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Luis Rodriguez-Ovejero, presidente de Satec

“La Administracion y las empresas espaiiolas
deben vender sus productos Tl en el exterior”

ternacional, y concretamente en el Magreb y en el
Africa de habla portuguesa donde hainvertido tan-
to en tiempo como en recursos.

El presidente de Satec explica a Computing su mo-
delo de negocio basado en proyectos de colabora-
cion transversal con el cliente y ofrecer servicios

R CONTRERAS

{C6mo valora la situacion ac-
tual del mercado de Servicios?
Los servicios no los veo mal,
porque hay muchos factores
que los justifican, En primer
lugar, hay una natural ten-
dencia a derivar servicios ex-
ternos por parte de las empre-
sas y administraciones. Y eso
ird ‘in crescendo’, porque es
bueno para todo aquel que en-
cuentra mds valor en subcon-
tratar ciertas funciones. Al ha-
ber un encogimiento general
del mercado en infraestructu-
ras y equipamiento, hay un in-
terés de mds players en jugar
en los servicios, y hay por tan-
to mds competencia.

;Existe una relacién directa
entre mayor competenciay la
erosion de precios?

No necesariamente. Algunas
empresas prefieren reducir los
precios por debajo de lo ra-
zonable para mantener las
cantidades almacenadas en
produccién.’ Satec prefiere

canrearea an lac carvicine in-

centrarse en los servicios in-
novadores. Al final un servi-
cio es una demostracién de
que se puede sacar un valor
mejor contratando fuera. EI
interés es tratar de dar los ser-
vicios de un modo distinto,
mis eficaz y mds barato. No
s6lo se trata de reducir el pre-
cio del servicio sino de pres-
tarlo con mis inteligencia,
tecnologia y conocimienrto.
Esa es la batalla que estamos
librando: servicios mds efec-
tivos con menos coste.

Y cémo ve al C10, més preo-
cupado por la reduccién de
costes o por el aumento de la
productividad?

NUCS(I'O sector ¢s un motor
de transformacién de las em-
presas. Los costes preocupan
a las organizaciones indiscuti-
blemente, pero a la larga hay
una visién colectiva de que

hay que hacer una transfor-
macién del modo de hacer el
trabajo. Los CIOs con los que
hablo me comentan que su
preocupacién es cémo con-
tribuye T1 a la transforma-
cién del negocio. Al direcror
financiero sf que le preocupan
los costes.

Dentro de los sectores de ac-
tividad mas estratégicos para
Satec, ;donde se esta obser-
vando més dinamismo?

Los mds proactivos son el sec-
tor energético en general, el
drea medioambiental y la sa-
nidad. Se trata de dreas don-
de hay mucha preocupacién.
Pero también hay muchas
4reas transversales. Ahf el va-
lor del conocimiento TI tie-
ne que ir fntimamente liga-
do al conocimiento del
negocio. Y ahf hay que in-

innovadores para abordar cualquier problemética
compleja de las empresas. Al mismo tiempo, la
compaiia ve el crecimiento claro en el mercado in-

ventar mucho. Es lo que in-

tentamos hacer. Montar pro-
yectos de transformacién en
colaboracién transversal con
los clientes, y aprender los
unos de los otros.

iLarelacién con sus dientes es
mas de socio estratégico?
Nosotros siempre buscamos
relaciones a largo plazo. Hay
que esforzarse por ser ttil al
cliente ¢ intervenir en el as-
pecto estratégico a la hora de
elegir la tecnologfa. Fuera de
Espana nos funciona mejor es-
ta politica, pues tenemos el
ticket de nuestra experiencia
de lo que hemos hecho aqui,
y esto resulta atractivo.

¢Dentro de Espaiia, su expan-
sion es muy equilibrada en las
diferentes comunidades au-
ténomas?

Siempre hemos buscado el
equilibrio. Y esto en Espafia
pasa por tener equilibrio en-
tre infraestructuras y aplica-
cién, la administracién cen-
tral y la regional, entre redes
y sistemas. Somos la empre-
sa del sector que mds por-

nos ofrece un proyecto pensa-
do para esa problemdrica, tra-
tamos de contribuir en la ¢je-
cucién. Y en ambos supuestos
aplicamos la innovacién.

i(Cree que se estan cumplien-
do las expectativas con tec-
i loud

1nni:

centaje de actividad
en las autonomfas. En el afio
2000, el 85% de la plantilla
la tenfamos en Madrid y el
15% fuera; ahora tenemos el
50% fuera de la capital. Ca-
da regién funciona como una
empresa independiente y es-
to nos ha ayudado en la ex-
pansién internacional, ya
que aplicamos el modelo re-
gional. El sistema de organi-
zacién, gestién y seguimien-
to es muy parecido hacerlo
con Caralufia que con Ma-
rruecos.

Qué ofrece Satec al sector de
las Telecomunicaciones?
Para las telco tenemos de to-
do. Primero hicimos mucha
infraestructura. Satec desplegd
una buena parte de las redes IP
que hay en Espana y Portu-
que hay en Espaiia y Portu-
gal. Ahora ofrecemos elemen-
tos de valor afiadido como la
gestion de red, desarrollo de
aplicaciones o los servicios ges-
tionados. Temas que inciden
mds en los servicios de forma
concreta.

¢En qué lineas de negocio ha-
ce mas énfasis?

Apostamos por los proyectos
de aplicacién. Queremos ha-
cer cosas que tengan una uti-
lidad directa tanto en proyec-
tos como servicios. Pero con
una visién diferente. De he-
cho, Satec hace los proyectos
mejor tanto y en cuanto son
mds complejos.

{Cémo funciona Satec con el
cliente?

Si el cliente nos plantea una
problemética, vamos de aba-
jo arriba y la desarrollamos. Si

glas puj;
computing o la virtualizacién?
En los conceptos nuevos siem-
pre hay un componente de
ilusién y eso es estimulante. Si
bien todas las ideas van evo-
lucionando en funcién de la
utilidad. Hablando de cloud
computing hay mucho nuevo,
pero también hay mucho vie-
jo. Hay mucho de reinven-
cién, lo cual no es una critica.
Lo que hay que buscar es el
4mbito de la aplicacién. Que
haya ciertas aplicaciones que
en modo cloud sean una so-
lucién determinante, diferen-
cial e innovadora, resulta in-
discutible. La clave es alcanzar
ese punto. En el caso de la vir-
tualizacién, la ganancia es evi-
dente e inmediara.

{Como afronta su empresa el
¢Como afronta su empresa el
concepto de outsourcing?

Lo que tratamos de hacer es
subcontratar el negocio con
el cliente. Estamos fuera de lo
que es el bodyshopping puro
que significa transferir técni-
cos al cliente sin mds. Nos in-
teresa aprender de los clientes
y aportarles un valor.

{Cudl fue el comportamiento
de su compaiiia en 20097

El afio pasado fue complica-
do y tuvo sus puntos claros y
oscuros. Lo peor fue una ba-
jada de la facturacién del 7%,
con una cifra consolidada de
112 millones de euros. Por
otro lado, tenemos un equili-
brio entre Espafia e Interna-
cional. El 41% lo hemos fac-
turado fuera de nuestras
fronteras. Los servicios han
pasado de ser el 54% al 62%
de la facturacién. En tercer

lugar, hemos implantado pro-
YECtos en sectores que consi-
deramos estratégicos.

{Qué lineas de negocio han si-
do ms activas?

Internacional ha sido el prin-
cipal motor. Ahi es donde ve-
mos la oportunidad. En Es-
pafia hay que ser realistas, no
estamos para crecer. El mun-
do es muy grande y es ahi
donde estd el negocio, y por
ello estamos realizando un es-
fuerzo titdnico.

C6mo despliega su estrategia
internacional?

La estrategia de Satec se arti-
cula a través de la firma lusa
Convex que a la vez funciona
como un brazo estratégico ha-
cia los paises de Africa de ha-
bla portuguesa. También re-
nemos una firma que aborda
el mercado de Argelia, Ttinez
y Marruecos y tenemos acti-
vidad en Libia y Latinoamé-
rica. No pensamos entrar en
Europa de momento pues no
tenemos ninguna ventaja
competitiva y ningiin cliente
competitiva y ningtin cliente
nos lo ha pedido.

{Qué objetivos tienen mar-
cados para este ejercicio?
En Espafia queremos mante-
nernos y mejorar la produc-
tividad. Estamos realizando
una transformacién interna
para tener una empresa mds
afinada. Fuera de Espana, es-
peramos crecer un 15%.

Ve algin atisho de recupe-
racién en el mercado espaiiol?
El mercado espafiol tiene que
irse fuera, lo que pasa es que
no es nada sencillo. Tanto las
empresas como las Adminis-
traciones Publicas tienen que
vender en el exterior. Aquf el
componente multinacional es
muy superior al de otros sitios.
En Espafia hay un gran nivel
de conocimiento que se pue-
de exportar.




