
VALENCIA

Extras. La trayectoria de Nava-
rro Consultores, consultoría espe-
cializada en el área de Alta Direc-
ción,Ventas yMarketing, se carac-
teriza por el dinamismo y espíritu
de crecimiento incluso en la actual
situación económica de crisis.Como
una PYME más, esta empresa tie-
ne una serie de retos para sobrevi-
vir y encontrar su espacio enunmer-
cado cada vezmás competitivo.¿Qué
acciones realiza?

LA INTERNACIONALIZACIÓN

Las empresas españolas, y en espe-
cial las de la ComunitatValenciana
están atravesandouna situación eco-
nómica muy difícil. El conseguir
nuevos clientes y proyectos de en-
vergadura resulta cada vez menos
rentable a consecuencia del mayor
número de competidores y a lame-
nor disponibilidad de liquidez de las
empresas cliente.NavarroConsul-
tores llevabamás de cinco años rea-
lizando colaboraciones puntuales
con países de Latinoamérica. Sin
embargo, en 2011 «hemos tomado

la decisión clara y firme de abrir
mercado de manera organizada y
estable al otro lado del Atlántico».
La internacionalización de una em-
presa,el abrir una delegación en otro
país, requiere un gran esfuerzo por
parte de toda la organización:pros-
pectar el mercado de nuevos con-
tactos, adaptar los productos y ser-
vicios a una nueva sociedad yman-
tener la calidad y nivel de servicios
acostumbrados se convierten en ob-
jetivos ambiciosos para cualquier
PYME.En estosmomentosNava-
rro Consultores ha abierto una de-
legación en la ciudad deBuenosAi-
res (Argentina) para dar servicio a
distintas regiones de ese país (Men-
doza, Córdoba, Rosario), y servir
de punta de lanza para seguir abrien-
do oficinas en el resto de países la-
tinoamericanos.Se están consiguien-
donuevos clientes y acuerdos y alian-
zas estratégica.

LAVENTAJACOMPETITIVA

El nivel de profundización y cono-
cimiento que todo el equipo posee
sobre el área deAltaDirección,Ven-

tas yMarketing proporciona al clien-
te un know-how para implantar las
mejores soluciones en su empresa.
El ser especialista implica una gran
inversión de recursos en el equipo
de consultores y el crecer se convier-
te en un proceso lento y laborioso.
¿Por qué es importante crecer y

ser de un tamaño ‘mayor’?Al acce-
der a un nivel de clientes media-
nos y grandes es necesario ser una
empresa proveedora fuerte,quepue-
da abarcar todos los servicios de
consultoría que pueda necesitar.
Para no perder la identidad y la ven-
taja competitiva de ser especialistas,
Navarro Consultores está creando
una serie de alianzas con distintas
empresas consultoras especialistas
en áreas no concurrentes entre sí:
finanzas-contabilidad, comunica-
ción,producción, jurídico-fiscal, etc.
Estas alianzas significan mucho

más que una mera prescripción de
servicios entre empresas consulto-
ras: el ser aliado implica tener una
calidad de servicios similar o supe-
rior a la propia, es contar con cola-
boradores comprometidos en diver-

sas zonas geográficas a nivel nacio-
nal e internacional, es abrir nuevos
mercados a través de una empresa
consolidada y conocida en una re-
gión determinada...

APUESTADECALIDAD100%

La calidad se transmite de forma in-
consciente a todos los clientes en
cada una de las acciones que reali-
za todo el equipo que forma parte
de la empresa. Cuando se descuel-
ga el teléfono y se atiende una lla-
mada, en los logos e imagen corpo-
rativa, en las acciones comerciales,
en el estilo de cerrar una venta, en
cómo se proyecta el futuro de la em-
presa, etc.
«Gestionar la calidad de todo lo que
implica nuestra empresa es priori-
tario para podermantener y conso-
lidar una relación satisfactoria y ren-
table con el cliente», señala.Por ello,
en 2010NavarroConsultores com-
pletó toda la implantación del siste-
made calidadUNE ISO9001 ydu-
rante los primeros meses del 2011
han renovado la certificación en to-
dos sus servicios a través de la pres-
tigiosa firmaAENOR.

EQUIPOHUMANO

Los consultores que forman el equi-
po deNavarroConsultores son es-
pecialistas. Cada uno se convierte
enuna inversión a largoplazo,crean-
do así un núcleo fuerte y conso-
lidado que asume como propio el
proyecto empresarial.Esta implica-
ción se convierte a nivel cotidiano
en la mejora constante de los ser-
vicios y productos , aportando su
punto de vista.

Navarro consultores aboga
por la calidad contra la crisis
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