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“En 40 afnos de trayectoria
jamas habia conocido una
consultora como Solve,
capaz de trabajar en la
etapa de transformacién
organizacional”

{Cémo definiria a Solve Advisors Group?
En mi larga trayectoria profesional, de mas de 40 anos
de actividad, he tenido la suerte de conocer bien el
mundo de la consultoria desde la posicion de contra-
tante. He trabajado probablemente con las mas reco-
nocidas empresas del sector en el ambito generalista.
La mayoria de ellas se quedaban en la definicion del
diagndstico (cudl es el problema). Algunas, incluso
me han ofrecido soluciones, esbozando lo qué se de-
bia hacer. Practicamente ninguna se involucraba en la
implantacion. Y ninguna trabajé conmigo nunca en la
etapa de transformacion. Solamente Solve me ofre-
ci6 un proyecto de transformacion y por esta razon
es por la que me he vinculado al proyecto. Porque
desde Solve ayudamos a las empresas a transformar
las organizaciones orientandolas a mejorar la com-
petitividad. Hablamos de una companiia especializada
en el mundo de las operaciones a través de profesio-
nales sénior, con un proyecto orientado a la mejora
de la competitividad mediante la transformacion de
las organizaciones y con el fin dltimo de ayudarles a
obtener rentabilidad.

{Qué valores diferenciales posee Solve?

Definiria cuatro piedras angulares: profesionalidad,
proximidad, pasion y talento. En el apartado de la
profesionalidad, destaca el hecho de que todos los
miembros del equipo de Solve tienen como minimo
15 anos de experiencia en gestion de empresas. En
este sentido, no proponemos nada que previamente
no hayamos experimentado como profesionales. Por
proximidad, entendemos la cercania al cliente. Los
profesionales de Solve huelen al proyecto del clien-
te. Somos profesionales de planta. En paralelo, la pa-
sion que ponemos en todos los proyectos es la que




nos ayuda a transformar las organizaciones. Vivimos
el proyecto como nuestro. Y, finalmente, el talento
s una ventaja competitiva que aportamos a nuestros
clientes. El saber hacer de nuestro equipo nos ayuda
a alcanzar la excelencia en nuestros proyectos.

“A nuestros clientes les apor-
tamos método, conocimiento,
expertis y una gran dosis de tra-
bajo en equipo”

{Cdémo se alcanza la excelencia opera-
cional?

Un proyecto es excelente cuando supera las expec-
tativas que el cliente habia depositado en él. Para
alcanzar esto, es imprescindible ponerle mucha
pasion, talento, experiencia y conocimiento. Todo
ello aderezado con mucho trabajo en colaboracion
con las personas protagonistas del proyecto. Hacer
el trabajo bien se ha convertido en un higiénico que
actualmente no te diferencia de la competencia. No

llega con tener clientes satisfechos. Hoy debemos
ser percibidos por el mercado como un proveedor
excelente y eso no se consigue si no somos capaces
de lograr, a su vez, que nuestros clientes sean pro-
veedores excelentes, a través de nuestra ayuda en la
transformacion integral de su organizacion.

{Qué aportan a sus clientes?

Aportamos fundamentalmente rentabilidad. Este es
el fin de todos los proyectos. Ademds aportamos
método, conocimiento, expertis y una gran dosis de
trabajo en equipo junto a los equipos profesionales
de las empresas para las que trabajamos. Intentamos
conseguir la transformacion a través de nuestra filo-
sofia basada | do, we do, you do.

&Y cudles son las principales demandas
de sus clientes?

Los clientes normalmente nos demandan proyectos
puntuales para solucionar problemas concretos y ur-
gentes. Lamentablemente las empresas viven mucho
en lo urgente y poco en lo importante. Casi no hay
vision del medio y largo plazo. No obstante, nosotros

tratamos de aportarles el analisis adecuado que les
permita abordar los problemas en su raiz y a partir
de ahi poder establecer un proyecto mas integral que
mejore la competitividad de la compania.

{Cuéles son los retos de futuro a corto y
medio plazo de la Zona Noroeste?

El primero es ser un referente en la cabeza de la
industria en general, como una de las tres mejores
alternativas en la mejora de la transformacion in-
dustrial. Junto a esto, pretendemos convertirnos en
una de las principales alternativas en el mundo de
la transformacion de las empresas en el ambito de
la gestion de la conectividad industrial. Queremos
también mejorar nuestra presencia en el mercado
y duplicar cada ano nuestra facturacion durante el
proximo lustro. Y pretendemos que, en tres anos, el
30% de la facturacion total corresponda a proyectos
internacionales. Finalmente, tenemos el objetivo de
alcanzar un mix de ventas equilibrado entre las cua-
tro patas de las operaciones (compras, logistica, cali-
dad y produccion) y que ninguna de estas patas esté
por debajo del 15% del total de las ventas.

“Un proyecto es excelente cuando
supera las expectativas que el cliente
habia depositado en él”
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El Despliegue de Objetivos y Estrategias (Hoshin Kanri) en el modelo C-PS

Hoshin Kanri es un sistema disenado para crear una
organizacion capaz de lograr una alta performan-
ce sostenida, alineando TODA la organizacion en
la consecucion de unos objetivos COMUNES que
permitan a la empresa posicionarse correctamente
en el plan estratégico, que asegure un crecimiento
robusto y duradero.

El objetivo basico es facilitar la alineacion de toda
la compania para la consecucion de actitudes y
metas comunes mediante el despliegue de los ob-
jetivos y las estrategias para conseguirlo a todos
los niveles de la organizacion, de una forma con-
solidada y sistematizada. Las etapas de un correcto
despliegue de objetivos son:

Definicién del Marco Operacional

+ Determinacion de una persona en la compania
que acttie como facilitador de todo el proceso.

+ Puesta en comdn del plan estratégico corpora-
tivo y funcional. Recordatorio de los principales
puntos.

+ Revision de las conclusiones de las reflexiones
del ejercicio anterior.

Reunién Catch Ball

Se trata de una discusion abierta al mas alto nivel
para establecer las premisas fundamentales que
comportan la base de todo el despliegue (catch-
ball, “coger/ apropiarse de la pelota” (el objetivo),
y responden a las necesidades principales de los
stakeholders de la compania.

Cross Check

Consiste en una discusion interdepartamental para
validar que todos los objetivos del nivel jerarquico
superior quedan integrados en los diferentes de-
partamentos /areas y confirmar la robustez de los
compromisos de las areas en la consecucion de los
objetivos comunes.

Seguimiento Periédico (BOTTOM-UP )
Es una revision regular, por parte de cada nivel je-
rarquico, realizada para certificar el cumplimiento
de las acciones previamente definidas y la consecu-
cion de los objetivos marcados, aplicando los pla-
nes de accion requeridos para asegurar la obtencion
de los objetivos “comprometidos”.

Despliegue de Objetivos

Despliegue
«TOP — DOWN»
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Jornada de benchmarking sobre compras de servicios en el ambito industrial

El pasado 8 de marzo se realiz6 en las instalacio-
nes de Airbus, en su planta de Getafe, la | Jorna-
da sobre Gestion de Compras de Servicios en la
Industria Espanola, bajo el auspicio de Ferrovial
Servicios. En este evento se dieron cita los direc-
tores de compras de relevantes empresas tales
como Renault, Airbus, PSA, Nissan, Michelin o
Coca Cola, entre otros.

Debate

El director general de Solve Advisors Group,
Jests Montoliu, fue el encargado de moderar la
mesa redonda y el posterior debate en el que se
abordaron interesantes temas relacionados con
la integracion y la externalizacion de servicios, la
gestion de contratos por indicadores o el impac-
to de la digitalizacion en el futuro mas cercano,
entre otros.

El éxito de la convocatoria y la riqueza del de-
bate han invitado ya a estructurar la segunda
jornada de estas caracteristicas, que vera proxi-
mamente la luz y en la que Solve Advisors Group
volvera a estar presente.
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SIEMENS-GAMESA elige Solve Advisors-Group

SIEMENS-Gamesa, una de las escasas empresas del
Ibex-35 que cuenta con operaciones industriales
como parte fundamental de su negocio, ha elegido
a Solve para acompanarla en el proceso de transfor-
macion de su sistema operativo industrial.

La fuerte competencia que existe dentro del entor-
no global en el que se mueve la empresa hace nece-
saria la flexibilizacion de los recursos, la reduccion
de costes y la disminucion de los plazos de entrega
que exige el mercado de energias renovables en el
que desarrolla su actividad.

con SIEMENS-Gamesa.

Solve inicia un proyecto de
transformacién para desarrollar
una cultura de mejora continua a
través de las Personas

Para adaptar rapidamente sus sistemas a estos re-
querimientos, Solve inicia el proyecto de transfor-
macion para desarrollar una cultura basada en la
Mejora Continua y la involucracion de las Personas.

Capacidad de adaptacién

de los modelos propios

La estructura matricial, segin Expertise/Localiza-
cion, de la organizacion de Solve, permite asignar la
direccion de este proyecto a un experto en el mer-
cado y procesos industriales propios de Gamesa,

Francisco Casas, formando parte del equipo, junto
con nuestro director de la zona de Euskadi, Mikel
Eguiazu y nuestro director general, Jesds Montoliu.
Todos ellos cuentan ademds con todo el apoyo ne-
cesario de nuestro equipo de cualificados expertos
especialistas en las distintas areas operativas, para
asegurar que se alcanzan los objetivos acordados

Solve Advisors Group demuestra asi la capacidad
de adaptar sus modelos propios EDIT® y C-PS® para
satisfacer las necesidades del cliente, sea una pyme
0 una gran empresa (como en esta oportunidad)
adaptandose a sus requisitos y manteniendo su esti-
lo de trabajo: involucrarse con el equipo del cliente
trabajando como un miembro més de su organiza-
cion hasta conseguir los resultados.

La visidn econdmico-financiera del modelo Solve
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En su linea de difusion y formacion constante, Solve esta presente en algunos
de los foros mas importantes destinados al mundo empresarial. Mikel Eguiazu,
Managing Director de Solve Advisors Group, ha participado en el | foro La Neu-
rona ADN Pymes en Burgos.
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El ciclo de formaciones tendra nuevas citas con los empresarios de Oviedo y
Pamplona en el mes de abril. La cita retine a algunos de los mas relevantes
expertos en el mundo de la financiacion y gestion empresarial.

Por su parte, Mikel Eguiazu ofrece en estos encuentros su vision y experiencia
personal en el ambito de la bdsqueda de financiacion de proyectos empresa-
riales. Bajo el titulo “Crecimiento y desarrollo sin limites. Estrategia. Finanzas.
Marketing y ventas. Personas”, estos encuentros rednen a nueve especialistas
que asesoran en todas estas areas a los asistentes.

Estrategias para buscar financiacién

Durante su intervencion, Eguiazu desgrana algunas de las mejores herramientas
y estrategias que se pueden definir para buscar la financiacion necesaria para
sacar adelante un proyecto empresarial o para refinanciar o dar un nuevo im-
pulso a empresas ya existentes. El Managing Director de Solve destaca, entre
otros detalles, las alternativas mas adecuadas para cada proyecto en funcion
del objetivo que se persiga (sea capital circulante, inversion, etc.) Asi lo hizo en
el altimo foro celebrado en el Abba Hotel de Burgos.

Estos encuentros son una oportunidad Gnica para conocer de primera mano la
vision econémico-financiera del exitoso modelo Solve.
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