{Quién dice que las grandes
cuentas no son para las pymes!

La consultora tecnolégica Entel se ha hecho un hueco en un
mercado dominado por multinacionales como IBM y Accenture.

E.ARRIETA. Madrid

La consultora tecnolégica
Entel ha tenido agallas como
pocas. Fundada poco des-
pués de la explosion de la lla-
mada burbuja tecnologica,
esta compafiia espafiola ha
logrado poner en practica la
mayor parte de los princi-
pios de buena gestién descri-
tos en los libros que se estu-
dian en las facultades de Em-
presariales.

Aspectos como la orienta-
cién al cliente, la flexibilidad
y la capacidad de adaptacion,
el trabajo en equipo, el buen
ambiente laboral, la vision de
largo plazo y la integridad
moral han hecho de Entel,
que ahora cumple cinco
afios, una consultora presen-
te en las decisiones estratégi-
cas de mas de un centenar de
grandes compafifas naciona-
les e internacionales, entre
las que figuran Telefonica,
Bankinter, BBVA, el Ministe-
rio de Cultura, Iberia, el Ban-
co de Espaiia y British Petro-
leum (BP).

El grupo suma mas
de un centenar de
clientes,como BBVA,
Telefénica, Iberiay

el Banco de Espana

“El afio 2003 era un mo-
mento complicado para em-
pezar. La burbuja tecnologi-
ca, el efecto 2000 y el paso al
euro eran ain muy recientes,
y muchas de las expectativas
econdmicas de las empresas
habian sido frustradas, pero
si esperas al mejor momento
para salir, no lo haras nunca”,
cuenta José Francisco Olas-
coaga, presidente y fundador
de Entel.

¢Cémo poner en marcha
un negocio en ese contexto?
“Todos los que participamos
en el nacimiento de Entel
éramos gente que habia tra-

bajado durante muchos afios
en el sector, por lo que cono-
ciamos bien el mercado y a
las personas que trabajaban
en él, y viceversa”, confiesa
Olascoaga. “Después, en un
mercado de servicios, lo im-
portante son las personas”,
continda. Como prueba de
esta promesa, la plantilla de
la compaiiia ha crecido a un
ritmo vertiginoso. Entel na-
¢i6 con la ayuda de una trein-
tena de personas y hoy ya su-
ma mis de 700 trabajadores,
con una rotacién laboral in-
ferior al 10%.

En‘primera divisién’

¢éA qué se dedica exactamen-
te Entel? “Somos una empre-
sa de productos”, comenta
Olascoaga. La consultora es-
tudia las necesidades de sus
clientes, que, en su mayoria,
son grandes empresas. A
partir de ahf, implementa so-
luciones tecnologicas. Algu-
nos de estos programas los
desarrollan ellos mismos y
otros los buscan en otras em-~
presas de software de ges-
ti6bn, como Hewlett-Packard,
Sun Microsystems o Novell,
entre otras. En este sentido,
compite directamente con

José Francisco Olascoaga, presidente de Entel.

grandes nombres del mundo
de la consuiltoria, como IBM,
Accenture o Capgemini.

“Las tecnologias de la in-
formacién (TT) son hoy clave
para cualquier decisién de
negocio”, apunta el ejecutivo
espaiiol, firme defensor de
las posibilidades de la indus-

En cinco afos, Entel
ha pasado de una
plantilla de treinta
personas a mas

de 700 trabajadores

tria espafiola en esta area.
“Cada pais debe centrarse en
aquellas actividades que haga
bien. Asi, Espafia es un refe-
rente en la pintura, el turismo
y, cada vez mis, las aplicacio-
nes de gestion”, comenta.

En 2007, Entel obtuvo
unas ventas de 34,59 millo-
nes de euros, un 56% mas
que el afio anterior y un 8%
mis que las previsiones rea-
lizadas el pasado verano por
la propia compatfifa. Para este
afio, el grupo espera ingresar
casi cincuenta millones, lo
que supondrfa un crecimien-
to organico del 38%.

Una opc
per

La Ley de Defensa de la Competenci:
acogi6, acertadamente, en su articulo s,
solicitud de diversas asociaciones y desp:
chos de abogados, el régimen de lc
“acuerdos de minimis”, ya instaurado, de
de hacia tiempo, en el régimen de defen:
de la Competencia a nivel Europeo. (C
municacién “de minimis” DO C 372 ¢
9/12/97, sustituida posteriormente, por
Comunicacién DO 2001/ ¢ 368/07
22/12/00).

En términos generales, el régimen |
las “acuerdos de minimis” supone, a niy
europeo, que todos aquellos acuerdos v
ticales —esto es, entre no competidot
contratos de agencia impuros, de distrit
cion, de licencia de marca, de franquic
etc.— SUSCTito$ por empresas cuya cuota
mercado no exceda del 10% quedan ¢
cluidos del &mbito de aplicacion del a
culo 811 Régimen que se extendio, i
all4 de la citada cuota, a los acuerdos en
pymes.

La citada exclusién supone que, sa
por lo que respectaalas condiciones €s
cialmente graves establecidas en la Cor
nicacién de Minimis, los acuerdos verti
les que se celebren entre empresas
posean una cuota de mercado igual o it
rior al 10% o cuando sean empresas
empleen menos de 250 personas y C
volumen de negocio habitual no exced:
40 millones de euros o cuyo balance g
ral no exceda de 27 millones de euros
principio, se hallan fuera del apartado1
articulo 81, siendo, por tanto, legales y
contrarios a la normativa sobre defens:
la competencia.

A nivel del mercado espaiol, en un:
mento en el que todo el mundo propu
la necesidad de renovar nuestro tejido
presarial a través de las pymes'y dond

se apuntaba un descenso del crecimi
del PIB, sin embargo, el Reglament
Defensa de la Competencia se ha qu
do, en mi opini6n, corto.

Este reglamento entiende, acert
mente, que son conductas de menor
portancia, conforme a su articulo 1, y
tanto, no sujetas a las prohibiciones de
ticulo 5 de la Ley que desarrolla, “las-
ductas entre empresas que no sean
petidoras, ni reales ni potenciales, cu:
la cuota de mercado de cada unano ¢
da del 15% en ninguno de los mercade
levantes afectados.”

Debemos felicitarnos por haberse
gido la tendencia europea que prop
aumentar la cuota del 10% al 15%, per
bemos lamentarnos por €l hecho de
no se haya acogido expresamente la.
bilidad de dar un marco juridico mas:
ro para el desarrollo de las pymes, €l
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