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STRATESYS DUPLICA SU FACTURACION EN LOS ULTIMOS CINCO ANOS

Dirigir (con exito)
una consultora TI
en plena crisis

Carlos De Pedro es socio y cofundador de Stratesys, consultora
Tl especializada en soluciones SAP. A pesar de que en Espafia los
numeros del sector han ido disminuyendo durante la recesion,
esta empresa ha duplicado su facturacion en los ultimos cinco

anos, llegando a 38 millones de euros en 2015. “Caminamos hacia

la consolidacidn”, asevera el directivo.
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» Carlos De Pedro nos atiende desde
Silicon Valley. El Co-CEO y cofundador
de Stratesys pasa largas temporadas
en Estados Unidos perfilando el proce-
so de internacionalizaciéon de su em-
presa, concretamente, planeando el
abordaje del mercado norteamericano.
En los ultimos afios, Stratesys se ha
afincado en otros paises de Ameérica
como México, Brasil y Colombia, y ha
hecho su aparicién incluso en China.
Esta estrategia podria deberse a que
en este tiempo la industria de la
consultoria Tl ha visto como disminuia
su negocio claramente en Espafa, y
muchas compafiias han optado por
expandirse fuera para sobrevivir. A
pesar de los pequefios repuntes del
sector en los dos ultimos ejercicios, no
ha sido una buena época para este tipo
de firmas. Sin embargo, De Pedro ex-
plica que su caso se debe mas a una
apuesta por el crecimiento que a la
propia coyuntura, ya que los datos de
su empresa van a contracorriente del
sector. "En los ultimos cinco afios
hemos conseguido duplicar el volumen
de negocio, pasando de una factura-
cion de 19 millones de euros en 2009
a 38 millones en 2015".

“Innovacion, diversificacion y expan-
sion”, son los ingredientes segun De
Pedro para sortear la crisis. “En nues-
tro caso, la llegada a Estados Unidos
parecia adecuada por varios motivos.
No solo por ser cuna tecnolégica, sino
también por ser uno de los centros

de innovacion de SAP, nuestro part-
ner en el mundo”, expresa. Uno de
los puntales de la compafiia es la
relacion con el gran fabricante mun-
dial de aplicaciones, que el afio pa-
sado facturé mas de 20.000 millones
de euros. “Nuestro negocio gira fun-
damentalmente en torno a sus pro-
ductos. Su estrategia de diversificacion
y de apoyo a socios ha sido funda-
mental para una empresa como la
nuestra. Sin olvidar que, para ellos,
somos muy importantes también”,
asevera Carlos De Pedro.

Presente

En la actualidad, Stratesys cuenta con
un portfolio de servicios muy diversifi-
cado en casi todas las industrias. Sec-
tores como los de consumo, banca,
telecomunicaciones, media, energia,
utilities o seguros suponen algo mas de

un 10% de su negocio. Otros como
transportes, distribucion o retail estan
ligeramente por debajo de ese porcen-
taje, y el sector publico representa
aproximadamente el 5% de su actividad.
Todo este nicho de mercado es muestra
de un crecimiento sostenido que se
refleja en sus numeros. “Hemos incre-
mentado la facturacién un 17% con
respecto a 2014, y nuestro equipo de
profesionales ha pasado a ser de 675
personas, un 25% mas. Estamos apos-
tando por incorporar talento en todas
las geografias en que operamos”, apun-

ta De Pedro. A pesar del éxito, la situa-
cién de la empresa se antoja aun muy
lejana comparada con gigantes del
sector como Accenture, IBM, Atos o
Capgemini. Sin embargo, De Pedro
asegura que compitiendo con sus ar-
mas muchas veces logran arrebatarles
proyectos. “Mas grande no quiere
decir mejor. Los clientes saben buscar
lo mas adecuado, a veces es una gran
marca y otras un especialista. Nunca
nos ha preocupado la existencia de
empresas mas grandes. Las conocemos
por nuestro pasado profesional y sa-
bemos de sus virtudes y sus puntos
débiles”.

Otro de los temas del momento y que
estd en boca de todos los directivos es
el de la famosa transformacién digital.
Nadie duda ya de que la tecnologia es
un arma esencial para obtener un buen
posicionamiento en el mercado. “Stra-
tesys ha creado una linea de servicio
especifica para ayudar a nuestros
clientes no solo a desarrollar la tecno-
logia, sino a conceptualizar el cambio,
a transformarse y a definir como usar
estas herramientas en sus negocios,
de forma que aporte valor”, sefiala De
Pedro. “Ademas, como consultora so-
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mos capaces de abordar soluciones
globales para una compaiiia, o espe-
cificas para un area concreta, adap-
tandonos a las necesidades y ritmos o
prioridades y restricciones del cliente”.

Futuro

“Para 2016 estamos notando una ma-
yor demanda de proyectos”, cree De
Pedro. “WVeremos cdmo avanza pero
notamos mucha fuerza en los proyec-
tos cloud y en la propia transformacién

digital. También el mundo del ecom-
merce, las tendencias omnichannel v,
por supuesto, todo lo relativo a las
capacidades analiticas”.

Por ello, desde la compafiia han em-
pezado a disefiar un plan para los
proximos ejercicios. “Tenemos objetivos
ambiciosos para el futuro, continuando

con nuestra senda de crecimiento, tan-
to en Espafia como a nivel internacional,
y reforzar nuestra oferta de servicios y
soluciones. También queremos conso-
lidar nuestras lineas de negocio de
transformacion digital que lanzamos
recientemente y esta teniendo un im-
portante desarrollo.

Las expectativas van mejorando para
el sector en este afio en el pais. De
Pedro identifica dos vias de crecimien-
to que pueden hacer de este, otra vez,

un negocio competitivo: “Por un lado,
la consultoria y los servicios profesio-
nales de Tecnologias de la Informacion
irdn en aumento como tendencia para
aproximarnos mas a otros mercados,
y por otro, el tema de la digitalizacién.
Nuestros clientes necesitan adaptarse”,
concluye. cw

EL SURGIMIENTO DE UN EMPRENDEDOR

:Cémo aterriz6 en el sector TIC?

Estudié Ingenieria de Telecomunicaciones porque la tecnologia me llamaba realmente la
atencion. Fui de los pocos que tuve un ordenador personal en casa cuando eso era de
“frikis”, y poco se podia hacer con ellos. Tras seis afios de carrera ya empecé en el mundo
profesional de la mano de una consultora. Desde entonces he estado vinculado al mundo
TIC, tanto trabajando para consultoras multinacionales como ya en Stratesys.

¢Qué le llevo a fundar Stratesys?

La empresa nace en el afio 1997, acabamos de cumplir nuestra mayoria de edad. En ese
momento el mercado de servicios SAP comenzaba a despegar en Espafia, y la demanda
era creciente. Ramén Montané y yo percibimos que esta circunstancia suponia una inte-
resante oportunidad de negocio, y ambos teniamos experiencia. Los primeros afios fueron
duros, pero de mucha ilusién. Conseguimos poner en marcha una compafiia sin financia-
cion externa, algo de austeridad y muchas horas.

¢Cuales son sus grandes logros en el sector?

Nuestra trayectoria como empresa, ya desde el nacimiento es un gran logro. Pero no es
algo personal, es mérito de muchas personas. Creemos que tenemos algo diferente a otras
consultoras. Y también mucho que mejorar, por supuesto. Pero lo aceptamos con humil-
dad y trabajamos todos los dias muy duro para ser los mejores profesionales haciendo
los mejores proyectos.

¢;Cuales son sus aficiones?

Fuera del trabajo me gusta disfrutar de mi familia y amigos. Mis dos hijas, aun pequefias,
me absorben mucho tiempo, y es algo que disfruto muchisimo. Ademas, entre mis aficio-
nes estan la tecnologia, el esqui, viajar y la fotografia.
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