El core business debe ser su unica
preocupacion, ... confienos el resto.
| 13 de febrero de 2014

Esta frase, acufiada por Necomplus, resume muy bien la actividad de las dos empresas con las
que iniciamos el ciclo sobre Experiencias de Exito en Empresas Alicantinas, coordinado por el
experto en marketing y colaborador del Circulo David Rueda, que ha iniciado su andadura el
13.02.2014 en Alicante, desar llado en colaboracion con la Universidad de Alicante, el Colegio
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La calidad de su trabajo y la posibilidad de mostrar al nuevo propietario las ventajas de contar
con su servicio, las alianzas o la diversificacion geografica han sido claves en el éxito de
Necomplus; la calidad, la diversificacion geografica, en clientes y en productos han sido
igualmente fundamentales en la transicién de Brilogic a un modelo de negocio en gran parte
diferente del anterior, que ha mostrado rapidamente su utilidad y su menor exposiciéon a
cambios de ciclo. Y han sido cambios producidos a partir de 2010; es decir, en plena crisis.
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Enrique Briones, director de Brilogic, ha
iniciado su exposicion centrando la actividad de _ -
la compafiia: Brilogic es la empresa de
impresion digital y servicios del Grupo Ibergest,
y desde 1998 hasta 2010 fue el primer
proveedor de la CAM en los trabajos de su
competencia, desde donde —a partir de 2005-
inicié un camino de diversificacion en servicios,
productos y clientes que le han permitido estar
en vias de rapida recuperacion del negocio
perdido inicialmente por la sgjida de un cliente
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Su transiciéon por la crisis no solo no ha sido facil, sino que estuvo agravada en la primera fase
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cliente, especialmente en las areas de Medios de Pago, Inmobiliario y Oficina Directa.
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Una situacién similar ocurrié con Caja Rural del Mediterraneo, cliente tradicional de Necomplus,
con su integracion en Cajamar: su capacidad para cumplir los acuerdos de servicio, eficiencia y
proactividad, han consolidado a Necomplus como el proveedor principal de mantenimiento del
parque de tpv's de Cajamar.
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En resumen, como muestran estas dos excelentes empresas alicantinas, la calidad, el servicio,
la eficiencia, la colaboracién con lideres de otros mercados u otras partes de la cadena de
valor, la gestion de personas, la identificacion de nuevos negocios, la internacionalizacion ... y
no desfallecer nunca, son claves imprescindibles para avanzar. Incluso en este tiempo —
probablemente, aun mas en este tiempo-.
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