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Un modelo ‘Desigual
e innovador

POR JOSE ESCOBAR

LA FIRMA DE MODA
HA GANADO EL
'PREMIO
INTERNACIONAL
MEJORMODELO DE
NEGOCIO
DEVELOPMENT
SYSTEMS' POR EL
BUEN RUMBO QUE
HA SABIDO DARLE
ALNEGOCIO

I modelo de negocio es,
para una compailia, al-
go similar alo que cada
uno de nosotros hace
antes de salir de viaje:
elegir la carretera por
la que se llegara antes y de un modo
mas seguro. En el caso de las compa-
fiias, esa carretera sera la que permi-
ta conquistar nuevos mercados, fide-
lizar mas clientes y disefiar mejores
productos o servicios. El pasado mar-
tes, en el hotel Hesperia de Madrid,
se hizo entrega del II Premio Interna-
cional Mejor Modelo de Negocio Deve-
lopment Systems -que la consultora or-
ganiza en colaboraciéon con ABCyla Aso-
ciacién para el Progreso de la Direccion
(APD)- a una compaifia que ha sabi-
do elegir el mejor plan de ruta: Des-
igual. Los méritos para ello se hacen
evidentes cuando se sabe que una em-
presa, aun joven, como lo es la firma
de moda, tiene un crecimiento anual
sostenido del 50%, basado en una ra-
pida expansién internacional y la seg-
mentacion de sus clientes.
Escoltando a Desigual en el p6-
dium, cuatro compaifias recibieron
meciones especiales por sus modelos
de negocio, cada una en una catego-
ria: Unisono -Mencidén Especial a la
mejor Estrategia de Clientes-; Banco
Santander Chile -Mencién Especial

a la Mejor Organizaciéon Comercial-;
Wincor Nixdorf -Mencién Especial a
la Innovacién-; y NH Hoteles -Men-
cion Especial al ADN Corporativo-.

Las claves del éxito

Empresa independiente; socios pri-
vados; muy baja pérdida de clientes;
mucha prospeccién de mercado; con-
tinua apertura de nuevas lineas de
negocio, como por ejemplo todas las
relacionadas con las redes sociales...
Muchas son las cualidades, algunas
de ellas detalladas en su intervencion
por Sandra Gibert, directora general
de Unisono, multinacional espafola
lider en servicios de «contact center»
y BPO, para que esta compaiiia reci-
biera la Mencién Especial a la mejor
Estrategia de Clientes. Y es que, como
apunté la propia Gibert, acerca del
aprovechamiento de los procesos de
innovacion en el desarrollo de nue-
vos productos, servicios y productos
de gestién, «debemos ir a ofrecer al
cliente lo que atn no sabe que quie-
re».

Por su parte, en el discurso previo
arecoger la Mencion Especial ala Me-
jor Organizacion Comercial conla que
ha sido premiado Banco Santander
Chile, su gerente, Francisco Delgado,
resalté que el grupo Banco Santan-
der obtiene el 44% de sus beneficios

La Europa del euro exige cesiones

La consejera delegada del
Bankinter, Maria Dolores
Dancausa, cerré el acto del
hotel Hesperia con unas pala-
bras tan claras como ausentes
de ambigiiedad. Después de |
dudar de la legitimidad de di-
rigentes europeos que no han
sido elegidos, en clara alusién

a Grecia e Italia, y criticar las jp

nuevas exigencias de capita-
lizacién a la banca europea
-«nefastas para los bancos
espafoles»-, Maria Dolores
Dancausa apunto que, para
mantener la solidez del euro,
los paises deberan hacer
concesiones de soberania,
sobre todo en materia fiscal:
«Si queremos vivir en el euro

habrd que hacer mads cesiones, los presupuestos na-
cionales se tendrdan que revisar en Bruselas y habra
que ceder en fiscalidad». Para Dancausa esta claro
que «no se puede formar parte de un grupo de pai-
ses como la Unién Europea sin renunciar a ninguna
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cuota de soberania». Es, se-
gun la dirigente de Bankinter,
algo que deben asumir tanto
gobiernos como ciudadanos,
pues tanto los unos como los
otros «hemos vivido por enci-
ma de nuestras posibilidades,
sin tener en cuenta que las
deudas hay que pagarlas». Tal
y como subrayé la consejera
delegada de Bankinter, el ban-
co que ella dirige no esta en
las quinielas de ser adquirido
por otra entidad: «Aprove-
charemos la crisis para salir
fortalecidos». Por esta razon,
Dancausa reconoce «cierta
frustracién» cuando observa
que otros bancos, después de
haberse excedido en la con-

cesion de créditos, involucrado en «proyectos sin
retorno alguno, desde el punto de vista financiero»
y recibido ayudas publicas para su reestructuracién
financiera, marcan tipos de interés tan elevados a
sus clientes. Mds claro, el agua.

en América del Sur. «Es una prueba de
la gran diversificacién geografica del
negocio del banco». Delgado apunté
que los buenos niimeros del Santan-
der en Chile, «aparte de que alli no
exista burbuja inmobiliaria», ten-
drian mucho que ver con el modelo
de seleccién de personal alli implan-
tado: «Se exigen unos valores éticos,
talento, compromiso con la sociedad
y dedicacion al cliente».

Ejemplos planetarios

22 de los 24 mayores bancos del mun-
do y 15 de las 25 mayores cadenas de
centros comerciales -‘retails’- del
planeta. Con estos datos en la mano,
Javier Lopez-Bartolomé, presidente,
para la Peninsula Ibérica y el conti-
nente americano de Wincor Nixdorf,

El1I Premio Internacional
Mejor Modelo de Negocio
Development Systems

fue para una compaiia
que ha sabido elegir

el mejor plan de ruta:

la firma de moda Desigual

Los ganadores del Premio junto con los organizadores y los miembros del jurado

la empresa alemana fabricante de ca-
jeros automaticos, remarcé el hecho
de que son «el primer proveedor de
Europa de cajeros y ‘retail’».

Si hubiera que definir las lineas
de negocio basicas de una empresa
como Wincor Nixdorf -sostenida
sobre capacidad de negocio, innova-
cién y eficacia- habria que decir que
se sustentan sobre la reduccion, para
el cliente, de los costes ocasionados
por el creciente volumen de billetes
y monedas en manos de los consumi-
dores. En este sentido, la introduc-
cion en el mercado de la tecnologia
CINEO reducird enormemente los
costes en un mercado como el euro-
peo, en el que entre el 70 y el 80% de
las transacciones de pago se hacen
con dinero en efectivo.

CINEO es un sistema de reciclaje
de billetes que permite al usuario
depositar la recaudacién del dia y
abastecerse de cambio garantizando
la cantidad exacta auditada. «Para la
bancay ‘retail el coste de gestionar
el ciclo del efectivo de este dinero es,
solo en Espafia, de 5.000 millones de
euros». Lopez Bartolomé sefiala que
la compaiiia de la que forma parte
estd enfocada a ser parte de la solu-
cién y no parte del problema. En este
sentido, adelanta que las soluciones

que aporta su entidad son capaces
de resolver los problemas de retail,
como, por ejemplo, la multicanalidad

Por ultimo, NH Hoteles también
recibié una mencién de honor. Y lo
hizo bajo el lema «cada empleado, un
departamento comiercial». Precedi-
das sus palabras de un divertido video
en el que participaron varios emplea-

Los mejores

Desigual

Ganador

Un crecimiento anual sostenido
del 50%, basado en una rapida
expansion internacional y la
segmentacion de sus clientes.

Unisono

Mencion Especial

a la Estrategia de Clientes

Un modelo basado en RR.HH.,
la efectividad de los procesos 'y
las soluciones tecnolégicas.

Banco Santander Chile
Mencion Especial
a la Organizacion Comercial

Wincor Nixdorf, Unisono,
NH Hoteles y Banco
Santander Chile recibieron
meciones de honor por su
modelo de negocio

Un modelo basado en tres
pilares: sdlido modelo de
negocio, solidez del Balance y
gestion activa de la cartera.

Wincor Nixdorf
Mencion Especial

a la Innovacion

Sus clientes son 22 de los 25
mayores bancos y 15 de las 25
mayores cadenas de centros
comerciales del planeta.

NH Hoteles

Mencion Especial

al ADN Corporativo

La politica «todos somos
ventas» significa poner a
los 20.000 empleados de la
compaiia a vender.
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dos de la cadena, Ifiigo Capell, director
corporativo de Recursos Humanos de
NH Hoteles, explica en qué consiste
esta politica: «Poner alos 20.000 em-
pleados de la compainia a vender. Eso
supone que, si cada trabajador tiene
en su entorno una media de quinien-
tas personas, con las que mantiene un
trato més cercano o mas lejano, NH
Hoteles podria tener 20 millones de
potenciales clientes». En palabras de
Capell, el hotelero es un negocio en el
que los gastos de infraestructura son
casi inamovibles. «Por ejemplo, tengas
o no lleno el hotel, tendras que pagar
el mismo dinero por el alquiler o el
coste de la hipoteca del edificio». Por
esta razén, y mas en tiempos de cri-
sis como los que estamos viviendo, no
queda otra que buscar nuevas vias de
ingresos, «y, desde que implantamos
la politica ‘todos somos venta, se han
generado 25 millones de euros adicio-
nales». Con muchos trabajadores ya
con su propia cartera de clientes, «el
programa tiene como objetivo con-
seguir que todos los empleados se
centren en la generacién de ingresos
mediante el fomento de la actitud y el
compromiso hacia la venta; a cambio,
la empresa reconoce y premia a los
que tienen mas iniciativa comercial»,
explica Capell.



