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seguir todo mercado maduro, como lo es 
ya, en su opinión, el del BI: “Había una 
enorme dispersión y faltaba definición en 
la industria, lo que dificultaba la capacidad 
de elección de los clientes, que se encon-
traban con una decena de ofertas muy 
similares”. De acuerdo con esta visión, 
Luis Méndez, director general de SAS 
España, también valora muy positivamente 
este proceso de concentración, “ya que 
aporta claridad sobre los fabricantes que 
nos dedicamos a la inteligencia de negocio, 
así como una mayor transparencia”. No 
obstante, dependiendo del lado en el que a 
uno le pille la tortilla, las cosas se perciben 
de diferente manera y, mientras para unos 
esta reducción de proveedores era una 
necesidad, para otros, el mercado del BI no 
está, ni mucho menos, saturado. “Algunos 
analistas han sugerido que la tecnología 
BI se ha convertido en una commodity, 
pero lo cierto es que faltan varios años de 
arduo trabajo e innovación para alcanzar la 
madurez”. Junto a estas declaraciones de 
MicroStrategy, publicadas en su web, la 
compañía enumera una larga lista de logros 
que aún faltan por alcanzar, como el acceso 
inmediato a la plataforma BI para miles de 
usuarios, cargas de los datos en menos de 
un segundo, o mejoras en la visualización, 
entre otras muchas. 

Igualmente, lejos de considerar que 
el mercado BI estuviera atiborrado –“en 
España las fortalezas de cada fabricante 
estaban muy bien definidas; no había 
una competencia destructiva”–, el vice-
presidente de la región Sur de Europa  
y México de Information Builders, José 
María García-Soto, apunta que las com-
pras de IBM, Oracle y SAP no responden 
a una purificación del mercado, sino a una 
cuestión meramente financiera. “Más que 
a mejorar la propuesta de valor para los 
clientes de las empresas que han compra-
do, pienso que estas operaciones han esta-
do orientadas a adquirir volumen. Basta 
con ver las grandes cantidades abonadas, 
difícilmente rentabilizables”.

UN MERCADO MUY TENTADOR
Igualmente sorprende el hecho de que 

estas fusiones se hayan sucedido una 
detrás de otra. En este punto cabe analizar 
si ha sido fruto de la casualidad o produc-
to de una reacción en cadena. Para Fran-

cisco Prats, director de marketing de Iteva 
Solutions, es un poco de ambas cosas. 
“Conscientes de que no podían competir 
en un mercado dominado por desarrolla-
dores de software de nicho, los grandes 
del software se han decantado por entrar 
en el BI por la puerta grande a través de la 
adquisición de los jugadores más impor-
tante en esta área. Considero, por tanto, 
que han sido movimientos estudiados, 
algunos, incluso, se han dado con mayor 
celeridad de lo planificado por el temor 
a quedarse sin la posibilidad de comprar 
uno de los líderes”, concluye Prats. 

Fiel a su política de compras, Oracle 
marcó la pauta en un intento, como ya se 
ha comentado, por acercarse a SAP, com-
pañía ésta que, como explica Axel Fersen, 
director general en España de Barc, con-
sultora especializada en Business Intelli-
gence, “ha centrado su estrategia más en el 

desarrollo”. “Pero”, continúa analizando 
Fersen, “SAP acabó rompiendo con esta 
táctica porque Oracle comenzaba a correr 
demasiado rápido. De esta forma, la com-
pra de SAP debe verse más como una 
reacción. Y lo mismo ocurre con IBM”.

En cualquier caso, a pesar de esta teo-
ría del efecto dominó, lo cierto es que 
la inversión en BI empieza a ser ya una 
prioridad para las corporaciones y, por 
tanto, para los proveedores de tecnología. 
Concretamente, Gartner e IDC predicen 
crecimientos entre un 10% y un 15% para 
los próximos años. Está claro, el Business 
Intelligence es un buen negocio, un merca-
do con grandes posibilidades donde todos 
quieren estar. Y como el camino desde las 
soluciones de bases de datos al de la inteli-
gencia de negocio es largo, los proveedores 
han optado por coger un atajo, incorpo-
rando directamente, a golpe de talón, una 
oferta de BI a su porfolio. “A través de las 
adquisiciones, los grandes fabricantes con-
siguen cubrir aquellas áreas en las que no 
están tan bien posicionados, hacerse con 

una buena base de clientes, y a la vez, neu-
tralizar a competidores”, subraya Javier 
Vázquez, director del área de Business 
Intelligence de Ibermática.

CLIMA DE INCERTIDUMBRE
Evidentemente, este es el camino más 

rápido, aunque tiene ciertos peros. En 
primer lugar, apunta Fersen de Barc, “lo 
peor de las adquisiciones está en el tiempo 
que se tarda en poner en marcha la nueva 
estrategia, además, este tipo de movimien-
tos genera cierto desasosiego entre los 
clientes, sobre todo, cuando se trata de 
fabricantes tan grandes, pues se preguntan 
qué va a pasar con sus contratos de man-
tenimiento y con la continuidad de sus 
implantaciones. No sería la primera vez 
que, tras una fusión, se dejar morir una 
aplicación. De todas maneras, el impacto 
acaba amortiguándose con el tiempo”.

Ciertamente, tras el anuncio de una 
fusión surge la temida pregunta: ¿Y ahora 
qué? ¿Cómo se va a llevar a cabo la inte-
gración del catálogo de productos? Lógica-
mente, este desamparo se acrecienta entre 
aquellas compañías que tienen implan-
taciones de soluciones pertenecientes a 
alguna de las empresas adquiridas. Al ver 
cómo su proveedor tecnológico desapa-
rece, surgen las dudas sobre si se seguirá 
invirtiendo en actualizaciones, e incluso 
“sobre si, a largo plazo, dicha plataforma 
permanecerá en el porfolio de la compañía 
adquiriente, o se verán en la obligación de 
migrar a otros productos de funcionalidad 
similar”, anota Méndez de SAS. 

No obstante, si bien Francisco Raimun-
do, socio director de StrateSys, reconoce 
que esta incertidumbre del cliente está 
totalmente justificada, opina que, a largo 
plazo, la concentración favorece al mer-
cado en general. “Al reducir la diversidad 
tecnológica, las plataformas se unifican, lo 
que favorece posteriormente la convergen-
cia de las mismas. Por otro lado, el usuario 

Las compras sacuden 
el mercado del 
Business Intelligence

“Lo peor de las compras está en el tiempo que se tarda en poner en marcha 

la nueva estrategia, además, este tipo de movimientos genera desaso-

siego entre los clientes, sobre todo, cuando se trata de firmas tan grandes”

AXEL FERSEN, DIRECTOR GENERAL EN ESPAÑA DE BARC
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futuro tendrá una mayor certeza de que lo 
que implanta le va a durar tiempo, pues 
sabe que detrás se encuentra un fabricante 
lo suficientemente solvente como para 
garantizar la continuidad del producto y 
de su soporte. Es lo mínimo que se espera 
cuando se ha realizado una fuerte inver-
sión en tecnología”, razona Raimundo. 
Así, para este responsable de StrateSys, 
en esta ocasión, se ha disparado la alarma, 
porque estas últimas absorciones en el 
segmento del Business Intelligence han 
acaecido demasiado seguidas.

Este clima de inseguridad no atañe úni-
camente a los clientes, también los part-
ners se ven afectados con estos procesos 
de concentración de proveedores. Aquí 
hay que distinguir, por un lado, el canal de 
Business Objects, Cognos e Hyperion, y, 
por otro, los integradores de IBM, Oracle y 
SAP. Unos y otros son los que tienen que 
dar la cara con el cliente, e intentar res-
ponder a sus dudas, sin, en muchos casos, 
saber ni si quiera ellos mismos con qué 
carta quedarse. 

Unos se lo toman con tranquilidad, 
como Prats de Iteva. Este partner de Cog-
nos asume que siempre que hay cambios 
existen riesgos. “Sin embargo, confiamos 
plenamente en que el proceso de fusión 
con IBM tendrá un impacto relativamen-
te pequeño en el canal. Desde Cognos, 
se ha insistido mucho en la importancia 
que tiene el canal para el desarrollo de 
su negocio, y esto ha de seguir así para 
poder garantizar la cuota de mercado que 
actualmente posee esta solución”. Her-
nández, de Lantares, otro integrador de 
Cognos, también se muestra optimista ante 
la adquisición de IBM: “Creo que beneficia 
a todos, pues la capacidad de inversión 
ahora es muy superior a la que tenía Cog-
nos por sí misma. Gracias a ello, se podrán 
desarrollar mejores productos, e, incluso, 
aprovechar la incorporación de alguna 
tecnología de IBM. Además, al ser parte 
de un gigante como IBM los vaivenes del 
mercado impactan menos”. 

Por su parte, StrateSys, partner casi en 
exclusiva de la plataforma de BI de SAP, 
esgrime sobradas razones para estar con-
tento: “Evidentemente, el hecho de que 
SAP crezca y adquiera un nuevo producto 
nos beneficia, porque es una posibilidad 
para ampliar nuestro mercado”, afirma 

Raimundo. A la espera aún de una direc-
triz por parte de SAP, que prevé que se 
pronunciará a finales de este semestre, 
este integrador elucubra sobre el camino 
que seguirá la alemana tras la llegada de 
Business Objects. “Imagino que los próxi-
mos dos o tres años se abrirá un periodo 
para la convivencia de ambas soluciones, 
durante el cual SAP venderá una u otra en 
función de la infraestructura que dispon-
ga la empresa. Después, supongo que se 
tenderá a la convergencia, aunque no sé si 
llevando a cabo una integración real de las 
dos plataformas, o complementando una 
con la otra, en cuyo caso, probablemente, 
se opte por combinar la potencia visual de 
Business Objects con el rigor de modelado 
y extracción del BI de SAP”.

Aparte de la especulación sobre las 
soluciones que sobrevivirán y las que no, 
García-Soto descubre otro factor que está 
alterando al canal, y es el hecho de que los 
integradores de las compañías compradas 
tendrán que pasar de negociar con un 
proveedor independiente a tratar con una 
multinacional. Atendiendo a este hecho, 
“muchos de estos integradores se están 
acercando a Information Builders”.

EL PODER DE LA INDEPENDENCIA
Se mire como se mire, mientras no 

haya un posicionamiento claro, los part-
ners permanecen a la expectativa, y los 
clientes, por su parte, prefieren frenar 
sus inversiones. “Hemos detectado, sobre 

todo en el cuarto trimestre de 2007, una 
paralización en la toma de decisiones a la 
hora de abordar proyectos con respecto a 
los otros tres trimestres del año”, reconoce 
desde Information Builders García-Soto. 
En discrepancia con esta afirmación, y a 
pesar del natural recelo que puede susci-
tar un futuro que aún está por definir, el 
director de marketing de Iteva no cree que 
los clientes se asusten ante las fusiones, 
“pues muchos de ellos lo han vivido en 
sus propias carnes y saben que esperar no 
es la solución, ya que éstas se van a seguir 
produciendo”.

De momento, mientras se ordenan las 
carteras y las competencias internas, al 
tiempo que IBM, Oracle y SAP están entre-
tenidos en definir sus ofertas, los proveedo-
res independientes aprovechan la coyun-
tura para vender a un público cansado de 
sobresaltos. “Hoy por hoy, la estabilidad 
es un elemento estratégico, y creo que de 
ello podemos sacar ventaja, pues mientras 
unos tienen que concentrar sus esfuerzos 
en integrar productos, nuestra prioridad es, 
como siempre, seguir invirtiendo en inno-
var nuestras herramientas BI”, comenta el 
vicepresidente de Information Builders. 
“Para evitar estos problemas”, continúa 
García-Soto, “en vez de adquirir compañías 
completas, Information Builders siempre 
se ha decantado por la compra de tecnolo-
gías, una estrategia con la que mejoramos 
nuestra propuesta de valor de una forma 
transparente para el cliente”.

18 TCN
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nos productos, por lo que se convierten en 
empresas muy atractivas”. 

Junto a estas pequeñas adquisiciones, 
Prats no descarta la posibilidad de que en 
2008 el mercado BI vuelva a sorprender 
con fusiones de mayor calado, alcanzando 
a “veteranos jugadores que no han sucum-
bido aún a esta fiebre de compras masivas 
pero que, sin duda, acabarán cayendo”. 

Sin embargo, estos protagonistas a los que 
se refiere el directivo de Iteva no mues-
tran su deseo de ceder ante la tentación. 
“Somos una compañía privada que no coti-
za en bolsa, por lo que esta decisión corres-
ponde a nuestro CEO y máximo accionista 
Jim Goodnight, quien, por el momento, 
nunca se ha manifestado en este sentido”, 
anuncia Méndez de SAS. De igual forma, 

el vicepresidente de Information Builders 
asegura escuchar ofertas, siempre y cuan-
do encajen con los valores de la empresa, 
“sobre todo, si son tan agresivas como las 
que se han llevado a cabo”, bromea Gar-
cía-Soto. Por su parte, el director general 
de MicroStrategy se muestra tajante: “No 
vamos a vender. Y no lo digo yo, lo dice el 
fundador de la compañía, Michael Taylor”.

Con todo el mercado pendiente 
de sus próximos movimientos, no 
faltan las quinielas sobre la estrate-
gia que seguirán IBM, Oracle y SAP 
a partir de ahora en BI. 

Atendiendo a las opiniones 
recogidas, la integración de IBM no 
parece albergar ningún misterio, ya 
que, al no contar con ninguna pla-
taforma de Business Intelligence, 
es evidente que mantendrá intacto 
el negocio de Cognos, compañía 
con la que ya mantenía relaciones 
desde hace más de 15 años.  

■ IBM
Así, IBM ha apostado sobre 

seguro con esta adquisición que, 
a fe de Federico Navarro, respon-
sable de ventas de gestión de la 
información de IBM en España, 
Grecia, Israel, Portugal y Turquía, 
“proporcionará más oportunidades 
de negocio para ambas firmas, no 
sólo en el ámbito del software, 
sino también en el del hardware 
y la consultoría, proporcionando 
soluciones completas a los clientes 
que lo requieran”. Gracias a estas 
sinergias, IBM podrá dar continui-
dad a toda la línea de aplicaciones 
BI de Cognos sin tener que abordar 
ningún tipo de migración en los 
clientes actuales. “Tanto las solu-
ciones de IBM como las de Cognos 
se basan en estándares abiertos 
y arquitecturas orientadas a servi-
cios, con lo cual no vemos riesgos 
en este campo”, asegura Navarro. 

Cognos se establecerá como 
una nueva unidad de la división de 

gestión de la información de IBM, 
enfocada en BI y control del rendi-
miento, al mando de la cual estará 
el CEO de Cognos, Rob Ashe. De 
esta manera, “los partners actuales 
de Cognos seguirán trabajando 
como lo vienen haciendo hasta 
ahora”, informa Navarro. 

■ SAP
Aunque SAP sí dispone de una 

plataforma bien asentada en BI, ha 
buscado en la compra de Business 
Objects una ampliación de su por-
folio de productos. “Gracias a esta 
adquisición dispondremos de la 
oferta más completa del mercado”,  
confirma Hilmar Schepp, director 
de media relations en el área de 
tecnologías y aplicaciones de SAP 
para EMEA. Y, en el caso de que en 
algún aspecto se produzca solapa-
miento de producto, Schepp ade-
lanta cuál será la actuación de SAP: 
“Elegiremos una solución e integra-
remos en ella las mejores funciona-
lidades de ambas ofertas. Mientras 
tanto, el producto solapado conti-
nuará en modo de mantenimiento, 
con unas reglas claramente defini-
das y unos kits de migración hacia 
las que hayan sido seleccionadas 
como preferentes”. No obstante, 
SAP no espera muchos problemas 
en este sentido, puesto que “se 
trata de soluciones muy comple-
mentarias”. Por otro lado, continúa 
este responsable de SAP, “Business 
Objects operará como una unidad 
de negocio independiente dentro 
del Grupo SAP, de forma que poda-

mos seguir cumpliendo con los 
compromisos adquiridos y, además, 
aportar más valor a aquellos que 
son comunes”. 

En lo que se refiere a la estruc-
tura de canal, “está previsto 
que a finales de 2008 se ajusten 
todos los programas de partners 
existentes bajo un marco común. 
Atendiendo a este esquema de 
trabajo, el plan SAP PartnerEdge 
ha unificado diferentes recursos, 
con los que pretendemos ayu-
dar a nuestros socios, así como 
satisfacer las necesidades parti-
culares de la comunidad de inte-
gradores de Business Objects. 
No obstante, habrá algunos 
programas, como el de distribui-
dores de soluciones de SAP o el 
de programa OEM de Business 
Objects, que continuarán siendo 
independientes, aunque también 
se beneficiarán de los servicios 
que se hayan unificado dentro de 
SAP”, informa Schepp. Asimismo, 
para los partners de Business 
Objects se abren nuevas oportu-
nidades con la comercialización 
de otras soluciones del catálogo 
de SAP, siempre y cuando cum-
plan con los requisitos de capa-
citación.

■ Oracle
Y, finalmente, cabe hablar del 

maestro en procesos de fusión, 
una compañía que ha invertido, 
entre 1995 y 2006, 18.900 millo-
nes de dólares en un total de 
59 transacciones. Con esta larga 

experiencia en compras, Oracle 
dispone de un proceso estanda-
rizado y de un equipo dedicado 
a integraciones para que “las 
empresas adquiridas pasen a 
integrarse en un tiempo no supe-
rior a los seis meses, pudiendo 
ésta utilizar las operaciones 
e infraestructuras de Oracle 
de forma inmediata”, explica 
Fernando Rumbero, director de 
BI y rendimiento empresarial de 
Oracle Ibérica. Convencida de su 
estrategia de compras, varios son 
los motivos que mueven a Oracle: 
adquirir tecnología, acaparar más 
canal, eliminar un competidor, 
entrar en un nuevo mercado, etc.

La compra de Hyperion viene a 
ampliar el negocio de Oracle en 
BI, una unidad formada por más 
de 60 personas y donde Oracle 
Ibérica registró en el año fiscal 
2007 (comprendido desde el 31 
de mayo de 2006 hasta el 31 de 
mayo de 2007) un crecimiento del 
40% con respecto al año anterior. 
“El objetivo para 2008 es crecer un 
26% y llegar a unos ingresos de 30 
millones de euros. Además, que-
remos captar 75 nuevos clientes, 
superando los 40 del año anterior”, 
apunta Rumbero. Este directivo 
de Oracle destaca, además, que la 
unión con Hyperion representa una 
oportunidad más para sus socios. 
“Nuestro canal continúa con su 
negocio como lo hace usualmente, 
y va integrándose a la oferta de 
Oracle a través de los planes de 
formación que impartimos”.

MENSAJES DE SOLIDEZ Y TRANSPARENCIA




