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BENTREVISTA

Siete
veces mas
barato

EL PERFIL
Trabajaba bajo el
amparo de una
gran multinacional
espafiola, pero
hubo un momento
en que se sintid
desaprovechadoy
penso que podia
dar mucho mas de
si. Propuso
disefiary
desarrollarun
software propio
para monitorizary
optimizar todos
los sistemas
tecnoldgicos de la
compafiia. El
desencantodela
respuesta
negativa se
transformd en
decisidn para
montar su propia
empresa. Asi nacio
en 2005 Artica ST.
Su fundador,
SanchoLerena, un
ingeniero
informatico muy
exigente consigo
mismo, que
siempre quiere
saber masy que
llama la atencion
por su capacidad
de planificaciony
suvision
estratégica.

JUAN DELGADO

Cuando estaba inmerso en el proceso de
crear Artica ST, se percaté de que tenia la-
gunas formativas en gestion de empresas.
Puesbien, se puso manosalaobraabuscar
unMBA acorde consusnecesidades.Y tam-
bién se dio cuenta de que le faltaban deter-
minadas habilidades sociales. Y ni corto ni
perezoso se apunto a un curso de teatro
moderno que «mesirvié mucho». «Siempre
tengo necesidad derascarmads, deaprender
algo nuevo —de tecnologia o de otra mate-
ria—. No puedo quedarme quieto», indica.
- ;Tecndlogo o empresario?

- Supongo que soy un tecnélogo al que le
gustaria ser empresario de mayor.

- ;Por qué abandon6 BBVA y se aventur6
amontar una empresa en este sector?

— Porque sabia que podia dar muchisimo
madsdesiynosélonomedejaban, sinoque
me convencide quenuncameibanadejar.
Era impaciente —sigo siéndolo, aunque

Sancho Lerena produce y comercializa
softwares muy especificos que ya tenian en su
catalogo las grandes tecnoldgicas. Pero él, muy
conocedor del sector, ha sabido darles su
impronta, adaptarlos a las necesidades de los
clientes y venderlos siete veces mas barato que
ellos. Sus tres productos estrella -Pandora,

C. BEJARANO

menos—, pero esas corporaciones de gran
tamafio requieren mucha mano izquierda
yundeterminado tipo de ambicién-la del
poder—que yo no tengo...

- ;Cuesta mucho ser empresario?
—Lavida. Tienes que arriesgar todo, desde
tu dmbito privado a tu patrimonio.
—;Québarreras oregulaciones complican
el trabajo de los emprendedores?
—Curiosamente para las grandes adminis-
traciones publicas el empresario existe,
pero no el emprendedor. Es una molestia.
Un pobre hombre que tiene que dejarse la
vida para sobrevivir y que ha de moverse
en un entorno hostil. Cuando yo empecé,
el Gobierno de Madrid tenfa un programa
de formacién a jévenes empresarios. A mi
me ayudd bastante porque me encontré
con un empresario experimentado con la
empatia suficiente para hacernos ver que
ibamos a fracasar una y mil veces.

- ;Por qué apost6 por disenar, desarrollar
y comercializar un software como Pando-

Integria y Ehorus- estan presentes en 33 paises,
aungue en ninguno de ellos tiene una sucursal.
Lo hace a través de «partners» técnicos capaces
de explicarlos, comercializarlos,
«personalizarlos», implantarlos y darles soporte,
«asicomo de pedir nuestra asistencia cuando lo
necesitan». Sus ventajas frente a los grandes

competidores son dos. Una, la fuerza técnica,
gue en el caso de éstos se diluye fuera de sus
paises de origen. Y, dos, la innovacién. Pronto,
pondra a disposicion de las pymes una solucion
tecnoldgica de pago por uso para la
monitorizacién de los diferentes recursos
tecnoldgicos y su gestidn por control remoto.

SanChO LEFEﬂa | Fundador y CEO de Artica

«Elemprendedor
espanol se tiene
que moverenun
entorno hostil»

ra para monitorizar los recursos tecnol6-
gicos y conseguir su optimizacién?
—Tuvelasuerte de que mistltimos trabajos
me permitieron detectar una problematica
habitual: los grandes entornos tecnolégi-
cos estdn muy fragmentados, y apenas
existian herramientas que los soportaran.
Ylas pocas que habia eran extranjeras y en
Espafiano habia quien supiera manejarlas.
Vi que se podia hacery que no era compli-
cado, y me tiré a la piscina.

—Ya existian productos similares de com-
paiifas gigantes. ;Qué le impulsé a plan-
tarle cara a varios Goliat?

—Los Goliatsonmuygrandes habitualmen-
te en sus paises. Cuando salen de ellos su
fuerzatécnicasediluye, aunque mantienen
la comercial y la financiera. Precisamente
ahi, anivel local, sipuede com-

— A veces parece que en Espafia estamos
muy volcados en la tecnologia doméstica
y no sabemos aplicarla en los negocios.
—Lapyme no ha sabido sacarle partido. Las
grandes si porque tienen dinero para inver-
tir. Ha de darse cuenta de que la tecnologia
es justo lo que necesitan para posicionarse
mejorysermds competitivos. Una cosaque
pueden hacer las pequenas y medianas es
dar pie a sus empleados a que desarrollen
proyectos. Una pyme tiene muchaagilidad,
sudirecciényvisiénsonunicas, ylarotacion
delos directivos es practicamente nula.
~Lainnovacién es esencial en Artica. ; Tie-
nen novedades ya listas?
—Si, pronto vamos asacar un producto que
se llama Op Guardian y que combina el
poder de Pandora y Ehorus. Estos tltimos
estaban concebidos para

§preciss honds,yconoce los_ <OCPUEde B er esas capact
puntosdébilesdeun Goliatque ~ COMIPELIr COI |as  dades de monitorizacién y
ene de o Ahors tambvén - grancies porque Sl rmeloen unpeso
origen a intentar plantarles SU fU erzatécnica instalaciones, licencias, equi-
cara.tSie:npre hfertnos s1c10 6pﬁ— sedilu ye le erg  pos.. HaSt? a{lora no pod}ri?-
mostanto en asistencia técnica , mos prestarle un servicio
como en produccién. de sus PalseS»  adecuados a las pymes. Asi-

— ;Cuales son los valores dife-
renciales de Pandora con res-
pecto alos competidores?
—Desde que empezamos, nuestro «modus
operandi» tiene dos patas: escuchar de
verdad al cliente y, desde el punto de vista
técnico, intentar darle lo que quiere sin
estropear el producto.

— ;Estd bien aprovechadala tecnologia en
nuestro pais?

—Hay margen de mejora, pero no esta mal.
Latecnologia denuestros servicios desalud
no se ve en muchos paises préximos. Aho-
rabien, tengo miedo de que nos quedemos
anquilosados. Las administraciones pien-
san cadavezmadsen el corto que en ellargo
plazo. La eficiencia tecnoldgica sélo se
consigue si se planifica con tiempo.

mismo, a finales de ano, es-
peramos lanzar, un sistema
deinteligenciaartificial aplicadaa procesos
de soporte via telemética.

- El mercado espainol no les basta. ;Cudl
es su estrategia de internacionalizacion?
—Ya estamos en 33 paises. La fuerza de Ar-
ticaradicaen quetodosloscomercialesson
técnicos. Hablamos de tdatialosclientes.
Siempre sabemos muybienlo que estamos
vendiendo. Nuestra estrategia es disponer
de socios técnicos en los paises donde te-
nemos mds negocio —Estados Unidos,
MéxicoyFrancia-. EnJap6n tenemos como
«partner» una empresa que sabe explicar,
instalar y desplegar el producto al cliente
nipén. No vamos a abrir sucursales, quere-
mos trabajar con equipos locales.



