Fractalia: la pyme novata que ha triunfado

Fractalia, una pyme madrilefia creada hace
cuatro afios, factura ya seis millones de euros
anuales, una cifra que no alcanzan muchas
empresas veteranas. Y lo sorprendente es que

lo ha conseguido en un mercado dominado por
gigantes y en medio de la peor crisis del sector.

a de Fractalia (www.

fractalia.biz) es la cla-

sica historia de una
pequefia empresa de tecno-
logia fundada por dos
emprendedores que, al ron-
dar los treinta, tienen una
buena idea: crear una empre-
sa especializada en el mante-
nimiento remoto de redes de
ordenadores. Menos comun
es que haya plantado cara a
IBMy HP, llegue a facturar
casi seis millones de euros en
cuatro afios y consiga benefi-
cios en un mercado en crisis.
Sus promotores, Alejandro
Ferndndez y José Ignacio
Domecq, dos ingenieros que
trabajaban juntos en la con-
sultora Arthur D. Little, reco-
nocen que el éxito no les ha
llegado por casualidad.

Un mercado nuevo.

“Nos dimos cuenta de
que habia un nicho en el
mantenimiento remoto de
redes de ordenadores. Es un
nuevo mercado con pocos
competidores, algunos gran-
des, otros medianos... pero
nuestra ventaja es que somos
pequefios y, por tanto, mas
rapidos”, apunta Domecq.

[ 000 Jwww.emprendedores.es]

Un nicho muy
especializado.
Fractalia ha conseguido crecer
en un mercado, el de las nue-
vas tecnologias, que casi se
fue a pique. Para Alejandro
Fernandez, su éxito no es nin-
gun misterio: “La mayoria de
las empresas con problemas
han estado muy diversifica-
das. Nosotros, en cambio,
estamos muy especializados,
en un nicho que por suerte ha
seguido en auge. Pese a la cri-
sis general de todo el sector, la
necesidad de gestionar PC dis-
persos ha seguido creciendo
en los dltimos afos. Y noso-
tros estdbamos posicionados
en ese punto”.

Adaptarse

alos cambios.
“Muchas decisiones las
hemos tomado segun ibamos
avanzando. Entramos en el
nicho de la gestién remota de
PC, pero necesitdbamos una
serie de aplicaciones para
poder hacerlo, y poco a poco
fue tomando mas peso el
desarrollo de la propia
ampliacion. Al final, estaba-
mos en un nicho bastante
més grande de lo que era al

principio porque hemos ido
dando la vuelta al negocio”,
dice Alejandro Fernandez.

Competir con

los mas grandes.
Los promotores de Fractalia
reconocen sin miedo que sus
principales competidores son
“las grandes, grandes: IBM y
HP. Es que realmente esta-
mos hablando de un negocio
muy especializado. Empresas
que hayan desarrollado pla-
taformas de gestién remota
para grandes flotas... casi no
existen en el mercado”, dice
José Ignacio Domecq.

Su socio, Alejandro Fer-
nandez, matiza: “Pero no nos
enfrentamos directamente
con ellos. Nosotros ofrece-
mos un producto diferente.
Nunca podriamos competir
con HP o IBM haciendo lo
mismo. Ni se nos pasa por la
cabeza. Los grandes también
tienen soluciones de gestion
remota de redes. Algunas
mucho mas potentes, pero la
nuestra estd més especializa-
da y mas orientada a estos

El mas dificil

entornos. El hecho es que en
microinforméatica distribuida
y en entornos de redes no
corporativas nuestra solucion
encaja mejor”, dice.

Atraer alos
grandesclientes.

Fractalia cuenta con mas de
60 clientes, todos de tamafio
medio y grande, pero sus
promotores reconocen que
no resultasencillo llamar a la
puerta de los grandes clientes
siendo un desconocido. “No
es facil, aunque no es algo que
no se pueda hacer a base de
insistencia. Llamar, explicar
coémo funciona la solucion y
demostrarlo. En todos nues-
tros proyectos tenemos un
precontrato de demo, que
permite al cliente quedarse
con la herramienta durante
cuatro o cinco meses y hacer
con ella lo que quiera. Asi
hemos entrado en todos
lados. A base de ‘aqui pongo
mi herramienta, pruébala, y si
te sirve, entonces hablamos”,
apunta Domecq.

Pilar Alcazar

en plena crisis del mercado tecnologico

todavia

La idea vale ya 6 millones de euros

in duda, la platafor-

ma desarrollada por
estos dos empresarios
ha tenido mucho que ver
con el éxito del proyecto.
Fractalia se ha especiali-
zado en la gestion remo-
ta de ordenadores que
no estén conectados a
una red interna, es decir,
ordenadores que se con-
trolan a través de Inter-
net. Esa es una de las
primeras diferencias res-
pecto a su competencia.
La segunda es que se
trata de una herramienta
“que permite reducir
costes a las empresas
con pequefios grupos de
ordenadores dispersos

de 20 0 30 ordenadores

© repartidos en muchas
© oficinas-. Ese seria nues-
 tro perfil tipo de cliente.

: Aeste tipo de empresa
le interesa mas, por cos-

© tes, tener una plataforma
. de gestion remota que

: tener mucha gente aten-
: diendo fisicamente las

. posibles incidencias”,
apunta Domecq.

: La tercera clave es la fle-
: xibilidad. “Precisa una

. infraestructura muy baja.
Esto es una gran diferen-
cia respecto a las plata-

. formas de IBMy de HP,
que requieren muchisima
¢ infraestructura de seguri-
© dad. Al ser més sencillo,
la pueden comprar tanto
geograficamente —grupos
: empresa”, dice Domecq.

una pyme como una gran

Ni las crisis pueden parar

: marzo de 2000, cuan-

EI éxito de Fractalia : resreconocen que el

resulta més espec-
tacular si pensamos
gue la mayoria de las
tecnoldgicas han
intentado simpleme
te mantener el tipo
durante la crisis. Frac-
talia ha seguido cre-
ciendo y ha consegui

do beneficios en cua
tro afios. Sus promoto-

: momento de crear la
. empresa hasido clave. :
Montaron el negocio

: con una inversion ini-

© cial de dos millones de
i euros, y una segunda
de cinco millones, con
: apoyo de capital ries-

: go. “Para captar dine-

. 1o hicimos una ronda

de financiacién en

© do habia una enorme

liquidez en el merca-

: do. En la segunda

: ronda, junio de 2001,

| yaestabatodoen

: plena crisis, pero

. nosotros teniamos ya
{ una empresa mucho

i mas consolidada y

: unos desarrollos que

* nos ayudaron a conse-

las buenas

uir mas financiacion”, :
¢ Comunidad de

: Madrid... En cuanto a

. las previsiones parael
ejercicio 2003, el incre-

dice Fernandez.

Los beneficios

El gran salto que se
produce en 2002 (afio

en que logra sus prime-
. la gestion de los termi-
| aumento de la carte-
de material para pro-
. yectos concretos y una
. parte de facturacion
© del Proyecto Red.es.

0s beneficios) refleja

ade clientes: empre-
as o instituciones que
eneran mucho volu-

: men de negocio, como

ideas

VIP, Vodafone, la

mento se debe tanto a

nales como a laventa
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Evolucion de los ingresos

Fuente: Fractalia. *Prevision, a la espera de que se aprueben
las cuentas en junio.

José Ignacio
Domecq y Alejan-
dro Fernandez
crearon Fractalia

con dos millones de
euros hace cuatro
afos, y ya factura
casi seis millones

de euros anuales.
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