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La carrera de las compa-
fiias hacia la excelencia
para ofrecer cada dia me-
jores resultados y servicios
a sus clientes requiere de
una gestion empresarial
en continua revisién. La
pandemia del Covid-19 no
ha hecho més que acelerar
el ritmo de esta carrera 'y
ha obligado a las empresas
a tomar decisiones rapi-
das en el corto plazo para
hacer frente a las nuevas
circunstancias excepcio-
nales. En este escenario
inédito de enorme vola-
tilidad, la consultoria ha
tomado un papel muy rele-
vante ala hora de aportar
conocimiento y seguridad
alas empresas.

Asi lo han explicado
Amado Ramos, responsa-
ble de servicios financie-
ros de Minsait Business
Consulting, e Ignacio Ma-
riscal, consejero delegado
de Reale Seguros, durante
un encuentro organizado
por CincoDias y Minsait
Business Consulting, uni-
dad de consultoria de ne-
gocio y digital de Minsait,
una compania de Indra.
“En este momento de in-
certidumbre, desde el pun-
to de vista de la consulto-
ria creemos que la clave es
garantizar la excelencia en
la implantacién: hay que
definir el como y no tanto
el qué”, sostiene Ramos.
“Hay que garantizar la ges-
tién con mucha flexibili-
dad a través de dos vias:
aportando capacidades
técnicas y gestionando las
cargas de trabajo”, anade.

El coronavirus ha abo-
cado alas empresas a man-
tener la tensién para ser
capaces de reaccionar a
corto y muy corto plazo,
por eso necesitan ahora
mas que nunca ayuda
externa. Aunque no solo.
“Actualmente nos encon-
tramos en mitad de la
tormenta perfecta, pero
cuando llegue la nueva
normalidad habra que
aportar otro enfoque”,
advierte Ramos. Desde el
punto de vista de las com-
panias, contar con las so-
luciones de una consultora
es fundamental porque “es

La perspectiva
integral para
transformar
el negocio

» Gestion estratégi-
ca. La perspectiva end
to end es la vision inte-
gral, de principio a fin,
que una empresa debe
tener de todos sus pro-
cesos para garantizar
el cumplimiento de sus
objetivos.

» Conocimiento com-
partido. Ramos explica
que, a diferencia de lo
que ocurria en el pa-
sado, el conocimiento
esta ahora compartido
entre el consultor y el
cliente, por lo que esta
realidad requiere que
los consultores abun-
den en la especializa-
cién tanto técnica como
sectorial. “El consultor
tiene que trabajar en

el método, ser un ace-
lerador del cambio, un
catalizador de una nue-
va forma de trabajar”,
sugiere.

» Valor diferencial.
Para acelerar la digita-
lizacion, Minsait pone a
disposicion de sus clien-
tes estas soluciones
end to end, para optimi-
zar todos los departa-
mentos, los procesos y
los recursos. “Desde el
disefo, pasando por la
fabricaciony la puesta
en marcha del proyecto,
esta solucion lo cubre
todo”, explica Ramos. Es
el valor diferencial de la
consultora.
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la ventana que permite ver
lo que ocurre en el mun-
do”, asegura Mariscal. “Las
consultoras tienen mucha
mas capacidad de generar
experiencia de manera mas
rapida y nos da a las em-
presas mucho foco y velo-
cidad”, anade.

Impulso a la digitalizacion
La tecnologia impacta a
todala cadena de valor de
laindustria y un pastel tan
grande que cortar necesita
de la ayuda de una consul-
tora. “Yano se trata de ser
grande o pequeno, sino de
ser rapido para sobrevi-
vir. O somos capaces de
avanzar y movernos a la
misma velocidad que se va
amover la tecnologia o nos
quedaremos atréas”, advier-
te el directivo de Reale,
que anade: “La aportacion
de valor de una consulto-
ra, en este momento mas
que nunca, es fundamen-
tal en empresas como la
nuestra”.

Ramos coincide y ex-
plica la solucién que Min-
sait en concreto es capaz
de ofrecer a las compa-
nias. “La tecnologia es un
habilitador y un acelera-
dor clave para gestionar
la situacioén actual; pero
hay que aplicarla desde el

o0

Cuando juntas
conocimiento

del negocio

y capacidades
tecnoldgicas,
entonces puedes
aportar soluciones
E2E a tus clientes

Amado Ramos
MINSAIT

0 somos capaces
de avanzary
movernos ala
misma velocidad
que se va a mover
la tecnologia o nos
quedaremos atras

Ignacio Mariscal
REALE SEGUROS

conocimiento del negocio,
sabiendo y conociendo en
detalle las claves competi-
tivas a las que se enfren-
tan las empresas. Cuando
juntas conocimiento del
negocio y capacidades tec-
nolégicas, entonces pue-
des aportar soluciones end
to end a tus clientes. Eso
eslo que nosotros estamos
haciendo y cada vez tiene
mas demanda por parte
de las empresas”, sostiene
Ramos.

Sin embargo, la tecno-
logia también puede fun-
cionar como un arma de
doble filo ya que la percep-
cion, el comportamiento y
la relacién de los nuevos
clientes nativos digitales
con las empresas ha cam-
biado. “Es una oportunidad
para el sector, no una ame-
naza, incluso para nosotros
que somos una compania
ultratradicional”, asegura
Mariscal. “Es cierto que
la tecnologia te exige que
ofrezcas servicios dispo-
nibles de manera digital
que antes no tenias y esa
es nuestra apuesta de cara
al futuro”.

En la opinién de Ramos,
tras el paso de la pandemia
habra que poner el foco en
la transformacién del ne-
gocio. “Las companias se

estan planteando cambiar
sumodelo de negocio cada
vez mas, motivadas por la
tecnologia, los requeri-
mientos y exigencias del
cliente o por los cambios
en la propia regulacion”,
explica. “Evolucionar el
negocio significa plantear-
se nuevas oportunidades,
abrir el ecosistema a cola-
borar con otras companias
y ampliar la capacidad de
oferta a los clientes”, annade
Ramos.

Este futuro se plantea
en un contexto en el que
el conocimiento est4 com-
partido entre el cliente y la
consultora. Por tanto, para
aportar valor, los asesores
deben ahondar atin méas
en la especializacién tan-
to técnica como sectorial.
“El consultor tiene que
acompanar al cliente en
esa especializacién con
método para ser un cata-
lizador de cambios en la
manera y la forma en que
se trabaja”, abunda Ramos.
E indica la importancia de
la escalabilidad en térmi-
nos de conocimiento. “El
mayor activo que puede
tener una consultora es el
conocimiento y la capaci-
dad de colaboracién, esas
son las dos claves donde se
sustenta el éxito”, afirma.



