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nuevas tecnologias

U= empresa cercana
gue apuesta por la calidad

La tecnologia es una semilla que
nunca dejard de crecer y dar frutos a
las empresas, por eso una compaiia
como Efron Consulting, de la que
Fernando Herrero Ugarte ¢s conseje-
ro delegado, tiene muy claro que el
Juturo que les espera es de lo mds
alentador. Efron, resultado de la fu-
sidn de varias empresas del sector, no
para de crecer dentro y fuera de Es-
paia siguiendo los pasos de sus prin-
cipales clientes “en su mayorta, com-
paitias internacionales”, como apun-
ta Herrero,

& Cémo nace Efron Consulting?

Nace de la fusidn de varias compafiias.
El miicleo es una empresa llamada Tec-
noconsulting, en la cual entra un grupo
inversor que, a su vez, participaba en
otras empresas, cuyo presidente era Ja-
cobo Israel. Fruto de esta participacién
en 2008 se integraron lodas las compa-
ffas en una sola, Efron Consulting.
+Cémo estd distribuido el capital de
la compaiia?

El capital de la compaiiia es nacional,
aunqgue hay una pequefia parte que pro-
viene de un socio que tenemos en
EE.UU.

& Cudles son sus actividades de nego-
cio?

Somos una empresa de servicios que
abarca tres sectores: Tecnologia, Con-
sultoria y Outsourcing. Efron Consul-
ting destaca en el mercado por el eleva-
do perfil técnico de su equipo humana,
lo que nos permite ofrecer servicios
que resuelven de forma sencilla, rpida

y p las idades de nues-  sultoria tienen como obj it de pi de negocio (BPO). Efron
tros clientes, aplicando siempre una ri-  a mej la productividad de Consulting se especializa en la gestién
gurosa y a la vez flexible metodologia  clientes optimizando la combinacién  de aplicaci incluyendo el

para controlar el ciclo de vida comple-
to de los productos. Apostamos por la
especializacion para ofrecer valor y di-
ferenciacién en un sector de gran com-
petitividad. Nuestros servicios de Con-
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de Tecnologia, Organizacion y Proce-
s0s de Negocio. En el Outsourcing In-
formdtico, se distinguen tres segmentos
de actividad: gestion de infraestructu-
ras, gestién de aplicaci y gesti

de servicios para la gestién, el desarro-
llo y el imi de las mi

bajo la modalidad de Outsourcing. En
la coyuniura econdmica actual, los ser-
vicios de Outsourcing se revelan como




una forma de optimizar recursos y re-
ducir costes, permitiendo a las empre-
sas focalizar sus medios internos en ta-
reas de mayor valor anadido, de impor-
tancia estratégica para su supervivencia
y desarrollo. Ademds, la complejidad
creciente de la tecnologia informdtica
hace cada vez mds conveniente el deri-
var la responsabilidad operacional de
los desarrollos de TI hacia empresas
que, como Efron Consulting, se han es-
pecializado en este dmbito.

¢Cuil de ellas cree que puede tener
un mayor crecimiento y por qué?

El mundo de la calidad es por lo que
estamos apostando ahora mismo, de
hecho, pensamos ampliar la actividad
en los préximos afios.

H:blenos de la calidad y las certifica-
ciones que ya tienen.

Nosotros nos certificamos en diferentes
ISOS, como la 9001, 27001, 20000 y, a
su vez, certificamos la calidad de las
aplicaciones en uso de nuestros clien-
tes.

+En qué sectores se encuentran prin-
cipalmente sus clientes?

Trabajamos en proyectos nacionales e
internacionales en los Sectores Finan-
ciero, Sanitario, Telecomunicaciones,
Seguros, Industria y Administracién
Piblica, aunque la mayor facturacion la
obtenemos del sector Seguros, Banca y
Sanitario.

£ Como es el cliente tipo de la compa-
fiia?

Buscamos clientes grandes, que estdn
en el Ibex 35, como el Banco Santan-
der, BBVA, Mapfre, Zurich, Gas Natu-
ral o Telefénica. Esto no quiere decir
que no tengamos clientes menos cono-
cidos como ocurre principalmente en el
Sector Sanitario.

£ Qué tipo de servicios ofrecen al sec-
tor sanitario y financiero?

En estos dos sectores prima el outsour-
cing de sus proyectos. Los clientes
quieren tener claro cudl es el precio
que tiene cada cosa para abaratar los
cosles, por eso apuestan por proyectos
cerrados o externalizan sus servicios.
;Cuil es su expansion geogrifica en
la actualidad?

Nuestra vocacion es seguir a los clien-
tes, por eso estamos fuera de Espaia,
porque algunos son internacionales co-
mo Banco Santander o Telefénica.
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Contamos con seis oficinas en Espaiia;
la de Valladolid es la iltima que hemos
abierto y contamos con otras cinco que
estdn situadas en Madrid, Barcelona,
Logrofio, Murcia y Sevilla, Ademds,
Efron tiene dos delegaciones en
EE.UU, una en Boston (Massachusetts)
y otra en Phoenix (Arizona). En junio
de 2011 hemos constituido una filial en
México y ya contamos con oficinas en
Querétaro y DF

A corto plazo piensan ampliar el
mercado externo?

El mercado espafiol estd deprimido, pe-
ro existen oportunidades para adquirir
nuevas companias y es una de las dreas
que tenemos que aprovechar para cre-
cer en Espana. En el drea internacional,
recientemente, como comentaba, he-
mos constituido una filial en México y
esperamos a lo largo de 2012 consoli-
dar nuestra presencia en el mercado
americano

& Cudntos profesionales componen la
plantilla y hasta qué punto tiene im-
portancia para ustedes la formacién?
Efron Consulting cuenta en la actualidad
con mds de 500 profesionales trabajando
en proyectos nacionales e inlernaciona-
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les en los Sectores Financiero,
Sanitario, Telecomunicacio-
nes, Seguros, Industria y Ad-
ministracién Piblica en Espa-
na, y en América contamos
con mis de 60 personas entre
EE.UU y México. La forma-
cidn nos preocupa, porque pa-
ra competir en el mercado hay
que formar a los técnicos para
que estén al tanto de las dlti-
mas lecnologias; por esta ra-
z6n, lanzamos programas de
formacion continuada sobre temas que
no sélo interesan a los empleados, sino a
nosotros también porque mejoran el ser-
vicio a los clientes.

& Cual es su estilo de direccién?

Estoy convencido de que para triunfar
en esta vida lo importante son los equi-
pos de los que te rodeas. En mi vida es-
toy acostumbrado a delegar de verdad,
por eso cuando viene alguien a consul-
tarme me gusta que me plantee la solu-
ci6n. Para mi el secreto para triunfar es
rodearse de los mejores.

;Hasta qué punto se nota en la com-
paiiia la influencia del presidente?
Jacobo Israel es un referente en el sec-
tor. Tiene un conocimiento tremendo
del mercado y a su vez una intuicién
inmejorable para ir buscando nichos en
los que entrar e invertir, sobre todo, en
Latinoamérica.

& Cuiles son los objetivos de la com-
paiiia a corto y medio plazo?
Consolidar lo que tenemos. No debe-
mMos pensar que somos gigantes conti-
T en crecimi , deb
aprovechar las oportunidades que hoy
en dia nos brinda el mercado para ad-
quirir determinadas empresas que po-
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demos hacer que funcionen mejor den-
tro del grupo.

Al ser una consultora mediana, ;c6-
mo compiten con las grandes del sec-
tor?

Tenemos dos ventajas, una es la cerca-
nia a nuestros clientes y la flexibilidad
a la hora de tomar decisiones, ya que
éstas no se resuelven en un comité que
estd en otro pais, sino que somos una
empresa nacional que puede decidir de
forma muy ripida. Asimismo, tenemos
una politica de precios que nos hace
muy competitivos, para ello hemos te-
nido que bajar mdrgenes de beneficio,
pero es la Gnica via que nos puede ha-
cer competir con los grandes.

,Cémo ve usted el sector en Espaiia
a corto y medio plazo?

Soy optimista y nuestro sector no es de
los que mis ha sufrido la crisis. Lo tini-
co que lenemos que afrontar es el re-
corte de presupuesto de los clientes y
lo hemos hecho reduciendo nuestro
margen de beneficio, como ya he dicho
anteriormente. Las empresas de este
sector que estamos bien gestionadas
vamos a sobrevivir y salir fortalecidas
de esta crisis porque la tecnologia hoy
en dia es fundamental para el creci-
miento y como herramienta de trabajo,
por eso las empresas no se pueden per-
mitir el lujo de dejar de invertir en ella.
:Desde cudndo es usted consejero
delegado de la compaiiia y por qué
acepto el cargo?

En enero de 2008 acepté el cargo por-
que era una excelente ocasién de for-
mar parte de un proyecto muy bien es-
tructurado que contaba con el apoyo de
un grupo que nos permitia tener mis-
culo financiero y comercial ll



