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La consultora Bmasi cumple 18 anos asesorando y acompanando a empresas y
organizaciones en sus estrategias de negocio, innovacion e internacionalizacion.
Beatriz Tejedor, socia y cofundadora de la firma bilbaina, destaca que llega a su
mayoria de edad con buenos resultados y una sélida y diversificada cartera de clientes.

> CONSULTORIAS

B Bmasi cumple 18 afios estre-
nando nuevo logo y marca. De
B+I Strategy a Bmasi pero fiel al
modelo de consultoria con el que
inici6 su actividad, consolidando
un equipo experto de profesio-
nales e incorporando las innova-
ciones que van surgiendo en el
sector en el que opera. Todo ello
con el fin de dotar a sus clientes
de los mejores recursos para to-
mar decisiones y disefar e im-
plementar estrategias de éxito en
un entorno incierto y complejo.

¢Como ha evolucionado
Bmasi en 2022? ;Cuiles son sus
previsiones para este aiio, en el
que llega a su mayoria de edad?

A nivel general, 2022 fue un
aflo complicado, marcado por el
inicio de la guerra en Ucrania, los
altos precios de la energia, el co-
lapso de los suministros y la in-
flacion. A pesar de todo ello, pa-
ra Bmasi fue un buen afo, no
solo por volumen de actividad si-
no porque hemos apoyado en su
estrategia a clientes muy intere-
santes -por estar en sectores en
transicion, por su dimension, por
la importancia de las decisiones
a tomar, etc.-, con un equilibrio
entre clientes histéricos y nue-
vos. Hemos innovado también
en herramientas y modelos de
negocio, destacando los modelos
circulares, de valor compartido,
de segmentacion y foco, utilizan-
do escenarios para anticipar fu-
turos posibles. Prevemos que
2023 sea también un buen afio a
nivel de resultados y de desarro-
llo del equipo interno, con la in-
corporacion de nuevos profesio-
nales. Avanzaremos en el plan de
mantener nuestra especializa-
cion historica en los servicios de
estrategia, adaptandolos al en-
torno incierto y de cambios rapi-
dos en el que estamos.

¢Qué perfil tienen sus clientes?

Trabajamos, en general, con
empresas industriales medianas
y grandes, incluidas familiares,
cooperativas y cotizadas. Esta
mezcla de sectores y perfiles
nos enriquece y permite trasla-
dar buenas practicas de unas a
otras. En 2022 hemos trabajado
con empresas como CAF, Alcor-
ta Forging Group, Docuworld,
Bexen, Azterlan y Ehersa, con el
Gobierno vasco y otras entida-

En 2022 hemos
trabajado con CAF,
Alcorta Forging,
Bexen, BEC, SPRI
y Gobierno vasco,
entre otros”
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des publicas como Bilbao Exhi-
biton Centre (BEC) y SPRI. En el
exterior tenemos un mercado
estratégico como es México, es-

Un libro que es toda unareferencia

El Museo Maritimo de Bilbao acogid el 13 de junio la presentacion de
la X edicién del ‘Libro Blanco’ de Bmasi, que cambia su portada a color
antracita e incorpora su nueva imagen corporativa. A través de sus ar-
ticulos, Bmasiinvita a seguir reflexionando sobre retos estratégicos
tras dejar atras dos afios en los que las empresas han estado, segun
destaca Tejedor, “muy ocupadas en el dia a diay en gestionar situacio-
nes a las que no estabamos acostumbrados”. Afiade que “en paralelo,
las empresas estan percibiendo que hay una serie de retos a medio-lar-
go plazo que pueden cambiar su forma de competir y a los que tienen
que dar respuesta en sus estrategias”. Y cita cuatro: los cambios e in-
certidumbres geopoliticas (con un mundo dividido en bloques), la tec-
nologia (especialmente la inteligencia artificial), la gestion del talento
(con una serie de perfiles escasos que es preciso retenery atraer)y la
sostenibilidad, no solo medioambiental sino también social, “quevaa
traer retos pero también oportunidades para las empresas, demandan-
do nuevas formas de competir, mas circulares y mas incluyentes”.

pecialmente en el estado de
Nuevo Leo6n, con clientes como
Metalsa o Frisa. Trabajamos
también con gobiernos y organi-
zaciones publicas cuando dise-
flan su estrategia de futuro o sus
politicas. En nuestra cartera de
clientes también hay universi-
dades, centros tecnologicos,
clusteres, etc.

¢{Qué les demandan?

Cada caso es unico. Por eso,
algo que piden, y les damos, es
adaptabilidad a sus particulari-
dades como organizacién y co-
mo equipo. Ademas, conside-
rando el tipo de servicios, nos
solicitan, y valoran, nuestra ex-
periencia y vision critica y las
herramientas y metodologias
que les ofrecemos para cuestio-
narse cosas, ser mas disruptivos
y anticiparse a los cambios.
También piden, y les damos, un
analisis enfocado para tomar
buenas decisiones, asi como
cercania e implicacion con ellos.

¢Cuales son sus principales
areas de actividad?

Como decia, nuestro foco es-
ta en ayudar a las empresas en
su estrategia, cuando la definen,
la refinan y la implantan. Les
ayudamos a definir su posicio-
namiento en mercados y clien-
tes para crecer, a diversificarse
y a analizar la viabilidad o el en-
caje de nuevos negocios, a to-
mar decisiones sobre qué carte-
ra de negocios es mas adecuada,
a definir la ambicién de futuro,
su rumbo y alinear a los equipos
en torno al mismo, y a dibujar
como organizarse para lograr lo
anterior.

¢Cual es su politica de alian-
zas? ¢La han modificado tras la
pandemia?

Tenemos varios aliados en
Europa, especialmente en los
paises de Escandinavia, que nos
aportan conocimiento comple-
mentario en ambitos relevantes
para nuestro trabajo (tenden-
cias, tecnologia...). Ademas, en
los Gltimos tiempos estamos
trabajando en fortalecer nues-
tros acuerdos en México. Somos
un grupo de profesionales espe-
cializados muy habituados a tra-
bajar con colegas en campos
cercanos, tanto locales como in-
ternacionales.

[Victor Gardeazaball

H Ingenierias

Sener compra Quark,
lider en ingenieria
de centros de datos
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Elgrupo deingenieriay tecnologia
Senery la empresa de ingenieria
de centros de datos Quark han fir-
mado un acuerdo de compra por
el cual Sener se convierte en ac-
cionista mayoritario de Quark. Los
actuales CEO de Quark, Ricardo
Abad y Miguel Gallego, completan
el accionariado, y continuaran li-
derando la compafia. Tras la ad-
quisicion, la empresa seguira ope-
rando con el nombre de Quark,
aprovechando sinergias con Sener
anivel tecnoldgico, operativo y de
innovacion (en sectores como mo-
vilidad, energia o digital) .

H Consultorias

Montaner facturo dos
millones en Navarray
el Pais Vasco en 2022

El grupo catalan Montaner, hol-
ding de empresas especializado
en servicios de recursos huma-
nos, cerrd 2022 con una factura-
cién de dos millones de euros en
Navarray el Pais Vasco. En la Co-
munidad foral, el grupo tiene
presencia mediante una oficina
de consultoria, selecciony ‘head-
hunting’ con sede en Pamplona,
através de la marca Montaner.
En el Pais Vasco, cuenta con ser-
vicios de trabajo temporal, Qua-
lity, en Bilbao y en Vitoria. A nivel
global, la compafiia factur6 75,8
millones de euros en 2022.

l EY amplia su presencia
en Euskadi con una
oficina en San Sebastian

La firma EY consolida su presen-
ciaen lazona norte con la apertu-
ra de una nueva oficina en Donos-
tia-San Sebastian, situada en
Avda. de la Libertad. La nueva ofi-
cina, que prestara servicios de au-
ditoria, consultoria, asesoramien-
toentransacciones y fiscal y
legal, sumard su actividad a la de
las ya existentes en esta area geo-
grafica (Bilbaoy Pamplona). Para
los responsables de EY, “supone
una oportunidad tnica para per-
manecer mas cerca del ecosiste-
ma empresarial de Gipuzkoa". En
las oficinas de la zona norte, lide-
radas por el socio Pablo Sanz, tra-
bajan cerca de 200 profesionales
de distintas lineas de negacio.




