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Una imagen del equipJ
de Tecsens en sus
oficinas.

La fusion de

Toni Guzman, CMO de Tecsens, y Javier
Zamorano, director comercial de la compa-
fiia, exponen las claves principales de esta
fusién y los puntos fuertes de la empresa
gue nace de esta union.

@ iPor qué se ha realizado ahora esta
fusion de fuerzas entre Tecsens y Signia'y
no antes?

El momento actual es estratégico, tan-
to desde una perspectiva de mercado como
desde nuestra evolucién interna. Las em-
presas, como organismos vivos compues-
tos por personas, se ven influenciadas por
una combinacién de factores internos y ex-
ternos que determinan cuando es el mo-
mento idéneo para dar un paso adelante.
Durante méas de una década, ambas compa-
fifas hemos colaborado estrechamente. Lo
que comenzé siendo una relacién basada en
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Datos corporativos

— Empleados: Mas de 20 profesio-
nales distribuidos en distintas areas
técnicas y de negocio.

— Areas en las que se presta servi-
cio: Cloud, Telefonia IP, Cibersegu-
ridad, Desarrollo Web, SEO, UX/Ul y
Marketing Digital.

— Presencia: Sede en Barcelona, Ma-
drid y Berlin, con clientes en Espana y
en diferentes puntos de Europa.

— Clientes: Mas de 300 empresas
activas, incluyendo PYMEs, grandes
cuentas y BPOs.

— Sectores: Contact Center,

eCommerce, Salud, Educacion, Tecno-
logia, Servicios Financieros

TedlSens

sense & 1ecHNOLOGY

Tecsens y Signia han culminado
su trabajo comun de mas de una
década, en una fusion como Unica
compahia, que funcionara bajo

la marca de Tecsens. Se trata de
la consumacion de un proceso
maduro y meditado, que respon-
de a una necesidad de la realidad
actual: la de encontrar socios
tecnoldgicos que puedan ofrecer
soluciones integrales, agilesy
seguras en un mercado cada dia
mas competitivo y exigente.

asegura un modelo

cia en infraestructuras cloud, ciberseguridad y
comunicaciones IP, mientras que Signia ha des-
tacado por su agilidad y creatividad en el desa-
rrollo web, UX/UI, CRO, SEO y marketing digital.
Esta complementariedad crea una propuesta de
valor transversal que va desde la base tecnolégi-
ca hasta la experiencia digital del cliente final.

Para nuestros clientes, esta fusién significa
simplificar procesos, mejorar tiempos de imple-
mentacion, reducir interlocutores y, sobre todo,
disponer de una vision estratégica 360°. Ya no
es necesario que gestionen varios proveedores
para cubrir distintas areas. Ahora cuentan con
un Unico socio que les acompafa en todo el ci-
clo: desde la infraestructura hasta el posicio-
namiento online. Esto se traduce en mayor agi-
lidad, mejor retorno de la inversién, innovacién
constante y una experiencia de cliente mucho
mas cohesionada.

la confianza mutua y el intercambio puntual de proyectos, fue evo-
lucionando hasta convertirse en una dindmica de trabajo casi natu-
ral, donde ambos equipos actuaban como uno solo.

Con el paso del tiempo, se fue haciendo evidente que existia una
visién compartida, un propésito comin y una complementariedad
que iba mas alla de una colaboracién tradicional. Lo que antes era
una intuicién o una conviccién emocional,

@ (Como se va arealizar la integracion de ambos equipos?
La integracion de los equipos ya se ha producido, y ha sido un
proceso muy enriquecedor. No partiamos de cero: ambos equi-
pos ya se conocian, habian trabajado juntos en decenas de pro-
yectos y existia una sintonia cultural muy sélida. Esto ha facilitado
una transicién natural y fluida. Hemos trabajado en una integra-

se ha convertido en una certeza estratégica.  Estamos incorporando talento nuevo que refuerza areas clave,

Esta fusién es un paso natural en la evolu-
cién de ambas compafias hacia un modelo
mas robusto y con mayor capacidad de impacto.

@ :Qué potencialidades concretas aporta Tecsens a Signiay
al revés? ;De qué manera esta unién sera beneficiosa para los
clientes de ambas?

La principal ventaja es la suma de capacidades que nos per-
mite dar una respuesta mucho mas holistica a las necesidades de
nuestros clientes. Desde Tecsens aportamos una sélida experien-

con una vision clara de crecimiento sostenible”

cion estructurada, donde los departamentos se han reconfigura-
do sin duplicar roles, y donde cada profesional ha aportado sus
fortalezas.

Uno de los aprendizajes mas importantes ha sido la riqueza
que surge de la diversidad de enfoques. Estamos incorporando
talento nuevo que refuerza areas clave, con una vision clara de
crecimiento sostenible. Esta etapa de expansién también nos
ha permitido revisar procesos, redefinir metodologias y apostar
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de negocio robusto y con mayor capacidad de impacto

por una estructura mas agil, preparada para escalar en un entorno
cambiante y competitivo.

@ ¢Como se traduce esta oferta de soluciones mas transver-
sales, en concreto en el mercado de los contact centers?

El mercado de los contact centers estd experimentando una
transformacién profunda. Ya no hablamos solo de gestionar llama-
das o correos, hablamos de orquestar experiencias omnicanal don-
de la personalizacién, la inmediatez y la integracién con otros de-
partamentos es clave. Nuestra propuesta aporta valor

"El contact center es la pieza que orquesta experiencias
omnicanal y la integracion con otros departamentos es clave”

precisamente en ese punto: en la capacidad de interconectar, auto-
matizar y analizar los flujos de interaccién desde multiples canales.
Gracias a herramientas como la IA para el analisis de sentimiento,
la automatizacién inteligente de tareas o el disefio de portales web
integrados con sistemas de atencidn, nuestros clientes pueden
optimizar recursos, mejorar la satisfaccion del cliente y tomar de-
cisiones mas informadas. Ademas, este enfoque transversal per-
mite que departamentos tradicionalmente desconectados (como
marketing, ventas, operaciones o IT) trabajen de forma alineada. El
contact center ya no es un area aislada, sino el nlcleo que articula
la experiencia digital del cliente.

@ {Qué modalidad de trabajo aplicais para que el proyecto de
cada cliente sea personalizado con un seguimiento no solo du-
rante el proceso, sino también después?

En cada proyecto aplicamos metodologias contrastadas que
combinan agilidad, seguridad y enfoque al cliente. Desde frameworks
de desarrollo agiles hasta procesos propios adaptados a los requeri-
mientos de sectores especificos. Una de nuestras prioridades es
acompaniar al cliente durante todo el ciclo de vida del proyecto, des-
de la definicién estratégica hasta la optimizacién continua.

Nuestra certificacion en el Esquema Nacional de Seguridad
(ENS) garantiza que trabajamos con los mas altos estdndares en
calidad, trazabilidad y proteccién de la informacién. Esto se tradu-

ce en mayor confianza, mejor control y resultados medibles. No
entregamos soluciones cerradas, sino vivas, que evolucionan con
el negocio del cliente.

@ Nos encontramos en un momento donde las fusiones y
alianzas son casi una constante. En el caso de Tecsens, ;podria
ser este un punto de partida para seguir creciendo con mas fu-
siones futuras o alianzas de otro tipo?

Sin duda. Esta fusion no es un punto final, sino el inicio de
una nueva etapa de crecimiento estratégico. Ya trabajamos con
una red sélida de alianzas tecnolégicas y co-
merciales, y nuestra visién es seguir am-
pliando ese ecosistema. Estamos abiertos a
nuevas colaboraciones, joint ventures o inte-
graciones que nos permitan avanzar en nuestro propésito: ser el
camino hacia la libertad tecnolégica de nuestros clientes.

Redaccién.
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OBJETIVOS TRAS ESTA FUSION

Consolidar la nueva estructura, seguir inte-
grando talento y reforzar su presencia en sectores clave como
el de los contact centers, sanidad, retail, finance y los servicios
profesionales.

CIBERSEGURIDAD DESARROLLO WEB

posicionarse como referentes en soluciones
tecnologicas integradas en el mercado nacional, con vocacion
internacional.

“Nuestro objetivo es claro: que cada cliente
que confie en Tecsens pueda avanzar con libertad, sin es-
tar atado a soluciones rigidas o a infraestructuras obsoletas.
Queremos romper barreras tecnoldgicas y abrir caminos de
crecimiento sostenible, seguro y escalable”, sefialan desde la
compania.



