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Externalizacion 360 de alto valor aiadido

Rodrigo G. Dopico, director de Desarrollo de Negocio de Starnaliza 2.0

Carmen Penalver

“Nuestra propuesta de valor no deja de ser, precisamente, ayudar a las empresas a adaptarse y gestionar estos cambios
desde el punto de vista de la externalizacién. Particularmente creo que en la nueva Starnaliza 2.0 nos hemos adelantado a
este nuevo contexto econémico, sacando al mercado un servicio que incide, exactamente, en las necesidades que nuestros
clientes tendran en 2023 y afios sucesivos; repensar procesos, mejorar su eficiencia y conseguir ahorros sin renunciar por
ello a generar valor”, puntualiza Rodrigo G. Dopico, director de Desarrollo de Negocio de la compaiiia. Y aiiade: “Para mu-
chas de ellas, hacer este camino no serd una opcién, sino una necesidad de la que dependera su supervivencia. Nosotros
estaremos ahi, aportando nuestra experiencia y conocimiento para acompaiarlos”.

¢Starnaliza 2.0, parece nombre de un programa
informatico y no de una empresa de externaliza-
cion. ;Qué es exactamente Starnaliza 2.0?
Buscamos remarcar la idea de evolucion de nues-
tro holding. Una evolucion que ha partido de la
venta de “simple” externalizacion, a la de un “co-
nocimiento” aplicado a la misma. En Starnaliza
trabajamos el concepto de “Externalizacion Global
Sinérgica”. Como expertos en externalizacion,
analizamos la empresa de una forma conjunta en
todas sus areas, definiendo estrategias combina-
das para todas ellas, estudiando cémo la externali-
zacion puede no s6lo generar ahorros, sino produ-
cir plusvalias. Luego, por supuesto, y €so supone
la otra parte del servicio que nos diferencia, nos
implicamos y ejecutamos a través de nuestras em-
presas del holding en los planes que hemos dise-
fiado.

¢Como llega Starnaliza a esa evolucion? ;Qué
quiere exactamente con el concepto de externa-
lizacién de alto valor afadido?

Nuestra propuesta consiste en una externalizacion
que genera valor mas alla del simple ahorro. Nace
como respuesta natural a las necesidades de
nuestros clientes. Junto a ellos hemos descubierto
que el maximo beneficio se genera cuando aplica-
mos nuestro conocimiento a la definicion de la es-
trategia de externalizacion analizada de forma glo-
bal, en todas las areas y no so6lo presentando un
presupuesto.

Por lo que me dice, entiendo que han pasado de
realizar servicios de externalizacion a vender
consultoria sobre la misma. ;Estoy en lo cierto?
Responderia que si y que no, pero estoy seguro
de que diria que se nota que soy gallego (risas).
Simplemente antes presentdbamos un presupues-
to a una demanda determinada de un cliente, ya
fuera, limpieza, ingenieria, logistica, ETT o finan-
ciera; ahora primero ponemos el conocimiento so-
bre lo que de forma global estamos seguros que



se debe hacer y luego, solo si nos lo piden, lo presupuesta-
mos. Obviamente, también hacemos todo tipo de trabajos de
externalizacion al uso, la consultoria no es mas que otro servi-
cio del holding, sin duda, el mds valioso para nuestros clien-
tes, pero uno mas de entre los muchos que prestamos.

Para ello tenemos mas de 40 afios de experiencia en la indus-
tria, somos duefios de Micofer, una de las ETTs que mds han
crecido el afio pasado en Espafa, pioneros en formacion den-
tro de la empresa, pues llevamos mas de 15 afios comprometi-
dos con nuestros trabajadores, a los que impartimos un certifi-
cado de profesionalidad en nuestro propio centro homologado
para ello. Tenemos, ademas, por ejemplo, en nuestro haber, el
que nuestra ingenieria eléctrica haya inventado y patentado Pri-
mo una revolucionaria estacion para vehiculos eléctricos, asi
como la creacion de nuestras propias franquicias, entre otros
muchos hitos de los que nos sentimos muy orgullosos.

Todo lo anterior, nos permite atesorar un muy valioso conoci-
miento, el que ponemos a disposicion de nuestros clientes.
Muchos de ellos nos preguntaban como hemos hecho para
escalar, para solucionar los problemas derivados del cambio
generacional, nuestras soluciones en materia de RRHH y mo-
delo de formacion, por ejemplo. Son esas respuestas, las mis-
mas que a nosotros nos funcionan en el dia a dia, las que mu-
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chas veces les proporcionamos, nuestras
recetas como empresarios (y no solamente
como consultores), las mismas que en pri-
mera persona nos permiten crecer y seguir
adelante. Con frecuencia nuestras propias
soluciones son las que suelen encajar en
los clientes, asi que las que analizamos a su
lado, y luego, de verse procedentes, imple-
mentamos.

En su ponencia del mes de noviembre en
el marco del IV Desayuno Empresarial de
Initio Club, habld del peligro que a su jui-
cio se deriva de llevar a cabo una exter-
nalizacidn “sélo por precio”, una practica
que, segun nos relataba, considera puede
encubrir pérdidas de valor por parte de la
empresa. ;Es esa creencia la base de la
nueva propuesta de valor de Starnaliza?
Efectivamente, en ese evento ponia algunos
ejemplos basados en nuestra experiencia.
Eran casos en los que estamos seguros de
que, tal y como se habia llevado la externa-
lizacion, el ahorro inicial escondia una pér-
dida de valor real a medio plazo, ya fuera en
las operaciones internas o en los servicios
que prestaba la compafia. Nuestra expe-
riencia nos dice que eso ocurre mas veces
de las que nos gustaria.

Evitar eso, es exactamente lo que hay de-
trds de nuestra propuesta. Poner nuestro
conocimiento especializado al servicio de
ahorro de costes y generacion de beneficios
sin necesidad de hacer hincapié sélo en el
precio como foco. En los dltimos tiempos, con mayor frecuen-
cia, percibimos que la preocupacion maxima -a veces la tnica-
de los equipos de compra esta en el ahorro, en buscar el cén-
timo en si mismo, apretando, simplemente por apretar, a la
cadena de valor. No dudamos en que esas practicas tengan
sentido en un momento dado o como parte de una estrategia
global temporal, s6lo alertamos de que repetir la estrategia en
si misma, afio tras afio, sin ir mas alld puede no ser la mejor
opcion.

Habla de la Reforma Laboral, unas nuevas reglas del juego
que, en materia de recursos humanos, por ejemplo, supo-
nen un cambio de paradigma. Ciertamente el afio 2022 ha
sido convulso y el 2023 se presenta plagado de incdgnitas.
¢Como cree que se planteara este aio para la economia es-
paiola en general y para Starnaliza en particular?

Sin duda el afio 2023 va a ser un afo apasionante. Las empre-
sas nos tendremos que adaptar a un nuevo escenario, precios
elevados de financiacion y energia han venido, por lo menos
durante un tiempo, para quedarse. Subidas salariales, acom-
pafiadas de una reforma laboral de calado, a la que, en mu-
chos mas casos de los que nos gustaria, se afiade la dificultad
para encontrar mano de obra por parte de las empresas, han
abierto un nuevo escenario. La incertidumbre de dos procesos
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electorales y el gobierno resultante de los mismos afiaden
cierta complejidad. La lista es extensa y todo ello hace que las
empresas tengamos grandes retos que gestionar. Pese a ello,
la experiencia nos dice que nuestro tejido industrial es fuerte y
extraordinariamente resiliente, las cifras macro parecen indi-
car que las empresas estan aguantando bien el temporal y es-
toy convencido que esto no cambiara de aqui en adelante.
Para Starnaliza este contexto econémico y empresarial es, sin
duda, una gran oportunidad.

Sus palabras me recuerdan a la entrevista que tras la pan-
demia hicimos al CEO de Starnaliza, Alberto Gonzalez. Le
preguntamos los mayores desafios a los que se habia en-
frentado su empresa en la misma y las lecciones aprendi-
das. En su respuesta, entre otras cosas, decia que como
CEO habia tenido claro que “la supervivencia del holding
tendria que venir de la mano de una completa transforma-
cion de los patrones mentales previos, los recursos huma-
nos y la captacion de talento”. ;Cual es su opinidn al res-
pecto?

No podria estar mas de acuerdo, al fin y al cabo, tuve la inmen-
sa fortuna de incorporarme a Starnaliza (junto a otros colegas
en areas como ETT, RRHH, ingenieria, logistica, financiera y de
andlisis) para ayudarlo en esa transformacion. Me siento muy
orgulloso de formar parte de esa incorporacion de talento con-
seguida gracias a ese cambio de filosofia, patrones empresa-

riales y de gestion que Alberto abandera. Como él
mismo suele decir, la aplicacion del pensamiento
lateral enfocado al cambio ha sido clave; al fin y al
cabo, Starnaliza venia de operar en un mercado de
servicios, cada vez mas, percibidos como de poco
o nulo valor afadido, en donde era realmente difi-
cil diferenciarse y en el que el precio, en la mayo-
ria de los casos, constituia el elemento clave en la
toma de decisiones.

Si se fija, nuestro concepto gira permanente so-
bre esto, sobre la experiencia y adaptacion, en
primera persona, a un mercado que ha cambiado
radicalmente en muy pocos afios, la transforma-
cion y el 1+D entendido, en toda su amplitud, co-
mo base del éxito. En este nuevo escenario eco-
ndmico y empresarial del que me habla, algunas
empresas tendran que evolucionar por convenci-
miento, otras por obligacion, por supervivencia.
Ahi estaremos, ahi estara Starnaliza, a su lado,
trabajando codo con codo, cuando nos necesiten.
Al hilo de su mencion de Alberto, no quiero dejar
pasar la oportunidad de resaltar su experiencia
como, ya, segunda generacion de una empresa
familiar. Cuando las empresas que nos contratan
son “familiares”, ponen especial interés en que
los planes a proponer, tengan en cuenta este ele-
mento, muchas veces desestabilizador.

Esa empatia y ese conocimiento propio de quien
en primera persona lo vive y lo ha vivido, es un
extraordinario valor afiadido puesto a disposicion
de nuestros clientes. Saber y vivir lo que se siente
como duefo de una empresa familiar en primera persona, las
tensiones sufridas, el modo de solucionarlo, lo que ha funcio-
nado y lo que no, es un aspecto que, en muchos casos, tam-
bién nos acerca a muchos clientes.

Como nos ha dicho, en su modelo trabajan todas las areas
criticas de la empresa. Segiin su experiencia, ;jcuales son
aquellas en donde son capaces de sacar mas ahorros?

El verdadero ahorro no esta en una o en otra area, sino en el
analisis de la externalizacion de forma global, aunque, contes-
tando de forma mas precisa a su pregunta, el afio pasado en
donde mas recorrido hemos detectado ha sido en la consulto-
ria de RRHH, en la externalizacion de procesos industriales y
lineas completas de produccion.

¢Un reto que cumplir de Starnaliza para el aiio 2023?

Como estos afios, mantener y mejorar la formula que nos ha
permitido llegar hasta aqui, convertirnos en un hub de capta-
cion de talento para seguir aportando soluciones flexibles y
practicas de alto valor afiadido. Ser capaces de acomparfiar a
nuestros clientes en estos tiempos convulsos, y afrontar codo
a codo a su lado, los retos que tengan por delante, garantizan-
do su éxito. En resumen, mejorar, todavia mas en la presta-
cion del valor diferencial que queremos aportar. Sin duda el
afio 2023 se presenta realmente apasionante Il
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