NUEVOS PERFILES PROFESIONALES

NUSCa SU SITIo
en
empresa

La desccordinacion que hay entre
tecnologia y negocio exige un cambio
en el perfil del profesional informético
para que integre las aplicaciones con
la propuesta de valor de la empresa.
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Tecnologia y negocio, un matrimonio
mMal avenido en Espana

La desconexién que existe en las empresas espanolas entre los directores de negocio y los responsables de sistemas de la informacion
plantea la necesidad de una mayor coordinacién para que la tecnologia se integre con la propuesta de valor de la compaiiia.

NOEMIGOMEZ. Madrid

El negocio de las aplicacio-
nes de software esta en plena
transformacién. Tras los ex-
cesos cometidos durante Ia
década de los noventa por la
mayeria de las empresas,
que destinaban presupues-
tos miltonarios para Ja adqui-
sicion de tecnoiogias de la
informacidn, Ja situacion ha
dado un giro radical en los
altimos dos anos. Ei estallido
de 1a burbuja puntocoem y la
¢risis economica han side
los responsables de que aho-
ra las compafifas examinen
con lupa los proyectos tec-
nologicos en los que se em-
barcan.

Este ha sido el punto de
partida de Iz mesa redonda
organizada esta semana por
EXPANSION DIGITAL en
colaboracion con [a empresa
de software Borland. Afshin
Almassi, director de Consul-
toria e Integracidén de HP
Services, asegura que “"a las
grandes inversiones que He-
varon a cabo las empresas en
ERPs durante la década de
los noventa se surmaron hace
unos anos los gastos que hi-

Ahora las compaiiias
examinan con lupa
los proyectos
tecnologicos en

los que se embarcan

cieron con la llegada de In-
ternet”. De ahi, que “el men-
saje DOy por hoy sea una a-
mada a la racionalizacion.
No estamaos ante un debate
de si la tecnologia es impor-
tante 0 no porque esa ya esta
claro. El debate estd en torno
a la integracion necesaria de
todo lo que se ha comprado
con el negocio en si”, ¢xplica.
Por eso, Almassi cree que
“las ermpresas piensan ahora
en mantener la arquitectura
que tienen y comprar las so-
fuciones que les ayuden a
apnihizarfa”.

Gabriel Marin, director
general de Mercary Interac-
tive, afirma que “la ventap
compelitiva de las empresas
ne es la tecnologia sino su
oferta de servicios, que luego
hay que encapsularla en una
tecnologia™ En este sentido,
Méstor Miranda, dircctor ge-
neral de Borland para Espa-
fia y Portugal, sefiala que "las
cmpresas tecnoldgicas no

Los expertos reunidos por EXPANSION DIGITAL y Borland analizaron el futuro del negocio de las aplicaciones. s Rara MaaTis

vamos a decidir cudl es ia
ventaja competitiva de cada
negocio”. Martin asepura
que “las tecnologias nacen
para dar servicio al negocioy
automatizar jos procesos de
forma que ias compariias
consigan ser mas eficientes y
tener costes mads bajos, Pero
] problema es que todavia
sipue habiendo mucha des-
conexion con el negocio™

Capas
Enrigue Dans, director del
Area de Sisternas de Infor-
macion del Instinuto de Em-
presa, explica que “la tecno-
logia afecta a tres capas de la
cmpresa”. En primer fugar, fa
capa técnica, que influye so-
lo en la forma de trabajar
dentro del departarnento de
sisternas de informacion, La
segunda capa es la adminjs-
trativa, que supone la aplica-
cion de Ia tecnologia a los
proceses administrativos de
}a ernpresa, como sistemas
de contabilidad y ERP’s. La
tercera capa es a de negocio,
que supene la integracién de
la tecnologia con la propues-
tade valor de la empresa.
Martin asegura que “ac-
tualmente la capa técnica
prevalece sobre fas demas y
csto supone que los rendi-
mientoes, los costes y los pla-

Lo gue mueve el negocio tecnolégico en el mundo (Por segmentos. En mill.de $)

Crecim. (%)
2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2002-2007
Hardware 328480 | 318670 | 320660 23354941 345.288 | 23548121 356158 2,2
Software 74000 73,485 76074 81.962 88.714 96298 | 103.342 FA|
Senvicios 543,943 | 556908 | 5914911 633610 682771| 736653 | 787.090 7.2
Telecomunicaci. | 1,231,317 {1.247.819 | 1.324.657 { 1.403.477 | 1.488.476 | 1.570.420 | 1.633.555 5.5
Totat 2176740 + 2196892 § 2.312.882 { 2.454.542 | 2.605.250 | 2.758.184 | 2.0880.146 56
fuente Gartner Dataquest
Camo se reparte el mercado (Por regiones. En millones de $)
I | I [ ‘ l Crecim. {%)
201 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2002-2007
Software
Estadas Unidos 31.183 311,160 32063 14391 37.227 40220 431,060 6,7
Canada 2453 2.443 157% 2804 a.051 3.350 1619 B2
Latinoamérica 1.272 1.242 1,383 1.538 1.728 1918 2.054 106
Europa Occidental 22941 23503 23.291 15248 27218 29330 11.246 6.7
Europa de Este 1.563 1.704 1.879 2089 2322 2541 2.756 100
Oriente M.y Africa 1216 2.205 2.208 2.272 1379 2512 2650 4.
Japdn 7.218 6.889 7.142 7.642 a2 2062 9.660 10
Asia/Pacifico 5.145 5246 5.530 54976 5.447 7.358 2.253 8.5
Resio del mundo 74.000 73.495 76074 81.962 88.714 96.714  103.342 71

Fuente: Ganrer Ditareest

zos de impiantacion de la
tecriologia no sean los espe-
rados”. Por eso, “ahora que
las empresas estin recortan-
do presupuestos por la crisis,
estin exigiendo mas res-
puestas ¥ esto nos lleva a
pensar que las necesidades
de la informatica estin cam-
biando”,

Parece, por tanto, que lo
que estan demandando cada
vez mas las emnpresas es que
Ia tecniclogia y el negocio va-
yan de la mano, algo que no
ha sucedido hasta ahora 86-
to asi, las compaiifas conse-
guiran ser conscientes de los
beneficios reales que apor-
tan {as soluciones tecnoldg-
cas que han implantado. Pe-
1o lograr esto no es tarea f3-
cii. El principal problema ra-
dica en ¢l perfil de los profe-
sionales de las tecnologias
de la informacidn. Esteban
Lamb, director general de
Bea Systems, apunta que “el
profesional de las tecnolo-
glas de la informacion es ex-
cesivamente técnico cuando
lo que deberia hacer es abs-
tracrse de la tecnologia para
ponerse en el lugar de la em-
presa y ver lo que necesita™
Pera la ‘culpa’ no s6lo la tie-
nen los téenicos. Lamb afia-
de que “el negocio ha estado
muy alejado de 1a tecnolo-
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Miranda explica que “en
las empresas, por un lado,
estan los directores de nego-
cio, que definen sus objeti-
VoS estratégicos y, por otro,
estin los profesionales de la
mformacion”. Esta separa-
cion ha provoecado que haya
una “desconexion eatre lo
que uno pide v lo que otro
entiende”, explica, Esteban
Lamb asegura que “hasta
ahora, los gestores de tecno-
logia han sido reactivos, ya
que les legaba una demanda
y reaccionaban, en lugar de
ser proactivos”,

Soluciones

Ante esta situacion, Miranda
¢ree que “la solucion pasa
por tener grandes profesio-
nales tecniolégicos con inde-
pendencia de criterio y con
capacidad para influir en la
organizacion”, Almassi sefia-
la que “hay que alinear los
dos ritmos; el tecnologico
tiene que ir a fa par del nego-
cio. Ese es el gran reto”™,

En este punto, el papel de
las empresas tecnologicas
pasa, segin Almassi, “por de-
finir y conacer el negocio del
cliente y proponer alternati-
vas”. "Lo que concibe e}
cliente es el valor. Una solu-
cion tecnolagica tiene que
resolver un problema especi-
fico de un cliente particular",
explica. Aqui Ia gran duda
que se plantea es si las em-
presas deben optar por desa-
rrollos 3 medida o por adqui-
rir paquetes estandarizados,

Ef software mantiene el tipo en Espaiia

I 2001* f 2002 | A (%)
Hardware 3149922 293895 -16,01
Software 1.139.86 1.218,94 6,94
Servicas informdticos 396741 3.844 .25 -3,10
Servicios de Telecomunic 283697 1.098,46 8,22
Consumibies 330,03 33861 260
Total mercado interior neto 1177345 11.438,25 -1,84
* Enomiblanes de euron
;Cudles son las dreas que mds crecen?

' 2001+ | 2002* | 2 (%)
Sisternas operativos 31507 330,79 5,01
Herramientas de desarrolio 126,68 13517 6,70
SW de base de datas 156,03 166,25 6,55
SW de comunicaciones 177,55 205,83 15,93
Aplicaciones horizontales 130,57 116,65 -10,66
Aplicaciones verticalas 217,06 237,18 G217
Software multimedia 16,94 2707 5580
Total Software 1.135,84 1.218,%4 6,94
" En millanes de puros. Frende: Sediti

Miranda cree que “el soft-
ware estandard no permite a
una empresa la suficiente di-
ferenciacién respecto a sus
competidores”. Por eso, Mi-
randa apunta a que “la parte
mas critica de las empresas
deberia ser retenida porque
es o que les va a permitir di-
ferenciarse de su competen-
cia”. "Es necesario innovar y
para ello las empresas tienen
que hacer desarrollos pro-
pios”, explica. Esteban Lamb
cree, sin embragoe, que “los
estindares son buenos por-
que los clientes saben lo que
estan comprando”, Asi, “una
vez establecida la base son
los proveedores tecnologi-
cos los que consiguen que

todo funcione mas rapide vy
mejor”. Para Dans “ia tecno-
logia es un valor competitivo
importante aungue hay que
tener en cuenta que cada
empresa es un mundo”. Por
eso, “unons pueden optar por
hacer desarrollos a medida y
otras por adquirir seluciones
paquetizadas, Lo importante
es que los proveedores de
tecnologia sean capaces de
aportar valor", explica.

Ante este panorama, Mar-
tin cree que las nuevas tec-
nologias exigen nuevas for-
mas de hacer las cosas. Por
eso, asegura que "es funda-
mental conseguir un rendi-
miento de la informaitica
mas desde el punto de vista

(omo se reparte el negocio informiitico
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del negocio y no tanto des-
de ia perspectiva de los sis-
temas de ia informacién™.
En segundo lugar, apunta
que “hay que aplicar crite-
1108 ¥ procedimientos de ca-
lidad desde ¢l principio™,
Por 1iitimo, Martin afirma
gue “es fundamental tener
la posibilidad de que haya
una visién general de todos
los proyectos que se estdn
implantando para poder
priorizar las acciones y los
recurses”. En este contexto,
ha aparecido un concepto
nuevo, que es el I'T Gover-
nance. Se trata de unas he-
reamicntas que permiten
que el director informatico
de una empresa tenga visi-

EAPANS N

bilidad de todos los proyec-
tos tecnologicos que se es-
tin implantando. Estas he-
rramientas permiten dar
respuesta a dos cuestiones
clave: ver sise esta trabajan-
do en los proyectos mas im-
portantes para una empresa
y asignar los presupuestos
de forma adecuada.
Miranda ascgura que "ya
existen herramientas de
software para la gestion de
ios cambios, que van a per-
mitir irnplantar procesos de
calidad en las empresas”.
“En los proximos afios, esta
herramientas, que son rapi-
das y de gran calidad, van a
permitir a las empresas te-
ner un valor competitivo

muy grande”, afiade.

Perspectivas

Con todas estas recetas que
han apuntado los expertos
reunidos en la mesa redon-
da se espera que el negocio
de] software remonte el
vuelo en zoos. El afio pasa-
do este mercado mavid en
el mundo 73.495 millones
de délares, un 0,6 por cien-
to menos gue ¢n 2001 Para
este afio, ias previsiones
apuntan a un volumen de
negocio de 70.074 millones
de délares, lo que supon-
driz un crecimiento del 3.5
por ciento respectn al ano
pasado.

En Espaia, la evolucién
del negocio del software ha
ido mejor en comparacion
con el mercado mundial. Se-
sun los datos de la Asocia-
cion Espatiola de Empresas
de Tecnologias de la Infor-
maciém {Sedis1), el sofoware
movié 1.218 millones de eu-
TOS €0 2002, un 0,9 por cien-
t0 mas que en 200). Este in-
cremento contrasta con el
registrado en Espana por el
negocio total de las tecnolo-
gias de la informacion, que
retrocedio un 2,84 por cien-
o £n 2002, hasta 1L439 mi-
lones de euros.

La buena marcha del ne-
gocio del software se ha
confirmado en 2003. Mien-
tras que en ¢l primer tri-
mestre del ato, el mercado
Crecio un 12,9 por ciento, en
el segundo trimestre el in-
cremento ha sido del 13,45,



