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TAUTEN. INVERSION Y DESINVERSION EN NUEVOS NEGOCIOS*

En aquel calido mes de octubre de 2010, como cada final de mes, Santiago Pariente
analizaba el cuadro de mando de Tauten Consultores en Sistemas de Informacion, S.L.
(Tauten), una pequefia empresa de servicios informdaticos de su propiedad. A la vista
de los graficos que constataban su evolucidn, sentia a la vez optimismo y
preocupacion. La empresa habia crecido de forma continua desde su creacién en 1999
hasta el 2008, algunos afios incluso por encima del 35%, y eso le daba confianza. Pero
a partir de entonces, como consecuencia de la fuerte crisis econdmica en Espafia las
ventas se habian reducido y, previsiblemente, seguirian fuertemente mermadas en el
corto y medio plazo ya que muchos de sus clientes se dedicaban a la distribucién e
instalacidon de material eléctrico, actividad muy afectada por la caida del sector de la

construccion (véase Anexo 1).

Ante la caida de ingresos, Santiago habia puesto en marcha un importante plan de
ajuste. Habia vendido varios vehiculos, se habian trasladado a unas oficinas mas
pequefias y habia renegociado a la baja la mayoria de las partidas que componian sus
gastos generales. Pero a pesar de ello, los gastos corrientes superaban el margen bruto
generado por las ventas, por lo que sabia que debia seguir tomando medidas para
poder sobrevivir a esos afios tan malos que le habia tocado vivir.

Realmente, a Santiago le costaba mucho prescindir de personal. Mucho mas si se
trataba de personas que habian demostrado su lealtad y buen hacer a lo largo de
muchos afios, como ocurria con el personal que quedaba en la empresa. El siempre se
ponia excusas como “seguro que el proximo mes remontamos”, de forma que la
situacion financiera de la empresa era cada vez mas precaria.
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Finalmente, tras analizar los nUmeros y muy a pesar suyo, tuvo que reconocer que
habia llegado el momento de prescindir de algunos empleados. Uno de los candidatos
era Francisco Serra: la persona que, dentro de Tauten, se habia especializado en el
sector eléctrico. Lamentablemente, el resto del personal no tenia la preparacion
necesaria para dar el servicio adecuado a estos clientes, asi que Santiago se planteaba
también vender su cartera de clientes en este sector.

Se trataba de una de las decisiones mas complicadas con las que habia tenido que
lidiar en sus mas de diez afios de empresario.

CREACION DE TAUTEN Y LOS PRIMEROS ANOS DE LA EMPRESA

Santiago Pariente habia nacido en Malaga en 1970, estaba casado y tenia dos hijos. En
1992, mientras estudiaba Ingenieria Informdtica, cred su primera empresa con dos
compaiieros de clase, a los que vendid su participacion posteriormente. Terminados
los estudios y tras regresar del servicio militar, trabajé por cuenta ajena impartiendo
formacidén en tecnologias informaticas entre 1996 y 1999, lo que le permitié ahorrar
algo de dinero.

A finales del afio 1999, coincidié que dos amigos suyos empresarios quisieron contar
con sus servicios: uno para un trabajo de programacién y el otro para ocuparse del
mantenimiento de su instalacion informdtica. Como ambos trabajos le aportaban unos
ingresos seguros durante varios meses, Santiago vio la oportunidad de crear una nueva
empresa: Tauten, en esta ocasion, en solitario.

Durante los primeros afios, Tauten se dedicd fundamentalmente a la venta vy
mantenimiento de ordenadores y redes de ordenadores, asi como a la venta y
programacion de centralitas de telefonia. Complementariamente, con la incorporacién
de un programador supervisado por el mismo Santiago, se desarrollé un programa de
gestion que se suministré y personalizd para distintas empresas de la zona.

A finales de 2004, la facturacion de Tauten provenia principalmente de la venta de
material informatico (20%) y de las cuotas de mantenimiento y soporte técnico (80%).
La estrategia de Santiago era la de orientar la actividad fundamentalmente hacia la
prestacion de servicios, ya que los margenes de la venta de hardware se habian
reducido y esta actividad, a su juicio, habia dejado de ser negocio.

Santiago habia observado que, en general, los clientes guardaban mayor fidelidad a la
empresa que les habia suministrado el software de gestion que al suministrador de los
equipos, sistemas y redes. Debia pues, potenciar la venta de una aplicacién de gestién
para captar nuevos clientes a los que podria también suministrarles el resto de
productos y servicios de la empresa.
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Sin embargo, la aplicaciéon desarrollada por Tauten hasta la fecha no cubria todos los
procesos de negocio habituales que si tenian otras aplicaciones competidoras, y
desarrollar estas funcionalidades requeria una fuerte inversion que él sélo no podria
asumir. Tras valorar diferentes opciones, llegd a la conclusidon de que deberia hacerse
distribuidor de un software de gestidon ERP? desarrollado por un tercero y abandonar la
venta de su aplicacion de gestion propia, que, aunque le proporcionaba un margen
mayor, tenia una venta mas limitada.

De esta forma, a lo largo del afio 2004 se reunid con fabricantes lideres en desarrollo
de software empresarial y estuvo evaluando distintas aplicaciones de gestidon
horizontales® hasta que se decidié por el software ERP Excelsis, desarrollado por una
empresa catalana. Durante 2005 lo implantd y probd en su propia empresa para
verificar que, efectivamente, era tan sofisticado y estable como le habia parecido v,
posteriormente, en enero de 2006, certificé su empresa como distribuidor autorizado.
Comenzo su distribucion sustituyendo la aplicacidn propietaria de Tauten en aquellos
clientes que la tenian instalada. A finales del afio 2006, Tauten habia obtenido un
expertise considerable en la implementacién de soluciones de gestién.

ENTRADA EN EL SECTOR DE DISTRIBUIDORES E INSTALADORES DE MATERIAL
ELECTRICO

En marzo de 2007, un empresario de la localidad de Ibi* lamado José Carlos Avila visité
a Santiago por referencia de un cliente comun dedicado a instalaciones eléctricas de
alta tension. Tauten le habia suministrado el servidor empresarial y le llevaba el
mantenimiento, mientras que la empresa de José Carlos le habia proporcionado su
software de gestion. Se trataba de un software de gestién “vertical®” especializado en
el sector y que fabricaba la empresa TMT, de la que eran distribuidor autorizado
(partner, en la jerga del sector). El Anexo 2 recoge un resumen de la historia de José
Carlos Avila y su empresa.

Unos meses mas tarde, después de varios contactos, entre José Carlos y Santiago, se
habia creado una fuerte amistad ya que los dos hablaban el mismo idioma pues, sin ser
competencia, se enfrentaban a la misma problematica.

2 ERP: del inglés, Enterprise Resource Planning. Los sistemas ERP tipicamente manejan de forma
integrada la produccién, logistica, inventario, compras, ventas y contabilidad de la compaiiia de forma
modular.

3 “Horizontal” es un calificativo que, aplicado a las aplicaciones de gestién de empresas, hace referencia
a que se puede adaptar a la mayoria de las empresas, independientemente de su actividad

4 Ibi: localidad industrial y muy emprendedora de la provincia de Alicante, en la Comunidad Valenciana
— Espaia.

> De la misma forma, “Vertical” hace referencia a que el software estd orientado a un sector concreto de
actividad, en este caso el de los instaladores de material eléctrico.
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