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EMPRESARIOS ESTEBAN BARRENECHEA SOCIO DIRECTOR GENERAL DE IKE!

Esteban Barrenechea estd al frente de lkei, empresa donostiarra de consultoria y asesoramiento, desde 2015. :: Luis MicHELENA

«No hay inversion mas rentable para una

empresa que contratar conocimiento»

El director general

de lkei subraya que
«el refuerzo positivo
es la herramienta mds
potente para motivar
al equipo»

:: ION FERNANDEZ

SAN SEBASTIAN. Esteban Ba-
rrenechea conoce bien cémo se
debe gestionar una organizacion,
tanto del ambito publico como del
privado. Como socio director ge-
neral de la empresa donostiarra
1kei una de sus misiones estd en-
focada a wcrear futuros en la acti-
vidad o negocio de sus clientes.

- ;Qué es crear futuro en una em-
presa?

- Crear las circunstancias para que
esa organizacion continte su ac-
tividad y tenga un desarrollo po-
sitivo,

- ;Como lo consiguen?
~Trabajameos con personas que den-
tro de sus organizaciones desem-
penan funciones con responsabi-
lidad clave en el funcionamiento
y devenir de la misma. Nuestras ac-
ciones estin dirigidas a impactar
en aspectos que tienen que ver con
el analisis, toma de decisiones, pla-
nificacion y ejecucion de materias
que afectan directamente al desa-
rrollo exitoso de la actividad, y, en
el caso del sector privado, a la con-

tinuidad de las propias companias.
Ademis, atendiendo a nuestm vo-
cacidn, nos Comportamos como un
companero honesto y fiable para
nuestros clientes, a los que apor-
tamos todo nuestro conocimien-
to, metodologia y experiencia.

- ;Como debe ser la toma de de-
cisiones por parte de un lider?

- Debe ser la resultante de un ana-
lisis que va a contener dos ingre-
dientes: por una parte, |a revision
de informacion y datos concretos;
y, por otra, la escucha activa y abier-
ta de las posiciones de las personas
del equipo. En algunas ocasiones,
es conveniente saber cuando hay
que abandonar la batuta para no
molestar a la orquesta. Esto es, avan-
zar por el camino marcado por otras
personas del equipo al darte cuen-
ta de que es mejor opcion que la que
estabas planteando ti. Con todo
ello, habri que optar por un cami-
nou otro, y una vez tomada la de-
cision, en caso de evidenciarse en
el tiempo que no era la opcion co-
rrecta, saber rectificar a tiempo.

- En el aspecto directivo, ;cuil
es la diferencia entre el sector
piiblico y el privado?

- En ambos entomos se trabaja con
objetivos. Pero en el sector priva-
do, en el que nos movemos en un
mercado de oferta muy competi-
do, se maneja una cuenta de resul-
tados y un balance de situacion,
cuya evolucion va a tener inciden-

cia muy directa sobre el equipo de
trabajo y los accionistas de la com-
pariia, con la carga de responsabi-
lidad que ello supone.

- ;Qué claves debe tener la estra-
tegia corporativa?

- Conviene prestar atencion a dos
aspectos: su definicion y su im-
plantacion. En relacién con el pri-
mero, hay que resaltar la impor-
tancia de apostar por la innova-
cion, ya que nos va a permitir di-
ferenciamos en nuestra oferta, en
el abordaje del mercadoyenla
atencion a los clientes. También
cabe destacar el crecimiento, que
hay que llevar a cabo a la vez de
modo orginico -con recursos pro-
pios- e inorginico -fusiones y ad-
quisiciones- para alcanzar un ta-
mano adecuado para el sector en
el que opera la empresa. Hay que
ponert en relieve, igualmente, la
importancia de una adecuada im-
plantacion de la estrategia, que
muchas veces falla no tanto por su
definicion sino por su puesta en
marcha.

- ;Cual es el valor anadido de Ikei?
- Una vez finalizados nuestros tra-
bajos medimos el grado de satis-
faccion de los clientes. En los ulti-
mos 10 afios, nos han dado una
nota media de 8,91 sobre 10 y han
destacado de nuestro servicio el
conocimiento y la experiencia de-
mostrada, la dedicacion de los con-
sultores al proyecto/operacion, el
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afo de fundacion. La empre-
sa dDTIDStialTa Cuenta con una
plantilla de 35 personas.

Actividad

» Consultoria y asesora-
miento corporativo. Servi-
cios para organizaciones pi-
blicas y privadas.

«En Ikei somos

un compaiiero
honesto y fiable para
nuestros clientes»

compromiso con el cliente, la aten-
cién y servicio dispensados y la
profesionalidad exhibida. También
hay que incidir en la trayectoria
de nuestros socios. Por ltimo, debo
hacer hincapié en nuestra cober-
rura internacional, con acceso a
equipos de servicios profesionales
en mias de 75 paises.

- ;Como trabajan con el cliente?
- Formamos equipos de trabajo con-
juntos, con personas del cliente y
de Ikei, que se mantienen en con-
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tacto constante a lo largo del pe-
riodo de colaboracion. Nuestro equi-
po realiza analisis y plantea pro-
puestas para ser revisadas con el
cliente al objeto de generar con-
sensos compartidos que permitan
avanzar en el desarrollo del proyec-
to o de la operacién corporativa.
Creo que no hay inversion mas ren-
table que la del conocimiento, ni
peor inversion que contratar al ase-
sor mas barato.

- ;Cuiles son los retos que tiene
por delante Tkei?

- En el plan estratégico vigente he-
mos definido diversos retos; des-
tacaria, entre otros, los siguientes:
mnovar permanenl‘emente en me-
todologia, desarrollar nuestra ofer-
ta con servicios complementarios,
incidir en diversificacion geogri-
fica, prepararnos de cara al relevo
generacional y seguir incremen-
tando nuestra cifra de negocio.

- ;Como ha llegado a ser el direc-
tor general de Tkei?

- Soy ingeniero industrial. Me ini-
cié como consultor de direccion en
una firma multinacional de servi-
cios profesionales, participando en
diversos proyectos de asesoramien-
to en empresas cotizadas y no co-
tizadas, Posteriormente, tome con-
tacto con la gestion empresarial,
incorporindome a una empresa si-
derdrgica en Baiona. Participé pri-
mero en la puesta en marcha del
proyecto de inversién en una nue-
va aceria y posteriormente como
su director comercial. En 1998, me
incorporé a Tkei como director ge-
neral y en 2002 fui nombrado vo-
cal del Consejo de Administracion,
coincidiendo con la entrada del
equipo directivo en el capital de la
consultora. En 2015, con la compra
del 100% de Ikei por parte del equi-
podirectivo y del equipo de geren-
tes, ful elegido presidente,

- ;Como motiva a su equipo?

- Utilizo el reconocimiento. Pro-
bablemente, el refuerzo positivo
es la herramienta mis potente para
la motivacion de un equipo. Pro-
curo reconocer y agradecer el tra-
bajo bien hecho y felicitar a mis
companeros por los logros. Tam-
bién, trato de cuidar la comunica-
cion interna, siendo transparente
y compartiendo informacion de
negocio con todas las personas de
Ikei. Me preocupa contar con las
mejores instalaciones y herramien-
tas de trabajo posibles. Todas esto
orientado a preservarun buen cli-
ma de trabajo. Al final, un equipo
motivado y capaz marcard la dife-
rencia y es esencial para el cum-
plimiento de los objetivos y el de-
sarrollo de la empresa.

- :Qué es lo que mas le gusta de
estar al frente de la empresa?

- Diria que son dos cosas, Porun
lado, la satisfaccion que proporcio-
na poder participar en el desarro-
llo de un proyecto empresarial y
ver su evolucion positiva a lo lar-
go del tiempo. Y, por otro, el ejer-
cicio de creatividad que dicho de-
sarrollo exige. También es muy sa-
tisfactoria la independencia que
proporciona.




