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Outsourcing

EL CLOUD Y EL OUT-TASKING SE IMPONEN
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as tecnologias disruptivas viven en

plena efervescencia y han puesto

patas arriba los modelos conven-

cionales del sector TIC. Uno de

los capitulos que se ha visto afec-
tado directamente ha sido el outsourcing, que
algunos tedricos dan por herido de muerte al
menos en su visién global, al tiempo que se
encuentra cada vez mds mediatizado por el
cloud computing. El control de los costes es,
para muchos, el driver esencial, pero hay otros
de caricter operativo y de una gestién 6ptima
de los recursos que se imponen en los comités
de direccién. En este sentido fueron expertos
de Itconic e Ibermdtica, dos empresas curtidas
en outsourcing, los que ayudaron a introducir
un interesante debate sobre la situacién actual

en via muerta

de este modelo de negocio, al que una amplia
representacion de directivos TIC del dmbito
publico y privado ayudaron a diseccionar.

Segun entiende Javier Gémez, director téc-
nico de Itconic, “la principal motivacién del
outsourcing no creo que sea la reduccion de
los costes, sino el control de los mismos. Pen-
teo sefiala que este mercado solo va a crecer
un 2,5% en 2016. La tendencia es ir menos a
proyectos globales, creeemos que va a crecer la
infraestructura (la gestién del centro de datos
estd siendo muy demandada), hay un aumento
del out-tasking y del cloud computing; basta
con sefialar que el 50% de las aplicaciones en
2020 van a correr en la nube”.

Por su experiencia, Gémez observa que los
clientes tienden al Software como Servicio y de-
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legan a terceros la explotacion de la plataforma,
“algo que estd modificando el rol del CIO, que
tiene que lidiar con la infraestructura hibrida”.
Por su parte, José Manuel Barrutia, IT
Transformation Manager de Ibermatica (una
empresa que lleva 40 afios especializada en
outsourcing) testimonia que “antes el argu-
mento del cliente se asentaba en el precio y
ahora es mds estratégico”. La clave de esta nue-

va percepcion reside en la “transformacién di-
gital”. José Manuel define esta transformacion,
que debe basarse en el servicio y en el escalado
eficiente, una buena gestiéon comercial, un pre-
cio atractivo, la flexibilidad de los contratos y
la gestion de la relacién cliente/proveedor. “La
proactividad es el motor del cambio, no vale
con dar un buen servicio, el impacto también
tiene que darse en el ahorro de costes”.
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Sergio Caballero, director de Informatica del
Ayuntamiento de Alcobendas, da en la llaga: “la
administracion vive limitada por la contencién
de costes y la reduccién del personal T1. No es
suficiente con los recursos propios, tanto huma-
nos como en conocimiento tecnoldgico, por lo
que es preciso contar con los proveedores. Es
imposible actualizar el conocimiento con la ve-
locidad con la que funciona el mercado”.

Por estos motivos, “recurrimos a contratos
de outsourcing para acceder a la transferencia
del conocimiento y conseguir que las tareas se
hagan en menos tiempo”.

El consistorio de Alcobendas inicié hace dos
afios un proceso de consolidacién y ahorro en la
contratacién T1, anteriormente dispersa en ocho
organismos que tenian autonomia para adquirir
tecnologia, lo que se traducia en gran variedad de
servicios y costes en mantenimiento. “Sacamos
una licitacién hace dos afios para que cualquier
contratacién tuviera una visién técnica y nos de-
cidimos por la externalizacién de la infraestruc-
tura, el puesto de trabajo, la impresion, las comu-
nicaciones y los servicios asociados. El resultado:
ahorro de costes y un millén y medio en retorno
de la inversién”. Otro beneficio colateral es la es-
tandarizacion de los procesos de la AAPP, “algo
complicado de hacer de forma interna’”.

La organizacién que representa Carlos Cu-
bas Morera, director de Servicios Técnicos de
la Oficina de Cooperacién Universitaria, com-
pagina dos roles, como consumidor y como
proveedor de servicios de outsourcing. “En la
Administracién estd mal vista la externaliza-
cién, nosotros hablamos de servicios gestiona-
dos delos CPD de muchos de nuestros clientes
que son universidades”. Como otros expertos,
Carlos cree que el principal motivo del out-
sourcing no es la disminucién del precio sino
el control presupuestario de un entorno que es
costoso de mantener. “Comprar hardware es
un coste variable, por ello pedimos a los pro-
veedores, conflanza, flexibilidad y transparen-
cia”, resume el responsable TT.

Vocacién de outsourcing

El Servicio Madrilefio de Salud (Sermas) repre-
senta un caso muy especial dentro del dmbito pu-
blico. Hace 14 se publicaron las transferencias en
sanidad, lo que supuso un auténtico desafio para
la organizacién de Angel Luis Sinchez Garcia,
jefe de Servicio de Arquitectura y Normalizacién,

que contaba con pocos recursos y personal técnico.
Uno de sus directivos desplegd una estrategia de
acuerdos con terceros que afect6 al mantenimien-
to de aplicaciones y a la creacién de una serie de
oficinas técnicas de hospitales, gestion y seguridad,
suministradas por servicios externos. “Hemos ex-
ternalizado todo salvo los dos centros de datos que
estin en nuestros locales. Aqui elegimos la tecno-
logia que se implanta y los sistemas de los provee-
dores que decidimos”, expresa con rotundidad. Un
auténtico ‘milagro’gracias a un modelo de externa-
lizacién total: con 200 informiticos se da servicio
a 85.000 usuarios, y destaca por hitos como el de
ser la empresa europea que mayor implantacién
cuenta de historia clinica electrénica.

Cilculo,es un caso particular, una compafifa
que viene ofreciendo servicios de externaliza-
cién TT en un sector tan rigido como las asegu-
radoras. Como expresa Luis Mengotti, director
Técnico de Cilculo, “nos hemos transformado
y verticalizado, estamos centrados en aportar
un servicio, no solo una arquitectura; primero
prestibamos servicios a los departamentos T1,y
ahora nos hemos convertido en el propio depar-
tamento de Sistemas, mientras nuestros clientes
se dedican al negocio, damos servicios de ges-
tion de CPD, mantenimiento y desarrollo de
aplicaciones para el sector seguros”.

Ista es una firma que se dedica a la eficien-
cia energética de los edificios, un negocio que
estd en alza, y en opinién de Manuel Ciudad,
director de Operaciones, tiene gran capacidad
de crecimiento, hasta tal punto que “esperamos
duplicar el tamafio de nuestra empresa en los
dos préximos afios”. Estas expectativas de cre-
cimiento implican unos servicios externos, una
mayor velocidad de acceso al mercado y una
mayor capacidad. “Valoro de los proveedores
que me ayuden en la cuenta de resultados, nos
importa el coste pero también el valor afiadido,
cémo me diferencio en el mercado y ofrezco
mayor capacidad a mis clientes”, alega Manuel
Ciudad. El responsable valora la relacién estra-
tégica a medio y largo plazo con el proveedor:
“en un mundo cambiante de digitalizacién y
modelos de negocio, el suministrador no debe
limitarse ala relacion contractual sino que debe
saber decirme por dénde va el mercado y ayu-
darme a definir la estrategia para el futuro”.

En calidad de presidente de la EOA Spain
(Asociacién Espafiola de Outsourcing), pero
también con experiencia tanto de usuario como



de proveedor, Marcos Navarro estd en condicio-
nes de asegurar que “el outsourcing como lo he-
mos conocido ha muerto, hace 15 afios era una
tipologia de servicios que ha evolucionado, ahora
condimentada con la nube, que ha venido para
quedarse”. Desde su punto de vista, la nube afecta
al mercado,alos jugadores,a c6mo se provisionan
los servicios y las aplicaciones. “Las decisiones de
los clientes no son unicas”, aserta el experto.
Desde su faceta de cliente se cuestiona: “qué
externalizo, c6mo y con qué criterio”. Antes ha-
bia soluciones que tenfan valor y ahora se consi-
deran una commodity. “El servicio es diferente
y las expectativas también, los contratos deben
ser gestionados y firmados para que puedan ser
modificados desde el primer dia”. En este punto,
el representante de Itconic puntualiza que “los
contratos de larga permanencia son cosa del pa-
sado y las nuevas T tienen mucho la culpa”.

Modelo a seguir

No faltaba entre los asistentes a la tertulia una
compaiifa ‘inédita’en el campo de la externaliza-
cién. Es el caso de Mercasa, empresa publica que
se dedica a gestionar los mercados mayoristas
de alimentos (como Mercamadrid), al tiempo
que colabora en la remodelacién de mercados
municipales y comercializa proyectos de llave
en mano en Africa y Latinoamérica. “Tenemos
cien personas en servicios centrales y contamos
con un centro de datos propio, todo lo tenemos
in house y todavia no se ha abierto el melén de la
externalizacién”, sefiala Andrés de Pando, direc-
tor de Sistemas y Tecnologias de la Informacién.
Como comenta gréficamente: “tenemos un Fe-
rrari,un SAP que lo utilizan siete personas y va-
mos aextenderlo a todala organizacion; estamos
valorando ir hacia el outsourcing y convencer a
la direccién de que puede ser un buen modelo
para ahorrar costes y ganar en flexibilidad”.

A su vez, José Luis Gonzilez, jefe de Siste-
mas de Mercasa, matiza que “en nuestra em-
presa es complicado externalizar todo, quizd
vale mejor un modelo mixto y empecemos por
el correo en la nube y con algunas aplicaciones
como servicio”.

CTT Soluciones es una empresa con solera
en el mercado; con 60 afios de historia, fue
el segundo centro de cdlculo que se abrié en
Espafia. La experiencia acumulada proviene,
como relata Jordi de la Asuncién, Subdirector
de T1, de haber atravesado tres fases: “hemos
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sido y somos proveedores de servicios de out-
sourcing; hemos vivido un proceso propio de
externalizacion y acompafiamos y asesoramos
a nuestros clientes a la hora de poner en mar-
cha proyectos de estas caracteristicas”. Con
mids de diez afios en este tipo de proyectos a
sus espaldas, Jordi de la Asuncién constata que
“la rebaja de precios no se aprecia tanto en los
dos primeros afios y solo después se consigue el
descenso de los costes y la certidumbre de los
mismos”. De alguna forma, viene a decir, los
contratos son ‘perfectos’ hasta que se firman y
que es la aplicacién y la adaptacion a la realidad
de los mismos lo dificil de gestionar. Por ello
resulta clave contar con un socio tecnolégico
y confiar en las personas con las que se trabaja.

En ultimo término, la Universidad Interna-
cional de la Rioja, una institucion con seis afios
y 26.000 alumnos, representa el “outsourcing
puro y duro”, segtin describe Rubén Gonzilez
Crespo, director de la Escuela de Ingenieria.
“Tenemos nube publicay todo lo que se precisa
en torno al cloud, para lo cual contamos con
Azure y Navision de Microsoft. Apunta tam-
bién que disponen de un departamento TT con
100 profesionales “y partimos en 2011 con el
reto de abaratar costes y garantizar el servicio
al cliente; tenemos usuarios de mds de 40 afios
que saben lo que quieren, por ello tratamos de
formar y detectar lo que se genera en el merca-
do”. El directivo de la Unir no puede quejarse
hasta ahora de cémo le van las cosas: “tenemos
el outsourcing en vena y sin él estarfamos abo-
cados a cerrar”. ™
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