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seguir todo mercado maduro, como lo es
ya, en su opinion, el del Bl: “Habia una
enorme dispersién y faltaba definicién en
la industria, lo que dificultaba la capacidad
de eleccion de los clientes, que se encon-
traban con una decena de ofertas muy
similares”. De acuerdo con esta vision,
Luis Méndez, director general de SAS
Espafia, también valora muy positivamente
este proceso de concentracion, “ya que
aporta claridad sobre los fabricantes que
nos dedicamos a la inteligencia de negocio,
asi 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 reduccion de proveedores era una
necesidad, para otros, el mercado del Bl no
esta, ni mucho menos, saturado. “Algunos
analistas han sugerido que la tecnologia
Bl se ha convertido en una commodity,
pero lo cierto es que faltan varios afios de
arduo trabajo e innovacion para alcanzar la
madurez”. Junto a estas declaraciones de
MicroStrategy, publicadas en su web, la
compafiia enumera una larga lista de logros
gue aun faltan por alcanzar, como el acceso
inmediato a la plataforma BI para miles de
usuarios, cargas de los datos en menos de
un segundo, 0 mejoras en la visualizacion,
entre otras muchas.

Igualmente, lejos de considerar que
el mercado Bl estuviera atiborrado —“en
Espafia las fortalezas de cada fabricante
estaban muy bien definidas; no habia
una competencia destructiva”—, el vice-
presidente de la regién Sur de Europa
y México de Information Builders, José
Maria Garcia-Soto, apunta que las com-
pras de IBM, Oracle y SAP no responden
a una purificacién del mercado, sino a una
cuestion meramente financiera. “Mas 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,
dificilmente rentabilizables”.

UN MERCADO MUY TENTADOR
Igualmente sorprende el hecho de que
estas fusiones se hayan sucedido una
detras de otra. En este punto cabe analizar
si ha sido fruto de la casualidad o produc-
to de una reaccion en cadena. Para Fran-

cisco Prats, director de marketing de Iteva
Solutions, es un poco de ambas cosas.
“Conscientes de que no podian competir
en un mercado dominado por desarrolla-
dores de software de nicho, los grandes
del software se han decantado por entrar
en el Bl por la puerta grande a través de la
adquisicion de los jugadores mas impor-
tante en esta area. Considero, por tanto,
gue 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 lideres”, concluye Prats.

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

una buena base de clientes, y a la vez, neu-
tralizar a competidores”, subraya Javier
Véazquez, director del area de Business
Intelligence de Ibermaética.

CLIMA DE INCERTIDUMBRE
Evidentemente, este es el camino mas
rapido, aunque tiene ciertos peros. En
primer lugar, apunta Fersen de Barc, “lo
peor de las adquisiciones esta en el tiempo
que se tarda en poner en marcha la nueva
estrategia, ademas, este tipo de movimien-
tos genera cierto desasosiego entre los
clientes, sobre todo, cuando se trata de
fabricantes tan grandes, pues se preguntan
gué va a pasar con sus contratos de man-
tenimiento y con la continuidad de sus
implantaciones. No seria la primera vez
que, tras una fusion, se dejar morir una
aplicacion. De todas maneras, el impacto
acaba amortiguandose con el tiempo™.

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

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

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

desarrollo”. “Pero”, continla analizando
Fersen, “SAP acab6 rompiendo con esta
tactica porque Oracle comenzaba a correr
demasiado rapido. De esta forma, la com-
pra de SAP debe verse mas como una
reaccién. Y lo mismo ocurre con IBM”.

En cualquier caso, a pesar de esta teo-
ria del efecto domind, lo cierto es que
la inversion en Bl empieza a ser ya una
prioridad para las corporaciones y, por
tanto, para los proveedores de tecnologia.
Concretamente, Gartner e IDC predicen
crecimientos entre un 10% y un 15% para
los proximos afios. Esté 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 tal6n, una
oferta de Bl a su porfolio. “A través de las
adquisiciones, los grandes fabricantes con-
siguen cubrir aquellas areas en las que no
estan tan bien posicionados, hacerse con

AXxEL FERSEN, DIRECTOR GENERAL EN ESPARA DE BARC

Ciertamente, tras el anuncio de una
fusion surge la temida pregunta: ;Y ahora
qué? ;Cémo se va a llevar a cabo la inte-
gracién del catalogo de productos? Légica-
mente, este desamparo se acrecienta entre
aquellas compafiias que tienen implan-
taciones de soluciones pertenecientes a
alguna de las empresas adquiridas. Al ver
como su proveedor tecnoldgico desapa-
rece, surgen las dudas sobre si se seguira
invirtiendo en actualizaciones, e incluso
“sobre si, a largo plazo, dicha plataforma
permanecera en el porfolio de la compafiia
adquiriente, o se veran en la obligacion de
migrar a otros productos de funcionalidad
similar”, anota Méndez de SAS.

No obstante, si bien Francisco Raimun-
do, socio director de StrateSys, reconoce
gue esta incertidumbre del cliente esta
totalmente justificada, opina que, a largo
plazo, la concentracion favorece al mer-
cado en general. “Al reducir la diversidad
tecnoldgica, las plataformas se unifican, lo
que favorece posteriormente la convergen-
cia de las mismas. Por otro lado, el usuario
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futuro tendra una mayor certeza de que lo
que implanta le va a durar tiempo, pues
sabe que detras se encuentra un fabricante
lo suficientemente solvente como para
garantizar la continuidad del producto y
de su soporte. Es lo minimo que se espera
cuando se ha realizado una fuerte inver-
sién en tecnologia”, razona Raimundo.
Asi, para este responsable de StrateSys,
en esta ocasion, se ha disparado la alarma,
porque estas Ultimas absorciones en el
segmento del Business Intelligence han
acaecido demasiado seguidas.

Este clima de inseguridad no atafie Uni-
camente a los clientes, también los part-
ners se ven afectados con estos procesos
de concentracién de proveedores. Aqui
hay que distinguir, por un lado, el canal de
Business Objects, Cognos e Hyperion, v,
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 fusion
con IBM tendra un impacto relativamen-
te pequenio 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 asi para
poder garantizar la cuota de mercado que
actualmente posee esta solucién”. Her-
nandez, de Lantares, otro integrador de
Cognos, también se muestra optimista ante
la adquisicion de IBM: “Creo que beneficia
a todos, pues la capacidad de inversion
ahora es muy superior a la que tenia Cog-
nos por si misma. Gracias a ello, se podran
desarrollar mejores productos, e, incluso,
aprovechar la incorporacion de alguna
tecnologia de IBM. Ademas, 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 Bl 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 alin de una direc-
triz por parte de SAP, que prevé que se
pronunciara a finales de este semestre,
este integrador elucubra sobre el camino
gue seguira la alemana tras la llegada de
Business Objects. “Imagino que los préxi-
mos dos o tres afios se abrird un periodo
para la convivencia de ambas soluciones,
durante el cual SAP vendera una u otra en
funcién de la infraestructura que dispon-
ga la empresa. Después, supongo que se
tenderé a la convergencia, aunque no sé si
llevando a cabo una integracion 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 extraccion del Bl de SAP”.

Aparte de la especulacion sobre las
soluciones que sobreviviran y las que no,
Garcia-Soto descubre otro factor que esta
alterando al canal, y es el hecho de que los
integradores de las compafiias compradas
tendran que pasar de negociar con un
proveedor independiente a tratar con una
multinacional. Atendiendo a este hecho,
“muchos de estos integradores se estan
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
paralizacion en la toma de decisiones a la
hora de abordar proyectos con respecto a
los otros tres trimestres del afio”, reconoce
desde Information Builders Garcia-Soto.
En discrepancia con esta afirmacion, y a
pesar del natural recelo que puede susci-
tar un futuro que adn esté 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 gque esperar no
es la solucion, 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 estan entre-
tenidos en definir sus ofertas, los proveedo-
res independientes aprovechan la coyun-
tura para vender a un publico 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”, continlia
Garcia-Soto, “en vez de adquirir compafiias
completas, Information Builders siempre
se ha decantado por la compra de tecnolo-
gias, una estrategia con la que mejoramos
nuestra propuesta de valor de una forma
transparente para el cliente”.
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nos productos, por lo que se convierten en
empresas muy atractivas”.

Junto a estas pequefias 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 alin a esta fiebre de compras masivas
pero que, sin duda, acabaran cayendo”.
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Sin embargo, estos protagonistas a los que
se refiere el directivo de Iteva no mues-
tran su deseo de ceder ante la tentacion.
“Somos una compariia privada que no coti-
za en bolsa, por lo que esta decision corres-
ponde a nuestro CEO y maximo accionista
Jim Goodnight, quien, por el momento,
nunca se ha manifestado en este sentido”,
anuncia Méndez de SAS. De igual forma,

MENSAJES DE SOLIDEZ Y TRANSPARENCIA

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
gue se han llevado a cabo”, bromea Gar-
cia-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 compafiia, Michael Taylor”.






