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Mayor no siempre significa mejor. Esto
también es cierto en el caso de los pro-
veedores de software. En proyectos de
seleccion de software, la seguridad de
la inversion resulta ser considerada
como un criterio de gran importancia
en la decision sobre un fabricante deter-
minado. Especialmente en el caso de
proveedores de software pequenos, los
clientes temen su insolvencia o adqui-
sicién por un competidor, que implica-
ria la necesidad de nuevas compras o
proyectos de migracion costosos. Tan
comprensible es esta preocupacion,
como equivocadas son las conclusio-
nes que sacan frecuentemente las per-
sonas con poder de decisién en el drea
de Tl en una empresa, ya que los pro-
veedores de software grandes tampo-
co garantizan necesariamente la con-
tinuidad de una solucién de software.
Particularmente en dreas marginales de
su gama de productos, los fabricantes
grandes suelen parar el desarrollo de
productos mucho mas rapidamente que
los fabricantes pequefios que viven de
uno o pocos productos.

Business Intelligence es un sector
ejemplar para este fenémeno. Ningtn
gran fabricante tiene las manos limpias
con respecto a la continuidad de sus
productos. IBM par6 el desarrollo de
sus herramientas de Business Intelli-
gence y del DB2 OLAP Server (y no
solo los componentes OEM, sino tam-
bién la parte desarrollada por IBM);
Oracle muestra actualmente una rup-
tura en su catdlogo de productos inte-
grando los frontends de BI reciente-
mente adquiridos de Siebel. Asimis-

Por motivos de seguridad de la inversion, las empresas suelen pre-

ferir adquirir software de un fabricante grande que de uno peque-

fio. Desgraciadamente, en muchos casos resulta ser la decision

equivocada, un error.

mo, Microsoft dejé desaparecer del
mercado el Data Analyzer adquirido
en 2001.

Los usuarios tendrian que tener en
cuenta también que supuestos fabrican-
tes “grandes” pueden ser adquiridos por
competidores todavia mds grandes o
fusionarse con otros. En caso de que
IBM, Coogle o Microsoft adquiriera por
ejemplo a SAP —lo que es absolutamen-
te imaginable— ;seguirfan desarrollan-
do los componentes de software que no
forman parte de los productos clave para
Enterprise Resource Planning (ERP)?

Evidentemente, los fabricantes espe-
cializados también suprimen productos
de su catdlogo. No obstante, particular-
mente si el proveedor dispone de pro-
ductos competitivos que resultan ser el
centro de su capacidad de negocio, la
seguridad de continuidad es mas alta
que el supuesto puerto seguro de un gran
fabricante. Y aunque aquel especialista
fuera tragado por un fabricante mayor, a
menudo estas adquisiciones se realizan
por el deseo de obtener tecnologia o
buenos productos. Entonces, y salvo a

algunos casos de excepcion, la empre-

sa compradora les suele mantener y

seguir desarrollando.

Mi consejo es que se plantee las
siguientes preguntas antes de invertir
en un software:

e ;El producto de software dispone
de potencial funcional y técnica-
mente comparativo en el mercado?

e ;Constituye un producto central del
catélogo del respectivo proveedor
de software?

* ;Entra el producto en la orientacion
estratégica del fabricante?

e ;En los Gltimos afos se invirti6 en el
desarrollo del producto, o solo se
le mantiene?

e ;Es el crecimiento del fabricante
superior al promedio del respecti-
vo segmento de mercado?

Solo si todas estas preguntas se
pueden contestar afirmativamente, los
usuarios disponen de un minimo de
seguridad respecto a su inversion. El
simple tamafio de un fabricante no sir-
ve de criterio de decision.
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