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"Para ser competitivos la innovacion tiene que ser consciente y su gestion eficiente”

Innovar ya no es una opcion. Estamos
en un punto en el que el reto viene
dado por llevar a cabo una gestion
consciente y eficiente de lainnovacion
en la empresa, independientemente
del sector o tamano.

n un mercado global en el que la oferta

llega hasta el dltimo punto a través de la

web y con 1a limitacién que implica la ne-

cesidad de ubicar el empleo en torno a los
centros de produccién, nos encontramos con el
desafio que representa la necesidad de formar y
entrenar equipos capaces de competir con éxito.
Para ello hay que cubrir el aspecto técnico, el éti-
co y el del compromiso con la organizacién, a to-
dos los niveles.

Desde que empezamos a operar como empresa
(en 2002) hemos visto a empresas industriales de
todos los tamaiios tomar conciencia de su capaci-
dad de innovar y empezar a obtener resultados
indirectos de ese esfuerzo, a través de las deduc-
ciones fiscales por la realizacién de proyectos de
I+D+i (de I+D e iT para ajustarnos a las definicio-
nes del RD 1432/2003), aprovechando las bonifi-
caciones en las cuotas de la Seguridad Social del
personal investigador y avanzando en el &mbito
del Patent Box.

Todo ese esfuerzo y los retornos obtenidos no
tendrian sentido alguno si al final de cada uno de
los escalones remontados no apareciera la recom-
pensa de un nuevo producto o servicio que incorpo-

rar a la cartera (con su facturacién y su margen de
contribucién), capaz de competir en unos mercados
cada vez mas exigentes, amplios y complejos, en los
que clientes y competidores estan a un clic de nues-
tra oferta, y en los que 1a falta de financiacién pue-
de dar al traste con la mejor de las ideas.

Vivimos una época en la que tnicamente se
puede prosperar siendo cada vez mas competitivo,
y la competitividad no persigue que las empresas
se esfuercen por hacer las cosas mejor que antes,
sino que cultiva que dirijan ese esfuerzo de mane-
ra continuada a anticiparse y superar a sus compe-
tidores, lo que implica reforzar la necesidad de no
cometer errores. La calidad se convierte en un ele-
mento inseparable de cualquier objetivo a plante-
ar y el aprovechamiento del potencial de innovar
de las organizaciones se transforma en un activo
en si mismo. Por otra parte no hay manera de ma-
terializar los beneficios reales de ese binomio cali-
dad-innovacién si no existe capacidad de invertir
para hacer posibles esos nuevos productos o servi-
cios una vez validada su adecuacién y terminado
su desarrollo.

Una vez introducidas las bases sobre las que tra-
bajar: calidad, innovacion, inversion... nos queda
planteanos si su aplicabilidad se limita a los secto-
res industriales. En absoluto, estas claves son igual-
mente aplicables a los ambitos de la distribucién y
los servicios, en los que las empresas compiten
igualmente por un posicionamiento que les ofrezca
la posibilidad de crecer de manera sostenida.

Desde Evocas Consulting hemos desarrollado
una hoja de ruta que nos conduce de manera per-

manente a través de la gestion de estas palancas
(calidad, innovacién e inversién). Ofrecemos a
nuestros Clientes el know-how y la dedicacion ne-
cesarios para trabajar con ellos en el disefio y pues-
ta en marcha de metodologias y sistemas de gestion
de la innovacién que les permitan optimizar el gas-
to a acometer en cada ejercicio, en cada proyecto,
en cada equipo de trabajo, apoyandonos en la UNE
166002:2014. Esta norma, que ha venido a comple-
tar lo que AENOR ya proponia en 2002, esta perfec-
tamente alineada con la especificacién técnica eu-
ropea (UNE-CEN/TS 16555-1:2013 EX) que consti-
tuye la base sobre la que el comité IS0/279 esta
preparando su “Proceso de innovacion: interaccién,
herramientas y métodos” cuya publicacion se espe-
ra para 2015.

A través de la implantacién de sistemas de ges-
tién hemos contrastado la necesidad de diagnosti-
car los motivos de las desviaciones y de ofrecer ser-
vicios de mayor valor afiadido basados en operar las
unidades de gestion por cuenta de nuestros clien-
tes, adaptandonos a ellos, ofreciendo un servicio
flexible y llave en mano para guiar a la organizacion
por la ruta establecida, aportando informacién
puntual y fiable al equipo directivo para su toma de
decisiones.

Dentro de esta linea de trabajo ponemos nuestra
experiencia al servicio de las empresas de cara a es-
tablecer las acciones y el sequimiento necesarios
que les permitan establecer las prioridades y fijar
los costes de la consolidacién de mejoras concretas
de su competitividad. Con ello aportamos liderazgo
y soporte al trabajo diario cuando lo necesita, esta-

bleciendo procedimientos e indicadores ligados a la
consecucion de objetivos concretos de negocio para
los que también podemos poner en marcha herra-
mientas especificas de gestion basadas en SaaS
(Software as a Service) que resuelven facilmente
problemas precisos sin generar costes adicionales ni
retrasos en la puesta en marcha de las soluciones
propuestas.

No hay respuestas a los problemas actuales que
no requieran poner sobre la mesa las dosis adecua-
das de direccién, competencia, esfuerzo e inversion
pero incluso para los mas escépticos podemos afir-
mar que si el esfuerzo se aprovecha adecuadamente
(optimizando los retornos fiscales derivados de rea-
lizar actividades de I+D+i), si se emplean esos recur-
sos financieros obtenibles en seguir innovando con
método y se cuenta con las herramientas y colabo-
radores adecuados, los resultados llegaran.

Se trata de hacer lo que hay que hacer, y de ha-
cerlo bien, ya sea con equipos intermos o contando
con colaboradores profesionales que sean capaces
de aportar valor en el momento adecuado.

Como dijo S.M. D. Juan Carlos I, en la presenta-
cién del informe anual de COTEC en junio de 2008,
“En la Innovacién encontraremos respuestas a las
oportunidades y soluciones que permitan superar las
dificultades que se presenten”.
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