Socio – Gerente de Producción
¿Por qué decidió incorporar a su empresa un asesor externo? ¿Cómo lo incorporó?
Con respecto a la primera y segunda pregunta, te diría que fue en un momento donde me di cuenta que contaba con un montón de herramientas para seguir creciendo, pero no tenia la claridad ni el total conocimiento de como utilizarlas, y fue cuando tomamos la decisión de consultar a un asesor externo, el cual fue donde conocimos a Santiago Antognolli (Asesor en Gestión de Empresas de familia), que ya nos había ofrecido sus servicios por Internet. Al mismo tiempo yo había comenzado un curso de Extensión Universitaria en la UBA, sobre Desarrollo y Dirección de PYMES, dado por el Banco Credicoop.
¿Qué beneficios le dio a su empresa el asesoramiento externo?

El asesoramiento de Santiago Antognolli nos sirvió y sirve para organizarnos, aprender a desmembrar nuestras tareas operativas y poder delegar creando nuevos puestos de trabajo, crecer como empresarios e impulsar a la empresa a un crecimiento constante, su colaboración se vio reflejada en la facturación y el crecimiento productivo y personal.
Esto nos llevo a darnos cuenta, y dado el buen resultado de esta experiencia, a que se necesitaba un asesor en ventas y fue donde contratamos los servicios de Adriana Trillo (Asesora en Marketing Estratégico), la cual en conjunto con la Gerente comercial se ve reflejado en los distintos métodos de ventas que se están practicando en la actualidad, ya que antes los clientes llamaban por teléfono sin que nosotros efectuemos más acciones que unas simples publicaciones en revistas y guías, sé que hay muchísimo por mejorar y confío en que se van a tomar las medidas necesarias para lograrlo, sea cual fuere la decisión a tomar.
¿A qué conflictos tuvo que enfrentarse su empresa a partir de los aportes de asesores? 

Los conflictos, por el momento, fueron de índole organizativo, es decir , el tener que dejar de hacer algo o tener que incorporar una nueva tarea no muy conocida por uno mismo, o lo peor es el hecho de aprender a controlar y crear, y no tanto a hacer.
Socia – Gerente Comercial
¿Por qué decidió incorporar a su empresa un asesor externo? ¿Cómo lo incorporó?
La decisión de incorporar un asesor externo de Marketing se debió principalmente a la necesidad de dar a conocer un nuevo producto que fabricábamos, el cual al año de su lanzamiento, sin asesoramiento,  no pudimos lograr los objetivos de ventas.

¿Qué beneficios le dio a su empresa el asesoramiento externo?

Nuestro director externo (asesor general) nos lo recomendó.

¿Qué beneficios le dio a su empresa el asesoramiento externo?

Desde hace cuatro años contamos con un asesor en el área general y un año en el área de marketing, realmente los cambios son muchos y notorios. Concretamente en el área de marketing encontramos el canal de comercialización de nuestro producto, promoción del producto por medio de publicidad o presentación, comunicación directa con el usuario y/o distribuidor. Reorganizamos el sector de venta, trabajamos en forma conjunta con el resto de los sectores, para poder alcanzar el objetivo de ventas.
¿A qué conflictos tuvo que enfrentarse su empresa a partir de los aportes de asesores? 

En este último periodo, la imagen de la empresa en el mercado es muy positiva, los resultados están a la vista. Los cambios más profundos son a nivel directivos, debimos definir roles que aún estamos profesionalizando. Es el camino más duro de andar, dejar de hacer las cosas que siempre hicimos, para pasar a dirigir. Los conflictos son a nivel general, pero tratamos que no deje de reinar un clima de calma y serenidad, es nuestro motor para seguir avanzando.
