Portads  Mercadosy Cotizaciones ~ Empresas  Economia  Tecnologia

ell conomista.es

Telecomunicaciones y tecnologia

"La consultoria debe aportar conocimiento de
valor para el negocio de los clientes acorde con su
estado de madureztecnologica"
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Blue Telecom Consulting (BlueTC) es una consultora que nacié en 2005 para
dar servicio a compafiias del sector Telco. El nuevo entorno digital ha hecho
que cualquier producto o servicio dependa ahora de una forma de conectividad
uotra. Eso ha permitido a BlueTC abrir su campo de accién a sectores tan
dispares como Industria, Energia Sequridad o Logistica, transformando, al

mismo tiempo, un modelo tradici

al de consultoria basado en el outsourcing
en otra que ofrece valor estratégico para el negocio. Hablamos con Miguel

Angel Garcia Matatoros, director general de Blue Telecom Consulting
BlueTC comenz6 su actividad hace 15 afios como consultora especializada

en el sector Telco, ;Cémo ha su desde

En el momento en el que comenzamos a operar, las consultoras centraban su
negocio en la gestion externa de determinados servicios, de forma que estos
servicios dejaban de formar parte de la organizacion interna del cliente. A pesar
de esta tendencia, en Blue Telecom optamos desde el principio por un modelo
diferente, con el que fuéramos capaces de inyectar conocimiento a nuestros
clientes para que pudieran, de esta forma, enriquecer sus productos y servicios

através de distintas soluciones y tecnologias.

Durante estos afios nuestro modelo ha ido ganando madurez, lo que nos ha
permitido incrementar de forma progresiva el valor que como consultores

podemos aportar a todo tipo de organizaciones.

Con este enfoque hemos logrado que la percepcion que tienen las compafiia:
sobre las consultoras como BlueTC sea mas positiva. No nos ven como un
intermediario que gestiona un servicio genérico, sino como un partner situado
en la frontera del desarrollo tecnolégico que aporta conocimiento estratégico a

su organizacion.

(Se trata, entonces, de una consultoria con un alto nivel de especializacién?

Si, pero accesible a todo tipo de organizaciones. En Blue Telecom Consulting

ofrecemos una consultoria de acuerdo al estado de madurez que presenta

cada empresa en cada momento con respecto a una tecnologia determinada

Cuando hablamos de |oT, de Big Data o de virtualizacion, por ejemplo, tenemos
muy en cuenta que no todas las organizaciones se encuentran al mismo nivel
Por es0, lo primero que hacemos es analizar el estado de madurez de cada uno

de nuestros clientes con respe

0 a las tecnologias relevantes. Vemos de
dénde parten, a dénde pretenden llegar y establecemos una hoja de ruta para

ayudar al cliente a cumplir sus objetivos.

Todo ello con independencia de si al final del proceso va a querer externalizar o
no todo el servicio o alguna parte del mismo, Eso es |o que menos nos
preocupa. Con este modelo, las organizaciones pueden decidir si quieren
nuestro conocimiento para gestionarlo internamente, si quieren que aportemos

personal especializado para ayudarles a implementar ese conocimiento o si

desean externalizar completamente el servicio
(Entienden las organizaciones el nuevo modelo de consultoria que ofrece
Blue TC?

Aqui las consultoras debemos hacernos un poco de autocritica, Podriamos
mejorar en muchos aspectos, empezando por explicar mejor como podemos
contribuir a resolver problemas que para los clientes muchas veces resultan
complejos y cémo aportar valor a sus organizaciones, Necesitamos aprender a
comunicar mejor nuestro conocimiento, oferta y la multitud de modelos de

colaboracién que existen. Es vital que empecemos a utilizar una terminologia

que la gente pueda entender, Por ejemplo, ahora es muy comn ofrecer

consultoria a través de metodologlas Aglle

Muchos clientes piensan que eso es una moda que no les va a aportar valor, y
€50 es porque no sabemos explicarles la Influencia que esta metodologia

puede suponer para el éxito de sus negocios. Aglle y otras metodologias son



solo un medio para llegar a unos determinados objetivos, no un fin,

Finalmente, muchos clientes aln no han asumido que es el consultor el que
debe adaptarse a la realidad de cada compafiia y no viceversa. Lo que se debe
exigir a una consultora es que sea capaz de aportar conocimiento que ayude a
Ia organizacion a evolucionar su negocio acorde con su nivel de madurez

tecnoldgica y de la manera que mejor le encaje.

¢Cémo cambia el modelo de retribucién en este nuevo enfoque de la
consultoria?

La facturacion por horas trabajadas deja de tener sentido y da paso a un
modelo de facturacién por productividad. Es un modelo de mayor riesgo para
las consultoras, porque los retrasos o problemas de calidad afectan a la
generacion de ingresos, pero el futuro apunta hacia una sociedad focalizada en
el servicio

¢En qué dreas aporta mas valor a sus clientes BlueTC?

Aportamos valor en la practica totalidad de dreas asociadas a las
telecomunicaciones. Dentro del sector Telco, nuestros clientes pueden ser
tanto operadores, como proveedores de equipos de red o integradores de
sistemas.

Encuantoalos nos dirigil tanto a los que tran en

incrementar su nimero de clientes, como los que buscan aumentar sus
beneficios a través de una gestion mas eficiente de sus servicios o
diferenciarse de su competencia a través de servicios mas sofisticados.

Para las compafiias que no pertenecen al sector Telco, nuestros servicios
cobran su mayor valor cuando se enfocan en el drea de loT, que es una
tendencia a la que muchas empresas se orientan a la hora de evolucionar sus
negocios.

Estas empresas se encuentran con el handicap de no contar con el
conocimiento necesario en la materia para poder incorporarlo a su negocio
existente o sus nuevos productos o serviclos. Se ven obligadas a decidir entre
creacion interna de conocimiento y tecnologia o buscar ayuda para la
generacion del conocimiento y de la insercion de las tecnologias dentro de sus
propios productos. En estos casos, el conocimiento de BlueTC en el sector
Telco puede resultar de gran ayuda para las empresas que necesitan basar sus
productos en los serviclos de los operadores de telecomunicaciones, porque

las que puede su operador y
como aprovecharlas en beneficio de su negocio con productos y servicios
diferenciadores.

También, en el caso en el que su operador no ofrezca a un cliente suficiente
base tecnologica para poner en marcha estos productos y servicios, nosotros
podriamos ayudarle a buscar férmulas para rellenar ese gap, a fin de que pueda
poner en el mercado de forma inmediata sus nuevos productos y servicios en
lugar de tener que esperar a que el operador adapte y evolucione su oferta.

£Qué peso van a tener las compaiifas Telco y no Telco en el negocio de
BlueTC?

Va a depender de |a rapidez con la que se produzcan los avances en el area de
loT, aunque creo que en un plazo de cinco afios el 50% de nuestra facturacion
4 de ias que no al sector de las

telecomunicaciones. Seguramente, ese porcentaje ird creciendo, porque la
o de de aumenta.

(En qué lineas de negocio centra BlueTC su actividad?

Contamos con tres lineas de negocio especializadas: monitorizacion de los
sistemas y redes; control, proteccién, gestion y andlisis de los datos generados
y compatibilizacién entre sistemas, Esta tercera es muy importante, porque las
soluciones actuales estan formadas por una pila o conjunto de servicios
ofrecidos por diferentes proveedores, con lo que resulta imprescindible
asegurar que son compatibles entre si. Ademds, trabajamos cada vez mas en
modelos de virtualizacion y con sistemas hibridos, algo que afecta tanto a
operadores como a empresas de cualquier sector de actividad, ya que les
permite ir adaptando su capacidad de servicio de acuerdo a la evolucion de la
demanda

Uno de los grandes retos que tiene el sector el
de la captacién de talento ;Cémo afecta este nuevo modelo de consultoria al
perfil de los yal de y gestién del talento
por parte de las consultoras?

El perfil de los consultores que se necesiten para cada proyecto va a depender
del estado de madurez tecnolégica en el que se encuentre cada cliente.
Slempre habré empresas con estados de madurez bajos que requieran un perfil
de consultor acorde con ello. En otras ocasiones, se necesitardn menos

, pero con mas y
En este punto se demuestra también |a importancia de la consultoria, porque es
complicado que una empresa pueda adaptar las capacidades de su personal
interno al ritmo que va a requerir la evolucion de su negocio. Cada vez resulta
mas dificil acceder a un tipo determinado de talento y para las consultoras es
también un reto, porque el talento resulta mas caro. Pero, al mismo tiempo, es
una ventaja, porque ese talento especializado, muchas veces vocacional, quiere

yno g una empresa y en un proyecto concreto.
En este sentido, las consultoras ofrecemos también mas valor a nuestro
personal porque va a poder trabajar en los proyectos mas innovadores, con las
ultimas tecnologias y metodologias.

A nivel general, la escasez de talento es un problema de dificil solucion debido
al escaso interés politico que hay en el tema. Solucionarlo requiere poner en



marcha estrategias a largo plazo y los gobiernos actuales no ven mas alld de
cuatro anos. En este punto siempre vamos a tener que ser las empresas las
que complementemos la formacion estandar que nos ofrezca la universidad

para poder cubrir las necesidades de nuestros clientes.



