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un gran equipo humano”™
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Especialista en tecnologia SAP, Stra-
tesys es una consultora IT con voca-
cion global, que cuenta en su trayec-
toria con 18 aiios de experiencia, mds
de 750 proyectos ejecutados y un
constante crecimiento, que le ha per-
mitido afrontar con éxito los peores
aiios de crisis economica, periodo en
el que duplico su facturacion, equipo
profesional y cartera de clientes. Un
modelo de negocio cuyo éxito se ha
trasladado también fuera de nuestras
fronteras y en la actualidad estd pre-
sente en siete paises, con una destaca-
da implantacion en Latinoamérica.
Pero el éxito no es una excusa para
acomodarse y Carlos De Pedro, socio-
director y cofundador de Stratesys,
asegura que la compaiiia mantiene
hacia sus clientes el mismo compro-
miso que el primer dia. Es su “sefia de
identidad”.

Cuéntenos qué es Stratesys y cuales
son los origenes de la compaiiia

Hoy Stratesys es una consultora multi-
nacional de servicios de tecnologia, es-
pecialista en las soluciones SAP. Nues-
tros origenes se remontan al afio 1997,
una época en la que el mercado de ser-
vicios SAP comenzaba a despegar en
Espafia. Junto a Ramén Montané, so-
cio-director y también cofundador de
Stratesys, entendimos que existia una
interesante oportunidad de negocio, y
decidimos lanzar un proyecto propio.
No partiamos de cero. Tras finalizar
nuestros estudios de Ingenieria de Tele-
comunicaciones, ambos habiamos tra-
bajado en prestigiosas consultoras mul-
tinacionales, siempre en el ambito SAP,
y sabiamos que existia una demanda
creciente de estas soluciones por parte
de las empresas. Fue una época de mu-
cho trabajo, y mucho aprendizaje, co-
mo corresponde al inicio de un proyec-
to nuevo.

Después de acumular experiencias en
distintos proyectos, sin financiacién
externa, con algo de austeridad, mucho
ingenio y, sobre todo, con la capacidad
de trabajo que te aporta la ilusion de
creer en lo que estds haciendo, en se-
guida la compaiiia era una realidad que
muy pronto contd con la confianza de
varios clientes estratégicos.

Su satisfaccion se convirtié en nuestra
mds importante herramienta de marke-
ting. Han pasado 18 afios desde enton-
ces, y Stratesys es hoy uno de los part-
ners de SAP lideres en Espaiia, y una
importante referencia en otros merca-
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dos. Contamos con un equipo humano
de casi 600 personas, con presencia en
siete paises (a través de una red de 11
oficinas), y colaboramos con mds de
200 clientes, muchos de ellos del IBEX
35.

¢, Como ha vivido Stratesys la coyun-
tura econémica de los tltimos afios?
(Cuadl es el balance del ultimo ejerci-
cio?

A pesar de la adversa situacién econo-
mica vivida tanto en el mercado espa-
fiol, como en muchos entornos interna-
cionales, los dltimos seis afios han sido
muy positivos para Stratesys. En este



cofundador de Stratesys

periodo hemos logrado duplicar nues-
tra cifra de negocio, el equipo humano
y la cartera de clientes, consoliddndo-
nos asf como uno de los principales re-
ferentes en el mercado de la consulto-
ria tecnolégica. ;El secreto? Trabajo,
compromiso y rigor.

Ha sido precisamente en este momento
cuando hemos iniciado el proceso de
expansién internacional, como una
nueva apuesta de la compaiifa, un gran
reto con el que el equipo directivo ha
estado completamente comprometido.
Respecto al pasado afio 2014, conti-
nuamos esta senda de crecimiento, al-
canzando una facturacién consolidada
de mds de 32 millones de euros. Unos
resultados de los que nos sentimos re-
almente satisfechos, porque estdn muy
por encima de la ténica general del sec-
tor. Hemos pasado de ser un proyecto a
una realidad internacional. Creo que
hoy tenemos una gran credibilidad en
lo que nos proponemos, como lo de-
muestran estos resultados.

¢Cual es la clave para lograr un cre-
cimiento del 100% en seis afios?
Creemos que hemos construido una
marca de prestigio, y que asi es perci-
bida por el mercado. Nuestros clientes
saben que pueden contar con nosotros,
con nuestro equipo, su conocimiento y
compromiso. Saben que nos aliamos
con ellos, y hacemos de sus prioridades
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nuestra prioridad. A pesar del éxito que
estamos viviendo, seguimos con el
mismo grado de compromiso que el
primer dia con cada cliente, grande o
pequefio. Es nuestra “sefia de identi-
dad”, algo que compartimos todos en la
compaiiia.

En este tiempo hemos diversificado
nuestro portfolio de soluciones y apos-
tado por entrar en nuevos modelos de
negocio, como los modelos BPO (Bu-
siness Process Outsourcing), las solu-
ciones Cloud, o el lanzamiento de
nuestras propias soluciones. Y a ello se
ha unido también nuestra expansion in-
ternacional. Son diversos los factores
“responsables” de ese éxito, pero si hay
que poner uno por delante sin duda son
las personas, los profesionales de nues-
tros equipos.

.Y quiénes son los clientes de Stra-
tesys?

Trabajamos con grandes clientes de re-
ferencia, muchos de ellos forman parte
del selecto club del IBEX-35, con los
que mantenemos una relacion estrecha
y continuada. Pero también con com-
paififas de menor tamafio, hasta las py-
mes. En Stratesys creemos que es posi-
ble adaptar a cada organizacioén solu-
ciones de negocio basadas en tecnolo-
gias innovadoras, con un coste acorde a
las dimensiones y complejidad de cada
organizacion.

-Qué les diferencia de su competen-
cia?

Tenemos muchos factores diferenciado-
res respecto a casi todos nuestros com-
petidores. La especializacién en tecno-
logia SAP, unido al conocimiento de
negocio, nuestra destacada red de ofici-
nas a nivel nacional e internacional, el
amplio portfolio de soluciones en las
que estamos certificados, y en las que
tenemos amplia experiencia, nuestra
apuesta por la innovacién, nuestros en-
foques de los proyectos, siempre bus-
cando dar valor de negocio y, por su-
puesto, nuestro excelente equipo de
profesionales. La mezcla de todo ello
nos da la oportunidad de trabajar de
forma recurrente con nuestros clientes.
Habla de su expansion internacional.
(Cémo y cuando comenzé este pro-
ceso? ;En qué momento se encuen-
tran?

Desde nuestros origenes, entre nuestros
clientes siempre hemos contado con
grandes compafifas multinacionales. Al
principio éramos sus compaferos de
viaje, nos desplazdbamos a multitud de
paises para llevar a cabo proyectos con
ellos, pero sin asentarnos fuera de Es-
paiia. De hecho, asi hemos ejecutado
trabajos en mds de 60 paises en todos
los continentes.

En el afio 2008 dimos el salto, y co-
menzamos a operar en Portugal. Este
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fue el primer paso para expandir el ne-
gocio. Después llegé Brasil, un reto
mds complejo, pero con grandes opor-
tunidades de desarrollo. El crecimiento
continu6 en Latinoamérica, Estados
Unidos y después China. México y Co-
lombia son los dltimos mercados en los
que estamos desarrollando nuestra acti-
vidad. Han sido unos afios frenéticos,
de mucho aprendizaje, para pasar de
una compaiia espafiola a una multina-
cional. En la actualidad el negocio que
viene de fuera de Espafia representa ya
un creciente 15% de nuestra actividad.
(Como mira al futuro Stratesys?
¢ Cuales son sus objetivos en el medio
plazo?

Como compaiifa creemos que hemos
alcanzado una posicién consolidada en
el mercado espafiol, pero eso no signi-
fica que renunciemos a seguir avanzan-
do. Hoy somos una referencia en lo
que hacemos. Ademds, estamos cen-
trando nuestros esfuerzos en la expan-
sién internacional, con el objetivo de
ofrecer un servicio cada vez mds global
y, al mismo tiempo, localizado.
Tenemos claro que nuestro principal
compafiero de viaje tiene que seguir
siendo SAP, pero también estamos cre-
ciendo con soluciones y desarrollos
propios que complementan o extienden

a SAP. Nuestro futuro es cada vez mds
internacional, mds global, manteniendo
nuestra cercania y compromiso con
nuestros clientes como el primer dia.
Queremos alcanzar la posicién que te-
nemos en Espafia en los mercados en
los que hemos entrado. Es una apuesta
a medio plazo.

Usted reside ahora en USA (Palo Al-
to), un enclave estratégico para el
sector tecnolégico. ;Qué diferencias
observa con respecto al mercado es-
paiiol?

Aunque ahora estoy basado en USA,
fruto de esta apuesta por la internacio-
nalizacién de la compaiiia, viajo de
forma muy frecuente a otros paises,
sobre todo a México y el resto de Lati-
noamérica. Es una zona con unas eco-
nomias que se encuentran en pleno
crecimiento, y en la que queremos for-
talecer nuestro posicionamiento, pues
existen importantes sinergias con Es-
pafia. Una gran oportunidad en este
momento, que estamos aprovechando,
aportando nuestras seflas de identidad
en estos mercados, asi como el conoci-
miento y experiencia que hemos ad-
quirido estos afios.

Estados Unidos es un mercado diferen-
te, la primera economia del mundo y la
mds competitiva, un reto de primer or-
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den para nosotros. La zona de Silicon
Valley concretamente es una de las
principales dreas de innovacién tecno-
I6gica a nivel mundial. Estd dominada
por grandes gigantes de la tecnologia
(SAP tiene centros de innovacion alli),
y por un tremendo ecosistema de em-
prendimiento, el mundo de las star-
tups, pero con un enfoque global, no
orientado s6lo a USA. Es un mercado
muy tecnoldgico y puntero donde, por
ejemplo, las soluciones Cloud han na-
cido, y donde su aceptacion es muy su-
perior a la que existe en otros merca-
dos. Creo que es el epicentro de las
olas tecnoldgicas, un mercado que va
por delante en innovacién y adopcién
de tecnologia.

Tras este periodo en USA ;Cémo es
la experiencia desde un punto de vis-
ta personal en Silicon Valley?

La experiencia de un proceso como és-
te, de lanzarse a internacionalizar la
compailia, siempre es positiva en todos
los sentidos. También dura a veces, pe-
ro siempre positiva. Aprender otra cul-
tura, y tener que manejarse al 100% en
otro idioma es un reto. Cambiar la for-
ma de hacer negocios también. Cada
pais tiene sus sefias de identidad, pero
algunos son mds préximos cultural-
mente entre si. Claramente, Latinoamé-
rica es mds préximo que USA a nuestra
cultura.

Desde un punto de vista mds personal,
la experiencia es tremendamente enri-
quecedora, tanto para mi, como para
mi familia, que también me acompafia
en esta aventura. Salir de tu entorno, de
tu zona “de confort” es algo relativa-
mente natural en el emprendedor/em-
presario, pero en este caso preocupa la
reaccion de la familia, tanto la inicial,
como la que el paso del tiempo va de-
jando aparecer. Son muchos cambios a
los que hacer frente, pero afortunada-
mente la adaptacién ha sido buena.

A esto se une el que desde un punto de
vista profesional, estds en un entorno
muy competitivo y dindmico, y motor
de muchos de los grandes cambios tec-
noldgicos, lo que exige estar con foco
al 100%. Pero ayuda el entorno, ver la
energia, actividad y empefio con el que
se ponen en marcha nuevos proyectos
dia a dia. Una carrera de fondo en la
que no se puede bajar la guardia, algo
que va muy en nuestro cardcter... ll



