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CLUB DE EXPORTADORES E INVERSORES ESPANOLES

CLUB DE
EXPORTADORES
E INVERSORES

El Club de Exportadores e Inversores Espanoles es una asociacion empre-
sarial de caracter multisectorial, independiente y sin animo de lucro. Su
principal objetivo es representar y defender los intereses de sus socios en
relacion con su actividad internacional. Supone un foro de reflexion y cono-
cimiento en el que la internacionalizacion se posiciona como un activo clave
para la competitividad de la economia espaiiola.

ISAAC GIL

Director de Recursos Humanos, Procesos y Sistemas
de Informacion de Satec
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“En Satec vemos los "incendios
globales’ de la economia como
una oportunidad importante
de desarrollo de negocio”

Por Ray Huertas

:Quéle aporta el Club de Exportadores?

Elnegocio internacional es complejo y es necesario contar
con socios que defiendan nuestros intereses a lo largo y
ancho del planeta. EI Club de Exportadores es un excelente
punto de encuentro donde relacionarnos con empresas
que afrontan los mismos desafios que Satec, permitiéndo-
nosintercambiar experiencias e informacién y conseguir
los contactos necesarios para desarrollar nuestra actividad
internacional en los diferentes sectores donde aplicamos
la transformacion digital.

:Qué productos o servicios exportan a otros merca-
dos?

El Grupo Satec basa su éxito en el talento y la experiencia
que atesoramos en los mas de 30 anos de relaciéon con
nuestros clientes. En el mercado internacional exporta-
mos nuestro conocimiento y referencias, desplegando
soluciones de integracion de sistemas de informacion.
Dependiendo del mercado, solemos apoyarnos en socios
locales que aportan el hardware y gran parte de lamercan-
cia asociada a los proyectos, y nosotros nos focalizamos
enlaingenieria, que esel elemento que mas valor aporta.
Ademads de exportar talento para realizar proyectos in
situ, contamos con un centro de desarrollo software y un
centro de servicios que nos permiten ofrecer soluciones
en un entorno globalizado.

¢Cuales han sido los mayores retos en los mas de 30
anos de Satec?

Elsector tecnoldgico es muy exigente y cambia continua-
mente, siendo pocaslasempresas existentes enlosanos 80
que atn siguen operando. La historia del Grupo Satec es
una historia de transformacion en busca del valoranadido
enla cadena de valory de adaptacion a las necesidades de
nuestros clientes. Nacimos en el ecosistema de la super-
computacion, conunalto componente de distribucion de
mercancia, y hemos evolucionado hacia el mundo de los
servicios, laingenierfayla consultoria. Cambiarla cultura
de la empresa, adaptar los perfiles humanos y sus habili-
dades, modificar la parametrizacion de las herramientas
corporativas, etc. no es nada ficil en este proceso tan exi-
gente de transformacion.

Un reto similar fue el que tuvimos que afrontar al expan-
dirnos en el mercado internacional, ya que, aunque desde
el primer momento comenzamos con una mentalidad
global fundando empresas en Espana y Portugal, adap-
tar nuestra organizacion al entorno mundial no ha sido
sencillo y ha requerido de mucho esfuerzo y constancia.

:De qué manera ha cambiado el mercado desde que
inici6 su andadura?

Hace 30 afios, los sistemas informaticos y de telecomu-
nicaciones estaban restringidos a unas pocas empresas




y organizaciones de gran envergadura y con muchos re-
cursos financieros. Entonces nacio Satec con el objetivo
de democratizar el uso de la computacion y dar acceso a
empresas de tamano medio y con recursos maslimitados
alossistemas deinformacion ya la digitalizacion. Internet
era un mundo desconocido y minusvalorado por el mer-
cado, restringido a entornos universitarios y organismos
muy determinados, y es increible como enlas dos tltimas
décadas ha pasado a ser un elemento imprescindible de
nuestra sociedad de la informacion.

El mercado ha evolucionado y hoy en dia las TIC sonun
componente transversal que se aplica a todos los secto-
res para mejorar la eficiencia de sus procesos de negocio.
Empezamos con una orientacion alos Centros de Proceso
de Datosy las operadoras de telecomunicaciones y ahora
trabajamos en todo tipo de sectores, desde la agricultura
hasta las fabricas industriales, pasando por la medicinay
el gobierno electrénico. Esta evolucion nos ha permitido
aprender en profundidad el negocio de nuestros clientes
y asesorarles sobre la mejor forma de aplicar la tecnologia
en lamejora de sus procesos.

El mercado también se ha globalizado, lo cual se puede
considerar como una oportunidad y una amenaza al mis-
mo tiempo. Hoy en dia podemos acceder a muchos mds
mercados internacionales, aunque también la competen-
cia se ha multiplicado enormemente.

¢Como valora su expansion a paises emergentes?

Hace 15 anos dimos un giro a nuestra estrategia de in-
ternacionalizacion y pusimos nuestro foco en los paises
emergentes, especialmente en Africa. Esun entorno com-

criterios diferentes, el cambio horario supone una limi-
tacion para muchas actividades y finalmente, el idioma,
los modismosylos diferentes acentos pueden sermds que
una ventaja un verdadero problema.

El Grupo Satec mantiene buenas relaciones en Latinoamé-
ricay parte de sus proyectos mas relevantes se han realiza-
do en este territorio, desde México a Chile, pasando por
CostaRica, Pert, Colombia, etc. Seguimos desarrollando
nuestro negocio en este mercado ya que nuestra propuesta
de valor seajustamuy bienalas necesidades que plantean
la mayoria de estos paises.

El mercado ha evolucionado y hoy

en dia las TIC son un componente
transversal que se aplica a todos

los sectores para mejorar la eficiencia

plicado pero fascinante a la vez, ya que podemos aplicar
toda nuestra experiencia en proyectos de gran enverga-
dura e impacto social.

Como empresa, trabajar en los paises emergentes supone
un gran esfuerzo adicional, ya que, ademds del proceso

tradicional de venta y prescripcion tecnoldgica, hay que
apoyarse en organismos multilaterales, socioslocales, en-
tidades que aporten financiacion, etc.

No es lo mismo movilizar la organizacion y entender los
procesos de negocio en paises consolidados que en los
paises emergentes, donde muchasvecesla calidad deviday
delosservicios basicos ofrecidos porlasadministraciones
publicas y el mercado no son comparables.

:Como son las relaciones con el mercado latinoame-
ricano?

Muchas empresas espaiolas suelen pensar que el merca-
do latinoamericano es la via natural de expandirse inter-
nacionalmente, ya que se salva el obstaculo del idioma.
Sin embargo, esta vision puede ser enganosa, ya que los
procedimientos administrativos son muy diferentes, la
mentalidad empresarial y de toma de decisiones utiliza

de sus procesos de negocio”

:Como superarlosincendios globales dela economia
que se avecinan (Brexit, guerra comercial, recesion,
etc.)?

Desde Satecvemos estos “incendios globales” dela econo-
mia como una oportunidad importante de desarrollo de
negocio, ya que vaa obligar alas empresas espafiolas a ser
mds competitivas y eficientes, y ahi es donde Satec tiene
mucho que aportar mediante la aplicacion de las Tecno-
logias de la Informacion y las Comunicaciones. Solo las
empresas que consigan optimizar sus procesos de negocio
podran superar la guerra comercial, las inestabilidades
geopoliticas, los aranceles, la recesion, etc.

—ejecutivos
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