fijacio-
nes de asientos de coche.

informacion de consumo y consultas, o
recibir planos de piezas para que Torni-
lleria DEBA pueda presentar su oferta y
contrastar la adecuacion de la misma con
la demanda del mercado.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

Para dar comienzo al proyecto, tras
una reunién de arranque, se realiza una
blsqueda e identificacion de los dife-
rentes perfiles de clientes potenciales.
Se realiza un contraste de los listados
de contacto generados con el equipo
de Tornilleria DEBA para asegurar-

nos de que son perfiles interesantes

y garantizar la direccion de nuestras
acciones. Tras la aceptacion y valida-
cion de los perfiles, se realiza la fase de
prospeccion de mercado con el objetivo
de valorar el potencial e identificar las
posibles oportunidades de negocio.

Con aquellas empresas que presenten
mayor interés y oportunidades intere-
santes, el objetivo es conseguir cerrar
reuniones virtuales o firmar acuerdos de
confidencialidad para poder empezar a
intercambiar informaciones y consultas.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

En la tipologia de empresas priorizadas,
siendo perfiles de grande tamafio en un
sector muy exclusivo, resulta dificil poder
contactar con las personas de interés a
través de llamadas directas. Ademas, los

interlocutores correctos pueden encon-
trarse en otras plantas del mismo grupo.
Con un trabajo detallado de busqueda de
personas de contacto mediante fuentes
online y otras herramientas de busqueda

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias al trabajo de investigacion
e identificacion de los interlocutores
correctos se ha podido conseguir lo
siguiente:

« Contactar con las personas relevantes
en 2 o 3 empresas.

* Recibir planos y consultas de precio

para piezas interesantes para Tornilleria
DEBASAL.

+ Concretar una visita de un nuevo cliente
potencial en la empresa prospectada en
la planta de Tornilleria DEBA SA L tras el
proyecto.

Se ha confirmado la complejidad para

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Tener un enfoque claro y definido ayu-
da a concentrar los esfuerzos y recursos
en encontrar contactos que se ajusten
mejor a los criterios especificos y, por lo
tanto, aumenta las posibilidades de éxi-
to en la busqueda”.

“Cuando se amplia demasiado el abani-
co de posibles clientes, es mas probable
que el resultado no sea tan satisfacto-

g 1]

ro

mas avanzadas, se ha podido llegar
a tener contacto con las personas de
interés.

llegar a las personas decisoras en el perfil
de empresa prospectado y la necesidad
de tener una vision mas global a nivel
europeo para tener éxito en el sector.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

ISATI ENGINEERING
SOLUTIONS

Empresa que proporciona servicios de ingenieria centrados en
las industrias aerondautica, de telecomunicaciones y otras de alta

Estrategia de proteccion de intangibles

Sector servicios Ingenieria para
industria aeroespacial y energias

tecnologia.

NECESIDAD

Para ISATI la inversion en [+D+i es una
pieza fundamental a nivel estratégico,
por ello, estan interesados en conocer

SOLUCION

Por parte de la consultora se planteé el
disefio de una hoja de ruta de ruta que
ayude a ISATI a trazar la estrategia de

renovables
60 personas empleadas

Vitoriabidea Kalea, 17
01010, Vitoria (Alava)

Angel Alcaide
angel.alcaide@isati.aero
625322662

isati.com

las posibilidades existentes en el ambito
de la proteccion de intangibles.

proteccién de los activos intangibles
generados en torno a su actividad profe-
sional.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto fue
analizar las necesidades de proteccion
de intangibles de la empresa y defi-

nir una hoja de ruta que les ayude a
implantar una estrategia en este ambito.
Las actividades llevadas a cabo durante
el proyecto fueron:

- Elaboracion de una “Guia para la es-
trategia de proteccion de intangibles”.

- Entendimiento profundo de la activi-
dad de la empresa para la identificacion
de sus necesidades de proteccion de
intangibles.

- Andlisis de las oportunidades exis-
tentes en materia de proteccion de
intangibles.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Se ftrata una tematica especialmente
sensible que requiere ser abordada con
precaucion, exponiendo a la empresa

su importancia y proporcionando apoyo
en la comprension de los instrumentos
juridicos.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Durante la fase de inmersién en la
actividad de ISATI, se ha logrado una
comprension profunda de las necesi-
dades y desafios especificos de la
empresa en el ambito de la proteccién
de intangibles, pudiendo proporcionar la
informacion adecuada que les permita

abordar las decisiones estratégicas en
este &mbito. Lecciones aprendidas:

+ Lograr un entendimiento profundo de
la actividad de la empresa es vital para
poder ofrecer el mejor asesoramiento en
proteccién de intangibles.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Para nuestra empresa ha sido de gran
utilidad el desarrollo de este proyecto. El
analisis con el técnico de nuestras ne-
cesidades relativas a la proteccion de
nuestros desarrollos de 1+D fue profun-
do y adaptado desde el principio a las
caracteristicas de la empresa. El informe
recibido nos permite disefar una estra-
tegia de proteccion de resultados acor-
de a nuestras necesidades”.

“El resultado del proyecto nos ha apor-
tado el conocimiento necesario para ele-
gir la mejor opciéon de proteccion para
nuestros diferentes proyectos de inno-
vacion proporcionandonos un marco
de conocimiento sobre el que podemos
trabajar con seguridad en un éarea, el de
la proteccion de resultados, que de por
si es compleja”.

* Transmitir a las empresas la impor-
tancia de contar con una estrategia en
este ambito, exponiendo los riesgos
asociados que conlleva no abordar esta
tematica.



BUENAS PRACTICAS

Conceptualizacion de nueva linea
de negocio y analisis de mercado

Datos de la empresa

OSARTEN

Empresa que se dedica a la promocion de la seguridad, la salud y
el bienestar de las personas trabajadoras empresas asociadas y

clientes.

NECESIDAD

La necesidad planteada por Osarten
se centra en la implementacién exitosa
de un servicio de telemedicina. Dado el
contexto de evolucion rapida en el sec-
tor de la medicina preventiva y asisten-

SOLUCION

La solucién implementada para abordar el
desafio presentado por Osarten consistio
en varios pasos clave:

- Andlisis de servicios existentes para
identificar modelos adecuados.

cial, Osarten reconocidé la importancia
de adaptarse a las necesidades cam-
biantes de sus clientes y aprovechar
las oportunidades que ofrece la teleme-
dicina. La empresa aspira a ofrecer un

- Identificacion de colaboradores para
enriquecer la oferta.

- Definicién de una hoja de ruta detallada
para la implementacion.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES

El objetivo del proyecto es la ideacion de
un servicio de telemedicina en Osarten y
la elaboracion de una hoja de ruta para
su implementacion. Se llevaron a cabo
las siguientes actividades:

- Elaboracion de un andlisis detallado
de servicios de telemedicina ofrecidos
por otras empresas en el mercado para
una comprension de los diferentes
modelos de servicios disponibles e
identificar las mejores practicas.

- Identificacion de startups de salud di-
gital que podrian apoyar a Osarten en la

provision de servicios de telemedicina,
ampliar la cartera de servicios de Osar-
ten y optimizar sus procesos internos.

- Anélisis del papel de enfermeros/

as en los servicios de telesalud para
comprender mejor cémo integrar este
personal en el servicio de telemedicina
y aprovechar sus habilidades de mane-
ra efectiva.

- Definicion de una hoja de ruta para

la implementacion exitosa del sistema,
con asignacioén de recursos, plazos de
ejecucion y responsabilidades de cada

Sector servicios-Salud
49 personas empleadas

José Maria Arizmendiarrieta Pasealekua, 1
20500, Arrasate (Gipuzkoa)

Zigor Artamendi
zartamendi@osarten.com
677017785

osarten.com

servicio de calidad que satisfaga las de-
mandas del mercado y las expectativas
de sus clientes.

- Elaboracion de una matriz de riesgos
para anticipar y mitigar posibles riesgos.

- Compilacion de un listado de buenas
précticas para garantizar eficiencia y
calidad.

DEL PROYECTO

miembro del equipo.

- Elaboracion de una matriz de riesgos
asociados con la implementacion, junto
con la estrategia de mitigacién. Ade-
mas, se compild un listado de buenas
practicas basado en la experiencia y el
conocimiento del mercado de la tele-
medicina para guiar a Osarten durante
el proceso de implementacion.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Durante la ejecucion de la consultoria para
Osarten, el mayor obstaculo identificado
fue la escasez de informacién disponible
relativa a los servicios ofrecidos por parte

de proveedores de servicios de teleme-
dicina. No obstante, con el fin de poder
registrar la informaciéon de relevancia
para Osarten, se establecié un contacto

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Los resultados obtenidos de la consul-
toria realizada a Osarten fueron signifi-
cativos y se tradujeron en varios logros y
lecciones aprendidas clave:

« Se realizd un andlisis exhaustivo de los
servicios de telemedicina ofrecidos por
otras empresas del mercado, proporcio-
nando a Osarten una vision actualizada
de las tendencias y practicas en el sector.

+ Se identificaron y evaluaron potenciales
colaboradores que podrian fortalecer el
servicio de telemedicina de Osarten.

+ Se profundizé en el papel crucial

que desempefia la enfermeria en la
telesalud, proporcionando a Osarten una
comprension mas completa de como
integrar eficazmente este recurso en su
servicio.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“El proyecto nos ha permitido disponer
informacién con la que contrastar nues-
tra estructura de costes y organizacion
de recursos, de cara a poder articular un
servicio complementario al de la medici-
na presencial, que supera la barrera de
la distancia y el sincronismo”.

“Es importante disminuir desplazamien-
tos del personal sanitario hasta insta-
laciones situadas lejos de Mondragon.
Este servicio nos permitiria llegar a em-
presas fuera de la CAPV, lo que seria un
valor anadido para el servicio de medici-
na asistencial”.

directo con las empresas en cuestion y se
llevaron a cabo demostraciones de sus
servicios, pudiendo aportar a Osarten la
informacién solicitada.

+ Se desarroll6 una hoja de ruta detallada
que guiara a Osarten en la implemen-
tacion exitosa del nuevo servicio de
telemedicina.

+ Se cred una matriz de riesgos que
identifica y evalla los posibles obsta-
culos y desafios asociados con la imple-
mentacion de la telemedicina en Osarten.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

TALLERES WOLCO

Empresa que se dedica principalmente al disefio y fabricacion de

herramientas especiales de corte.

NECESIDAD

El reto identificado que enfrenta Talleres
Wolco y que motiva la consultoria desa-
rrollada, es la necesidad de conocer las
oportunidades de mercado existentes
para una de sus lineas de producto. A

SOLUCION

La solucién desarrollada para Talleres
Wolco se centrd en el estudio de la
competencia con el fin de identificar

fecha de inicio del proyecto Hazinnova,
la empresa Unicamente comercializaba
este producto a clientes pertenecientes
a un unico sector. No obstante, debido
a la diversas oportunidades que plantea

nuevos sectores en los que poder comer-
cializar su producto. Adicionalmente, se
elabord un amplio listado de potenciales

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES

El objetivo principal del proyecto fue
ofrecer a la empresa un analisis de los
sectores con potencial para la entrada
de su producto, asi como un listado de
potenciales clientes.

Para poder conseguir ese obijetivo se lle-
varon a cabo las siguientes actividades:

- Andlisis de competidores, identifican-
do los sectores y clientes a quienes
comercializan sus productos.

- Elaboracion de un listado de potencia-
les clientes compuesto por:

- Clientes actuales e histoéricos de las
empresas competidoras.

Analisis de mercado

Sector fabricacion de maquina-
herramienta y bienes de equipo
29 personas empleadas

Barrio Estazifioa, S/N
48330, Lemona (Bizkaia)

David Bernar
dbernar@wolco.es
672199367
wolco.es

el mismo, se orienta la consultoria hacia
el andlisis de la competencia y la iden-
tificacion de oportunidades de negocio.

clientes, organizados en base a su sector,
permitiendo a la empresa orientar sus
esfuerzos comerciales.

DEL PROYECTO

» Empresas del sector que no presentan
la capacidad para fabricar el producto
que ofrece Talleres Wolco.

« Distribuidores de productos de terce-
ros.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Durante la ejecucion de la consultoria se
identifico el siguiente reto:

- Escasez de informacién disponible: La
tipologia de producto altamente especia-
lizada conllevé una limitada disponibi-

lidad de la informacién con respecto
a los competidores internacionales de
Talleres Wolco. En vista de esta limitacion,
se amplié el alcance del estudio permi-
tiendo abordar la falta de informacion

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Los resultados obtenidos de la consul-
toria realizada a Talleres Wolco inclu-
yeron:

- Aportacion de una vision integral de
la industria, asi como de los principales
competidores de la empresa.

- Identificacion de nuevos sectores que
presentan oportunidades de interés para
la comercializacién de los productos de
Talleres Wolco.

« Andlisis de potenciales clientes a nivel
nacional e internacional y clasificacion de

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“El trabajo realizado por IDOM nos ha
permitido entender las oportunidades
existentes en nuestro mercado. Gracias
a su analisis, hemos identificado secto-
res prometedores y potenciales clientes
tanto a nivel nacional como internacio-
nal. Sin duda, la participacién en Hazin-
nova ha sido un acierto”.

“La consultoria nos ha proporcionado
una guia clara para aprovechar oportu-
nidades de mercado. Desde Wolco esta-
mos satisfechos con el trabajo realizado
y esperamos continuar trabajando jun-
tos en futuros proyectos”.

inicial y proporcionar una perspectiva mas
completa sobre el panorama de clientes a
nivel internacional.

los mismos en funcién de su origen y del
sector en el que desarrollan su actividad
productiva.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

Elaboracion materiales comerciales

TORNILLERIA DEBA S.A.L.

Tornilleria DEBA Fasteners es una empresa de disefio y fabricacion
de piezas técnicas especiales y complejas basadas en la tecnologia

de la estampacion en frio.

NECESIDAD

El principal desafio identificado fue la
falta de alineacion entre la presentacion
corporativa actual de Tornilleria DEBA
Fasteners y las caracteristicas y fortale-
zas que la empresa posee en la actua-

SOLUCION

La solucién planteada consistié en la
revision de los materiales actuales utili-
zados por la empresa (web, presen-

lidad. La presentacion actual podria no
reflejar adecuadamente la capacidad
técnica y la innovacion que la empresa
ofrece en el ambito de la estampacion
en frio. Esto podria afectar negativa-

taciones, etc), la identificacion de sus
caracteristicas y atributos diferenciales a
destacar, y el disefio y maquetacion de

Sector industria-fabricacion de
productos metalicos
50 personas empleadas

Hiru Erreka, 4
20570, Bergara (Gipuzkoa)

Miren Eukene Urzelai Bikuna
eurzelai@tornilleriadeba.com
657215773
tornilleriadeba.com

mente al posicionamiento de la empresa
en el mercado y limitar sus oportunida-
des comerciales.

la nueva presentacion corporativa de la
empresa.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo del proyecto se centrd en la
renovacion de la presentaciéon corpora-
tiva de Tornilleria DEBA Fasteners para
mejorar su posicionamiento en el mer-
cado y reforzar su capacidad comercial.
Esto se logré mediante la creaciéon de
una presentacion que refleje de mane-
ra precisa y atractiva las caracteristicas

distintivas y las fortalezas tecnolégicas
de la empresa.

La metodologia seguida cont6 con 5 fa-
ses:

- Fase 1: Entendimiento de las necesi-
dades y objetivos de la empresa.

- Fase 2: Revision de los materiales

actuales utilizados por la empresa.

- Fase 3: Definicion del nuevo estilo de
marca a seguir.

- Fase 4: Elaboracion y revision de las
presentaciones.

- Fase 5: Consolidacién de la presenta-
cién final en espafiol e inglés.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Los principales retos identificados
durante la ejecucion del proyecto fueron
los siguientes:

- Establecimiento de un estilo y criterio
para la elaboracion de materiales comer-
ciales: El hecho de no contar con una

guia de estilo detallada dificulto la elabo-
racién de materiales comerciales que
reflejen la identidad de la empresa.

- Implementacién de un ciclo de mejora
continua que permita actualizar los
materiales: Asimismo, al no disponer

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Los principales resultados incluyen:

« Identificacion y Alineacion de Forta-
lezas: Se logré una comprension
profunda de las fortalezas técnicas y la
experiencia de Tornilleria DEBA Fasteners
en la estampacion en frio, asegurando
que la nueva presentacion destaque
estas caracteristicas distintivas.

* Renovacién Coherente y Atractiva: La
presentacién corporativa fue renovada

con éxito, siguiendo el nuevo estilo
definido. El disefio gréafico y el contenido
ahora reflejan la identidad de la empresa
de manera coherente y atractiva.

« Colaboracion Efectiva: El proceso de
desarrollo incluyd revisiones iterativas en
colaboracion estrecha, lo que resulté en
una presentacion final que satisface las
expectativas y necesidades identificadas.

* Inclusién de Elementos Innovadores:

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“La empresa IDOM ha realizado un buen
trabajo con nuestro material en la reali-
zacion de un catdlogo comercial en in-
glés y castellano, consiguiendo resaltar
que Tornilleria DEBA es una empresa
centenaria, pero a su vez innovadora,
mostrando las capacidades productiva
de manera efectiva”.

“Desde Tornilleria Deba estamos satis-
fechos con el trabajo realizado vy, para
futuras adaptaciones necesarias, no du-
daremos en contactar con ellos”.

de un proceso de mejora continua, la
empresa contaba con dificultades para
medir la efectividad de los materiales
elaborados.

Se introdujeron elementos visuales que
resaltan la capacidad de innovacion de
la empresa, contribuyendo a la diferen-
ciacién en el mercado.

* Versatilidad Internacional: La presen-
tacion final fue traducida al inglés, permi-
tiendo a DEBA Fasteners presentar

su empresa de manera efectiva en el
mercado internacional, aumentando las
oportunidades comerciales.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

Definicion segmentos de clientes e
identificacion de socios y clientes

VERSIA CYBER SHIELD

Empresa especializada en servicios de ciberseguridad. Creada
por Versia con el objetivo de consolidar el negocio en este
ambito tecnoldgico, implementa servicios que protejan a las
organizaciones de las diferentes manifestaciones del cibercrimen
mediante el uso aplicado de la inteligencia de amenazas y la
analitica avanzada de datos de ciberseguridad apoyada en
sistemas de aprendizaje, IA y la automatizacién y orquestacion.

NECESIDAD

La necesidad planteada por Versia Cy-
ber Shield es conceptualizar y lanzar al
mercado un producto innovador en el
campo de la ciberseguridad. Esto im-

SOLUCION

La solucién implementada para abordar
el desafio presentado por Versia Cyber
Shield consisti6 en varios pasos clave:

1. Entendimiento de las Necesidades y
Objetivos de la Empresa: Andlisis de las
metas y desafios de Versia.

plica la conceptualizacion, disefio y de-
sarrollo de un producto que pueda sa-
tisfacer las demandas del mercado en
términos de seguridad informatica, asi

2. Andlisis Detallado de los Segmentos
de Clientes: Identificacion de las necesi-
dades especificas de cada segmento de
clientes.

3. Identificacion de una Red de Colabora-
dores MSSP: Busqueda de proveedores

Sector servicios tecnolégicos
(ciberseguridad)
14 personas empleadas

Ibaibe Kalea, 27
48902, Barakaldo (Bizkaia)

Eder San Millan
eder.sanmillan@versia.com
699855873

versia.com

como destacarse por su innovacion y
eficacia frente a las amenazas digitales
emergentes.

de servicios de seguridad gestionada a
nivel nacional e internacional.

4. Identificacién de Potenciales Clientes
en Espania: Investigacion para identi-
ficar un amplio catélogo de potenciales
clientes a nivel nacional.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto se
centrd en el acomparniamiento a Versia
Cyber Shield en el proceso conceptua-
lizacién de un nuevo producto. Para
ello, se llevaron a cabo las siguientes
actividades:

1. Un andlisis exhaustivo de las nece-
sidades y objetivos de Versia Cyber
Shield. Se realizaron reuniones con los
principales interesados y se recopild
informacion para comprender comple-
tamente los desafios que enfrentaba la

empresa y los resultados que buscaba
lograr.

2. Un andlisis detallado de los diferen-
tes segmentos de clientes del nuevo
producto para comprender mejor

las necesidades especificas de cada
grupo. Esto permitié una segmentacion
mas precisa del mercado.

3. Una busqueda exhaustiva de pro-
veedores de servicios MSSP (Managed
Security Service Providers) tanto a nivel

nacional como internacional. Esta red
de colaboradores proporciona a Versia
acceso a recursos especializados y
capacidades adicionales para fortale-
cer su oferta de servicios de seguridad
gestionada.

4. Una investigacién detallada para
identificar y compilar un catalogo de
potenciales clientes en Espafia que po-
drian beneficiarse del nuevo producto
en desarrollo.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Durante la ejecucion de la consultoria
para Versia Cyber Shield, el mayor reto
identificado fue el propio desarrollo de

una tipologia de producto y modelo de
negocio explorado pero no decidido
hasta la fecha por parte de la empresa.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

A continuacién, se detallan los princi-
pales resultados obtenidos:

- La identificacion de los potenciales
segmentos de clientes permitié conocer
las diferencias entre estos, asi como
sus principales retos en el marco de la
problematica que desde Versia Cyber
Shield se aspira a dar respuesta gracias
al nuevo producto.

« El andlisis de proveedores MSSP a
nivel internacional brindé a Versia Cyber
Shield una amplia gama de opciones
para establecer alianzas estratégicas

y expandir su alcance en el mercado
europeo.

- La identificacion de una red de poten-
ciales clientes a nivel nacional propor-
ciond a Versia Cyber Shield una base

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“El proyecto ha sido de gran ayuda en
dos cuestiones fundamentales: la seg-
mentacion de los potenciales clientes y
la identificacion de los partner que nos
ayuden a construir una red de canal para
el impulso de la comercializacién del
producto. La identificacién de posibles
agentes integradores a nivel nacional y
europeo en base a los criterios marca-
dos por Versia Cyber Shield es esencial
para la definiciéon de un proceso de ven-
tas efectivo”.

“Queremos poner en valor el aprendi-
zaje que ha supuesto el desarrollo de
este proyecto. Por ejemplo, conocer la
importancia de realizar un andlisis de
mercado como paso previo a introducir-
se en uno de ellos, ya que supone una
minimizacién de riesgos y una mayor
probabilidad de éxito, ofreciendo asi
una mayor capacidad para competir en
el mercado”.

solida para desarrollar estrategias de
ventas dirigidas y personalizadas, asi
como para expandir su cartera de
clientes en el mercado nacional.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

ALKAIN

Rediseio y digitalizacion de la demanda

Compaiiia de venta y distribuciéon de materiales de construccion,
bafo, cocina y ferreteria tanto para reformar como para decorar

del hogar.

NECESIDAD

La empresa ALKAIN necesita un redi-
sefio y digitalizacion de la gestion de
la demanda. La empresa ALKAIN tiene
gran cantidad de referencias a la venta,
las cuales se clasifican en funcion de la

SOLUCION

En primer lugar, se hizo una validacion
y andlisis de la informacion de ventas,
compras y articulos enviados por la
empresa. Una vez realizado esto, se
analizé en detalle cual era el proceso de
aprovisionamiento actual dentro de la

familia, tipologia de compra, tipologia de
venta, etc. Se quiere conocer cudl es la
tendencia de cada referencia, su stock
minimo, stock maximo, periodo de apro-
visionamiento, lote EOQ.

compariia. Se analizd el comportamiento
individual, a nivel de subfamilia, familia
y empresa el comportamiento de cada
una de las referencias y se llevd a cabo
una solucién ofimatica, la cual integraba
con el ERP de la compairiia para realizar

Sector comercio-almacén y venta
material para la construccion y
reformas del hogar

104 personas empleadas

Calle Zuloaga,S/N
20280, Hondarribia (Gipuzkoa)

Aitor Davoz
aitor@alkain.com
943642025
alkain.com

una analitica previa, acompanada de una
propuesta de compras la cual valida la
empresa. Esta informacion es vital para
la empresa para mejorar la gestion de
aprovisionamiento.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto es re-
disefar y digitalizar de la gestién de la
demanda, formar a los empleados para
poder llevar a cabo este propdsito y pro-
porcionales tanto el conocimiento como
herramientas. Para poder conseguir ese

objetivo se llevaron a cabo las siguientes
actividades:

« Analisis de la situacion actual de la
empresa en los referentes a las com-
pras, ventas, etc.

- Andlisis de las referencias de compra/

venta, tendencia, previsiones, etc.

« Solucién ofimatica integrada con el
ERP para permitir una analitica previa al
aprovisionamiento.

« Implantacion de la solucién y forma-
cién a los operarios.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Problemas con la informacion plazo de
aprovisionamiento no informado o desac-
tualizados en el propio ERP, lo cual llevo
a un proceso de revision y correccion
de cada uno de ellos. Otro problema

encontrado era informacion referente
a los articulos, ya que algunos de ellos
no tenian informacién acerca del lote,
minimos, etc.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias al estudio sobre la instalacion de
un almacén automatico se han aprendido
las siguientes lecciones:

« Alertas de referencias con tendencia
positiva o negativa, analisis y mejora del

aprovisionamiento.

« Disponer de una solucién ofimatica la
cual les permite optimizar la gestién de
aprovisionamiento.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“La implantacién de la solucién ofimati-
ca integrada con el ERP nos ha permi-
tido realizar una analitica previa profun-
da previa al aprovisionamiento. Se han
identificado cuales son los puntos clave
en el negocio. Se han definido estrate-
gias y acciones a ejecutar. Se han fijado
indicadores que nos ayudan a entender
el resultado de las acciones a ejecutar”.

“Se ha redisefiado y digitalizado la ges-
tion de la demanda y aprovisionamien-
to” teniendo en cuenta el andlisis de las
referencias de compra venta, tenden-
cia, previsiones... A su vez, teniendo en
cuenta otros factores (dias de servicio de
cada proveedor, lotes de compra, etc...)
propone en todo momento las unidades
a comprar de cada articulo de stock”.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

Gestion de la demanda y productividad

GASTRONOMIA

Y REGALOS

Compaiiia especializada en distribucion de alimentacion gourmet,
con diferentes lineas de negocio: cestas de regalo y navidad,
eventos gastronémicos y venta de productos gourmet.

NECESIDAD

GASTRONOMIA Y REGALOS, S.L. den-
tro de su plan estratégico a corto-me-
dio plazo, solicita la ayuda de un asesor
externo para implementar mejoras en el
area de gestion de demanda y producti-

SOLUCION

- Mejoras en los procesos internos de

la empresa. Creacion de la figura del
Controller como figura de supervision en
el engranaje de los distintos pasos inter-
medios que requieren la aprobacion y
elaboracion de los pedidos.

vidad. Al tratarse de una actividad prin-
cipalmente estacional (cestas de Navi-
dad), y viendo el aumento de las ventas,
la empresa requiere el asesoramiento de
un equipo con reconocida experiencia y

- Poner en valor el uso del ERP dentro de
todos y cada uno de los departamentos
(compras, ventas, planificacion de la
elaboracion,...). Eliminacion de hojas de
calculo ineficaces.

Sector comercio-distribucion de
alimentos
14 personas empleadas

P. . Erletxe, Plat i nave 2 ed. 2
48960, Galdakao (Bizkaia)

Jorge Pons
contabilidad@lebigott.com
944474890

lebigott.com

se decide poner el foco de actuacién so-
bre tres areas: gestion de presupuestos,
planificacion de demanda y capacidad
del almacén.

- Andlisis de los movimientos de almacén
en el area de elaboracion de pedidos.
Puesta en contacto con proveedores que
puedan aportar soluciones de almacenaje
mas eficientes.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto se basa
en mejorar la productividad de la gestion
de almacén y departamentos conexos
(comercial principalmente), y eliminar
GRASA en los procesos de gestion para
poder mejorar el servicio al cliente con
los mismos recursos, reduciendo costes
y mejorando la experiencia de venta.

Para poder conseguir ese objetivo se lle-
varon a cabo las siguientes actividades:
« Andlisis de la situacién actual de la
empresa en lo referente a productividad
de almacén en campaiia.

* Redisefiar los procesos, eliminan-
do en gran parte el uso de hojas de

célculo, uso de papel y procedimientos
manuales.

« Disefiar un AFO (andlisis funcional y
organico) de nuevas necesidades del
ERP de la compaiiia, alineados con el
redisefio de procesos.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

El principal obstaculo ha sido la infrauti-
lizacién del ERP, una potente aplicacion
informatica que no se estaba usando
de forma eficaz. Se desarrollan algunas
herramientas para generar el “repositorio”
de informacién, de tal forma que fuera
accesible por todos los usuarios; el uso
por toda la compariia del sistema ERP ha
sido crucial para superar este obstaculo.

Otro obstaculo ha sido la alta rotacion
de personal eventual en campafa, que
ha supuesto un reto para implementar
procesos sencillos y que no requieran
altos conocimientos de la actividad.
Se proponen cambios en los procesos
de aprobacion de pedidos, para que el
personal fijo pueda centrarse en realizar
tareas de valor, mientras que el personal

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Los principales resultados han sido los
siguientes:

» Mejorar la productividad eliminando de
la gestion hojas de célculo y poniendo en
valor el uso del ERP.

+ Una vez implantado el ERP en las areas
operativas, contamos con una analitica
de datos muy interesante que podra ser
explotada en un futuro.

« Creacion de la figura del Controller.

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Es el segundo proyecto que realizamos
através del programa Hazinnova y la va-
loracion es muy positiva”.

“Dentro de nuestro plan estratégico de
Mejora, nos ha servido de gran ayu-
da poder contar con el asesoramiento
de una empresa externa que entiende
nuestras necesidades y sabe hacer las
preguntas adecuadas. Nos hemos sen-
tido acompanados en todo momento”.

eventual desarrolle actuaciones de menor
especializacién. Ademas, cuesta mucho
cambiar la forma de trabajar en ciertos
perfiles, un obstaculo recurrente en los
proyectos que requiere de gestion de
personas. La cercania y el acompana-
miento experto es basico en este sentido.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

ILARDIA

Mejora de la gestion de aprovisionamiento e Inventario

llardia se dedica a la fabricacion de una amplia gama de terminales
y conectores de cobre, aluminio y bimetalicos.

NECESIDAD

El desarrollo experimentado por llardia
le ha llevado desde un modesto taller en
el corazéon de Galdakao hasta unas mo-
dernas instalaciones en la zona indus-
trial del mismo municipio. La empresa

SOLUCION

Para mejorar los procedimientos de
almacenamiento, la consultora propone
elaborar un plan que se centre en la digita-
lizacion de la gestién de las operaciones
diarias y en laimplementacion de un inven-

esta considerando actualizar y mejorar
su almacén debido al crecimiento im-
pulsado por la adopcién de tecnologias
avanzadas. La empresa busca colaborar
con expertos en logistica para optimizar

tario continuo mediante herramientas
digitales. Para esta Ultima medida, se
requiere formacién sobre el proceso y la
designacién de un encargado especifico
para esta funcion.

Sector industria eléctrica
14 personas empleadas

Poligono Ind. Bekea S/N
48960, Galdakao (Bizkaia)

Stella llardia Revuelta
stella@ilardia.com
944560080
ilardia.com

la gestion de aprovisionamiento e inven-
tario, y redisefar los procesos de alma-
cenamiento.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal es mejorar la gestion
del almacén para aumentar la precision
del inventario, optimizar la eficiencia
operativa y eliminar redundancias, faci-
litando la toma de decisiones y prepa-
rando a la empresa para la completa

digitalizacion. Para poder conseguir ese
objetivo se llevaron a cabo las siguientes
actividades:

1. Andlisis detallado del proceso actual.

2. Introduccién de sistemas digitales
de seguimiento de inventario para una

vision actualizada y precisa.
3. Formacion del personal.

4. Definir KPIs para evaluar el progreso
y el éxito de la implementacion.

5. Monitoreo y ajuste continuo.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Después de analizar los datos, se identi-
ficaron limitaciones en el software actual
que requerian una inversion imprevista
para la empresa. Por lo tanto, se busco
una alternativa que satisficiera las necesi-
dades detectadas y fuera asequible. Para

desarrollar esta herramienta, se aprove-
charon recursos internos y software
existente.

Ademas, dado que toda transformacion
en la gestion enfrenta resistencia, se

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Se han conseguido los siguientes resul-
tados:

- Identificacion de necesidades y limita-
ciones para ofrecer una base sélida para
la toma de decisiones y la planificacion
de cambios.

« Flexibilidad y adaptabilidad ante obsta-
culos como limitaciones del software o
resistencia al cambio, se ha sido flexible
y se han buscado alternativas viables
ajustadas a las necesidades y recursos

de llardia.

* Aprovechamiento de recursos internos
demostrando la importancia de valorar
y aprovechar los activos internos de la
organizacion y utilizar el know how

« La resistencia al cambio, comun en
cualquier proceso de transformacion,

se ha abordado de manera proactiva

y estratégica, involucrando al personal
desde el principio y convirtiendo a los
detractores en promotores, facilitando la

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Siguiendo nuestro propdsito de inno-
vacion tecnoldgica, en llardia estamos
llevando a cabo una transformacion que
nos permite llegar a nuestros clientes de
forma mas productiva y clara”.

“Con las mejoras implantadas en logis-
tica, el flujo de trabajo es mas dinamico
y fluido, involucrando a las partes impli-
cadas”.

opté por abordar primero al personal
mas reacio al cambio. La intencién era
que su inicial rechazo se transformara en
un apoyo entusiasta, convirtiéndolos en
promotores del cambio.

implementacion exitosa.

+ La comunicacion clara y efectiva, junto
con un liderazgo sélido, son funda-
mentales para guiar a la organizacién a
través del proceso de cambio. Asimismo,
gracias al trabajo realizado en equipo
junto con la consultora se ha conseguido
tener un stock fiable que mejora la toma
de decisiones en las compras de materia
prima y venta de producto final.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

KATIAK S.A.

Empresa dedicada a la fabricacion de cadenas de acero redondo.

NECESIDAD

Katiak busca mejorar la eficiencia en sus
operaciones logisticas y ofrecer un me-
jor producto.

SOLUCION

La solucion desarrollada para mejorar la
eficiencia logistica se ha dividido en las
siguientes fases:

- Establecer un nivel minimo de stock
para garantizar disponibilidad y evitar
escasez de materiales.

- Documentar de manera exhaustiva los
procesos de gestion de stock, lo que
facilitara su seguimiento y optimizacion.

- Elaborar una documentacién completa
del proceso integral de la cadena de
suministros, desde la adquisicion de

Redisefio en la gestion de almacén

Sector industria de productos
metalicos
25 personas empleadas

Barrio Arbizolea N° 8 Izurtza
48213, Izurtza (Bizkaia)

Joseba Artabe Villacian
j-artabe@katiak.com
946815516

katiak.com

materia prima hasta la entrega al cliente
final.

- Detallar la gestion del almacén, inclu-
yendo la documentacién de sus ubica-
ciones y el flujo de entrada y salida de

mercancias.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto es la
mejora de la gestion logistica y el redise-
fio del almacen. Para ello, se han realiza-
do las siguientes actividades:

- Establecer un stock minimo.

- Facilitar la identificacion de areas
de mejora y optimizar los procesos al
mejorar la transparencia y trazabilidad

en la gestion del inventario.

- Documentar el proceso completo de
la cadena de suministros: Mejorar la
coordinacién y eficiencia en cada fase
de la cadena de suministro.

- Documentar la gestion del almacén
y sus ubicaciones: Mejorar el flujo de

mercancias dentro del almacén, lo que

resultara en una gestion mas eficiente
de inventarios y mejor satisfaccion del
cliente.

Estas actividades tienen como propoésito
aumentar la eficiencia operativa, dismi-
nuir los gastos y mejorar la calidad del
servicio, lo que ayudard al desarrollo y a
la competitividad de la compaiiia.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

Los principales obstaculos han sido
las limitaciones de recursos, la reasig-
nacién de recursos internos y la externa-
lizacién de ciertas tareas a proveedores
externos, asi como el mantenimiento
del compromiso a largo plazo. Para
superar los obstaculos se han realizado

sesiones de capacitacion adicionales y
se ha brindado apoyo personalizado a las
personas para ayudarles a comprender
la importancia y los beneficios del
cambio. Se ha simplificado el proceso de
documentacién mediante la creacién de
plantillas estandarizadas y la utilizacion

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Después de superar los obstaculos y
completar la implementacién del plan de
accion, es importante reflexionar sobre
los resultados obtenidos y las lecciones
aprendidas:

Principales resultados:

- Se ha logrado optimizar el consumo

de materia prima, reducir pasos innece-
sarios y errores en el servicio, y mejorar la
productividad del almacén.

- La optimizacién de los procesos ha
conducido a una reduccién de los costos
operativos.

- La implementacién de practicas mas
eficientes ha llevado a una mejora en la
calidad del servicio y una mayor satis-
faccion del cliente. Lecciones apren-
didas:

- La comunicacion clara y efectiva es
fundamental para superar la resistencia

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Gracias a la colaboracion con Auren
hemos podido mejorar la gestion de
nuestros almacenes”.

“En el proceso de eleccion de un SGA
hemos conocido las ofertas de diferen-
tes herramientas que pueden ayudar a la
gestién y fabricacién en un futuro”.

de herramientas de software mas intui-
tivas y se ha establecido un sistema de
seguimiento y evaluacién continua para
monitorear el progreso y recopilar comen-
tarios.

al cambio y garantizar la alineacién de
todos los equipos con los objetivos del
proyecto.

- Compromiso con la mejora continua:
La implementacion exitosa de un plan
de accién requiere un compromiso a
largo plazo con la mejora continua y la
innovacion en todos los niveles de la
organizacion.



BUENAS PRACTICAS

Datos de la empresa

Diagnéstico y redisefio de la gestion de planificacion de compras

MANUFACTURAS

GES S.A.

La actividad principal de la empresa es la distribucion de
accesorios de bicicleta, produccién de asientos de moto y
produccioén de asientos de cine y auditériums.

NECESIDAD

Manufacturas GES actualmente no dis-
pone de ninguna herramienta/solucién
para todo el andlisis de compras. Es por
ello que de manera conjunta se analiza

SOLUCION

Lo primero que se hizo fue una reunion
con la empresa para poder conocer en
detalle cémo funciona el érea de compras
y de esta manera poder identificar los
indicadores claves. De manera interna se
detallaron los diferentes indicadores los

la empresa definiendo los indicadores
claves y parametros de control que son
necesarios. Para asi, poder elaborar una
solucion ofimatica conectada al ERP la

cuales tendrian que disponer y el método
de célculo que se iba a utilizar. Una vez
revisados con la empresa, se empezé con
la elaboracion de la solucion ofimatica.
Dicha solucién, esta conectada con la
base de datos de Manufacturas GES, lo

G5

RIDE AHEAD

Sector fabricacion y distribucion de
componentes para vehiculos

de motor

34 personas empleadas

Carretera Mallabia (POL. URTIA), S/N -
Apartado 83
48260, Ermua (Bizkaia)

Julen Arana
jarana@manufacturasges.com
645669231
manufacturasges.com

cual les proporcione en tiempo real la si-
tuacion del area de compras.

cual permite un calculo de los indicadores
en tiempo real y poder conocer la situacion
del area de compras sin necesidad de
preparar informes, exportar ficheros, etc.

OBJETIVOS Y PRINCIPALES ACTIVIDADES DEL PROYECTO

El objetivo principal del proyecto se basa
en definir los indicadores clave para ma-
nufacturas GES, elaborar la solucién ofi-
matica conectada a su base de datos y
por ultimo un seguimiento junto con la
empresa para ver el uso que se hace de
dicha solucién y definir los planes de ac-

cion de acuerdo con los indicadores.

Para poder conseguir ese objetivo se lle-
varon a cabo las siguientes actividades:

« Analisis del area de compras y la infor-
macioén usada.

« Definicién de los indicadores y puesta

en comun con la empresa.

« Desarrollo de la herramienta ofimatica
conectada con la base de datos del
ERP.

+ Informe cuantitativo y cualitativo sobre
los resultados obtenidos.
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OBSTACULOS EN LA EJECUCION Y COMO SE HAN SUPERADO

El principal obstaculo encontrado fue al
preparar los indicadores en la herramienta
ofimética, ya que al estar utilizando las
tablas del ERP, habia que buscar las

tablas necesarias, la relacion entre ellas,
los campos a utilizar e ir corrigiendo
errores que habia en los datos.

RESULTADOS Y LECCIONES APRENDIDAS

Gracias a la instalacién de la solucion
ofimatica para el area de compras se ha
conseguido lo siguiente:

- Disponer del célculo de indicadores en
tiempo real.

« Disponer de una solucién ofimatica que
es dindmica y puede crecer a la par que
la empresa

+ Disponer de informes en tiempo real
sobre el estado del area de compras

TESTIMONIOS DE LA EMPRESA

“Con el proyecto llevado a cabo con las
personas de Auren hemos conseguido
tener controladas las compras y aprovi-
sionamientos de la empresa para asi ser
mucho mas eficientes en la gestién de
almacén”.

“Gracias a Auren, tenemos un cuadro
de mando que nos da informacién de-
tallada y al momento de todo el material
que tenemos, en stock, en transito y lo
que debemos pedir, tanto en unidades
como en valor monetario, lo que nos
ayuda a tomar decisiones comerciales
y financieras mucho mas exhaustivas y
concretas”.



BUENAS PRACTICAS

Relacion de empresas

HAZINNOVA 2023

- ABRASIVOS MANHATTAN, S.A.
- ACABADOS AERONAUTICOS DE BIZKAIA SL

- ACCESORIOS ELASTICOS LESOL, S.L.

- ACEROS UROLA, S.L.

- AERO-FERR NORTE, S.A.

- AGALEUS MEDIO AMBIENTE Y ENERGIA, S.L.

- AGREGADOR DE CONTENIDOS CALORYFRIO SL

- AGRIA HISPANIA, S.L.

- AIADEK S.A.

- AIRESTUDIO GEOINFORMATION TECHNOLOGIES S.COOP.
- AIRLAN INDUSTRIAL

- AIRTALDE S.L.

- AITOR KNIVES SOCIEDAD LIMITADA

+ AJL OPHTHALMIC, S.A.

- ALEAK PROTOTYPE S.L.

- ALEGRIA ACTIVITY

- ALFA HOGAR SL

- ALFE CUTTING, S.L.

+ ALGON ESTRUCTURAS METALICAS PARA MUEBLES SL
- ALUMIGRAF, S.L.

- ALUPLAST IBERICA SLU

- AMESGUREN S.L.

- AMETS, S.L.

- AMEZTOI ANAIAK, S.L.

- ANSAREO SERVICIOS INTEGRALES, S.L.

- ANTONIO LOPEZ LOPEZ

- APLICACION NUEVAS TECNOLOGIAS ANTEC SAU
- APLICACIONES DEL ALUMINIO, S.A.

- APLICACIONES PRACTICAS ELECTRONICAS, S.A.
- ARAGONESA DE PIENSOS S.A.

- ARCO REPROGRAFIA SL

- AREKSON GROUP S.L

- ARRANKOBA 08 SL

- ARRIZABAL ELKARTEA S.L.,

- ARTADI ALIMENTACION, S.L.

- ARTECHE LANTEGI ELKARTEA, S.A.

- ARTEKABE S.L.

- ASTIGARRAGA KIT LINE, S.L.

- ATHADER S.L.

- AUTOMACH INGENIERIA, S.L.

« AUXILIAR DE SENALIZACIONES Y BALIZAMIENTOS S.L.
- AUXILIARES HIRUKOBAT S. L.

- AZAROS 21 S.A.

- BACALAO GIRALDO, S.L.

- BANTEC CONSULTORES INICIATIVAS EMPRENDEDORAS S.L.
- BASATXERRI, S.KOOP.

- BASEPACK, S.L.

- BASQUE BEER HOUSE, S.L.

- BECA GRAFIC S.A.

- BEFESA ZINC ASER, S.A.

- BEREIKER S.L.

- BERLAN

+ BERRITEK, S.L.

+ BERZIKLATU, S.L.

+ BIDASSOA BASQUE BREWERY S.L.
+ BIKAT MANUFACTURES SL

+ BIORACER ESPANA, S.L.

BIOSERVICE, PEQUENA S. COOP.

+ BLUCOM CONSULTING, S.L.

+ BLUM NOVOTEST IBERICA SL
+ BODEGAS EGUREN, S.A.

+ BODEGAS OSTATU SL

+ BOJ OLANETA S.L.U.

BRIOCHE PASQUIER RECONDO, S.L.

- BRONYMEC S.A.
- BRUSS JUNTAS TECNICAS S.L. S. EN COM.
- BUEN BOKADO GOURMET, S.L.

- CAFE BAQUE S.L.U.

- CALDERERIA MANES,S.L.

CALDERERIA PAKO, S.L.

« CAMOZZI IBERICA S.L

- CANTERA LACILLA, S.L.

- CARNES IBERICAS DEL NORTE S.L.

« CASTELLANOS Y ECHEVARRIA - VITORIA S.A.
« CENTRICAST SAU

CENTRO DE TRANSPORTE DE VITORIA S.A.

+ CENTRO INDEPENDIENTE DE SUMINISTROS Y

ABASTECIMIENTOS S.L.

+ CIKOREIN, S.L.
+ CODECONTRACT
+ CONEXIONES Y CABLEADOS VITORIA, S.A.

CONSERVAS CUSUMANO SA

+ CONSERVAS DENTICI S.L.

+ CONSIGNACIONES TORO Y BETOLAZA, S.A.

+ CONSORCIO DE DISTRIBUCION FORTALEZA S.A.
+ COOKING OHITURAK, S.L.L.

+ COOPENOR, S. COOP.

COPLASEM SL

+ COUTH INDUSTRIAL MARKING SYSTEMS, S.L.U.
+ CREDEBLUG, S.L.

+ CYMA ESPECIALIDADES GRAFICAS S.L.

+ DARRAIT, S.L.

+ DATIVE PARTNERS, S.L.

DECOLETAJE Y FIJACION, S.L.U

+ DELICASS SOCIEDAD DE ALIMENTACION, S.A.

- DESTILERIAS MANUEL ACHA FABRICA DE LICORES S.A.
+ DIDAKTIKER S.A.

+ DIMO ZINC NIQUEL S.A.U.

+ DISENO DE BANO DISBAINU SAL

DITREL INDUSTRIAL S.L.

+ DONOSTIAKO HEDABIDEAK S.L.

+ DUALIA TELETRADUCCIONES S.L.
- DUVENBECK LOGISTICA, S.L.

- EBANISTERIA IZEI S.L.
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+ EBESA HERRAMIENTAS DE PINTOR S.L

+ ECHEBARRIA SUMINISTROS S.L.

+ ECOPAVIMENTOS EGUSKIZA, S.L.

+ EGANA GOZOTEGIA S.L.

+ EIKA S. COOP

+ EKOEREIN MG, S.L.

+ ELDUR INGENIERIA S.L.

+ ELECTROHILO DG., S.L.

+ ELEKA INGENIARITZA LINGUISTIKOA SLU
+ ELKARMEDIA S.L.

+ EMBALANS SISTEMAS DE EMBALAJE, S.L
+ EMBUTICIONES PROFUNDAS DEL NORTE, S.A.
+ ENRIQUE KELLER SA

+ EQUIPOS VFU, S.L.

+ ERLO TALADROS Y ROSCADORAS, S.L.

+ EROSYSTEM M.C,, S.L.

+ ESTAMPACIONES BIZKAN S.L.

+ ESTAMPACIONES VIZCAYA, S.L.

+ EUSKABER, KOOP. S.

+ EUSKAL BASERRI BAT, S.L.

+ EXCLUSIVAS PASAFAMA S.L

+ FACTOR IDEAS INTEGRAL SERVICES, S.L.
+ FANOX ELECTRONIC, S.L.

+ FERALCO IBERIA S.A.

+ FERRETERIA UNCETA

+ FINELINE SPAIN SL

+ FISIFY TECHNOLOGY S.L.

+ FOREST PIONEER S.L.

+ FOREST PIONEER SERVICE S.L.

+ FRIGORIFICOS PORTUARIOS DEL NORTE, S.L.
+ FUNDICIONES FUMBARRI-DURANGO S.A.
+ FUNDICIONES SEIAK S.L.

+ GABOTEK INDUSTRIAL FACTORY, S.L.

+ GABOTEK MONTAJES INDUSTRIALES, S.COOP
+ GARCIAY ARRAUSI S.L.

+ GASPAR AGUSTIN SL

+ GASTRONOMIA 'Y REGALOS S.L.

+ GEHIBER MACHINED COMPONENTS SAL

+ GESTION PARA INSTALACIONES DE CLIMATIZACION Y

FONTANERIA SL
« GESTIONET MULTIMEDIA S.L.

+ GIRALDO COCINAMOS POR TI S.L.

- GISMA ASESORAMIENTO SL

- GLOBAL FACTOR INTERNATIONAL CONSULTING, S.L.
- GOILURRA S.L.

- GRAFICOS DE OYON S.A.

+ GRAFIK SAREA, KOOP. E

- GRIP ON TOOLS, S. COOP.

- GRUNVER SOSTENIBILIDAD, S.L.

- GRUPO DE COMPRAS EDERTO S.L.

- GURENERGIAS, S.L

- HANNA INSTRUMENTS, S.L.

- HARAKAI S. COOP

* HAZABAL LUBRICATION & HYDRAULIC TECHNOLOGIES SL.

+ HELADOS ITALIANOS GELATI GELATI, SL

+ HEROSLAM, S.A.L.

* HERTELL, S.COOP.

+ HIJOS DE JOSE SERRATS, S.A.

* HNOS.ARRESE - TALLERES LASKIBAR, S.A.
+ HORMIGONES SOPUERTA, S.L.

+ HUTTENES ALBERTUS ILARDUYA S.L.

+ IAMETZA INTERAKTIBOA

+ IBERMACH SPECIAL MACHINERY, S.L.U.

+ IDRS.L

* IGUANA INFORMATION TECNOLOGIES, S.L.
* IKASLEARGAIZ S.L.

+ ILARDIA CONEXIONES ELECTRICAS, S.A.
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+ IMEGAR, S.A.

+ INDART3D SCOOP PEQUENA

+ INDEFUNSA, S.A.L.

+ INDUSTRIA DE CAFE DEL NORTE S.A.
+ INDUSTRIAS ALZUARAN, S.L.

INDUSTRIAS DIMO S.A.U.

+ INDUSTRIAS GALARZA, S.A.
+ INDUSTRIAS IBAIONDO, S.A.
+ INDUSTRIAS LEBARIO, S.L.

+ INDUSTRIAS MAIL, S. A.

+ INDUSTRIAS METALA, S.L.

INDUSTRIAS QUIMICAS IRURENA, S.A.

+ INDUSTRIAS UGATU, S.L.

+ INGETEK SISTEMAS

+ IPARLAT S.A.

+ IPARRAGIRRE SAGARDOTEGIA S.L.
+ IPARTIC SL

IRIS CHAINS S.L.

+ IRUDEK 2000 S.L.

+ ISATI ENGINEERING SOLUTIONS

+ ITSAS NATURA, S.L.

+ 1ZA ASCENSORES, S.L.

+ JABONES EL ABRA SOCIEDAD ANONIMA

JAI HORNIDURAK, S.L.

- JAKINCODE S.L.

- JAVIER JAUREGI BELOQUI

- JEREMIAS INGENIERIA E INNOVACION S.L.
- JOVI AUTOMATISMOS, S.L.

- JUAN ALCAIN JAUREGUI SA

KAIKU S. COOP.

+ KARAKATE SA

+ KATIAK, S.A.

+ KAUTENIK S.L.

+ KEPA LOIDI S.L.
+ KEPLERIANS, SL

KORPION

+ LABORATORIOS ABAD S.L.

+ LAENK SERVICIOS EMPRESARIALES, S.L.
+ LANCOR 2000 SCOOP

* LAUGAR BREWERY SL

* LAUMENDIAK S.A.

LEA ARTIBAIALDEKO HEDABIDEAK

+ LEKOIZPE SL

+ LEKUN CAUCHO PLASTICOS, S.L.
+ LGKS.L.

+ LIOF-PHARMA S.L.U.

+ LOCAL PRESS, S.L.

LOGINTEGRAL EXPRESS S.L.

+ LOSUELA SL

+ LOVERE BILBAO | SL

+ LUCART TISSUE&SOAP, S.L.

* LUMAGORRI, S.L.

+ LURGINTZA, INGENIERIA GEOLOGICA, S.L.

LUZNOR DESARROLLOS ELECTRONICOS, S.L.

+ MADERAS LASA'Y LECUMBERRI SA
* MAGNET KOOP ELK TXIKIA

+ MAISOR KONTSERBAK S.L.

* MANDIOLA COMPOSITES SL

+ MANIPULADOS ARAMBURU, S.L.

MANUFACTURAS ANDY S.L.

+ MANUFACTURAS GES, SA

+ MANUFACTURAS GOVE S.L.
+ MANUFACTURAS ORIA S.L.U.
+ MANUFACTURAS UNE S.A.U.
* MAP TRANSPORT SA

MAQUINIA ANIVI, S.L.

+ MATRICERIA ARRATIA, S.A.



BUENAS PRACTICAS

+ MAVAL 2018 S.L.

+ MECANIZADOS KOMEK, S.L.

+ MECANIZADOS Y MONTAJES SIOR, S.L.L.
+ MERCULES SPAIN SL

* MERKASINDO, S.L.

METALURGIA MANUFACTURADA SA

+ MIBA S. COOP

+ MICROCAST EUROPE, S.L.U.
+ MICROCAYA S.L.

+ MIM TECH ALFA SL

* MIMOUN MARKET S.L.

MONTAJES KURTZEBERRI S.COOP.

+ MONTERO FYE S.A.

+ MORIWASE S.L.

* MUELLES TECNICOS, S.A.
* MUNGIMATIK, S.A.

+ MUNOA FADRIQUE, FRANCISCO JAVIER 002521794D, S.L.N.E.

MUXUGOXO S.L.

+ NABLA WIND POWER, S.L.

+ NACIL MEDICA 4 GROUP S.L.

+ NATALIA ZUBIZARRETA ESTUDIO SL
+ NATURAL VOX S.A.U.

* NORAIA MARKET SL

NORANTZ FURGONETAK S.L.

+ OIHAN TXIKI KOOP

+ OJMAR SA

+ ONGI MECANIZADOS EN MADERA S.L.
+ ORBIK CYBERSECURITY SL.

* ORKOLAN S.L.

OSARTEN KOOP E

+ OTAIZABAL AROZTEGIA S.L.
+ OZASAN GESTION GLOBAL RENOVABLES SL

- PEDDINGHAUS ESPANOLA, S.A.

+ PEGAMO NAVARRA, S.A.
+ PESCADOS LLORENTE S.L.

PINTURAS DEL NORTE 1963 S.L

+ PLAIN CONCEPTS S.L.U.
+ PLASTIBOR S.L.U.

- PLASTICOS ARETXE S.L.

+ POLIESTER GABIRIA S.L.
+ POLYPAL STORAGE SYSTEMS, S.A.

PROCESADOS DE PATATA PATURPAT S. COOP

+ PRODUCTOS QUIMICOS FM 2005 S.L.
+ PRONUTEC, S.A.U.

+ PUERTAS OLAMENDI SL

+ PULYDEC BURGOS S.L.

* QUESOS ALDANONDO, S.L.

RAFA GORROTXATEGI 1680 S.L.

+ RAFAEL MATIAS S.L.
+ RAYPOINT SOLUTIONS S.L.
+ RECGAS S.L.L.

+ RECUPERACIONES FERRICAS GARCIA S.L.

+ REPRESENTACIONES CADAGUA, S.L.

RETRENSA REDES TRENZADAS AISLANTES SA

+ REWARDWAVE SL

+ ROB-JOR BEBE, S.L.
+ RTS SA

+ S.E.KIMU - 2000 S.L.
+ SACYTRANS S.L.

SAGOLA, S.A.U.

+ SAIZARLAN, S.L.

+ SAN MIGEL GARRAIOAK 1961, S.L.
+ SANEAMIENTOS ARCHANDA, S.A.
+ SANEAMIENTOS ONDARROA

+ SANKYO DESARROLLOS TECNICOS, S.L.
SARRALLE EQUIPOS SIDERURGICOS S.L

+ SEDICAL SA

- SEIKAZ COMUNICACION S.L.
- SEIN HERRAMIENTAS SERVICIOS RESULTADOS, S.L.
- SERCONTROL 2000, S.L.

- SERVIAZUA SL

- SERVICIOS DOCUMENTALES GESDUCON, S.L.

SHERNAN CREATIVE COLLECTIVE SL

+ SIROPE AGENCIA CREATIVA S.L.

+ SISTEMAS TECNICOS DE COBRO, S.L.

+ SITTA, SILLERIA DE OFICINA SLL

+ SOLDADURAS ESPECIALES NICROM S.L.
+ SOLUCIONES DE GESTION EMPRESARIAL IDEIATEK, S.L

SOLVE IMI SOCIEDAD LIMITADA.

+ SORALUZE MAKINA BEREZIAK, S.L.L.
+ STEULER TECNICA S.L

+ SUMINISTROS BIDARTE S.A

+ SUMINISTROS ESMERALDA S.L.

+ SUMINISTROS URIARTE, S.A.

SUNRISE MEDICAL, S.L.

+ SUSTRAIAK SYSTEMS SL
+ SVE,S.L

+ TABIRA BEREZI S.L.

+ TABLEV

+ TALLERES BIABI S.A.

TALLERES DULAU, S.L.

+ TALLERES JUAN LASA S.A.

+ TALLERES MECANICOS BIANDITZ SL

+ TALLERES MECANICOS LEGUTIANO, S.A.
+ TALLERES TREBIL S.L

+ TALLERES WOLCO, S.L.

TAO ILUMINACION S.L.

+ TECAPLAS S.L

+ TECH PRO PACK MECANIZADOS S.L.U.
+ TECNICAS DE MOVIMIENTO IBILTEK S.L.
+ TECNOLOGIAS MEDIOAMBIENTALES QUIMICAS Y

CATALIZADORES, S.L.
TORNILLERIA DEBA, S.A.L

+ TRANSPORTES EN CISTERNAS FERNANDEZ Y AEDO S.L.
+ TRANSPORTES Y ALMACENAJES AGUIAR, S.L
+ TRION PLANES Y SERVICIOS S.L.P.

- TROQUELERIAS ENKARTERRI, S.L.

+ U3 ARQUITECTURA TECNICA S.L.

UBYKO CONNECTIVITY, S.L

+ UKAI, SA
+ URBEGI INGENIERIA DE PROCESOS Y MANUFACTURAS, S.L.
+ URLAN CORTE POR AGUA SL
+ URLAPESCA S.A.

+ UROLAKO KOMUNIKAZIO TALDEA, KOOP. ELKARTEA

UTILES Y MAQUINAS INDUSTRIALES, S.A.

+ VALVULAS ZUBI S.L.

* VENDING MODULAR S.L.

+ VERSIA CYBER SHIELD SL

+ VIVO INGENIERIA Y DESARROLLO, S.L.

* VIZCAINA DE BANDAJES Y CARRETILLAS, S.L.

WIKUS IBERICA, S.A.

+ WORKBOAT SERVICES, S.L.U.
+ WORKOHOLICS SL

+ XABI MOBILIARIO S.L.

+ XARDEXKA, S.L.

+ ZABALZA LOGISTIC S.L.

ZORRAQUINO GOMUNICACION, S.L.U.

+ ZUBELZUS.L.

+ ZUBIOLA, S.COOP.

+ ZUESL

+ ZUIA INGENIERIA S.L.
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