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Gerhard Stamm Director General de Stamm Consulting Group

El espiritu espaiiol y la metodologia alemana

Stamm Consulting Group es una consultoria espe-
cializada en ayudar a las empresas a mejorar sus
procesos y operaciones para optimizar sus resulta-
dos. Hablamos con su Director General, Gerhard
Stamm, para conocer de primera mano en qué con-

siste su actividad.

¢En qué dreas de la empresa clien-
te interviene Stamm como consul-
tora?

Mas que como consultora, nos
gusta definirnos como una empresa
de asesoramiento que se implica en
los procesos de sus clientes. Dicho
de otro modo, no nos limitamos a
decir a las empresas donde segtin
nuestra experiencia hay posibles po-
tenciales para mejorar, sino que nos
ocupamos también de los procesos
de implementacién de esas solucio-
nes. Lo hacemos directamente y eso
forma parte de nuestro valor afadi-
do y nuestra diferenciacién.

Pero no es el tinico servicio que
ofrecen...

También ofrecemos a las empre-
sas un servicio de interim manage-
ment, proporciondndoles de forma
temporal ejecutivos que se ocupan
de abordar alguna accién concreta
durante un tiempo de terminado, ya
sea una reestructuracién o la coordi-
nacién de algin proceso de mejora,
para dar un par de ejemplos.

Aparte de los proyectos en si, tan-
to de consultoria e implementacién
como de interim management, en
los tltimos tiempos estamos ponien-
do mucho énfasis en la formacion,
en este caso a través de la organiza-
cién de seminarios o workshops so-
bre ciertos aspectos como la mejora
de la calidad, la optimizacion de
procesos o la metodologia de lean
Management que empleamos en
nuestros proyectos.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?
Trabajamos para dos tipos de
clientes principales: por un lado, te-
nemos una gran experiencia ayu-
dando a empresas alemanas en Es-
pafia; por otra, nos estamos enfo-
cando cada vez mds en empresas es-
pafiolas, un campo que creemos que
tiene un gran potencial. Hoy en dia
tenemos una fuerte presencia en el
sector de la automocién, pero cada
vez hay mds industrias de otros dm-
bitos que se interesan por este tipo
de actuaciones para mejorar su
competitividad. Un buen ejemplo de
ello podria ser el sector de empresas
espafolas con su propia fabricacién .

¢Por qué?

Porque se trata en muchas oca-
siones de empresas consolidadas
que quieren ir un paso mas alld. Tie-
nen el talento y la capacidad de in-

novacion suficientes como para
competir en un mercado global, pe-
ro necesitan creérselo y contar con el
apoyo de alguien que refuerce esa
vision. La experiencia nos dice que si
se pudiera combinar la flexibilidad y
la capacidad de improvisar de la em-
presa espafola con el método y el
cardcter mds sistemético de la ale-
mana tendriamos una mezcla per-
fecta para competir en cualquier
mercado.

¢Qué diferencia a Stamm Consul-
ting de sus competidores?
Sabemos que muchas empresas
espafiolas tienen mucho potencial
y quieren mejorar su competitivi-
dad para poder abrir nuevos mer-
cados. No es fécil, pero nuestros
consultores cuentan con una larga
experiencia prdctica en el sector y
con los conocimientos mas avanza-
dos para conseguir ese objetivo.
Ademads, como le decia, no nos li-
mitamos a indicar unas pautas, si-
no que trabajamos a pie de obra
para colaborar con la empresa en
la puesta en marcha y la ejecucion
de las medidas que optimicen sus
procesos. Hace mas de 15 afios que
trabajamos en la reestructuracion y
saneamiento de empresas, en la re-
duccidn de costes, en la optimiza-
cién de los procesos operativos y,
en definitiva, en colaborar con las
empresas para que sean mas efi-
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cientes y eficaz con el objetivo de
mejorar la competitividad.

¢ Qué protocolo siguen a la hora de
abordar un proyecto?

Lo primero que hacemos es anali-
zar la situaciéon de la empresa para
elaborar un diagndstico que nos per-
mita ver dénde y cémo se puede
mejorar y para entender donde esta
el valor anadido en los procesos. La
segunda fase es la de disefio y plani-
ficacién de esas mejoras, mientras
que la siguiente consiste en imple-
mentarlas para poner en marcha to-
do el proceso. Por supuesto esto sig-
nificar cambios y esto es el reto prin-
cipal de convencer las personas que
debe cambiar algo empezando con
el Management.

Hay una cuarta fase que para no-
sotros y para el cliente es fundamen-
tal: debemos ser capaces de medir el

resultado de nuestro proyecto. Tene-
mos que saber de dénde venimos y
dénde hemos llegado y traducir esas
variables medibles para que el clien-
te lo valore. Ese resultado puede ser
una reduccién de costes, un ahorro
de tiempo en los procesos que per-
mita ser mds productivo, una mejo-
ra del flujo de los materiales e infor-
maciones en toda la cadena de valor
afnadido. Son muchas variables que
redundan en la mejora de la compe-
titividad.

¢Se trata de proyectos con un ini-
cio y un final?

Si. En interim management es
claramente asi, pero también en ase-
soramiento. Por regla general, ha-
blamos de proyectos que tienen una
duracién media de entre 6 y 8 meses
y que, una vez finalizados, deben
permitir al cliente seguir las pautas

el éxito de nuestros clientes
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nuestra meta:

Juntos avanzamos por el
camino al éxito

* Reducimos costes de compras
* Solucionamos problemas de calidad
* Reorganizamos la logistica
» Aumentamos la eficiencia de los procesos
» Reestructuramos unidades de negocio
» Acompaiiamos el proceso
de cierre de plantas no rentables
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“Nuestros consultores
cuentan con unalarga
experiencia practicaen
el sectory con los
conocimientos mas
avanzados para
conseguir ese objetivo”

“Laformacion siempre
desemboca en
innovacion, que debe ser
el verdadero valor
afadido de las
empresas’

que les hemos ayudado a poner en
marcha. Esto solo se logra trabajan-
do codo a codo con el equipo del
cliente, porque no siempre es facil
hacer que alguien cambie la forma
en que ha estado trabajando duran-
te mucho tiempo. Debemos ser ca-
paces de hacerles entender que el
cambio no es malo por si mismo, si-
no que obedece a un objetivo de me-
jora que repercutird en toda la orga-
nizacién.

¢Cudles son los retos de futuro de
Stamm Consulting Group?

Nos hemos marcado varios retos.
El primero de ellos es hacer ver a las
empresas que invertir en formacién
es fundamental para ser mds com-
petitivo. Pensar que se mejora la
competitividad reduciendo los sala-
rios es un error muy comtun, pero lo
cierto es que siempre, en el mundo
de la globalizacién, habra alguien
mas barato a la hora de fabricar el
mismo producto. Por eso hay que
mejorar por otras vias, como la me-
jora de los conocimientos de los em-
pleados y de los procesos operativos
con el objetivo de estar siempre un
paso por delante de tus competido-
res con productos innovadores y de
calidad alta.

La formacién siempre desembo-
ca en innovacion, que debe ser el
verdadero valor afiadido de las em-
presas. Otro desafio que tenemos
por delante es diversificar los secto-
res en los que trabajamos y, sobre to-
do, llegar a mas empresas espafiolas
que tienen productos competitivos,
para ayudarlas a optimizar todo su
potencial.
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