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Entrevista

Fernando Herrero y Adolfo Fernandez, consejero delegada y director general de Efron Consulting

“Apostar por la calidad repercute
en un menor precio para los clientes”

pecializada en gobiemo Tly mejora de procesos. Y

El consejerodelegadoyel director general de Efron
Consulting, Fernando Herrero y Adolfo Fernandez,
desgranan para COMPUTING la estrategia de este

-

LOLA SACHED

iEn qué momento se crea
Efron Consulting?

Fernands Herrero.- Efron
Consulting se crea a partir de
la decisién tomada en 2008 de
fusionar varias empresas par-
ticipadas por la firma de ser-
vicios de inversién Atamaral:
Teenoconsulting Global Ser-
vices, ereada en 1997, y Glo-
bal Sight Technologies, fun-
dada en 2004,

E1 2008 es ya un ano dificil en
el sector TIC. ;Quéfactoreslle-
vanahacerestaapuestay qué
aporta cadauna delas empre-
sasque seunena Efron, asi co-
ma las que se incorporan a la

. i 5

muy sensaco unir dos empre-
sas con clientes diferentes y
con actividad en sectores dis-
tintos: Tecnoconsulting esra-
ba muy centrada en el mun-
do de las finanzas y los
seguros, y Global Sight en re-
lecomunicaciones. En ¢l mis-
mo momente se incorparan
rambién 4Sight, pertenecien-
re a Global Sight y especiali-
zada en calidad, resting y
pruebas, y Global KeyOne,
focalizada en sistemas y per-
teneciente a Teenoconsulting.

{iEn qué medida la fusién era
imprescindible para seguir
compitiendo en el mercado?

F.H.- Mis que para seguit so-
breviviendo, el objetivo de la

F.H.- Efectivamente, enten-
demos que a partir de junio de
2008 empieza la crisis y por
e5¢ MOLVe pensamos que era

p 6n era mejorar la ofer-
ta de productos a nuestros
clientes. Entendiamos que te-
niamos una masa de técnicos
muy especializados no sdlo

grupo empresarial proveedor de servicios Tl que,
nacido de |a fusion de Tecnoconsulting, Global
Sight y Altana, acaba de adquirir [a firma TQS es-

con conocimiento técnico, si-
no wmbién de negocio.

¢Luego se produce la incorpo-
raddn de Altana Consulting y
el pasado diciembre de TQ57

Adolfo Ferndndez.- Altana
Consulting se incorpara al
grupo en diciembre de 2009.
Se trataba de una compania
también participada por el
grupo Atamaral y aportaba so-
bre todo mucho conocimien-
to en ¢l secror sanitario. Hn-
rendemos que la fusion de los
tres grupos fortalecia clara-
mente nuestra posicion en el
mercado y nos convertia én
una empresa de consultoria
«que abarca ya tres sectores im-
portantes con clientes de pe-
so, permitiéndonos también
aprovechar ciereas sinerglas
desde el punto de vista de ad-
ministracion de la compania.
En ¢l momento de crisis era

una buena solucién y asi se
ha demostrado, la prucba de
ello es que en 2010, aunque
atn no hemos cerrado por
completo, ¢l resultado con-
junto es mucho mcjor al re-
sultado independiente de ca-
da compatifa en 2009

Por otro lado, a finales de
2010 y a través de una adqui-
sicidn se incorpora TQS, que
viene a fortalecer nuestra ofer-
ta de consultoria, Tenemos un
foco fuerte en los tres secrores
mencionados -bancalseguros,
teleo e industria, y sanidad y
Administeacion Publica-, y ¢l
siguiente objetivo con TQS es
forralecer una propuesta clara
de consulrorfa principalmente
especializada en dos dreas: go-
bicmno T1y mejora de procesos.

£Qué supone la participacidn
de Atamaral en este proyecto
empresarial?

a3 que Efronentiende gue solo con calidad es posi-
ble competir en el dificil mercado actual,

F.H - Aramaral no ¢s realmen-
te un fondo de inversién cldsi-
€0 ya que no se trata capital
riesgo, sino que apuesta por
empresas muy centradas en el
mundo de la tecnologia y lo
hace de forma muy estable.
A.F.- Aramaral no tiene vo-
cacién de control, es un socio
minoritatio y sélo entra en
compafifas en las que puede
aportar algo més que pura fi-
nanciacion. Aporta principal-
mente apoyo légico, co-

en su momento trabajamos
para Vodafone y Orange, con
una fuerte especializacidn en
sisternas de faceuracion y sis-
temas de gestion de cobro en
tarjetas. Y por tltimo, ram-
bién estamos en el secror de
la sanidad y las Administra-
ciones Puiblicas. Aqui estamos
trabajando con Siemens en el
desarrollo de la aplicacion Se-
lene, que estd integramente
desarrollada en Espafia, y co-

en su impl idn

mercial y apoyo a la gestién.

El hecho de unir varias em-
presasimplica diversificacion.
#0mo se raparte actualmen-
te el negodio Efron?

A.F.- Sexeparte en tres grandes
dreas: consultorfa, eenologia
v outsourcing. Por tecnologfa,
cl drea que hoy tiene mds pe-
so, entendemos el desarrollo de
software y la integracion de sis-
temas. En consultorfa el foca
estd en la mejorade procesos y
el gobierno TL Y en autsour-
cing se incluye el outsourcing
de aplicaciones, el manteni-
miento de aplicaciones y la ges-
1ién de sistemas,

Ademds del diente histéricols-
Dban, Efron incluye en su carte-
ra a Mapfre, Caser, Telefonica,
Gas Natural o el Ministerio de
Sanidad. ;Se enfoca a la gran
enta?

A.F.- Nuestro foco son fas 20
grandes de nuestro sector. El
concepto de grande no es un
meto concepro de facturacion,
sino de proyecros. Nuestro
cliente de referencia es Isban,
pero tenemos también a
BBVA, Finanmadrid, Cete-
lem, erc. Dentro del sector
asegurador el referente es
Mapfire y estdn también Axa,

babl

en varios hospitales, En in-
dustria, otro sector importan-
te, nuestro principal cliente
es Gas Narural.

En 2010 Efron Consulting y
45ight Technologies consti-
tuyeron en Boston (EEUU) la
compaiifa Efron-4Sight Group.
iDela mano de qué clientes?
F.F.- Los clientes en Espafia
quicren que sus proveedores
les ayuden a desarrollar su ne-
gocio en EEUU y otros paises.
En concreto, en Estados Uni-
dos estamos actualmente tra-
bajando con Isban, que com-
pré Sovereing; y con Mapfre,
que adquirid Commerce.

4En qué medida esa presen-
«ia se aprovecha para ganar
nuevos clientes?

F.H.- Estamos abriendo el
mercado a empresas america-
nas muy centradas en los sec-
rores financicro y sanitario.
El heche de tencr un socio
americano tiene mucho sen-
tido y en cuanto a nuevoes
clientes, estamos muy proxi-
mos a cerrar algdn contrato en
&l sector seguros en la costa es-
te de EEUU, donde se con-
centrael sector financiero y de
seguros:

Zurich, Caser y pr =
mente también vamos a tra-
bajar con Genesys. En telco
hemos wabajado para varias
compaiifas, tenemos una pre-
sencia fuerte en Telefénica y

E linea, ;se la
expansidn en Europa, espe-
cialmente a la vista de la
emergencia de| Este?

F.H-1La idea es abrir en Eu-
rOpa y Pensamos concreta-
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mente en Alemania e Inglate-
rra, donde seguramente este
ano tendremos presencia.
A.F.-Tenemos que consoli-
dar, pero nuestro interés estd
en los paises desarrollados y no.
en los paises en desarrollo, es
decir, en los pafses mds anri-
guos del Viejo Continente:

Efron Consulting logré en di-
ciembre de 2010 la certifica-
cién de la norma 1S0/IEC
20000. ;Qué supone?

A.F.-1acompaiifa ha hecho un
esfuerzo muy fuerte en el mun-
do de las certificaciones en el
drea de calidad de softwae y de
servicios, Tenemos hace tiem-
po la ISO 2001 de gestion de
empresas, también la 1SO
15504, equivalente al CMMT
¥ dentro del Plan Avanza con-
seguimes la ISO 27000 que mi-
de la seguridad en o manejo de
la informacién. Por tltimo, el
pasado diciembre conseguimos
12150 20000, que certifica que
los servicios Tl cumplen un de-
rerminado grado de calidad y
madurez. Esta certificacién
afecta principalmente a los ser-
wicios de outsourcing,

Por otro lado, hay otro hi-
to importante. En el dltimo
Catdlogo de Patrimonio de las
Administraciones  Piiblicos
hemos conseguido la mixima
certificacién en Tipo 1 y Ti-
po 2. Es un reto importante
porque ¢n AAPP llevamos
mucho tiempo trabajando sin
grandes logros, probablemen-
te porque no habiamos hecho
muchos esfuerzos. Y aunque
ne es un sector muy beyante,
constituye un sector refugio
para muchas compafifas.

Y de cara a los clientes?

A.E- Ademds de dar servicio a
nuestros clientes denero de un
marco de calidad ~gobierno
TI-, queremos demostrar que
internamente estamos hacien-
do los deberes. Algunos clien-
tes exigen la certificacién 150
15504 y CCMI, y en Espafia
la ISO 20000 sélo [a tienen
algo mds de 60 companias. Las
certficaciones son como un fil-
110, pero no siempre se cum-
plen a rajarabla. es decir, que
hacer todo ¢l esfucrzo en cali-
dad que la certificacién impli-
casimplemente por rener el se-
llo no compensa. Ademds,
TQS tiene experiencia en ayu-
dar alas grandes corporaciones
en avanzar en ITIL y CMMI.

Aunque no se ha visto tan ne-
gativamente afectado por la
crisis como otros segmentos,
el mercade de servicios Tl tam-

bién esta sufriendo. El negocio
se estancd en 2009y las previ-
sionespara 2010 apuntanaun
recimiento plano. jCudles se-
ran las claves para superar es-
ta situacién?
F.H.- El sector financiero,
mids que Otros sectores por ser
uno de los mis importantes,
no se puede permitir el lujo de
permanecer afios sin invertir,
fundamentalmente por el cos-
te que luego puede exigir ac-
tualizarse. Se trata de un sec-
tor que estd invirtiendo y esed
ayudando a que ¢l mercado no
se haya deteriorado tanto. Es-
te 2011 es cierto que no hay
grandes proyectos, pera no es
posible dejar el mantenimien-
to de redos los sistemas ac-
ruales. Soy optimista en este
sentido y creo que las fusio-
nes que se preparan en las ca-
jas también serd un factor be-
neficioso. Pezo, sobre rodo, no
hay que olvidar que hoyen dfa
si una institucion financiera
estd tres afios sin invertir, el
coste que esto puede repre-
sentar a posteriori es enorme.
El mundo de las compaii-
as de seguros es semejante a la
banca y las teleo también rie-
nen que seguir acrualizdndo-
se. Quizds la industria es el
sector que estd mds parado.
A.F.- En cuanto al secror
publico, hay que sefialar que
las AAPP tienen un gran reto
por delante con la Ley
11/2007. Si bien en estos mo-
mentos no puede sér una prio-
ridad dado el déficit, en un
momento determinado, cuan-
do la situacién empiece a re-

que no ocurre ni en Buropa
ni en EEUU, estd marcando
muy mucho la rentabilidad de
nuestra sector en Espaiia, Si
esta realidad se mezcla con el
offshoring y el outsourcing, la
situacion se complica. El clien-
te no puede asumir de forma
sencilla estas alternativas que
se venden como algo idilico,
no le resulta tan ficil asimilar
poner el desarrollo en una
Software Facrory en India.

A.F- Se estd volviendo a la
sensatez. Para un proceso de
externalizacién fuerte y agre-
sivo es necesario un grado de
madurez muy importante ya
que no se trabaja igual y ese
proceso de madurez exige que
las compafifas hagan sus de-
beres, externalizar procedi-
mientos, certificaciones. .,
Muchos clientes pueden exi-
gir cerrificaciones en desarro-
llo de software, pero si inter-
namiente no las hay, al final las
certificaciones no sirven. Se ha
demostrado que las facrorfas,
por ejemplo, en Latinoaméri-
€, no tienen ranto éxito y,
ademds, si son generalistas no
es Ficil que funcionen. Asf,
pues, se estd pensando mds en
la externalizacién de servicios
completos que de funciones,
peto eso exige una orientacién
interna a servicios,

Por oo lade, no hay que
olvidar que todo esto estd mo-
tivado por un intento de se-
guir reduciendo los costes de
las TIC, Las TIC son vitales,
estin en el nicleo de todos
los grandes negocios, estas ne-
cesidades de TT han llevado

“Se estd pensando mds en la
externalizacion de servicios
completos que de funciones”

cuperarse, serd una inversidn
arealizar. Por otro ladoe, es ne-
cesario hacer una labor im-
portante de centralizacion de
sistemas. En las AAPP hay sis-
temas muy dispersos y no co-
necrados, concretamente en
sanidad o en justicia -donde
no existe un nodo tnico-; de
modo que hay una serie de
sectotes en los que las inver-
siones tendrin que llegar,

iYcomovaloralasituacion que
atraviesa el mercado de servi-
<ios Tl en Espaiia en compara-
cion con el escenario global?

FLH - En Espafia tenemos un
problema de precios, tenemos
unas tarifas muy bajas y eso,

durante muchos afios a una
presidn sobre las rarifas que
casi ha alcanzado unos limi-
tes en el modelo de coste/ho-
ra o coste/jornada y tienen
que llegar nuevos modelos en
los que los servicios se presten
de forma mds eficiente y en los
queel liente se implique nids,

En ese escenario, jcudles son
los valores diferenciales de
Efron Consulting?

FLH.- Hablamos de calidad y
enrendemos gue es uno de los
valores diferenciales, pero no
s6lo en cuanto a certificacio-
nes que nos ayudan a ser me-
jores. Entendemos la calidad
desde el inicio de cualquier

proyecto, desde el andlisis fun-
cional hasta la puesta en ex-
plotacion. Apostar por la ca-
lidad repercute en un menor
precio para los clientes, pues-
to que no hay que repetir
pruebas o tirar software a la
basura. El walor diferencial
que aportames, ademds de
unas rarifas ajuscadas, es la
apuesta por la calidad.

AF- Ademds de por la ca-
lidad, nos diferencia la cerca-
nfay la orientacién al clience,
fomentando una cultura de
que ¢l trabajo bien hecho s
la mejor imagen comercial. En
la organizacién, venta y pro-
duccién estdn muy unidas y
es0 garantiza que se hace lo
que se ha dicho. ¥ otro pun-
to diferencial reside en la in-
novacion y, en ese sentido, la
18O 20.000 estd rambién en-
focada a la innovacién.

director

iQuiénes son los principales
partners de Efron?

A.F.- En plataformas medias,
contamos con muchos profe-
sionales en Java, Oracle y Mi-
crosoft Net. Ademds, al tra-
bajar fuertemente para la banca
tenemos ambién experros en
teenologias mds tradicionales
como Cobol. Desde el punto
de vista de partners, somos
pirtners de los principales
grandes actores del mundo del
software, como Siemens; y
también enemos partners es-
pecialistas para herramientas
concretas en el mundo dela ca-
lidad. En este dmbito, estamos
ademds trabajando en forma-
lizar nuestras alianzas, mis en
el drea de negocio que en el
drea técnica, Y en cuanro a la
innovacion, cabe destacar que
trabajamos con la compafifa de

Www.computing es
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cidn de productos tecnoldgicos
innovadores en Isracl.

En cuanto al capital humano,
Efron suma actualmente 450
empleados, pero su objetiva
es alcanzar los 600 en 2012.
F.H.- La compafia estd en
proceso de crecimiento. La in-
corporacitn de Adolfo en oc-
tbre de 2010 viene con el
mandato de hacer crecer la
compafifa y los planes con-
templan posicionarnos con al-
rededor de GO0 personas.

iCrecerdn de forma organica o
via adquisiciones?

A.F.- Ambas cosas. Contem-
plamos crecer por encima del
10% de forma orgdnicay me-
diante adquisiciones.

¢En qué ambitos padrian pro-

Aramaral, Alarzel, especiali
da en la bisqueda y distribu-

ducise nuevas adquisici
A F.- Buscamos siempre com-
plemencariedad, bien por dre-
as funcionales de negocio, en
otros sectores, o bien desde el
punta de vista de los servicios
que se pucdan offecer,

:C6mo se mantiene el creci-
miento en un escenario de re-
duccion de mérgenes?

F.H.- Sélo de una forma, Las
€MPresas tenemos que tener
menores mérgenes de los que
tenfamos hace afios. Lo que
estd sucediendo es que el
cliente exige la calidad como
siempre y al final esto redun-
daen que tienes que tener per-
sonal cualificado y compro-
merido. Tenemos que estar en
proceso de formacidn conti-
nua ya que és la inica mane-
ra de afronrar el futiro y estar
preparades para cuando el
mercado repunte. La bajada
de precios la estamos sopor-
rando nosotios, no la pode-
IMOS Tepercucir.

A.F- Ademis de la calidad,
se estd produciendo un cam-
bio en la modalidad de con-
tratacion, ya nose trata de ho-
rasfhombre, sino de proyecros
mds cortos y cerrados, y servi-
cios en muchos casos. Eso exi-
ge una mejor gestién de los
Pproyecros y mds eficiencia.

Por dltimo, Efron facturd en
200912 millones. jCon que re-
sultados ha cerrado 20107 ;Es-
tan en nimeros negros?
A.F.- Atin no tenemos cifras
de 2010, pero la facturacion
estard por encima de los 22
millones, incluyenda el nego-
cio de Boston. ¥si, estamos en
niimeros negros, Un punto
fundamental para poder so-
brevivir y seguir creciendo.



