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Especial Latinoamerica

Las mayores oportunidades estan en Meéxico y Brasil, y 10s sectores de telecomunicaciones y banca

Latinoamerica es un mercado natural

para las empresas espanolas de tecnologia

Las empresas TIC espariolas estan demostrando tener una
gran capacidad para trasladar suinnovacion a otros escena-
rios geograficos, y mas ahora cuando a economia nacional

® Las firmas espafolas son
conscientes de que promover
la internacionalizacién de la
compaffa contribuye sobre-
manera a mejorar su competi-
tividad y aportar valor a la eco-
nomia en su conjunto. En este
sentido, Latinoamérica se ha
convertido en la gran via de
crecimiento de las compafias
espafiolas de los diferentes sec-
tores, incluido el de las Tec-
nologfas de la Informacién y
las Comunicaciones, debido a
que el mercado espafiol se en-
cuentra en franca recesién. Es
cada vez mds habitual que el
4rea internacional represente

una mayor parte de la tarta de
ingresos de las firmas nacio-
nales, amén de ser un escena-
rio donde implantar tecnolo-
gfa propia e innovadora.

Bajo esta temdtica ha teni-
do lugar la Tertulia, que ha
organizado Computing, con
objeto de conocer y trasladar
las experiencias de nuestros
proveedores en la regién lati-
noamericana, as{ como las vi-
cisitudes de hacer negocios en
dichos paises, que tienen una
idiosincrasia particular.

Una de las primeras con-
clusiones compartidas por las
firmas participantes en este en-

estaenrecesion. Latinoamérica es el mercado que mas desti-
nos empresariales acoge pues ofrece oportunidades de ne-
gocio excelentes, taly como ha quedado patente en esta Ter-

cuentro es que el mercado de
Latinoamérica es un produc-
tor de oportunidades inmenso
para las empresas con intereses
alli. Asf lo confirmaba Miguel
Fito, Solutions Director de
Micro Focus Iberia y Latinoa-
mérica. “En Micro Focus, lle-
vamos la regién de Latinoa-
desde

excepcidén de Brasil, que tiene

mérica Espana a
su propia oficina con 80 per-
sonas, la sede mds grande fue-
ra de la central de Inglaterra.
Desde nuestra experiencia,
consideramos a Latinoamérica
un mercado con unas oportu-
nidades excelentes ya que es

una economfa que estd cre-
ciendo al 4%. De hecho, por
nuestra actividad de negocio,
enfocada a la modernizacién
y transformacién de las apli-
caciones, las mayores oportu-
nidades las vemos en México
y Brasil, y luego en otros pai-
ses como Argentina, Chile y
Colombia”, afirmaba.

iSoft, ahora parte del Gru-
po de Sanidad de CSC, estd
especializada en sistemas de la
informacién para el 4mbito
sanitario, y es otro ejemplo de
compafifa tecnoldgica con

una gran proyeccién en la re-
gién. En 2008, el Grupo de

tulia, organizada por Computing, donde también se ha revela-
doque MéxicoyBrasilsonlos paises méasimportantes, asi co-
molos sectores de telecomunicaciones, bancay seguros.

Sanidad de CSC dio un salto
importante en su proyecto de
crecimiento en Latinoaméri-
ca, entrando en nuevos pafses
con proyectos estratégicos en
Hondurasy, posteriormente,
en Perti y Reptiblica Domi-
nicana. Actualmente, la com-
pafifa también tiene presen-
cia en Argentina, Chile,
Paraguay, Brasil y Ecuador
para continuar su expansién
y crecimiento en este merca-
do, porque como comentaba
Antonio Alonso, director de
la unidad de negocio de La-
tinoamérica de iSoft CSC
Healthcare, “es un mercado

que tiene mucho por hacer y
descubrir, y en el que hay que
estar presente”.

Sin embargo, matizaba que
“si operas en un mercado ver-
tical como el nuestro, es muy
importante saber lo que ocurre
pafs por pafs, y no mirarlo co-
mo una regién en su totalidad.
La sanidad publica mira mu-
cho cémo se ha gestionado la
sanidad en Espaifia, pero hay
que tener en cuenta que cada
pals latinoamericano es muy
distinto uno de otro, y es muy
importante conocerlos. Espa-
fia estd mirando a Latinoamé-
rica pero es una pena que sea
en estas circunstancias porque
debia haber sido antes”.

Tecnocom, por ejemplo, es
el caso de una empresa espa-
fiola que desde hace ya tiem-
po inicié su aventura latinoa-
mericana, y ya estd recogiendo
sus frutos. En 2011, la multi-
nacional aumenté su factura-
cién un 11%, hasta los 396
millones de euros, gracias a
su negocio en Latinoamérica,
que experimentd un repunte
espectacular del 70% en ven-
tas acumuladas, mientras que
en Espafa el crecimiento fue
del 6%. “Tecnocom nacié en
1987 y en 2006 ya empeza-
mos nuestra internacionaliza-
cién abriendo oficinas en Co-
Chile
declaraba Francisco Castillo,
director de Desarrollo de Ne-
gocio del sector Telco & Me-
dia de Tecnocom. “Con el

7

lombia, y Perd”,

despegue de las telecomunica-
ciones hace tres afios inverti-
mos mucho en la regién y
ahora estamos presentes en
ocho paises con oficina pro-
pia. Somos 1.500 personas en
Latinoamérica dando cober-
tura a cuatro sectores: teleco-
municaciones, banca y segu-
ros, Administracién Pudblica
y mercado industria. Espe-
cialmente fuertes son los sec-
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“Latinoamérica es
un mercado tremen-
damente atomizado.
Cada pais es un
mundo y quiere
hacer las cosas de
Jforma distinta”

Antonio Alonso, director
de la unidad de negocio de
Latinoamérica de iSoft CSC

gionalizar proyectos

proveedor tinico”

“Una de las lineas
mds predominantes
que observamos es
la tendencia a re-

apoydndose en un

Pedro Vaquero,
director de Operaciones
Latinoamérica de Meta4

“El mercado lati-
noamericano tiene
unas oportunidades
excelentes ya que es

una economia que
crece al 4%~

Miguel Fito, Solutions Di-
rector de Micro Focus
Iberia y Latinoamérica

“Los CIO estdn
mejor preparados,
tienen una forma-
cidn académica
T1IC altisima y son
muy inquietos en
saber y aprender”

Francisco Castillo, director
de Telecomunicaciones &
Media de Tecnocom

tores de teleco, banca y segu-
ros, con proyectos de trans-
formacién del negocio apo-
yados en Tecnologfas de la
Informacién, en dmbitos de
renovacién tecnoldgica sobre
todo. Y damos servicio a toda
la regién desde los Centros de
Desarrollo y Excelencia que
tenemos en Colombia y Mé-
xico”, anadié.

Meta4 es otra multinacio-
nal espafiola para quien Lati-
noamérica forma parte de su
ADN a raiz de la internacio-
nalizacién de las empresas es-
pafiolas, a las que hace 18
afios empezé a acompafar en
su periplo por la region. “Te-
nemos oficinas fisicas en seis
paises: México, Colombia,
Pert,, Brasil, Chile y Argenti-
na, y una presencia en mds
de 20 paises de la region gra-
cias a nuestras alianzas con
partners. En términos de vo-
lumen de negocio tenemos
400 clientes lo que supone el
30% de clientes de Meta4 a
nivel mundial”, explicaba Pe-
dro Vaquero, director de
Operaciones Latinoamérica
de Meta4. “La regién esta cre-
ciendo y una de las lineas mds
predominantes que observa-
mos es la tendencia a regio-
nalizar proyectos. Hace unos
afios una gran parte de la ac-
tividad se centraba en clientes
de dmbito local, pero ahora
estamos viendo empresas lati-
noamericanas que han ido
creciendo y expandiéndose a

tres, cuatro o cinco pafses de

la regién, y ahora necesitan
un proveedor unico que les
satisfaga sus necesidades en
Latinoamérica”, indicé.

Una forma de negociar
parecida

Como quedé patente duran-
te la Mesa Redonda, cada
pais latinoamericano tiene su
propia idiosincrasia por lo
que hay que saber elegir una
estrategia de acercamiento y
de formalizar negocios ade-
cuada. En Tecnocom, por
ejemplo, han apostado por un
modelo de gestién corporati-
va centralizada en Espafa, pe-
ro trabajando de modo des-
localizado. Es decir, como
manifestaba Francisco Casti-

llo, “nuestra politica es crear
centros de conocimiento en
lugar de asumir los costes que
implica desplazar a profesio-
nales espafioles. Para ello, he-
mos llegado a acuerdos con
universidades, como las de
Colombia y México, para

encontremos. Esto estd sien-
do muy bien acogido por par-
te de los gobiernos y de los
clientes, que ven con buenos
0jos que una empresa extran-
jera invierta en capital huma-
no. Tener consultores y téc-
nicos que estén ubicados

“Hay que desligar la marca
Espaiia de lo que sucede en
nuestra economia’

crear centros de Excelencia a
fin de desarrollar esas capaci-
dades humanas en varias tec-
nologfas para dar cobertura a
cualquier demanda que nos

fisicamente en un pafs, nos da
mds competitividad para ga-
nar proyectos. Hace unos
afios habia poca competencia,
[
pero ahora cada vez hay mds

o

proveedores, y no solo espa-
fioles. No obstante, unos
paises estdn mds asentados
que otros como Chile, y son
las economias menos madu-
ras en las que hay que ser mds
competitivos”.

Compartia esta opinién
Miguel Fito de Micro Focus
al resaltar que empezaron tra-
bajando en la regién acom-
pafiando a las empresas espa-
fiolas, y ahora hacen mis
negocio con empresas de Mé-
xico, Perti o Colombia. “Co-
lombia es un pafs que nos ha
sorprendido mucho. Desde
que han conseguido erradi-
car casi el terrorismo, hay ca-
pital circulante, la banca es
muy potente, y es un merca-
do que estd creciendo muchi-
simo. Estd todo por hacer en
ese pafs y las oportunidades,
por tanto, son enormes, al
igual que Perd, otra economia
que también estd creciendo
bastante. Es un mercado muy
rentable”, ratificé.

Pedro Vaquero de Meta4
también estaba de acuerdo
con esta percepcion, pues des-
de el punto de vista de hacer
negocios, “nosotros si nota-
mos sensaciones diferentes en
dos grupos de paises: por un
lado, los mercados que tiran
de la economia latinoameri-
cana como Brasil o México; y
luego, otros pafses mds en
vias de evolucién como Cen-
troamérica, Bolivia o Ecua-
dor. No obstante, en un sec-
tor como el nuestro todos
ellos requieren de un fuerte
conocimiento de la realidad
local puesto que las necesida-
des en dmbito de recursos hu-
manos y némina varfan mu-
cho de un pais a otro. Por ello,
en Metad4 tomamos la deci-
sién de llevar parte de nues-
tro I+D a la regidn, creando
un centro en Argentina que
abastece de productos locales
a toda Latinoamérica”.

A lahora de hacer negocios
con las empresas del sector
privado y gobiernos latinoa-
mericanos, conocer el estado
de madurez de las economias
con sus respectivos sectores de
actividad es una baza muy im-
portante a tener en cuenta.
Sin embargo, no es la tnica.
Como observaba Antonio
Alonso de iSoft, “Latinoamé-
rica es un mercado tremenda-
mente atomizado. Cada pais
es un mundo y cada uno quie-
re hacer las cosas de forma dis-
tinta. Hay que comprender
que son culturas muy diferen-
tes, aunque si los comparamos
con Europa, la forma de hacer
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negocios es muy parecida,
aunque son tremendamente
duros los procesos de nego-
ciacién”.

A esta firmeza en pactar mi-
nuciosamente las condiciones
de contratacién afiadia el res-
ponsable de Telecomunica-
ciones & Media de Tecno-
com, Francisco Castillo, la
dificultad de comprobacién de
las referencias. “A diferencia de
Europa, en Latinoamérica nos
piden visitar y conocer de pri-
mera mano las referencias que
les mostramos. Necesitan
comprobarlas y por ello la ma-
yor parte de las veces exigen
garantfas y avales. Asimismo,
para el sector publico, los pro-
yectos se ganan con licitacio-
nes, y sobre todo, conociendo
cémo estd estructurado ese or-
ganismo”.

“Saber manejar los tiempos
también es fundamental”,
apuntaba Miguel Fito, “a la
hora de cerrar un proyecto se
pueden tardar hasta seis me-
ses, a pesar de tener el sf defi-
nitivo”.

Retrato robot del CIO
Otro de los puntos en los
que coincidieron los partici-
pantes de la Tertulia fue ma-
nifestar lo extremadamente
preparados que estdn los
CIO y profesionales de la
tecnologia en Latinoamérica.
Francisco Castillo de Tecno-
com lo confirmaba al soste-
ner que “estdn mejor prepa-
rados, tienen una formacién
académica en TIC altisima,
son muy inquietos en saber y
aprender, y sobre todo, quie-
ren comprobar todo con ex-
periencias reales. Ademds, el
departamento de compras
tiene menor peso que en Es-
pafa en las negociaciones,
por lo que el CIO latinoa-
mericano tiene un mayor po-
der de decisién”.

“Y cada vez estdn mds en los
consejos de administracion;
mucho mds que en Espafia”,
apostillé Miguel Fito.

Finalmente, el directivo de
iSoft CSC Healthcare trasla-
dé su preocupacién por la
marca Espafia en el exterior,
“por la percepcién de lo que
estd ocurriendo en nuestra
economfa. Tenemos que
transmitir en aquellos merca-
dos que los conocimientos si-
guen existiendo, que la for-
ma de trabajar de los
espafioles es muy buena, y
hay que desligar la marca Es-
pafia de lo que sucede en
nuestra economia. Hay que
cuidar la marca Espafia”.
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