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Interim Management

José Luis Rubio Socio Fundador ALITARA Service Consultancy

“Alitara ofrece un nuevo formato de consultoria
transversal: la consultoria del rendimiento”

Este tipo de consultoria se identifica plenamente con el concepto “alitar” (re-vivir, re-
nacer). Partiendo de un proceso de reinvencion, se ocupa de aportar soluciones a las
empresas para asegurar su supervivencia en el tiempo, recuperar la confianza y cre-
ar, re-crear, co-crear su futuro de forma continua. Hablamos con sus responsables.

¢De qué manera Alitara Service Con-
sultancy ayuda a las empresas a me-
jorar su rendimiento?

El éxito de las empresas no estd en
prever el futuro, sino en crear una or-
ganizacién que avance.

Mar Sénchez, Socia Directora

Desde nuestra experiencia quere-
mos ofrecer un nuevo formato de con-
sultoria transversal, la consultoria del
rendimiento, compartiendo un nuevo
enfoque a partir de respuestas globales
a las exigencias que las organizaciones
deben afrontar de forma continua,
aportando soluciones particularizadas
en el proceso de Gestién del Cambio y
Mejora del Rendimiento. Nuestra Mi-
sion es ofrecer a las empresas las herra-
mientas necesarias para “la Maximiza-
cién del Valor y la Optimizacién del Re-
sultado”

Hablan de tres ejes para potenciar
ese cambio: gestion del conocimien-
to, gestion de las personas y gestion
de la comunicacion...

El conocimiento y la experiencia
empresarial de los miembros del Equi-
po que integran Alitara nos permite
ofrecer a nuestros clientes productos y

servicios contrastados, capaces de
aportar un valor diferenciado, con re-
sultados observables de forma préctica
y permanente. Disponemos de profe-
sionales con una amplia experiencia,
tanto en el mundo de la Consultoria
como en el de la Empresa, lo que nos
permite asumir responsabilidades en
posiciones estratégicas. Partimos de la
necesidad de un entendimiento claro
de las Necesidades del cliente, en un
proceso que se rige por la Implicacion,
el Compromiso y la Creatividad, asi co-
mo por la obtencidn, el seguimiento y
la consolidaci6n de los resultados.

Una de las herramientas que utiliza
Alitara es el Interim Management.
¢En qué consiste?

En cubrir con experimentados “di-
rectivos” las necesidades inmediatas
de la empresa de manera rapida, eficaz
y de forma temporal. El Interim Mana-

ger es un directivo senior, indepen-
diente, altamente cualificado, que
aporta experiencia acreditada, vision
estratégica como dinamizador del
cambio y solucionador de problemas,
que se ocupa de resolver una proble-
matica concreta que afecta a la empre-
sa en ese momento.

¢En qué casos es una buena solucion
el Interim Management?

Fundamentalmente, cuando la em-
presa no dispone internamente de la
experiencia, la especializacion o de los
recursos humanos necesarios para si-
multanear la necesidad de cambio con
la gestion del dia a dia. Se trata, ade-
mas, de un complemento perfecto a la
realizacién de proyectos especificos de
consultorfa que permite probar los
conceptos definidos sin necesidad de
sobrecargar la estructura de la empre-
sa, ni de incurrir en un incremento de
los costes fijos de la misma. Permite
asegurar la estrategia a medio y largo
plazo.

¢Estd la empresa espaiiola prepara-
da para el Interim Management?
Creemos que el Interim Manage-

ment en Espafia debe profundizar en
el proceso de divulgacién y conoci-
miento del concepto, hasta posicionar-
lo en el nivel de reconocimiento que
tiene en otros paises. Ello exige una
buena comunicacién y una adecuada
politica de concienciacién en la necesi-
dad de profesionalizacion de esta figu-
ra. Por eso es fundamental contratar a
proveedores de servicios de Interim
Management que cuenten realmente
con directivos que hayan demostrado
su eficacia y su éxito, como es el caso
de nuestros profesionales.

@alitara

www.alitara.es
alitara@alitara.es

Alfonso de Benito Socio y director general de Executive Interim Management Espana (EIM Espana)

“El Interim Management ofrece la rapidezy
la flexibilidad que las empresas necesitan”

El Interim Management es una practica comun desde hace mas de
25 aios en paises como Estados Unidos, Holanda o Reino Unido.
Sin embargo, es ahora cuando este servicio, conocido como MaaS
(Management as a Service) o mal llamado “alquiler de ejecutivos”,
empieza a activarse en nuestro pais. En esta entrevista hablamos
con Alfonso de Benito, socio y director general de EIM Espafiay

presidente del Instituto Iberoamericano de Interim Management.

¢Cudles fueron los primeros pasos de
EIM?

EIM naci6 hace 30 afios con el obje-
tivo de desarrollar servicios de Interim
Management en el mundo, atin inci-
pientes por aquel entonces. Este servi-
cio ya se aplicaba con éxito en Holan-
da, y se le quiso dar un impulso en
otros paises. Hoy por hoy ofrecemos
cobertura global y en Espafia llevamos
dieciocho afios desarrollando proyec-
tos con éxito.

¢Como podriamos definir qué es el
Interim Management?
El Interim Management es un servi-

cio a caballo entre la consultoria y la
seleccion de directivos. Ayudamos a las
empresas a conseguir sus objetivos y
mejorar sus resultados aportando di-
rectivos que actian de forma ejecutiva
durante el tiempo que se necesita. En
comparacién con la consultoria que re-
comienda planes de actuacion y estra-
tegias, un directivo interino toma deci-
siones y las ejecuta durante el tiempo
que la compafiia receptora decida, en
funcién de sus necesidades concretas.
El tiempo aproximado de estancia del
directivo suele situarse entre los seis y
los dieciocho meses. La empresa puede
contar con la experiencia concreta de

“EIM ha llevado a cabo
con éxito mas de 8.000
proyectos de MaaS en
todo elmundo.”

un directivo durante el tiempo que lo
requiera para conseguir los resultados
buscados.

¢Por qué el Interim Management es
un servicio cada vez mds demanda-
do por parte de las empresas espa-
fiolas?

Porque las compaiifas deben, cada

vez mas, adaptarse a entornos de ne-
gocio que cambian rapidamente. El In-
terim Management ofrece la rapidez y
la flexibilidad que las empresas necesi-
tan en la actualidad, y se adapta a los
requerimientos concretos que tengan
en un momento determinado para ha-
cer efectiva su gestion de transicion.

¢Qué tipo de empresas demandan es-
te servicio?

Practicamente es demandado por
todo tipo de compatifas a partir de un
cierto tamafio, que podriamos situar
en una facturacion superior a los 10-15
millones de euros. Por tanto, este servi-
cio es utilizado por las grandes multi-
nacionales, pero también por las me-
dianas empresas. Todas aquellas que
necesiten un refuerzo de directivos pa-
ra lograr los resultados que buscan,
por ejemplo, como la internacionaliza-
cién de una compafifa, el lanzamiento
de un nuevo negocio, conseguir una
mayor eficiencia en la cadena de sumi-
nistro, etc., veran que éste es un servi-
cio muy potente con el que lograran lo

que necesitan y en el plazo de tiempo
establecido.

Ademds, usted preside el Instituto
Iberoamericano de Interim Manage-
ment, ¢cudl es la finalidad de esta
institucion?

Hace un afo y medio diversas com-
paiiias del sector y profesionales espe-
cializados en Interim Management de-
cidimos aunar fuerzas e impulsar el co-
nocimiento y la profesionalizacion de
esta actividad. Queremos dar a conocer
este servicio a las empresas, informar-
les y ofrecerles apoyo. Previsiblemente,
el Interim Management serd una herra-
mienta cada vez mds habitual en las
companias, asi que pueden acudir a no-
sotros para resolver sus dudas.

EIM

EACELLEMLCE IN MANAGEMENT

www.eim.com
www.institutointerim.org
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Financiacion Alternativa / Emprendimiento

Francesc Padilla Socio fundador de Esvalor

“Esvalor permite a las empresas diversificar su financiacion
de forma competitiva fuera del circuito bancario”

Esvalor es una sociedad gestora de inver-

sion y financiacién en la modalidad de Di-
rect Lending, especializada en aportar a las
empresas financiacién competitiva, no
bancaria, en forma de créditos y présta-
mos, a través de los fondos y las socieda-
des de inversidn con los que trabaja. Para
conocerla con mas detalle, hablamos con
su socio fundador, Francesc Padilla.

¢ Con qué intencion nacio Esvalor?

Esvalor inici6 su andadura hace
cinco afios con la idea de ofrecer a las
empresas una via de financiaciéon com-
plementaria, promoviendo y canali-
zando inversion procedente de capita-
les de fondos y sociedades de inver-
si6n, situados fuera del circuito banca-
rio, interesados en invertir en compa-
fifas y proyectos viables, mediante ins-
trumentos de deuda.

¢A qué perfil de empresas se dirige?
A empresas de cualquier sector, con
un volumen de facturacion a partir de
2 millones de euros y hasta 500 millo-
nes de euros, interesadas en ampliar y
diversificar sus fuentes de financiacién

para cubrir sus necesida-
des financieras, tanto de
circulante, como de in-
version, desarrollo de
negocio, o refinancia-
cién de deuda.

¢Quéventajas ofrece Es-
valor frente a la banca en materia de
financiacion empresarial?

Esvalor permite a las empresas di-
versificarse y financiarse de forma com-
petitiva fuera del circuito bancario.
Ofrecemos un proceso de estudio mds
agil y menos farragoso. No requerimos
abrir cuenta, ni vinculaciones comer-
ciales previas, ni la contratacién parale-
la de otros productos no estrictamente

da procedente de un
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convenio de acreedo-
res, y estudiamos ope-
raciones de refinan-
ciacion de deuda.

¢Cudles son sus
fuentes de inver-
sion?

Esvalor define y
estructura las opera-
ciones de financia-
cién y las fondea con
los proveedores fi-
nancieros con los que
colabora y que nos
permiten cubrir una
tipologia de opera-
ciones muy amplia
4! en términos de volu-

asociados a la financiacion. Ofrecemos
estructuras y plazos de financiacion
mas flexibles, introduciendo carencias
en la amortizacién del capital, y po-
niendo en valor el modelo de negocio
de las compaiiias y eventualmente sus
activos (comerciales, industriales, fi-
nancieros o inmobiliarios). Podemos fi-
nanciar a largo plazo empresas que es-
tan atin cumpliendo el pago de la deu-

men (operaciones
desde 50.000 euros hasta 25 millones
de euros), en términos de plazos de fi-
nanciacion (desde 3 meses hasta 12
afios), y en términos de perfil de sol-
vencia del cliente (podemos financiar
a tipos bajos y a tipos mds altos en fun-
cién de la solvencia y riesgo de la ope-
racién). Nuestros proveedores son
fondos y sociedades de inversiéon en
deuda corporativa y nuestro trabajo

consiste, entre otras cosas, en configu-
rar una cartera de productos de finan-
ciacién completa y atractiva para las
empresas, asi como velar por la viabili-
dad y calidad de la cartera de opera-
ciones que gestionamos.

¢Cudles son las condiciones de la fi-
nanciacion que gestiondis?

Las condiciones varian en funcién
de la solvencia, riesgo y caracteristicas
de cada cliente y operacién (el produc-
to, el plazo, las garantias, el destino de
los fondos, etc). Como comentaba, po-
demos atender empresas solventes y
con acceso normal al crédito bancario,
y también podemos atender operacio-
nes con un perfil de riesgo mas eleva-
do. En cada caso las condiciones incor-
poran una prima de riesgo inferior o
superior segun corresponda. En cual-
quier caso, ofrecemos soluciones com-
pitiendo con la oferta de financiaciéon
que hay en el mercado y por tanto
nuestra mision es ofrecer en cada caso
propuestas de financiacién que apor-
ten valor real.

¢Qué diferencia a Esvalor de otras
sociedades similares?

La especializacién en financiacion
empresarial no bancaria, nuestro co-
nocimiento de mercado, acceso a capi-
tal nacional e internacional asi como la
capacidad de definir productos e ins-
trumentos financieros adaptados a la
compafifa, proyecto y situacion.

Aurelio Garcia de Sola

Presidente de The Heroes Club

“Actuamos como bisagra entre
el mundo emprendedor-digital
y laempresa tradicional”

Creada hace poco més de tres afos, The Heroes Club es una red internacional de em-
prendedores, startups, empresas y mentores, principales actores de la economia digital.

¢ Qué objetivos mueven a The Hero-
es Club?

El objetivo fundacional de The He-
roes Club fue el de crear un ecosistema
en el que emprendedores con ideas,
startups con proyectos y empresas exi-
tosas compartieran conocimiento y ne-
gocio. El suefio de The Heroes Club es

encontrar ese proyecto ‘increible’ al
que poder dar todo el apoyo del ecosis-
tema que hemos creado en este tiempo
e impulsarlo para alcanzar el éxito.

¢ Qué acogida estdn teniendo?
La magnifica ubicacién y la nove-
dosa configuracion de la sede del Club

han hecho que este espacio se convier-
ta en un lugar de encuentro para reu-
niones y presentaciones, donde el pro-
tagonista es la revolucién digital. En
poco mas de tres afios, hemos llegado
a tener mas de 350 socios, 140 mento-
res y hemos organizado con ellos de-
cenas de eventos, como 2 ediciones de

la competiciéon #SuperHeroe, #Desa-
yunaConldeas #Afterworks #Digi-
talShow #PasarelaDigital #Semana-
DelLibroEmprendedor #LasFuentes-
delTalento, etc. Hemos logrado un po-
sicionamiento relevante en redes so-
ciales, publicando la gran actividad de
nuestros socios y mentores, ademas de
las del propio Club.

Destacarfa como logro relevante el
hecho de actuar como bisagra entre el
mundo emprendedor-digital y el mun-
do de la empresa tradicional.

¢En qué consiste el Consejo de Men-
tores que han reunido en The Hero-
es Club?

El Consejo de Mentores lo compo-
nen en la actualidad 140 personas
agrupadas en cinco diferentes Conse-
jos: contenidos, proyectos, financia-
cién, mercados (internacional) y mar-
keting-comunicacién. Los mentores
son el gran valor afadido de The Hero-
es Club: apoyo de personas relevantes
y de reconocido prestigio del mundo
de la empresa y de las instituciones en
los sectores mas diversos, desde la gas-
tronomia a las TIC, tanto en el plano
nacional como internacional.

En este periodo de tiempo se han
realizado mas de 600 horas de mento-
ring y hemos conseguido visibilidad,
crecimiento, NUeVos Socios, internacio-
nalizacién y busqueda de financiacion
en mas de 40 proyectos.

The Heroes Club ha puesto en mar-
cha la pasarela digital ;En qué
consiste?

En la actualidad, los dos productos
o servicios que nos hacen tener el papel
de bisagra al que me referfa son la Pasa-
rela Digital y The Heroes Club Institute.
La Pasarela Digital es un programa de
Venture Building, mediante el cual y
tras una convocatoria publica, se selec-
cionan startups o proyectos adecuados
a los requerimientos previamente defi-
nidos por una determinada empresa,
en el que intervienen un grupo de ex-
pertos-mentores de The Heroes Club y
directivos de la propia empresa. Una de
las ‘recompensas’ para los que llegan a
ser seleccionados es convertirse en pro-
veedor premium de la misma.

Desde The Heroes Club Institute
hemos creado ademas dos cursos de
transformacion digital para directivos:
“Digital Show”, impartido por mento-
res; y “La Negociacion en la Era Digi-
tal”, impartido por profesores de Ber-
keley Law School.

L:-I The

Heross

[T5]

www.theheroesclub.es
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Consultoria e Innovacion

Aitor Uribeetxebarria Gerente de Adigai Innovation

“TRIZ aporta previsibilidad y fiabilidad al proceso
de innovacion en empresas industriales”

Adigai Innovation es una compaiiia especializada en ayudar a las empresas
del sector industrial en sus procesos de innovacién, para lo que utiliza la
metodologia TRIZ, acrénimo ruso de Teoria para la Resolucién de Problemas
de Inventiva. Hemos hablado con su gerente, Aitor Uribeetxebarria, para
conocer con mas detalle la labor de la empresa.

¢ Cudles son los origenes de Adigai?

La empresa nacio en el afio 2014
fruto de la deteccién de una necesidad
comun en las pymes industriales a la
hora de abordar el primer paso de cual-
quier proceso de innovacion en el ambi-
to técnico-tecnoldgico, es decir, la gene-
racién de ideas para encontrar solucio-
nes a problemas técnicos complejos. Pa-
ra dar respuesta a esa necesidad, y des-
pués de sopesar diferentes opciones,
nos decantamos por TRIZ, metodologia
probada con la mayor tasa de éxito en
la resolucion de problemas de creativi-
dad técnica. A su vez, tenfamos claro
que las necesidades en los procesos de
innovacion de las empresas industria-
les, sobre todo pymes, van més alla de
encontrar las soluciones: es fundamen-
tal materializarlas, por lo que completa-
mos nuestra oferta con soporte a nivel
de ingenieria y fabricacion. Desde su

creacién, Adigai ha apostado con fuerza
por el que hemos denominado proceso
IDE+A (Idea, Desarrollo y Ejecucion
con Adigai), que ofrece un enfoque dis-
tinto al habitual y unas importantes
ventajas a la hora de incrementar la ca-
pacidad de innovacién tecnoldgica de
las empresas.

¢Como se estructura IDE+A?

El proceso comienza con la necesi-
dad del cliente de resolver un proble-
ma técnico, de generar ideas para un
nuevo producto o proceso, o de mejo-
rar los ya existentes; a partir de ahi nos
basamos en TRIZ para encontrar solu-
ciones innovadoras. El siguiente paso
consiste en el desarrollo de la solucién
ganadora por medio de un servicio in-
tegral de ingenieria que abarca, entre
otros, disefio, calculo, analisis, simula-
cién, automatizacién. Para finalizar,

hacemos realidad la solucién con la fa-
bricacién y validacién de prototipos
funcionales o producto final. Los servi-
cios que ofrecemos estan enmarcados
en el proceso IDE+A, pero cada uno
de ellos se puede ejecutar de manera
independiente.

cEn qué consiste TRIZ?

La mayoria de las herramientas que
se utilizan en el area de la creatividad,
como primer paso dentro del proceso
de innovacién, hacen uso de los que se
denominan métodos aleatorios, lo que
significa que se basan en el binomio en-
sayo-error para lograr resultados; esto
acaba siendo poco practico y costoso.
Por contra, TRIZ emplea un método sis-
tematico. ;Qué significa eso? Que se ba-
sa en experiencias previas para buscar,
en un tiempo reducido, lo que llama-
mos soluciones ideales, es decir, aque-

llas soluciones que aportan el maximo
valor al menor coste.

¢Aprovechar las experiencias anterio-
res?

Asf es. La metodologia que emplea-
mos no se basa en la intuicion, sino en
lalégica, los datos y la investigacién. De
alguna manera, es como tener una base
de conocimiento constituida por el tra-
bajo previo de miles de ingenieros, lo
que permite enfocar la btisqueda de so-
luciones en la direccién correcta y locali-
zar el punto de partida idéneo sobre el
que edificar el proceso de innovacién.
Gracias a ese enfoque, TRIZ aporta re-
petibilidad, previsibilidad y fiabilidad a
todo el proceso de resolucion de proble-
mas técnicos. Ademas, TRIZ ofrece una
gran variedad de herramientas que
ayudan a realizar prondsticos de inno-
vacidn, a mejorar la cartera de patentes,
o incluso a eludir patentes a través de
soluciones alternativas.

¢Qué acogida ha tenido la metodolo-
gia en el mercado?

TRIZ es una metodologia amplia-
mente utilizada en muchos paises y en
empresas de todos los tamafios; algu-

nas de las mads conocidas: Siemens,
General Electric, Boeing, P&G, Ford,
etc. A modo de ejemplo, le diré que
Samsung tiene mas de 35.000 ingenie-
ros que la emplean a diario. En Espa-
fa, sin embargo, queda mucho camino
por recorrer. Nuestra intencion es cola-
borar a que las pequefias y medianas
empresas del pais la conozcan y vean
las ventajas que puede aportarles a la
hora de encontrar soluciones innova-
doras a sus problemas; también quere-
mos que sean capaces de utilizarla, por
lo que ademas de trabajar como con-
sultores de TRIZ, impartimos forma-
cién, siendo la tinica empresa en Espa-
Na que ofrece cursos con certificacion
oficial de la Asociacién Internacional
de TRIZ (MATRIZ).

G{adigai

https://www.adigai.com

Javier Piqueras CEO de PQS Consulting

"El asesoramiento tradicional ha muerto.
Quien no se digitalice e innove, dejara de existir"

Hay sectores mas reticentes al cambio que otros. El asesoramiento
empresarial seria uno de ellos. Todavia podemos ver como proliferan
asesorias tradicionales escasamente digitalizadas y que ofrecen poco valor
anadido. Sin embargo, en este sector también existen asesorias disruptivas
capaces de ofrecer un servicio de asesoramiento que antes solo podiamos
obtener de las grandes compaiiias. Hablamos de PQS Consulting, una

auténtica startup de los

servicios profesionales.

¢En qué se diferencian de
una asesoria tradicional?
Alo largo de mi trayecto-
ria profesional trabajando
para empresas del IBEX35 y
en multinacionales del sector
de la consultoria empresarial,
me di cuenta de que los servi-
cios de asesoramiento de alto
valor afadido eran solo acce-
sibles a las grandes compani-
as por sus elevados precios.
En el lado opuesto, nos en-
contrabamos con servicios de
asesorfa de muy bajo perfil,
poco digitalizados y anclados
en el pasado. Existfa un salto enorme
entre ambos mundos. Por lo que, en es-
te nicho intermedio es donde, a finales

i

de 2013, naci6 PQS Consulting con el
propdsito de ofrecer el servicio de alto
valor afiadido que Unicamente encon-

trabamos en las grandes fir-
mas, pero a precios competi-
tivos y accesibles también a
las pymes.

¢Como lo han logrado? ;En
qué se basa la metodologia
de PQS?

Nuestra metodologia es
muy disruptiva; aunamos el
empuje tecnoldgico de una
startup con la experiencia y
los servicios de valor afiadido
de las grandes compaiias. La
tecnologia tiene un peso fun-
damental. De hecho, fuimos
la primera firma de consultoria en Espa-
fia en ofrecer los servicios de outsour-
cing contable exclusivamente en la nu-

be, y también hemos sido pioneros en
permitir el pago en bitcoins.

Ademas de por el uso de la tecnolo-
gia, nuestra metodologia se define tam-
bién por el enfoque a usuario versus en-
foque a producto. Es decir, en PQS no
ofrecemos una gama de servicios o pro-
ductos entre los que el cliente debe ele-
gir; aqui tenemos tantos productos co-
mo clientes, nos adaptamos a sus nece-
sidades. Y, para conseguir estos servi-
cios de alto valor afiadido, por supues-
to, es basico el capital humano, alta-
mente profesionalizado. Se trata de
ofrecer un enfoque global, una gestion
agil, y que el cliente tenga a su asesoria
disponible en cualquier lugar y en cual-
quier momento.

Ademds de ser disruptivos en un sec-
tor poco acostumbrado a los cambios,
PQS también destaca por ser una fir-
ma socialmente responsable. ;En qué
acciones se concreta?

A través de PQS2YOU tratamos de
devolver al mundo una parte de lo que
hemos recibido donando a obras socia-
les un 7% de nuestros beneficios anua-
les. En un primer momento, las obras
sociales las elegiamos nosotros mis-

mos, pero ahora son nuestros clientes
quiénes deciden a qué obras quieren
destinar estos beneficios generados por
PQS. Ademas de estas acciones, esta-
mos comprometidos con el medio am-
biente, al no utilizar nada de papel en
nuestras oficinas, y al conducir coches
de empresa eléctricos que producen ce-
ro emisiones.

Por uiltimo, ¢ qué nuevos proyectos tie-
nen en mente?

Estamos trabajando en cémo inte-
grar la tecnologia blockchain y la Inteli-
gencia Artificial en nuestro asesora-
miento. Son nuestros grandes retos
ahora mismo. Asimismo, sacaremos
una aplicacién que nos permite estar
mas cerca aun de los clientes. La idea es
poder interactuar con ellos y facilitarles
el acceso a sus gestiones. También se-
guiremos ofreciéndoles el servicio press-
premium a través del que les informa-
mos sobre novedades legales y fiscales,
ademas de ofrecerles noticias personali-
zadas sobre su sector, OCR para disposi-
tivos moviles asi como la gestion del
proyecto PQS2YOU. Y por supuesto, se-
guir siendo disruptivos en un sector con
sed de innovacién.

e |.__=
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www.pgsconsulting.com
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Consultoria e Innovaciéon

Gabriel Garcia Gerente de Estrategia y Desarrollo Corporativo en DynamizaTIC

"Trabajamos para que nuestros clientes
mejoren sus procesos de negocio
mediante la transformacion digital”

Ubicada en Valencia y fundada por Fernando de Zarate, DynamizaTIC es una consultora de innovacion y
transformacién digital con amplia experiencia en proyectos de renovacién tecnolégica e integracion de
sistemas. Fusiona tecnologia y humanismo, aportando soluciones pensadas para las personas, asi como
la bisqueda de talento que es la piedra angular de la transformacion digital de las empresas.

La informacion es fundamental para
poder tomar decisiones dentro del
marco empresarial y las tecnologias
de la informacion se han convertido
en herramientas imprescindibles.
¢ Cudl es el papel de DynamizaTIC?

La informacién es muy importante y
se ha dicho que los datos son el petréleo
del siglo XXI. DynamizaTIC ayuda a sus
clientes a mejorar en sus procesos de
negocio mediante la transformacion di-
gital. Entendemos por transformacion
el cambio cultural, un nuevo modelo
economico centrado en las personas y
orientado a procesos, y por digital, la re-
volucion tecnoldgica. Trabajamos para
que nuestros clientes dispongan de sis-
temas de informacién que les permitan
transformar los datos en conocimiento

que les pueda ayudar en la toma de las
mejores decisiones de negocio.

¢Qué servicios ofrecen como consulto-
ra de innovacion tecnoldgica?
Creemos que los procesos de trans-
formacion digital y de cambio tecnol6-
gico de las empresas debe realizarse ba-
sandose en el disefio de un plan estraté-
gico digital que les ayude a ubicar su si-
tuacién actual y a proyectar los objeti-
vos futuros. Con el disefio de los planes
directores de digitalizacién y las PMO
(Oficinas de proyectos) ayudamos a
nuestros clientes en este proceso de di-
sefio y de gestion del cambio. Participa-
mos activamente en los comités estraté-
gicos y técnicos de nuestros clientes y
desempefiamos en ocasiones la funcién

de CDO que va resultando vital para di-
rigir estos procesos de digitalizacidn.

DynamizaTIC es partner de Micro-
soft. ¢ Qué soluciones 365 y Business
Intelligence ponen al servicio de sus
clientes?

Implantando el ecosistema 365, es-
tamos ayudando a nuestros clientes a
competir en esta era de disrupcion tec-
noldgica que ha llegado para quedarse.
Las plataformas de gestion econémica
financiera y todas sus herramientas fa-
cilitan la gestién del dato tinico en las
empresas y democratizan la integraciéon
de datos entre los diferentes departa-
mentos de la empresa.

Por otra parte, los equipos directivos
precisan de cuadros de mando con infor-

macion actualizada del estado principal
de sus KPLs. Van en aumento las solici-
tudes de proyectos de andlisis de datos y
para ello contamos con herramientas de
BImuy importantes como Power Bl y to-
dos los servicios que ofrecemos asocia-
dos a la consultoria y digitalizacion de
entornos de andlisis de datos.

¢Qué tipo de empresa ha confiado ya
en el knowledge de DynamizaTIC?
Nos dirigimos a sectores de la sani-
dad, industria y servicios. Las empresas
tienen un olfato especial cuando buscan
profesionales honestos. Los servicios
que ofrecemos se basan en propuestas
disruptivas que se centran en la persona
y este es sin duda un valor diferencial a
destacar. También nos ayudamos de

. o el
Fernando de Zarate y Gabriel Garcia

nuestra amplia experiencia de mas de
20 afios para ayudar a resolver las nece-
sidades de mejora y digitalizacion de
nuestros clientes.

¢Cudl es el secreto de vuestro éxito?

Trabajar con honestidad y respon-
sabilidad. Buscar y gestionar el mejor
talento, poner a la persona en el centro
del proyecto y cuidar a nuestros equi-
pos y clientes. En definitiva, transmitir
confianza.

e, T
'J' | DynamwzaTIC

www.dynamizatic.com
@dynamizatic
@ggarciamar

Rapsodia, referente del diseno estrategico

y Creatividad a

La rapsodia es una pieza
musical compuesta por
diferentes partes tema-
ticas unidas libremente
entre si, consiguiendo asi
una composicion de efec-
to brillante.

esde Murcia, zona rica en
creatividad e innovacién
(inventos como el autogi-
1o o el submarino nacen
de esta fértil ubicacién) hasta llegar a
un alcance global, Rapsodia se ha con-
vertido en muy poco tiempo enun re-
ferente del disefio estratégico y creati-
vidad aplicada para las empresas.

En 2010 Dimas Agudo funda la
empresa bajo un leitmotiv muy claro:
estimular y acompariar a las empresas
en sus desafios de crecimiento y desa-
rrollo de nuevos productos y servicios
bajo un prisma creativo.

En su trayectoria de trabajo con
grandes empresas e instituciones de
varios sectores, se encuentra con Paco
Navarro, su Partner, aportando tangi-
bilidad y viabilidad desde el punto de
vista de management. En Rapsodia
creen que “los consultores tradiciona-
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les son aquellos a quienes les das tu re-
loj y les pagas para que te digan la ho-
ra”. Por ello en su afan por diferenciar-
se y romper con lo tradicional crean la
“Cool Innovation”: un concepto dise-
flado por Rapsodia, una nueva filoso-
fia que va mds alld del Design Thin-
king, una forma de hacer innovacién
traducida en los productos que Rapso-
dia ofrece. En definitiva, una vision
fresca, atrevida y dindmica con resulta-
dos llevados al mercado, ya que es po-
sible realizar proyectos que van de la
investigacién al desarrollo. A diferen-
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cia de otras consultoras, Rapsodia es
capaz de investigar nuevas necesida-
des, encontrar insight, aportar nuevas
tendencias y traducir todo ello en pro-
ductos llevados al mercado. Es por ello
que el equipo incluye a disefiadores de
producto, como Salvador Fernandez,
liderando el departamento de disefio.

LAS BASES DEL CONCEPTO
DE RAPSODIA

The Art of Workshop: una forma de
implantar una metodologia creativa y
de pensamiento lateral para asistir de

1 kAR TR

manera 4gil a tu empresa. El Adhoc
Method: las empresas buscan la gene-
racién de sus propios procesos de crear
innovacion, un método 4gil adaptado
para incluir agentes internos y exter-
nos manteniendo la habilidad de ser
competitivos.

Y la nueva apuesta para 2018, el
Sprint: el poder de crear diferentes so-
luciones, con pocos recursos emplea-
dos y en un corto periodo de tiempo.
Estas tres variables que en principio
parecen complicadas, convergen en el
nuevo formato. Una forma de resolver

olicada para las empresas

problemas complejos de una forma
agil, que organiza el caos de la innova-
cién y genera una variedad de pro-
puestas tinicas.

En su haber, mds de 40 empresas,
mas de 150 workshop, 1.200 partici-
pantes de 6-72 afios; proyectos de pro-
ductos, servicios, estrategia o bran-
ding en una escala global. En la actua-
lidad, Rapsodia opera en todo el terri-
torio europeo y estd preparando su en-
trada en Costa Rica, USA y UK. 18 per-
sonas de 11 paises forman parte del
elenco multicultural de los Rapso-
diers, proveniente de la mezcla de dis-
ciplinas que, bajo la batuta de la direc-
cién de Dimas E. Agudo, realizan un
trabajo positivo y dindmico. En defini-
tiva, tal y como ellos mismos dicen,
son capaces de generar la llamada in-
novacién anti-caspa. Paco Navarro,
manager de Rapsodia, puntualiza que
ha visto un cambio en el paradigma
empresarial, empresarios con una vi-
sién mds estratégica que tactica, y pre-
parados para la innovacién, pues es
sin duda el motor de crecimiento; el
apoyo por agentes externos y la Open
Innovation son los tools que aderezan
y estimulan ese cambio.

www.rapsodiainnovacion.com
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Consultoria de Negocios

Miguel Alonso Socio y gerente de Nova Praxis

“Somos un referente en gestion
de rendimiento empresarial
y business intelligence”

Nova Praxis es una consultoria especializada en el campo de las soluciones de ges-
tion de rendimiento empresarial y en la inteligencia de negocio. Para conocer con
mas detalle cuél es su labor, hablamos con Miguel Alonso, socio y gerente de la firma.

¢Cudles son los origenes de Nova
Praxis?

La empresa naci6 hace ya diez afios
de la mano de dos socios que, después
de unos afios de trabajo en otra compa-
fifa, decidimos establecernos por cuen-
ta propia para ofrecer al mercado nues-
tra experiencia en soluciones de gestion
de rendimiento financiero y de ventas y
también en business intelligence. Hoy
hemos consolidado una clientela for-
mada sobre todo por grandes empresas
y disponemos de un equipo humano jo-
ven dindmico, experimentado y en
constante aprendizaje para ofrecer el
mejor servicio en un mundo que, a ni-
vel tecnoldgico, cambia muy rapido.

¢Es la especializacion la mayor ven-
taja de la empresa?

Sin duda. Desde el primer dia
apostamos por una estrategia cen-
trada en un foco muy concreto. No
quisimos perder nuestra personali-
dad y ser una empresa de desarrollo
“para todo”, sino convertirnos en un
referente —aunque sea en un nicho
muy especifico- tanto a nivel de con-
sultorfa funcional como técnica. Esta
estrategia nos ha supuesto sacrificios
y en ocasiones hemos tenido que de-
cir “no” a clientes que confian en no-
sotros y nos invitan a acompafiarles
en terrenos donde no tenemos la ex-
periencia ni el foco. Sin embargo, esa
franqueza acaba por reforzar su con-
fianza en Nova Praxis.

Hablaba al principio de gestion del
rendimiento financiero gestion de

rendmiento de ventas y de Busi-
ness Intelligence. ¢ Qué soluciones
aportan?

Nosotros lo visualizamos como los
vértices de un tridngulo que, como
tal, estdn muy relacionados entre si.
Ayudamos a nuestros clientes a mejo-
rar el rendimiento de su empresa, in-
cidiendo en la funcién financiera me-
diante soluciones de planificacién y
presupuestacion financiera, gestion y
reporting de impuestos o contabilidad
analitica; actuamos sobre la funcién
comercial mediante soluciones de
planificacién comercial, gestion de te-
rritorios, planes de incentivos y del
embudo de ventas, mientras que el
Business Intelligence permite al clien-
te medir los indicadores de dicho ren-
dimiento —en lo financiero, lo comer-

cial...—y cruzarlo con informacién de
otras areas de la compaiia (marke-
ting, RRHH, etc.).

¢En qué entornos tecnoldgicos tra-
bajan?

Nosotros no desarrollamos softwa-
re propio, sino que hacemos uso de
software comercial. Desde los inicios
de la empresa trabajamos mucho con
tecnologias de Oracle y de SAP, aunque
podemos hacerlo también en otros en-
tornos tecnoldgicos. Lo mds importan-
te en Nova Praxis es nuestro capital hu-
mano; el conocimiento que tienen
nuestros consultores les permite, con el
uso de las aplicaciones de nuestros
partners tecnoldgicos, implantar solu-
ciones que mejoran la gestién del ren-
dimiento empresarial de los clientes.

¢Cudl es su mercado natural?

Nuestro mercado principal es Espa-
fa, pero hemos trabajado en practica-
mente toda Europa (Francia, Portugal,
Alemania, Suiza, Reino Unido...), en
Latinoamérica (Perti, Argentina, Bra-
sil...) y puntualmente en paises de la
peninsula arabiga. Los trabajos los rea-
lizamos desde nuestra base en Madrid,
desplazando equipos y trabajando en
remoto, y desde nuestra filial en Per,
que debemos aun potenciar mas.

¢Cudles son los retos de futuro de la
empresa?

Hemos crecido bastante y esto ha-
ce que nos enfrentemos a otra forma
de gestién, més estructurada. No se
gestiona igual, ni las problemadticas
son las mismas, cuando la empresa
cuenta con 5 o 10 personas a cuando
se aproxima a 50. Queremos crecer de
un modo que nos permita mantener
nuestra esencia de gran cercania inter-
na, puestos flexibles y escasa burocra-
cia. A nivel de oferta, la intencién es
potenciar el area de rendimiento de la
venta y, ya en Business Intelligence,
profundizar en el Big Data.

Nova 4 Praxis

mproving the future

WWW.Nova-praxis.com

Ricardo Catelli Director General de Global Lean

“El método Lean se centraen las
actividades que aportan valor al cliente”

Global Lean es especialista en competitividad empresarial, ayuda a quienes confian
en su enfoque integral a vender mas a través de una mejora continua de los proce-
sos. En Global Lean son expertos en consultoria, formacién, asesoramiento e im-
plantacién de mejoras en la cadena de suministro mediante Lean Management.

Como experto en Lean Management
¢Como definiria este concepto?

Lean es una filosoffa de administra-
cién de las operaciones para hacer los
procesos mas eficientes, flexibles y agi-
les, a través de la simplificacion, elimi-
nando las précticas que generan despil-
farros y centrandose en las actividades
que aportan valor al cliente, proporcio-
nandole lo que quiere (calidad, canti-
dad, coste y entrega), en el momento
que lo precisa. Asi, organizar y dirigir la
empresa bajo los conceptos del Lean
Management nos asegurara ajustarnos
alos cambios del entorno y una adapta-
cién rapida a las necesidades del clien-
te. El mejor modelo de management no
garantiza los resultados ni el rendimien-
to, pero un management equivocado s
es garantia de fracaso. En este marco,

Lean ofrece la posibilidad de enfocar el
management al cliente y al mercado,
basandose en la mejora continua como
elemento de innovacién y marketing
mediante la orientacién al cliente.

¢ Qué soluciones ofrece Global Lean al
cliente para mejorar su competitivi-
dady la cadena de suministro?

En Global Lean nos consideramos
una empresa de servicios integrados en
pro de la competitividad de nuestros
clientes y especialista en mejora de pro-
cesos de la cadena de suministro. Este
objetivo lo logramos integrando las are-
as de formacion, consultoria, soluciones
tecnoldgicas, GLO (externalizacién de
funciones y procesos in-house y GL
SHOP (suministro de consumibles,
equipamientos y accesorios)

La necesidad creciente de digitaliza-
cion hace que muchas empresas nece-
siten un socio en el que confiar ;Glo-
bal Lean puede ser ese partner?

La nueva era impone cambios en la
forma de trabajar y las empresas que
no sepan adaptarse a las nuevas tec-
nologias no seran competitivas. Por
tanto, es una necesidad fundamental
adentrarse en una transformacion di-
gital para hacer frente a las nuevas ne-
cesidades del negocio. En este sentido,
Global Lean ayuda a sus clientes en las
diferentes fases de la transformacién
digital, primero en la definicién de su
modelo digital de negocio, después
desarrollando un plan de implanta-
cién de esa transformacion y, final-
mente, implementando y comproban-
do resultados.

Global Lean ofrece también servicios
de formacion ¢ Qué tipo de cursos im-
parten?

Las areas en las que formamos son
Supply Chain Management, Compras
y aprovisionamiento, Control y Gestién
de stock, Planificacién de la demanda,
Almacenaje, distribucion, transporte,
Lean Management, Negociacion, Aten-
cién al cliente, entre otras. Nuestra for-
macion se dirige, dependiendo del pro-
grama, desde directivos hasta personal
de base. La aplicabilidad del conoci-
miento, la practicidad de los conteni-
dos, la adaptacion de los conceptos al
sector y el desarrollo real de ejemplos
précticos (workshops) son nuestro fac-
tor diferencial y lo que ha hecho que
mas de 3000 alumnos hayan pasado
por nuestros programas. Y como todo
debe tener un ROJ, Global Lean procu-
ra que sus clientes en el Area Formativa
lo obtengan.

Acaban de obtener la certificacion ISO
9001 por su gestion de calidad...
Si, lo que para nosotros significa

seguir adelante con nuestro compro-
miso de dar los mejores servicios a
nuestros clientes, asegurandoles la ca-
lidad mediante el cumplimiento de los
estandares de esta norma. La ISO y las
herramientas y metodologia LEAN
son perfectamente integrables en un
Unico sistema de gestién. Son comple-
mentarias. En Global Lean creemos en
la mejora continua y creemos en el Le-
an, aplicandolo a todos nuestros pro-
cesos de gestion.

»

GlobalL eari
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www.globallean.net
Tel. +34 918 020 419
Email: info@globallean.net
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Protocolo Empresa Familiar

Luis Granda Fundador de granda, asesores del Relevo Generacional en la Empresa Familiar

"Somos el unico despacho de Espaiia
especializado en planificacion
el relevo generacional”

El tejido empresarial espafiol estad caracterizado
por una fuerte presencia de empresas de caracter
familiar que, en ocasiones, necesitan un apoyo en
sus tareas de planificacion generacional. Luis
Granda dirige desde hace 25 afios un despacho
especializado en ofrecer ese servicio. Hemos

hablado con él.

¢Cudndonaciégranda?

Pusimos en marcha granda en el
afio 1994, son casi ya 25 afios. Hemos
crecido y actualmente tenemos oficinas
en Madrid, Sevilla, Mélaga, Badajoz, La
Coruna y Gijon, desde donde cubrimos
todo el territorio nacional.

Centrandose en la figura del empre-
sario familiar. ..

Asi es. Con frecuencia, los despachos
profesionales tienen el foco puesto en la
empresa como eje de su actividad. No-
sotros somos, en este sentido, diferen-
tes: trabajamos para el empresario (pa-
ra la persona) y para la familia empre-
saria. Naturalmente, la idea es que el
beneficio de nuestra labor repercuta
también en la empresa, pero eso es una
consecuencia. Nuestro eje es el empre-
sario y la familia empresaria.

Algo que ha definido la configuracion
de su equipo....

Soy de los que piensan que para
ofrecer un servicio especializado, perso-
nalizado y de confianza, hay que cono-
cer bien a los clientes (empresarios) y el
mercado en el que te mueves. Yo soy hi-
joy nieto de empresarios y los 27 profe-
sionales que componen nuestro equipo
también son descendientes de empresa-
rios. Considero fundamental esa condi-
cién porque aporta valor afadido y co-
nocimiento de este tipo de empresas, de
las situaciones que se producen en la Fa-
milia y en la empresa y; al mismo tiem-
po, aportan capacidad de empatia con
el empresario, ya que hablamos el mis-
mo idioma.

¢ Como definiria la filosofia de trabajo
de la empresa?

Creo que hay varios aspectos que
nos definen muy bien, como el rigor, la
profesionalidad, la independencia, la
calidad, la cercania y el compromiso
con el cliente. La suma de todos ellos ha
hecho que contemos con una clientela
fiel y satisfecha y el boca a boca es nues-
tra mejor publicidad. Ademas, a todo
ello hay que sumar que somos el inico

Gracias al método
granda,los
empresarios pyme
pueden beneficiarse del
mismo nivel de
proteccion del
patrimonio y ahorro
fiscal que los grandes
empresarios

despacho de Espafia especializado en la
planificacion del relevo generacional
desde el punto de vista de la Familia.

¢Qué objetivo se busca?

En pocas palabras, el reto es ayudar
a nuestros clientes a planificar y prote-
ger su patrimonio, delimitando sus res-
ponsabilidades y generando importan-
tes ahorros fiscales para el empresario
de la pequefia y mediana empresa y pa-
ra su familia, asi como planificar el rele-
vo generacional desde el punto de vista
juridico, civil y mercantil, y sobre todo,
emocional.

;A través de qué servicios?

Hemos desarrollado el Método
granda, una metodologia exclusiva
concebida para dar respuesta a los retos
de cada empresario y de cada familia,
mejorando cualitativamente la gestion
y la proteccién de su patrimonio, asi co-
mo la optimizacion fiscal de impuestos
como el de la renta, el de patrimonio o
el de sucesiones y donaciones.

Desde la planificacion...

Eso es muy importante: granda
es un despacho de planificacién y todo
nuestro trabajo se traduce en la toma de
medidas preventivas para lograr los ob-
jetivos previamente definidos. No inter-
ferimos ni con el asesor que toda em-
presa tiene, ni tampoco con su despa-
cho juridico. Es mas, colaboramos siem-
pre con ellos.

cQué servicios ofrece actualmente
granda?

Hay dos grandes retos que afronta
todo empresario familiar: por un lado,
la planificacién del relevo generacional
en la empresa, desde el punto de vista
de la Familia, y por otro lado, la planifi-
cacion del del resto del patrimonio del
Empresario.

¢Cudles son las herramientas para
llevar a cabo el primero de un modo
idoneo?

El testamento y el protocolo familiar
son las herramientas adecuadas de pla-
nificacién del relevo generacional de
padres a hijos y nietos. Son los docu-
mentos en los que se manifiesta la vo-
luntad presente y futura del empresario
fundador y se regulan las relaciones de
la empresa con los distintos miembros
de la familia, los que trabajan en la em-
presay los que no trabajan en ella. Estos
documentos regulan aspectos como la
incorporacion de familiares politicos y
de sangre a la empresa, las funciones,
retribucién y cualificacion exigible a los
familiares para trabajar en la empresa,

Eltrabajo delafirma
aporta soluciones de
valor afiadido al
patrimonioy a las
empresas de sus clientes

granda permite reorganizar el patrimonio y
planificar el relevo generacional de padres a hijos,
ahorrando impuestos y mejorando la rentabilidad y
competitividad de las empresas

la politica de dividendo, el 6rgano de
gobierno de la empresa, los pactos de
salida de los socios-familiares de la em-
presa o el régimen econdmico matrimo-
nial de los herederos. Por eso es impor-
tante realizar una planificacién adecua-
da, que sera la que logre que la transmi-
sién a las siguientes generaciones de los
valores y los principios de cada familia
se realice de un modo adecuado, orde-
nado y tranquilo.

¢Yen cuanto a la planificacion del pa-
trimonio?

En este caso, se trata de aportar al
empresario y a su familia la estructura
adecuada para el desarrollo de sus activi-
dades empresariales ayudandole a pro-
teger su patrimonio de las posibles res-
ponsabilidades, y a canalizar adecuada-
mente sus inversiones presentes y futu-
ras.Engranda le asesoramos sobre la
forma mas adecuada para limitar su res-
ponsabilidad como empresario, optimi-
zar sus tributacion y ademas, planificar
la incorporacién futura de los hijos y nie-
tos a través de los estatutos y de socios
externos no familiares a través de los
pactos extraestatutarios. Para ello conta-
mos con un equipo de abogados, inge-

nieros, sicdlogos de empresa y economis-
tas que ofrece respuestas ajustadas a ca-
da necesidad y sin perder de vista el be-
neficio de la familia y de la empresa.

¢Cudles son los retos de futuro de
granda?

El reto es seguir creciendo para apor-
tar mds y mejores soluciones a los em-
presarios familiares y a las Familias. Es
preciso que sean conscientes de que tie-
nen unas necesidades que cubrir para
protegerse a ellos mismos y a sus fami-
lias, y eso pasa por una planificaciéon
adecuada como la que les proponemos.
Con nosotros, lograran un nivel de aho-
rro fiscal 6ptimo y evitaran posibles
conflictos entre los miembros de la fa-
milia ala hora de realizar el relevo gene-
racional.

g

granda
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www.granda-protocolofamiliar.com
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Transporte y Logistica / Executive Search

Manel Orihuela Subdirector general de NACEX

"Nuestros clientes tienen la certeza de que sus

NACEX es una compafiia que destaca por la calidad
de su servicio en sectores clave del érea de la salud.

¢Qué importancia da NACEX a la dis-
tribucion farmacéutica? ;Qué peso
tiene para la compariia?

Desde nuestros inicios hemos dado
cobertura al sector farmacéutico, reali-
zando diariamente recogidas y entregas
en hospitales, laboratorios y farmacias
con la efectividad requerida en cada en-
vio. La calidad y excelencia de nuestro
servicio nos ha llevado a trabajar para
gran parte de los laboratorios naciona-
les e internacionales mas importantes
del sector. Desde la publicacion el 5 de
noviembre de 2013 de las Directrices de
las Buenas Prdcticas de Distribucién
(BPD) 2013/C 343/01, decidimos se-
guir apostando fuertemente en este sec-
tor y especializarnos con el desarrollo
de un servicio totalmente dedicado.
NACEX Pharma se caracteriza por ser
un servicio premium, que mantiene la
calidad de entrega de nuestro servicio
habitual e incluye el cumplimiento de
los aspectos BPD. Su principal caracte-
ristica es el control y monitorizacién de

la temperatura del medicamento entre
5°Cy25°C.

¢Estdn creciendo en este sector?

El hecho de que actualmente el
transporte se regule a través de las BPD,
lalabor de la Administracién por asegu-
rar la contratacién de un transporte
adecuado, y la elevada exigencia de los
laboratorios, son los principales moti-
vos por los que hemos evidenciado un
aumento de la demanda de actividad
por parte del sector. El lanzamiento de
un nuevo servicio especializado como
es NACEX Pharma nos ha permitido
ofrecer al mercado una solucién que cu-
bre sus necesidades. Este servicio esta
evolucionando de manera muy favora-
ble y nos ha permitido aumentar nues-
tra cartera de clientes en el sector he-
althcare, no solo en Espafia, sino tam-
bién en Europa, donde recogemos a
diario mercancia que entregamos al dia
siguiente en hospitales de toda Espafia.
Contamos con una amplia experiencia

en el transporte de material hospitalario
(material quirtrgico y protésico), de la-
boratorio y farmacia.

¢Qué novedades tiene NACEX en ma-
teria de distribucion de medicamen-
tos?

Adaptarse a la regulacion fue la pri-
mera fase. Invertimos en medios (vehi-
culos e instalaciones con zonas climati-
zadas), recursos humanos (personal es-
pecializado, formado y capacitado) y
desarrollamos nuevos sistemas infor-
maticos (control y monitorizacion de la
temperatura, trazabilidad fisica y tér-
mica por bulto de cada expedicion) pa-
ra ser capaces de cumplir con el sistema
de calidad establecido por las BPD; con
especial foco en mantener la tempera-
tura durante el transporte de medica-
mentos para asegurar las condiciones
de almacenamiento autorizadas. Ac-
tualmente seguimos avanzando y desa-
rrollando nuevas herramientas que nos
permitan aportar valor afiadido a este
servicio. Los esfuerzos los dirigimos a la
gestion de la temperatura. Actualmente
ya estamos en condiciones de parame-
trizar los criterios de alarmas de tempe-

envios se realizan de forma segura y controlada”

L By

ratura (T?/tiempo) por cliente y notifi-
car on line y on time de dicha excursion.

¢Como consiguen mantener la fiabili-
dady calidad de la marca?

Sabemos que nuestros clientes quie-
ren tener la certeza de que sus envios se
realizan de forma segura y controlada.
Por eso, destinamos una gran parte de
nuestros recursos a seguridad, utilizan-
do tecnologias de vanguardia. Gracias a
ello ofrecemos un servicio con un alto
valor afiadido (digitalizacién de albara-
nes, PO.D. visién, devolucion de albara-
nes firmados por el cliente y servicios
como el e-alerta y el pre-alerta), trazabi-

lidad durante la clasificacién de los en-
vios y seguimiento de los envios en
tiempo real a través de Internet. Tam-
bién disponemos de sistemas de geopo-
sicionamiento de los terminales méviles
de nuestros mensajeros, y ofrecemos la
gestion y el tratamiento estadistico de
las expediciones, a través de sistemas
de integracién informatica via web.

NACEX

Www.nacex.es

Francisco Manzano Director general de Ad Hoc Executive Search

"El talento no es solo inteligencia y actitud”

El mercado del headhunting tiene desde 2009 un nuevo
actor que comparte con sus clientes el objetivo de incor-
porar los mejores profesionales a través de un cuidado
proceso de identificacion y seleccion de directivos. El se-
creto de Ad Hoc esta en su forma de investigar el merca-
do para descubrir un talento que no se basa solo en lain-
teligencia y actitud de los candidatos sino también en su
encaje con la cultura y los valores de la empresa.

¢Qué tipo de perfiles busca Ad Hoc
Executive?

Somos una firma especializada en
aportar soluciones a nuestros clientes en
la busqueda de alta direccién y posicio-
nes estratégicas. Trabajamos para em-
presas pertenecientes a sectores como
retail, gran consumo, life sciences, tec-
nologia y financiero. Nuestra metodolo-
gla nos permite ayudar a nuestros clien-
tes a cubrir sus vacantes en cualquier
zona geografica, tanto para empresas
nacionales como multinacionales.

¢Con qué equipo cuentan?

Contamos con un equipo de 15 pro-
fesionales entre directores y consulto-
res, repartidos entre las oficinas de Ma-

drid, Barcelona, Bilbao, San Sebastian
y Sevilla. Este afio hemos hecho una
clara apuesta por la consolidacion de la
oficina de Barcelona, recientemente
hemos incorporado un socio-director y
dos consultores, con amplia experien-
cia para dar un servicio de calidad a las
necesidades de nuestros clientes.

En Ad Hoc estamos organizados de
forma matricial, de tal forma que los
directores aportamos el conocimiento
del cliente, de su negocio y de su sector
de actividad. Como parte de esa matriz
esta el equipo de consultores, profesio-
nales con amplia experiencia y espe-
cializados en areas funcionales. Esta
estructura nos permite formar equipos
amedida para cada cliente y proyecto.

¢Como encuentran a los candidatos?

No solo hay que encontrar a los
candidatos. Hay que atraerlos e ilu-
sionarles con el proyecto, y para eso
contamos con un equipo muy expe-
rimentado en la busqueda de direc-
tivos. Invertimos mucho tiempo en
conocer a nuestro cliente, su plan
estratégico, sus necesidades, el pro-
yecto. Sabemos que el manejar y
transmitir correctamente toda esta
informacién es el éxito de la bus-
queda. Nuestro objetivo es dar un
servicio de calidad a nuestros clien-
tes, pero también a nuestros candi-
datos.

¢cComo define el talento que buscan
en los altos ejecutivos?

El talento es un concepto muy subje-
tivo, cada empresa define qué es talento
y qué no lo es dentro de su organiza-
cién. Tradicionalmente ha estado liga-
do a conceptos como la inteligencia y la
actitud, pero es algo que va mucho mas
alld. También debemos tener presente
la motivacion, los conocimientos técni-
cos, la experiencia acumulada, las com-
petencias de direccidn, gestién, comu-
nicacién, negociacion... y que el con-
texto de la empresa permita desarrollar
todas esas capacidades. Un buen expe-
diente académico y una buena actitud

no garantizan que estemos incorporan-
do una persona con talento, como
muestran los fracasos de las contrata-
ciones basadas solo en estos pardme-
tros. Para que una incorporacion a este
nivel tenga éxito a largo plazo debe ha-
ber ademads encaje con la organizacion,
con sus valores, con su cultura. Esta es
la base para que el directivo pueda de-
sarrollar su talento.

¢Qué métodos utilizan en el proceso
de seleccion?

Utilizamos un sistema que incluye
varias entrevistas, con una puesta en co-
mun en la que aportamos toda la infor-
macion obtenida. También nos apoya-
mos en la tecnologfa, y con frecuencia
adaptamos nuestras herramientas a la
forma de trabajar de cada cliente. En
Ad Hoc tenemos un equipo de profesio-
nales muy experimentado, con la for-
macion y conocimientos necesarios pa-
ra garantizar que se ejecutan los proyec-
tos con el maximo estindar de calidad y
desde la mas absoluta confidencialidad.
Nuestra mayor satisfaccién es que el
cliente nos considera un partner de su
negocio, no un proveedor.

adhocexecutive.com
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Emilio Cristobal Rubio Director Ashridge Executive Education en lberia y LATAM

“"En Ashridge nada es imposible”

Desde hace méas de medio siglo, Ashridge ha contri-
buido al éxito de miles de profesionales, equipos y or-
ganizaciones, ayudando a desarrollar las capacidades
de sus lideres. Mas que una escuela de negocios, es
una red global que ensefa, inspira y conecta a algu-
nos de los talentos con mayor visién de futuro del
mundo, formando cada afio a mas de 6500 ejecutivos
de més de 1000 organizaciones en mas de 40 paises.

Ashridge lleva mds de 50 afios for-
mando lideres... ;Sobre qué valores
se asienta su filosofia en el campo de
la formacion de ejecutivos?

En Ashridge Executive Education
“nada es imposible”, y esa es precisa-
mente una de nuestras principales ca-
racteristicas. Consideramos que la for-
macion de personas no es tanto la mera
ensefanza de conocimientos y habilida-
des, sino la labor de cultivo de un terre-
no fértil que en el tiempo contribuye a
un verdadero y sostenido cambio en la
persona.

Somos una escuela de negocios in-
ternacional, con triple acreditaciéon
AACSB, EQUIS y AMBA, y nos encua-
dramos dentro del Hult International
Business School, uno de los grupos aca-
démicos mas globales y de mayor creci-
miento.

cEn qué perfil de empresas se cen-
tran?

Nuestra base de clientes es muy he-
terogénea. No en vano, formamos cada
afio a mas de 6.500 ejecutivos, de mas
de 1.000 organizaciones, en mas de 40
paises.

Ofrecemos a nuestros participantes
un aprendizaje global, en el que convi-
ven ejecutivos de diversos origenes y
perfiles que comparten sus experiencias
de negocio de diferentes partes del
mundo. La internacionalidad de nues-
tro profesorado y la globalidad de nues-
tra presencia, (7 campus en Ashridge,
Boston, Dubai, Londres, Nueva York,
San Francisco y Shanghai), nos permite
ofrecer una formacion global de nego-
cios, adaptada al contexto local de los
participantes, a los lideres actuales y fu-
turos de las organizaciones. Nuestros
clientes, tanto los mas globales como
los méas locales, y los lideres de sus orga-
nizaciones agradecen ese entorno de
aprendizaje.

¢En qué aspectos sustentan su diferen-
ciacion? ;Cudl es el ADN que distin-
gue a Ashridge?

Tenemos cuatro caracteristicas
que, en su conjunto, nos diferencian
de otras escuelas de negocio, como
muestra nuestro Net Promoter Score,
(NPS), de +84, superior a la media de
la industria. Trabajamos con nuestros
clientes desde dentro de sus organiza-
ciones, nos adentramos en sus nego-
cios; nuestro profesorado esta forma-
do por los mejores profesionales del
mundo empresarial; tenemos una cla-
ra presencia y vocacion internacional;

y somos pioneros en la utilizacién de
técnicas de aprendizaje practico o Ex-
periential Learning. Todo ello confor-
ma el ADN de Ashridge.

Conocer el negocio del cliente desde
dentro es clave para que el programa
de formacion sea un éxito...

Efectivamente, la colaboracién con
el cliente es clave. Es por ello que desde
Ashridge escuchamos a nuestros clien-
tes y nos adentramos en su negocio me-
diante una estrecha asociacion con sus
areas clave, lo que nos permite identifi-
car conjuntamente las necesidades indi-
viduales y globales dentro de sus orga-
nizaciones. Esta asociacion, y el trabajo
conjunto que realizamos antes y des-
pués de cada programa, tienen como
efecto el que los conocimientos adquiri-
dos sean posteriormente aplicados en el
dia a dia, garantizando que nuestros
clientes optimizan el retorno en la inver-
sién de sus programas.

¢Qué destacaria de su profesorado?
Nuestro profesorado estd compues-
to de grandes profesionales del mundo
empresarial e incluye desde CEOs y
CFOs hasta exitosos emprendedores
con amplia experiencia empresarial. Es-
to nos permite focalizar nuestra ense-
flanza m4s en la propia aplicacién de la
experiencia que en la mera teorfa aca-
démica. Adicionalmente, y como aspec-
to clave en el éxito de nuestros progra-
mas, nuestros profesores realizan una
importante labor de investigacion, que
tiene como objetivo el identificar los
principales problemas que hoy en dia

afrontan las organizaciones y resolver-
los a través de la utilizacién de técnicas
de liderazgo y transformacion.

¢En qué consiste su metodologia? Ha-
blan de aprendizaje a través de expe-
riencias...

En nuestra metodologia de ense-
flanza tiene un gran peso el aprendizaje
préctico, (o Experiential Learning), de
cuya practica somos pioneros y que ve-
nimos perfeccionando durante los tlti-
mos 30 afios.

El aprendizaje mediante experien-
cias basicamente explora y aplica las

mejores practicas utilizadas por los
tres principales actores en la forma-
cion de lideres: las personas que dise-
fian e imparten los programas de for-
macién para promover el aprendizaje;
las organizaciones para apoyar el de-
sarrollo de sus lideres; y los propios
participantes para aplicar en su dia a
dia el aprendizaje recibido. Podemos
asegurar que el éxito en la aplicacion
del aprendizaje practico es una de las
razones que empuja a organizaciones
de la talla y éxito de Ferrari o la Pre-
mier League a elegirnos para la forma-
cién de sus lideres.

Nuestra Oferta

‘undarpinned by wor d-class msoarmch”
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Actualmente estdn trabajando en un
programa en colaboracion con Ferra-
ri ¢En qué consiste?

Efectivamente, nuestro programa
“Digital Futures: Winning Amongst Dis-
ruption” es un programa unico de con-
sorcio digital que venimos realizando
todos los afios en colaboracion especial
con una marca icono en el mundo de la
innovacién, como es Ferrari.

Se trata de un programa con un alto
grado de aprendizaje préctico, que tiene
una duracién de 3 dias, y que imparti-
mos en la sede central de Ferrari en Ma-
ranello (Italia) y también en Miami,
EE.UU. El programa nos adentra en la
vertiginosidad de la transformacién di-
gital en el mundo empresarial: los parti-
cipantes disfrutan compartiendo retos y
mejores précticas de innovacién y lide-
razgo con el resto de asistentes, apren-
diendo de los retos digitales reales plan-
teados por Ferrari y elaborando sus pro-
pias estrategias digitales hacia futuro.
Adicionalmente, los asistentes llegan a
conducir los propios bélidos y a disfru-
tar de una experiencia Ferrari. En pala-
bras de los participantes anteriores, “es
una experiencia tnica al alcance de
cualquier ejecutivo”.

¢A quién va dirigido y cudndo tienen
previsto realizarlo?

El perfil de los asistentes, por lo ge-
neral, es senior. Nos encontramos con
altos ejecutivos de diversas industrias,
muchos de ellos los propios CEOs, con
intereses y experiencia generalmente
relacionada a las dreas de marketing, di-
gital, estrategia e innovacién. No obs-
tante, la asistencia estd abierta a cual-
quier ejecutivo con interés en liderazgo
y transformacion digital. Las fechas este
afio son 14-16 de mayo en Miamiy 17-
19 de septiembre en la sede de Ferrari
en Maranello.
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Philippe Ducellier General Manager de Generix Group Espaia

"Generix Supply Chain Hub conecta
todo el ecosistema logistico”

Los consumidores somos cada vez més exigentes. Cuando realizamos un pedido online, ya no es suficiente con
que el producto cumpla con nuestras expectativas, sino que valoramos cada vez mas la experiencia global de
compra. El cumplimiento de los plazos de entrega, el packaging, la disponibilidad de la mercancia o la trazabili-
dad del producto son aspectos clave. Desde Generix Group han creado la plataforma colaborativa Generix

Supply Chain Hub que digitaliza la cadena de suministro.

¢Qué necesidades detectaron en el
mercado que hacian tan necesa-
ria una plataforma colaborativa
como Generix Supply Chain Hub?

Generix Group lleva mds de 20
afos trabajando en el sector logis-
tico, poniendo a disposicién de
nuestros clientes herramientas es-
pecificas para gestionar su cadena
de suministro. En los ultimos afios
detectamos que las necesidades
de nuestros clientes cambiaban
drasticamente: necesitaban revo-
lucionar su cadena de suministro
e incluirla dentro de sus nuevos
planes estratégicos vinculados a
la digitalizacién de la economia.
Este cambio de modelo ha tenido
un fuerte imparto en las organiza-

ciones; de ahi nace nuestra pro-
puesta de valor para ayudarles en
este proceso de cambio sin prece-
dentes.

¢Cobra cada vez mds importancia
la cadena de suministro para re-
forzar la imagen de marca en una
empresa?

Desde luego que si. Hace cin-
co-diez afios, entre el proceso de
produccién y el consumidor, en
la mayoria de los casos, nos en-
contrabamos con la tienda fisica.
Sin embargo, ahora, la cadena de
logistica llega cada vez mas hasta
la puerta del cliente final, sin pa-
sar por la tienda. Esto provoca
que la logistica sea un tema cada

vez mds relevante en las organi-
zaciones.

Por otro lado, con los nuevos
modelos logisticos, el nimero de
actores que intervienen es mayor, el
producto pasa por diferentes ma-
nos y debemos ser capaces de coor-
dinarlo todo de forma correcta y sa-
ber transmitir al cliente final toda la
informacién necesaria. Por estos
motivos, es muy necesaria una pla-
taforma como Generix Supply
Chain Hub.

cQué ofrece Generix Supply
Chain Hub como plataforma co-
laborativa?

Esta plataforma conecta todo el
ecosistema logistico, da visibilidad a

la informacién sobre el pedido y co-
ordina a todos los actores implica-
dos durante las diferentes fases del
proceso logistico: produccién, alma-
cenamiento, transporte y entrega.

Durante este proceso son de vi-
tal importancia las herramientas
de comunicacién que dan visibili-
dad al pedido mediante informa-
cién en tiempo real. Tener acceso a
la informacién sobre un pedido en
todo momento, es clave en la per-
cepcién de calidad de la entrega
que tendra el cliente final. En este
sentido, si hay incidencias, sere-
mos capaces de anticiparnos e in-
formar al cliente. Mas de 5.000
empresas ya confian en Generix
Supply Chain Hub.

“Tener accesoala
informacion sobre un

pedido entodo
momento, es clave enla
percepcion de calidad de
laentrega que tendra el
cliente final”

™,
EH‘GUFI{}J

FOLLABGRATE T+ ACGCELERATE

www.generixgroup.es

José Ramén Aix Director de Internexo Plataforma de Servicios, S.L.

"En Internexo las aseguradoras encuentran
la solucién al control pericial en todo el pais"

¢Cudles fueron los primeros pasos
de Internexo?

Internexo nacié de la mano de
Raix Ingenieria en 2003 a peticién de
algunas compafiias aseguradoras
clientes que precisaban servicios a ni-
vel nacional. Era necesario cubrir
una serie de demandas que tenfan y
que no estaban resueltas en el merca-
do. Al mismo tiempo, se cre6 Desa-
rrollos, Proyectos y Sistemas (empre-
sa informdtica) para cubrir las necesi-
dades de las dos mencionadas. En los
dltimos tiempos se ha agregado al

grupo Reconstruccién Pericial Virtual
(empresa especializada en recons-
truccién de accidentes e investiga-
cién del nexo causal). Internexo fue
de las empresas pioneras en crear
una plataforma que se encarga de la
distribucién de peritaciones de ase-
guradoras en todo el territorio nacio-
nal con aplicaciones web. Contamos
con una extensa red de peritos con-
certada, pero también podemos em-
plear la red de peritos de las propias
aseguradoras clientes o en forma
mixta.

Internexo es una plataforma de servi-
cios que ha desarrollado una serie de
aplicaciones digitales que conectan a
una extensa red pericial a nivel nacio-
nal con aseguradoras, talleres y todos
aquellos implicados en la resolucién
de un siniestro de automévil o diver-
sos. Son soluciones cdmodas, econé-
micas, fiables y seguras que agilizan y
aportan luz ante estas situaciones.

Con la solucion Centro Operativo de
Autos que han desarrollado, la red
de peritos puede transmitir en tiem-
po real toda aquella informacion re-
lativa a un siniestro de automovil.
¢Como funciona esta aplicacion?
Centro Operativo de Autos se en-
carga de la distribucién y control de
peritaciones a través de aplicaciones
digitales, limitdndose a siniestros de
automovil. Gracias a esta solucion,
las aseguradoras pueden atender
muiltiples peritaciones en el conjunto
del pais. Es el propio sistema el que

realiza el reparto de dichas peritacio-
nes en cualquier punto de Espafia.
Con la plataforma, la aseguradora
obtiene toda la informacién del peri-
taje en tiempo real, lo que le permite
conocer de primera mano el resulta-
do de cada una de las intervenciones.

¢De qué forma puede beneficiar la
plataforma de Internexo a las com-
pafiias aseguradoras?

La agilidad es primordial, ya que
se trabaja en tiempo real, ademas de
la fiabilidad, seguridad y comodidad
del sistema. Internexo beneficia espe-
cialmente a pequefias y medianas
aseguradoras, ya que gracias a la pla-
taforma pueden ofrecer una cobertu-
ra nacional. Sin embargo, tenemos
capacidad para trabajar con compa-
nfas de cualquier dimensién. De he-
cho, hoy por hoy, muchas asegurado-
ras nos confian ya todos sus encar-
gos. Crecemos afio a afio.

A través de Centro Operativo de Di-
versos también ofrecen herramien-
tas tecnoldgicas para los siniestros
de hogar, comercio, etc.

Asi es, funciona de la misma manera
que el Centro Operativo de Autos, pero
con siniestros de ramos diversos como
pueden ser los ocasionados en el hogar,
en comercios, industrias, etc.

¢Con qué otras aplicaciones traba-
jan?

Ofrecemos también un servicio de
video-peritacién y foto-peritacion pa-
ra poder realizar peritajes en remoto,
ya sea a través del taller en el caso de
automéviles, o del propio reparador
de la asistencia en los siniestros diver-
sos. Se muestran los dafios en foto o
en video y en remoto se puede reali-
zar una valoracion de los dafios en
tiempo real.

Por ultimo, estas soluciones, ;son
personalizables?

Son totalmente personalizables e
intuitivas. La formacién necesaria es
minima, tampoco requieren de insta-
lacién previa, y el mantenimiento y la
actualizacion constante lo realizamos
desde Internexo.

www.internexo.es
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Oscar Calderén Plaza Socio de Sunion Calderén Garcia Moreno Abogados, y director del departamento de RC y Seguro

“Un accidente laboral puede suponer
la desaparicion de una empresa”

Habiéndose celebrado recientemente la Semana del Seguro, el principal punto
de encuentro de la industria aseguradora espanola, hemos querido hablar con
un abogado experto en la materia para hablar de la nueva Ley 35/2015, en vigor
desde el pasado 1 de enero del 2016, por la que se aprueba el nuevo baremo de
indemnizaciones por accidentes de tréficoy que también sirve para valorar las
indemnizaciones en materia sanitaria o en accidentes laborales.

Nos gustaria tratar de temas de
actualidad del sector del seguro.
Hace poco mds de un aiio entré en
vigor la nueva Ley 35/2015, de-
nominada del “baremo” de acci-
dentes de trdfico. ¢ Para qué sirve
esa norma?

La norma que Ud. menciona es
un instrumento que permite esta-
blecer el valor de algo que por defi-
nicién es imposible de valorar como
es la vida humana, la integridad fisi-
ca o moral o las limitaciones fisicas
que un accidente pueda ocasionar.
Ademas regula una cuestiéon nove-
dosa como es la repercusion econd-
mica que todos esos perjuicios pue-
dan ocasionar a las expectativas de
ganancias de una persona.

Si bien es una norma obligatoria
para el resarcimiento por perjuicios
generados en accidentes de trafico,
€OmMO NO existe un marco normativo
semejante en otras actividades, se
extiende su uso a cualquier tipo de
accidente en donde se dafie la vida o
la integridad fisica de una persona.

¢Como valora su aplicacion hasta
la fecha?

Ha tenido un efecto determi-
nante en la forma de abordar las
nuevas reclamaciones. Exige una
profesionalizacién en los abogados
que actian en el sector porque es
una norma compleja y con muchos
matices.

Simultdneamente a su entrada
en vigor también se han retocado
otras normas para lograr una ma-
yor transparencia y rigor en la ges-
tién del siniestro. Aunque se han
concedido una serie de prerrogati-
vas a las aseguradoras, ha sido con
el fin de promover que el proceso
de reclamacién finalice en la via
amistosa. Creo que se esta consi-
guiendo: el nimero de asuntos que
se judicializan es cada vez menor e
infimo si se considera el nimero de
siniestros que se producen.

Ademas, recientemente se ha
implantado un sistema informético
que va a monitorizar todo el proce-
so de reclamacidn y, en principio,

permitird agilizar el proceso, lo ha-
réa plenamente transparente y facili-
tard una mds ajustada indemniza-
cion, que al final es lo que en reali-
dad deben buscar las partes.

¢Se han incrementado las indem-
nizaciones?

No podemos olvidar que la nor-
ma se debe aplicar en un entorno
socioeconémico concreto en donde
hay que considerar por un lado la
dignidad de las victimas, que la in-
demnizacion sea socialmente acep-
table y, por otro lado, que el sistema
econdémico subyacente garantice
las indemnizaciones y sea viable.
De esta tension surge un acuerdo
entre los agentes implicados que es
el que establece el importe de las
indemnizaciones.

Ello ha supuesto que fundamen-
talmente las lesiones mas leves, y
no olvidemos que son las més fre-
cuentes, no solo no se hayan incre-
mentado, sino que se les ha coloca-
do el cartel de “sospechosas”. Por el

contrario, en los casos de falleci-
miento y lesiones graves, las in-
demnizaciones se han incrementa-
do de forma muy sustancial, valo-
rando multitud de conceptos que
pretenden conseguir la indemnidad
del perjudicado.

Ese incremento de las indemniza-
ciones en esos casos concretos puede
tener trascendencia en las asegura-
doras y su viabilidad futura.

Las aseguradoras hacen sus cal-
culos sobre modelos estadisticos y
actuariales muy estrictos y estan su-
pervisadas por el Regulador, por lo
que la viabilidad de las mismas de-
biera estar garantizada. No obstan-
te, un accidente de grandes propor-
ciones o con muchos afectados pue-
de afectar de forma significativa en
su rentabilidad. Seguramente la
competencia ante un entorno mas
exigente priorizard unos proyectos
sobre otros.

Donde yo veo que puede afectar-
se la viabilidad es en muchas em-
presas, y lo peor es que no son cons-
cientes de ello.

¢A qué se refiere?

Como he dicho, el baremo se
aplica casi automaticamente a otras
actividades. Es muy comun que se
utilice para valorar las indemniza-
ciones en materia sanitaria o en ac-
cidentes laborales. Normalmente,

las empresas tienen asegurado este
riesgo con una cobertura que se de-
nomina Responsabilidad Civil Pa-
tronal o Cruzada, pero también es
comun que tengan limitado el im-
porte de la indemnizacién por victi-
ma. Ello supone que, en caso de ac-
cidente, la aseguradora solo indem-
nizara hasta el maximo garantiza-
do por victima.

Dado que las indemnizaciones
por accidentes graves se han incre-
mentado sustancialmente, esas co-
berturas se han quedado obsoletas
y es posible que no cubran la in-
demnizacién total que pueda co-
rresponder a un lesionado grave.
En estas circunstancias la viabilidad
de muchas empresas estd en riesgo
ante un accidente de este tipo. No
serdn capaces de afrontar los exce-
sos en la indemnizacién que pudie-
ra correspondetr.

A modo de ejemplo, estamos ha-
blando que un fallecido medio pue-
de suponer en la actualidad una in-
demnizacion que ronda los
500.000 € (dependiendo de sus
circunstancias) y un lesionado gra-
ve puede superar facilmente el
1.000.000 €. Las garantias mas ha-
bituales contratadas por RC Patro-
nal cuentan con un sublimite por
victima de 150.000 €. ;Cuantas
empresas pueden afrontar pagos de
mads de 800.000€?

Es sorprendente, ¢ hay algun otro
riesgo que no esté suficientemente
valorado por las empresas?

En un accidente laboral surgen
no solo indemnizaciones por res-
ponsabilidad sino también sancio-
nes, como el denominado “recargo
de prestaciones”, que es un porcen-
taje de las cantidades que abone la
Seguridad Social a la victima. Son
cantidades muy importantes ya que
estan capitalizadas para el resto de
la vida del afectado, pensiones por
incapacidades permanentes, por
viudedad u orfandad.

Estd prohibido asegurar este
riesgo econdmico por lo que la em-
presa debe afrontarlo con sus pro-
pios recursos. Sin embargo, lo que
no estd prohibido es que las asegu-
radoras cooperen o apoyen en la
defensa de este tipo de responsabi-
lidades aportando recursos para la
defensa, tanto periciales como de
asesoramiento juridico. Incluso
pueden existir otro tipo de férmu-
las que busquen en definitiva ga-
rantizar la viabilidad de la empresa
ante una contingencia de este tipo.
Seguramente, el sector asegurador
acabara adoptando férmulas. En al-
gunas ya estamos avanzando para
poder apoyar juridicamente a las
propias aseguradoras.

abogades

www.scgm.es
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José Antonio Alguacil CEO de CyS
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“El reto de la transformacion
empieza en la motivacion”

Fundada hace apenas dos afios, CyS comenzé su andadura trabajando en pro-
yectos pequefios para grandes empresas. Con un equipo directivo con amplia
experiencia, un enfoque muy técnico y una creatividad que rompe los canones
establecidos, es hoy una firme promesa a liderar el cambio en las organizaciones,
trabajando desde y para los equipos que las forman.

¢Cudles son los principales retos a
los que se enfrentan las corpora-
ciones?

Liderar el cambio es la principal
demanda. Sin embargo, cuando se
trata de organizaciones estableci-
das, companias muy arraigadas o
con una ventaja competitiva en su
mercado, el cambio es precisamen-
te lo que mas cuesta.

Parece que se han adoptado pa-
labras como «innovacién» o «trans-
formacién» sin tener en cuenta lo
que eso supone. Vivimos en una
economia global, conectada y que
cambia a una velocidad increible.
Ya no vale estar a favor o en contra:
quien no se adapte a su cliente ten-
dra problemas muy pronto, si no
los tiene ya.

Liderar el cambio no es una hoja
de ruta, un objetivo o una meta, es
una actitud, una forma de entender
nuestro tiempo, su idiosincrasia y
establecer una respuesta que afiada
valor.

El principal concepto que no se
tiene en cuenta es la disrupcion. En
los tltimos afios hemos visto com-
pafiias enormes que daban su ne-
gocio por sentado y, de pronto, una
pequefia compaiiia ha planteado

una tecnologia, unos métodos y
una filosofia que aportaba mucho
mas a sus clientes y el resultado ha
sido claro: un cambio de tornas his-
térico en muchos mercados. Pues
bien, estos cambios disruptivos van
a ser mas rapidos, mas frecuentes y
mas duros para las compafiias que
no sepan tomar la delantera.

¢Qué barreras hay que superar
para transformar una empresa?

Los lideres. Sé que suena mal,
pero es la realidad. Una compaiiia
necesita de una misién y una visién
claras. Unos motivos por los que lu-
char incluso cuando las cosas se po-
nen mal. Una cultura tan fuerte que
haga que las personas que trabajan
en ellas se sientan orgullosas. Todo
esto depende por entero de sus li-
deres, tanto si son locales como na-
cionales o globales.

Si hablamos de cambio, de inno-
vacion y transformacién y esto se
queda en una diapositiva, en un
discurso o una entrevista sin empa-
par realmente en la cultura de la
empresa, la credibilidad de los lide-
res se ve afectada y eso hace mella
en la motivacion de su equipo.

Aunque partamos de la base de

que un equipo humano viene moti-
vado de casa, ver cdmo las palabras
no se transforman en acciones hace
que cualquiera se desconecte de la
realidad y comience en un ciclo de
inercia. Eso es un cancer para la
empresa.

Otra barrera es copiar el cambio
de otros. Con esto quiero decir que
no todas las compafiias necesitan la
dltima tecnologia y que esta no sal-
vard a las empresas. La transforma-
cién empieza por las motivaciones
de las personas que trabajan en un
proyecto comun. Si su implicacién
es maxima y su motivacion total, la
capacidad de adaptacién de una
empresa se multiplica a niveles in-
crefbles.

¢Como una pequefia empresa co-
mo CyS puede ayudar a una gran
corporacion?

Precisamente por eso, las ayuda-
mos. Somos una pequefia consulto-
ra muy experimentada y formada
por una amalgama de ejecutivos,
psicologos y creativos que trabaja-
mos centrados en los problemas de
nuestros clientes. Estos problemas
no son siempre los que ellos nos
trasladan, sino los que nosotros de-

tectamos tras un exhaustivo proce-
so de andlisis. Esto nos da una vi-
sién externa, critica, muy agil y
multidisciplinar de como resolver
dichas cuestiones.

¢Como nace el concepto de CyS?

CyS nace con una propuesta es-
pecializada para eventos, offsites,
reuniones y marketing de guerrilla.
Nacemos del mundo de la comuni-
cacién. Sin embargo nuestra evolu-
cién es proporcional a las exigen-
cias de nuestros clientes. Siempre
hemos visto este tipo de acciones
como un soporte de comunicacion,
pero no nos conformabamos con
«lanzar» un mensaje. Queriamos
aportar valor a nuestro clientes, ne-
cesitdbamos trabajar cuerpo a cuer-
po junto a ellos, analizando a sus
equipos, trabajando sus puntos dé-
biles, impulsando sus fortalezas y
planificando acciones que dieran a
sus lideres la capacidad de tener un
equipo humano completamente
comprometido con sus metas.

Hemos evolucionado desde una
accion superficial a una estrategia
muy profunda.

¢Cudl es vuestra filosofia de tra-
bajo?

Las personas. Desde ellas, para
ellas y por ellas. Las personas son lo
que hace diferente a un proyecto, la
razén por la que venden, el vehicu-
lo de su cultura, su presente y su fu-
turo. Por eso analizamos los proce-
sos emocionales en los que se ven

envueltas, diferenciamos los grupos
de trabajo, sus necesidades y ofre-
cemos soluciones personalizadas
que obedecen a un mismo fin: apor-
tar valor sus clientes.

Nuestra visiéon humanista convi-
ve con la técnica, ya que lo que bus-
camos es generar emociones, po-
tenciar la empatia y la vinculacién a
la empresa, pero siempre aplicando
mecanismos psicoldgicos que ob-
tengan un gran resultado.

¢En qué se diferencia vuestra oferta?

En tres puntos clave: enfoque,
dimensién y vinculacién. Nuestro
enfoque es plenamente humanista,
como ya he mencionado antes. Es-
te punto de vista hace que cual-
quier cuestién empiece y acabe en
las barreras humanas por alcanzar
un objetivo y no en complejas posi-
ciones que no llevan a ningtin lado.
Esto sintetiza mucho el problema,
pero no lo simplifica. Liderar el
cambio, transformar una compafiia
o alcanzar un objetivo requiere de
soluciones tangibles pero no por
ello sencillas.

Otro punto diferencial es la di-
mension de nuestros proyectos.
Trabajamos en diferentes niveles de
profundidad, desde los mas senci-
llos -donde abarcamos una reunién
concreta- a planes de accién con
equipos de trabajo a medio plazo.
Tenemos una oferta muy escalable
segun la necesidad y la problemati-
cadel cliente.

El broche de oro, lo que nos hace
Unicos, es la implicacién. Nos vin-
culamos de una manera excepcio-
nal no solo en cada proyecto con-
creto sino también en los resulta-
dos, que establecemos mano a ma-
no con el cliente y que después me-
dimos y analizamos. Esto hace que
la fidelizacién con nuestros clientes
sea Unica y, en ocasiones, vivimos la
cultura corporativa tanto como
ellos. Nos apasiona lo que hacemos
y se nota.

¢Como ha acogido el mercado
vuestra propuesta?

Somos una empresa pequefla y
pretendemos seguir siéndolo. No
obstante, el resultado de lo que ha-
cemos es muy grande. Partimos de
la base de nuestra colaboracién
con la agencia de publicidad ilu-
sionlabs, una de las principales
agencias de comunicacion en sa-
lud. Esto nos abre muchas puertas
en este mercado, es donde mayor
experiencia tenemos y donde mas
premios hemos ganado pese a su
complejidad. Poco a poco vamos
trabajando con otros sectores.
Nuestro objetivo es tener un abani-
co de clientes lo mds diverso posi-
ble, para seguir aprendiendo siem-
pre de ellos.
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