David Marchal

Uno de los problemas que tenemos es
convencer de que un software espanol

puede ser algo muy bueno

Santiago Lecomte, director de Desarrollo de Negocio

K

undada en 1991, la compafiia espaiiola Metad es una de las empresas mis

importantes del mundo en cuanto a software de gestion de recursos huma-

nos. De hecho, segiin la consultora de tecnologia Gartner, estd entre los tres

principales proveedores internacionales y lidera el mercado espaiiol. No resulta extra-
io, por tanto, que a través de sus soluciones se gestionen mds de quince millones de
personas. Para ello, Metad destina el 20% del total de la facturacion a [+D+i. En el afio
2006 la compaiiia puso en marcha un plan de internacionalizacién para abrirse cami-
no en mercados en los que hasta ahora no contaba con excesiva presencia. Tan buenos
resultados les ha dado que, en palabras de Santiago Lecomte, director de Desarrollo
de Negocio para EMEA de la empresa, 2007 fue el primer afio en el que facturaron

mis del 50 % de su volumen de ventas en el extranjero.

cPor qué se tomé la decision de reforzar
su presencia internacional?

En los mercados donde nos encontramos
presentes estibamos llegando a una satura-
cidn de cuota importante. Somos proveedo-
res de casi la mitad de las empresas con mas
de un millar de empleados. A esto se une,
ademds, ¢l momento dulce que estamos
viviendo en cuanto a la demanda de progra-
mas de recursos humanos. Las organizacio-
nes cada vez se preocupan mas por la ges-
tién del talento de una manera global. Eso

una empresa de cien personas sélo quince
son las que llevan el barco, las otras les
siguen. En muchas empresas, de esas quin-
ce personas, resulta que doce se van a jubi-
lar antes de diez o quince afios y tienes que
empezar, por tanto, a pensar en dos suceso-
res para cada una de ellas. Y a estds mirando
un 45% de tu plantilla. Por tanto, hay que
tener controlada casi a la mitad, saber qué
hace cada uno, qué posicién tiene, qué com-
petencias desarrolla, a qué cursos de forma-
cidn va... En otras palabas, se debe reorien-

La necesidad de responder a mercados mds
exigentes que el espaiiol nos ha hecho reforzar

nuestra drea de I[+D

estd creando un mercado muy interesante en
el que las multinacionales buscan una fér-
mula que les permita gestionar desde un sis-
tema central todo el conocimiento de su
plantilla.

A qué cree que se deben estas nuevas
demandas?

Bésicamente, a que empieza a escasear el
talento. Yo siempre pongo el ejemplo del
plan de sucesidn. En éste es preciso identi-
ficar el 15% de tu plantilla clave, que no es
mucho, porque estds reconociendo que de

tar e influir en la formacion de esa persona
para que antes de diez afios llegue a suceder
ala persona que se marche.

Aun teniendo esto claro, hay muchas
empresas que todavia estdn haciendo sus
célculos con papel. Si una organizacién tie-
ne varias filiales necesita tener un sistema
tecnolégico global que le informe de todas
estas cuestiones. Eso es lo que muchas
empresas estdn entendiendo y lo que nos
estd permitiendo abrirnos camino en otros
mercados internacionales. Ahora bien, ven-
demos con un acercamiento muy enfocado

para EMEA de Metad

a una gestion de talento, a una gestién inter-
nacional, multiidioma, etc. El problema del
mercado internacional es que es mas com-
plejo que el local. Es preciso manejar
muchos datos completamente heterogéne-
0§, estar mirando y consolidar informacio-
nes que vienen de diferentes fuentes y para
esto hace falta que la herramienta sea robus-
fa, como es nuestro caso.

£Qué dificultades estin encontrando a la
hora de abordar estos mercados interna-
cionales?

A veces, uno de los problemas que tenemos
es convencer de que un software espafiol
puede ser algo muy bueno. Para un inglés,
por ejemplo, comprar software espafiol es
como para un espaficl comprar una herra-
mienta similar que viniera de Costa de Mar-
fil. Eso es lo mas duro; y demostrar que
hemos vendido a otros. Precisamente para
eso usamos nuestras referencias, porque
tenemos clientes instalados en todo el mun-
do, americanos, ingleses. ..

El segundo problema es la diferencia de
madurez entre los mercados donde trabaji-
bamos y los que estamos abordando ahora y
€50 a nosotros nos enriquece mucho el pro-
ducto. Vamos con empresas muy maduras
en cuanto a necesidades y maneras de abor-
dar problemas de recursos humanos. Son
muy exigentes. Eso nos ha hecho trabajar
duramente desde el afio 2006 que iniciamos
el plan de expansién. Por ejemplo, hemos
desarrollado mucho todo lo que tiene que
ver con el software como servicio. Ahora
contamos con una plataforma en Inglaterra
que se ocupa de este tema. En otras pala-
bras, la diferencia de madurez es lo que ha
hecho que respondamos a las necesidades
de mercados mds exigentes que el espafiol
reforzando nuestra area de I+D.

Por dltimo, otra dificultad que estd rela-
cionada con la primera es que no podemos
vender hasta que no tenemos una referencia.



Por eso, nos preocupamos mucho por
encontrar al cliente ideal. Para nosotros, por
ejemplo, es una organizacion global, que no
le importa comprar algo en Espafia con un
centro de soporte en Francia, con unos ins-
taladores que le van a venir de Méjico o
Estados Unidos. De hecho, nuestros prime-
ros clientes en cada pafs trabajan con una
plantilla muy globalizada. Encontrar ese
primer cliente en cada pais, no muy conser-
vador, agresivo, ¢ interesado ante todo por
el valor afiadido del produeto, es dificil.

Salvados esos primeros obsticulos, ;qué
diferencias hay entre trabajar con un
cliente espafiol ¥ uno extranjero?

La verdad es que no hay mucha. Yo creo
que se trabaja de la misma manera. Hay que
saber que nos van a exigir mucho més que a
una empresa de su pais, no sélo porque
somos espafoles, sino simplemente porque
venimos de fuera. Por tanto, el grado de des-
confianza al principio del proyecto siempre
es mayor. Hay cuestiones que se permitiria
una empresa local y que nosotros no nos
podemos permitir. Por eso hemos creado un
equipo internacional multipais; es decir,
profesionales que viene de distintos lugares
en donde estamos presentes y que son los
mejores en su trabajo.

<Con cudntos y con qué tipo de clientes
trabajan?

En total, contamos con unos 1.500 clientes.
Ahora bien, si hablamos de multinacionales
que estin aplicando una gestion global de sus
recursos con nuestro software, debemos estar
hablando de unas 20 o 30, entre las que des-
tacan Unisono, Hotetur, 1" Oréal, AC Niel-
sen 0 Grupo Carvajal. También tenemos bas-

nuacién, herramientas para realizar evalua-
cioén de competencias y, finalmente, otras
para seleccién y transferencias.

& Cuil es su estrategia para los préximos
afios?

Meta4 continia apostando por el crecimien-
to rentable. El nuevo plan estratégico a tres
afios de la compaiifa, anunciado el pasado

Queremos incrementar nuestra politica de

alianzas con partners estratégicos

tantes referencias espaiiolas en distintos
sectores, tanto privadas como piiblicas, como
Grupo Isolux Corsan, Grupo Sando, Seguros
Lagun Aro, el Gobierno de Canarias, el
Cabildo de Tenerife o el Consorci Sanitari
Integral.

¢ Qué es lo que mis demandan las empre-
sas en software de recursos humanos?

Sin duda, lo primero es la consolidacién.
Quieren tener todas las cuestiones relativas
a esta drea bajo una misma herramienta para
que les ayude a ser mas eficientes. Una vez
que ya se ha superado esta fase, la mayor
demanda que tenemos es la de utilidades
que ayuden a gestionar el talento. A conti-

mes de enero por Emile Hamou, presidente
y CEO, tiene como objetivo acelerar el cre-
cimiento que se fundamentard en dos ejes:
el incremento en la venta de soluciones
especializadas de recursos humanos y la
prestacién de servicios de outsourcing de
ndmina y recursos humanos, que se hard
desde dos plataformas ubicadas en Madrid
y Buenos Aires.

Por otro lado, también queremos reforzar
nuestra politica de alianzas con partners
estratégicos, que continuard siendo un pilar
fundamental de la compaiiia, teniendo como
objetivo mantener y reforzar la estrategia de
canal, para la generacién de negocio con-
junto y la mejora en la capacidad de presta-
cion de servicio en las soluciones Metad de
sus distribuidores.

Finalmente, en términos econdémicos, el
afio pasado fue un buen ejercicio para la
compafiia, pues se incrementaron los resul-
tados en un 60% con respecto a 2006, alcan-
zando la cifra récord de 37 millones de
euros, conseguida gracias a la recuperacion
de los ingresos procedentes del mercado
americano. No hay que olvidar que actual-
mente mas del 50% de los ingresos de
Metad proceden de fuera de Espaiia, un
30% del resto de Europa y un 20% de Amé-
rica. Nuestro objetivo ahora es llegar a los
50 o 60 millones de euros este aflo, apoya-
dos sobre todo en nuestra expansién inter-
nacional.

&Y sus resultados en Espana?

En nuestro pais, en el afio 2007, Meta4
duplicé su beneficio neto obteniendo un
incremento de un 30% por segundo afio
consecutivo, debido al importante aumento
del 40% de ventas en el sector privado, lo
que nos ha permitiendo, sin duda, mejorar
nuestra cifra de negocio y seguir liderando
el mercado espaiiol en software de gestion
de recursos humanos H
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