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Conoci a Anne Mailliet
hace unos meses, a raiz de las
opiniones que escuché acerca
de BURKE —Compaiiia
adquirida por el Grupo ALTEN
hace un afio-, y a las que
aludia en la entrevista a Olivier
Granger -ver pagina 164-.

Me pareci6 una mujer
encantadora, si bien “de seda
en guante de hierro”. Las
sucesivas veces que la he
tratado me han reconfirmado
en aquella primera
apreciacion.

Efectivamente, como
“mujer directiva” no le duelen
prendas en ser una mujer dura,
firme en sus exposiciones y
reivindicaciones... una “dama
de hierro”, en fin.

Quizas, también, el “habito
hace al monje”: Mailliet es la
responsable, entre otros
aspectos, del desarrollo de
seleccion de los candidatos
que entran a formar parte de la
plantilla del Grupo ALTEN en
Espaiia. Como para andarse
con chiquitas...
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Incluso, entre las funciones
que tiene encomendadas en su
condicion de Directora de
Desarrollo de Negocio,
estan las de control de la
gestion operacional y del
desarrollo comercial a nivel
estratégico, ademas de la
comunicacion interna y
externa de la Gompaiiia y del
seguimiento de RR.HH.
jlmposiblel... sin un “guante de
hierro”.

Sin embargo, en las
ultimas reuniones
profesionales que hemos
mantenido, he apreciado
también la elegancia de
comportamiento y delicado
trato de la “mujer de seda”
que esconde en su interior, sin
que ello le haga perder un
apice de la autoridad que
desprende en todo momento.
No sé si sera que su halo
natural de haber nacido en
Paris resulta indisociable de su

actual estatus de “alta
directiva”, pero lo cierto es que
la combinacion es perfecta.

Diplomada por el Instituto
Superior del Comercio de
Francia, y BAC en la Serie de
las Grandes Escuelas de
Comercio de Lyon, Anne
Mailliet ocupo, antes de su
actual puesto en Espaiia, el de
responsable de la Direccion de
Desarrollo de RR.HH. de ALTEN
Techno filial del Grupo con
una plantilla de 2.800
personas- y miembro del
Comité de Direccion de la
empresa en Francia.

seAndaIpsaeinu

Anne Valliet

Directora
de Desarrollo de Negocio
ALTEN Espana




Por qué han preferido crear una Division TIC de
Soluciones y Productos, para liderar las activi-
dades de ALTEN en Espaiia, en vez de conti-
nuar con dos Compaiiias independientes, aun-
que propias, como hasta ahora?

Apoyandome en lo dicho por Olivier
Granger, creemos firmemente en que nada
se puede conseguir solo. Cuando Burke
lleg6 al grupo, todos tuvimos claro que la
creacion de una division unica era uno de
los principales objetivos para continuar con
el plan de comunicacion de ALTEN en
Espania, la identificacion de una sola marca
para potenciar las fuerzas individuales con
una cabecera Unica de dos empresas simi-
lares y a la vez complementarias. No voy a
negar que ademas se trata de una via que
nos ha permitido ahorrar costes, accion
imprescindible en la situacion actual de
mercado. Independientemente, las compa-
fias siguen existiendo a nivel juridico, pero
operativamente Burke se ha integrado
completamente dentro de Cronos, y fruto
de estas acciones tenemos la posibilidad
de disponer de una oferta mas completa
que presentar a nuestros clientes.

La situacién del mercado ha provoca-
do un cambio de tendencia en los clien-
tes, ya que ha sido ahora cuando gran
parte de ellos se han percatado de que
han de contar con proveedores fiables y
solventes.

Comunicando a través de una Unica
marca en Espafia, mostramos al mercado
la fortaleza de un grupo de 1.500 personas
con un volumen de facturacion de 75
millones de euros, lo que nos ayuda a res-
ponder a ofertas mas amplias, algo que
por otro lado ya nos estaban demandando
nuestros clientes. A lo largo de nuestro
desarrollo en Espafia hemos apostado por
la transparencia hacia nuestros clientes,
siendo éste el mensaje que les transmiti-
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mos a través de nuestra estructura, ya
que Grupos con una multitud de empre-
sas pequefias desestructuradas no
corresponde a lo que hoy en dia espera el
mercado, y por tanto, los clientes de las
AAPP.

Por ello es por lo que el nombre de
ALTEN TIC Soluciones y Productos es el
resultado de una fusién de las competen-
cias de Burke y de Cronos, permitiéndo-

nos un pequefo juego de palabras, don-
de las letras S y P también significan Sec-
tor Publico.

¢En qué areas de las Tecnologias de la
Informacion y las Comunicaciones esperan
conseguir a corto plazo un mayor crecimiento?
¢Considera que éste sera similar para todos
sus clientes, o que habra claras diferencias en
alguno de ellos, como podria ser el caso de las
AA. PP, donde ALTEN ha conseguido un inne-
gable liderazgo? ¢Por qué?

Definir las areas en las que considera-
mos obtener un mayor crecimiento es un
ejercicio arriesgado dada la situacion
actual del mercado, ya que la crisis ha
afectado a todas las areas en las que
desarrollamos nuestras competencias.
Aun asi, es un hecho que ALTEN trabaja
de forma directa con casi todos los gran-
des clientes del mercado Espafol, apos-
tando por una diversificacion de nuestra
presencia en distintos y diversos secto-
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res, y gracias a ello, el impacto de crisis
en determinados sectores ha sido amor-
tiguado por la versatilidad de nuestra
gestion comercial.

Por tanto, creo sinceramente que
estas acciones son las que nos van a lle-
var al crecimiento en aquellos sectores
que lo demanden, ya que nuestros clientes
nos identifican como aquellos fieles com-
paferos de trayecto que han sabido servir-
les en los buenos y malos momentos.

o

Cada sector iniciara su particular pro-
ceso de remonte y crecimiento, y nosotros
sabremos estar alli para acompanfarles
como hemos hecho siempre. Si que es
cierto que confiamos en las AA.PP. para,
gracias a nuestro posicionamiento de lide-
razgo, generar un crecimiento sostenido a
lo largo de todo el 2010, pero estamos
también seguros de que dicho crecimiento
vendra también respaldado por el resto de
lineas de actividad de ALTEN.

¢En qué otros sectores de la actividad eco-
noémica esperan crecer en los proximos afnos?

El nucleo de trabajo de ALTEN ha
sido siempre la Consultoria en altas tec-
nologias de 14D, lo que nos ha llevado a
ser partner mundial de grandes compa-
filas multinacionales, como es el caso
del Grupo AIRBUS, donde ocupamos
una de las cinco posiciones como part-
ner a nivel mundial.
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Es precisamente en ésta linea de acti-
vidad, donde esperamos un mayor creci-
miento en los proximos afos. Actualmen-
te esta division solo representa un 15% de
nuestro volumen de negocio, siendo
nuestro objetivo duplicarlo entre las sedes
de Madrid, Barcelona y Valladolid, y de
esa forma alcanzar un volumen aproxima-
do de 500 consultores. Podremos llevarlo
a cabo gracias a diversas acciones de
intensificacion de nuestra presencia en

distintos sectores de la industria, hacien-
do especial hincapié en las industrias de
energia renovable, donde por ahora nos
quedan muchas cosas que hacer.

En segundo lugar, vamos a potenciar el
desarrollo de nuestra presencia en las
AA.PP. a nivel mas local, presentando nues-
tra oferta global y dandonos en aquellas
areas a las que aun no hemos llegado (por
ejemplo, ALTEN dispone desde este afio de
las habilitaciones para trabajar con la Gene-
ralitat de Cataluia, pero por el momento
nuestra presencia es minima, lo que nos lle-
vara a concentrarnos sobre éste aspecto a
lo largo del 2010).

Del mismo modo, tenemos la obliga-
cion de intensificar nuestra presencia en las
Juntas y Comunidades locales, acciones
que llevaremos a cabo gracias a la apertu-
ra de una nueva sede en Galicia y del des-
arrollo de la de Leodn.
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¢Cuales considera que son las principales
razones, tecnoldgicas o no, por las que sus
clientes contratan sus servicios? ;Cual seria
su particular DAFO, después de haber creado la
Division TIC Soluciones y Productos de ALTEN?

A lo largo de toda la entrevista han
quedado patentes cuales son nuestras
fortalezas como empresa, pero estoy
convencida de que existen varios criterios
que hacen a los clientes apostar por
ALTEN como un partner tecnolégico, y
son la alta calidad del servicio que pres-
tamos, nuestra capacidad de reaccion, y
cOmMo no, nuestra elevada especializacion
en los entornos criticos para el cliente.

Cuando un cliente se enfrenta a una
toma de decision siempre valora alguno o
todos los factores que he comentado, y del
mismo modo, enfrentarse a un proveedor
de nuestro tamafo también puede desper-
tar inquietudes. Permiteme utilizar el simil
de grandes compafiias como grandes ani-
males, que para desplazarse necesitan
mucho tiempo y energia, lo que les hace
torpes y poco dinamicos.

Bien, en ALTEN no hemos perdido el
sentido del seguimiento correcto de un pro-
yecto y de un cliente. Todas las areas de la
compafia se encuentran formadas por
Manager que se encargan personalmente
de llevar todos los temas relativos a su
negocio y su Business Unit, incluyendo el
ciclo completo de vida del negocio, desde
la prospeccion de nuevos clientes, la con-
tratacion de su propio equipo de consulto-
res, redaccion y elaboracion de ofertas,
seguimiento del proyectos, de sus equipos,
de la facturacion, etc. Son unidades comer-
ciales completamente orientadas a los
clientes y con una elevada capacidad de
reaccion, lo que nos permite altas dosis de
respuesta y proactividad.

Los Manager no estan solos con toda
la gestion, ya que existen distintos
departamentos transversales que ayudan
y colaboran diariamente en cada una de
las etapas que desarrollan. EI Manager,
por tanto, tiene practicamente la respon-
sabilidad completa del negocio que ges-
tiona, son casi como “empresarios den-
tro del grupo”. Es la mejor forma de con-
tar con un equipo comercial completa-
mente motivado para defender los intere-
ses del servicio, y por tanto, de los clien-
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tes y de ALTEN, lo cual siempre deriva en
clientes satisfechos.

Ademas, desde mi departamento se lle-
va a cabo un exhaustivo control del nivel de
satisfaccion de cada cliente, con la finalidad
de poner en marcha las acciones correcti-
vas necesarias en cada caso de forma
inmediata. La calidad de nuestro servicio es
imprescindible para mantener una buena
relacion con todos los clientes, ya que la
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exigencia de un servicio de calidad se ha
tornado un factor clave en la situacion
actual, donde el precio se ha convertido en
un grito de guerra entre proveedores.

Si un cliente nos elige a nosotros
frente a una competencia con precios
inferiores no tendra mas remedio que
justificar su decision ante sus responsa-
bles, lo que hace que sea imprescindible
para nosotros que tenga muy claro los
valores que le han llevado a asignarnos el
servicio, que no son mas que los que he
comentado al principio de mi respuesta.

Ademas, en cuanto a nuestra oferta
tanto en Oracle como en Movilidad o
Rapid Desarrollo Aplicacién Center, las
empresas como Cronos, Burke, Algor
(para ALTEN Norte) o ALTEN TIC en Cata-
lufa son bastante reconocidas por la cali-
dad de sus servicios.

Si hablamos de un andlisis DAFO per-
sonal, tanto las amenazas, fortalezas y
oportunidades han quedado definidas a lo
largo de la entrevista, pero si me preguntas
por la debilidad que pudiera detectar, per-
sonalmente considero que se encuentra
perfectamente identificada, y es nuestra
poca presencia en administraciones locales
0 incluso de un ambito mayor, pero la parte
positiva es que hemos empezado a aplicar
la correcta medicina a la enfermedad.

Mi proximo reto sera convertir ALTEN
en Espafia en una de las 3 primeras empre-
sas de referencia en Ingenieria, ademas de
mejorar nuestro posicionamiento dentro de
las AA.PP. La division de TIC Soluciones y
Productos ha de alcanzar los 1.000 consul-
tores en los proximos anos.

¢Donde encuentran mas dificultades para
conseguir contratos, en las entidades publicas
o en las privadas? ;Cuales son las razones?

A lo largo del 2009 hemos tenido mas
dificultades para conseguir nuevos contra-
tos en las empresas del sector privado, ya
que son los primeros que han sufrido los
recortes presupuestarios para el desarrollo
de nuevos proyectos en TIC derivados de la
crisis. El primer semestre del afio ha sido
muy complejo en lo referente a la actividad
comercial, asi como en el seguimiento mi-
nucioso de cada cliente como casos indivi-
duales a tratar, ya que creo que nos hemos




enfrentado a todas las situaciones posibles,
la mayor parte con éxito. Actualmente nota-
mos pequefios sintomas de mejoria que
comenzaron al inicio del segundo semestre,
los que nos hace esperar que sea una bue-
na sefial para convertirlas en semaforos ver-
des para el negocio en los meses que vie-
neny cémo no, en el 2010.

En el sector publico la situacion ha sido
la contraria, y ha venido generada por la
politica de contratacion. Como la mayoria
de los contratos se formalizan por un perio-
do anual, la asignacioén de los grandes con-
tratos de ALTEN con la AA.PP. a primeros
de afio nos ha aportado algo de tranquili-
dad en éste 2009. La situacion actual pasa
por una reduccion presupuestaria que se
perfila en 2010 para la AA.PP. que puede
alcanzar el 30%, lo que se ha convertido
en anunciadas reducciones de equipos y
recortes de presupuestos para 2010 en
multitud de departamentos de distintos
clientes. ¢Solucion? Tendremos que ser
mucho mas creativos e intensificar nuestra
oferta hacia nuevas areas y clientes en los
que hoy en dia no estamos posicionados.

¢En qué medida pueden contribuir sus pro-
ductos y soluciones TIC a mejorar la eficacia y
eficiencia de los servicios publicos? ;Qué
herramientas de medida de resultados suelen
aplicar para evaluar internamente sus contra-
tos con las AA. PP?

Desde hace afios, la Administracion ha
venido realizando un avance importantisimo
en esta area hasta configurarse en el maxi-
mo representante de la Sociedad de la Infor-
macion, de la e-Administracién, y cémo no,
siendo la impulsora y usuaria principal de
las TIC. Nos encontramos en la recta final
de un proceso de transformacién general en
la prestacion de los servicios, en la interac-
cion con el ciudadano y en la modernizacion
de la gestion de los procedimientos admi-
nistrativos internos a nivel general. Por otro
lado, se trata de un proceso totalmente liga-
do con la configuracién de sistemas, arqui-
tecturas, y productos tecnoldgicos, los cua-
les conforman soluciones integrales.

Las tecnologias de la informacion
aportan el decisivo elemento de moderni-
zacion de las AAPP. ALTEN no ha estado
nunca ajeno a los cambios normativos, la
evolucion tecnolégica, y las dinamicas y
cambiantes necesidades del sector publi-
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co en el ambito de las TIC y de los Siste-
mas de Informacion. Son muchos afos ya
los que nuestra compaiia esta trabajando
con el Sector Publico a través de su Pro-
ductos (soluciones ERP para el sector
publico), soluciones y plataformas (firma
electronica, registro electrénico, factura-
cion electronica, notificaciones electroni-
cas, soluciones de contratacién vy licita-
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cion, procesos de acceso de los ciudada-
nos), e infraestructuras de sistemas. Todos
ellos se alinean y cubren claramente con
los objetivos de leyes tan importantes
como por ejemplo, entre otras, la Ley de
Contratos del Sector Publico o la Ley de
Acceso a los ciudadanos, donde los crite-
rios de productividad, eficiencia, eficacia y
modernizacion de la gestion aparecen cla-
ramente representados, y por tanto cu-
biertos por las capacidades funcionales y
tecnolégicas de nuestros productos.

Todos nuestros procesos, tanto de ges-
tién interna como externa, estan documen-
tados, evaluados, controlados y medidos. Y
no solo eso, sino también auditados por cer-
tificaciones y auditorias oficiales. Paralela-
mente contamos con la existencia de dife-
rentes aplicativos de gestién interna, como
el Sistema de Gestion Integral de Proyectos
y Actividades NEOS (que nos ayudan y son
fundamentales para obtener certificaciones
como CMMI, ISO, etc.), que nos permiten
evaluar todos nuestros contratos/proyectos
con las AA.PP, puesto que nos permiten
conocer la trazabilidad de todos los proce-
sos de principio a fin, evaluando todo tipo de
ftems como los tiempos, los resultados, los
costes, la rentabilidad, las incidencias, des-
viaciones, la satisfaccion del cliente, etc. La
informacion con la que contamos nos permi-
te tener un feedback preciso de nuestros
aciertos y errores para modificar nuestras
acciones si es necesario, o consolidarlas.

¢Cree que la adopcion de nuevos produc-
tos y soluciones TIC ayudara a los paises,
gobiernos, empresas y ciudadanos a superar
la actual crisis? ¢Por qué? ;Han encontrado
entre las empresas adquiridas en nuestro pais
soluciones que sean susceptibles de ser
implementadas en otros paises?

No puedo determinar si la adopcion
de nuevos productos y soluciones sera el
factor determinante para la superacion de
la crisis actual, pero es innegable llegar a
la conclusion de que toda aportacion de
ayuda es necesaria. La obligacion del teji-
do empresarial y tecnoldgico espanol es
la de seguir innovando y aportando solu-
ciones al ciudadano en forma de produc-
tos, soluciones y servicios.

La obligacion de las Administraciones
Publicas, al igual que la de las empresas




que colaboran con ellas, es la de superar
el reto de transformarse en el gran pres-
tador de servicios para la ciudadania, y
de esa forma dar respuesta a las nuevas
necesidades y demandas sociales. Estas
nuevas necesidades y demandas pasan
por la implantacién de una administra-
cioén electrénica con una elevada calidad
del servicio y con una orientacion total al
ciudadano, y no podemos escatimar
recursos ni hacer oidos sordos a ello.

Le e-Administracion ya es un hecho en
Espafa, pero aun nos queda mucho cami-
no que recorrer para alcanzar el nivel de
paises que han comenzado antes que nos-
otros a implantar una administracion publi-
ca accesible a través de la tecnologia.
ALTEN, a través de sus distintas areas y
divisiones propone soluciones de gestion
integradas especificas para la funcionali-
dad, consultoria de procesos y procedi-
mientos mediante tareas abiertas a estan-
dares que posibilitan un mayor acercamien-
to al ciudadano, enfoque de servicio, Movi-
lidad, Interoperabilidad,... Un largo etc. que
pasa por una experiencia internacional que
posibilita aprovechar el conocimiento de un
grupo implantado en toda Europa para
aportar soluciones locales en la AA.PP.

ALTEN en Espana es el referente para
el grupo en tecnologias TIC, por lo que
tenemos una carretera abierta para ofre-
cer estos servicios a otros paises donde
ALTEN esta presente.

¢Hay algiin tema que no hayamos tocado
y que le gustaria comentar?

Si, el agradecimiento. Como he co-
mentado antes, es la obligacién del tejido
empresarial privado y publico espafiol
asumir un grado de responsabilidad fren-
te a la situacion actual del mercado, pero
es imposible hacerlo si no existe confian-
za entre ellos.

Quiero aprovechar la ocasion para
hacer llegar de parte de ALTEN un “gra-
cias” a todos nuestros clientes por su
confianza pasada, presente y futura, asi
como nuestro compromiso de esfuerzo y
superacion que trasladaremos a todos los
niveles, areas y divisiones, y que repre-
sentaremos a través de las 1.500 perso-
nas que forman hoy en dia ALTEN. )
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