| a informatica cientifica
en el Sur de Europa

A pesar de la crisis financiera mundial,

el mercado espaiiol esta creciendo
significativamente y se espera que siga
creciendo en los préximos aiios. Pero, como
comentan Isabel Mufioz-Willery y Roberto
Castelnovo de NL42 Consulting, el éxito en
Espaiia requiere el reconocimiento de las
formas particulares de pensar y de hacer
negocios.

En el mundo de la informética cientifica,

se tiende a trazar una fina linea no mucho
més al sur de la latitud de Paris al pensar
“Europeo”. A veces este limite conceptual
llegaa extenderse hasta el sur de Burdeos,
para incluir Suiza y el norte de Ttalia dado el
gran numero de comparias farmacéuticas e
industriales instaladas alli.

El propasito de este articulo es aportar
algo de luz en cuanto al Sur de Europa y al
mercado espafiol, en particular - aunque sin
caer en la generalizacion, la mayoria de las
situaciones podrian aplicarse a la llamada
region mediterranea en su conjunto.

Un andlisis del mercado espanol ha de
iniciarse necesariamente con la situacion
econdmica actual del pais, que ha sufrido un
largo periodo de crisis. En el sector industrial,
la economia espaiiola se basa principalmente
en relativamente pequefias y medianas
empresas, afectadas en gran medida por la
turbulencia financiera mundial.

Sin embargo, debido a una politica a largo
plazo de incentivos y beneficios fiscales,
Espafia también tiene una importante
presencia de empresas internacionales.

A pesar de ello, la gran mayoria de las
empresas locales son familiares, con una
media de 20 empleados. Una tendencia
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en alza en los ultimos afos. Ademas, estas
empresas se centran principalmente en el
mercado interno, aunque la crisis ha sido
para algunos propietarios un estimulo
positivo para expandirse geograficamente y
mirar hacia los mercados extranjeros, con
un enfoque particular en la Unién Europea,
América Latina y el resto del mundo. Esto

es claramente un activo clave para el futuro
del sector manufacturero en Espana. Gracias
a estas decisiones empresariales dificiles y
arriesgadas, muchas pequefas y medianas
empresas han superado la crisis local, gracias
al éxito de su diversificacion geogréfica.

Independientemente del pais y cultura,
llega el momento para una compaiia de la
industria de tomar una decision empresarial
de invertir en herramientas informaticas con
el fin de cumplir con sus objetivos a corto,
medio y largo plazo. Comprender la dindmica
y el comportamiento que se puedan observar
en el mercado espanol durante la fase inicial
del proceso de seleccion podria ayudar
tanto a los proveedores como a sus clientes
y hacer ese proceso mds rapido y mas facil -
beneficiandose ambos.

En términos generales, podriamos plantear
tres escenarios. En el primero, la filial espafiola
de una empresa internacional recibe la orden
de implementar una solucién que ya ha sido
seleccionada a nivel global, corporativo y
queda poca o ninguna flexibilidad permitida
al equipo local.

En el segundo escenario, al tratarse de
empresas locales, con mucha frecuencia el
proceso de seleccion se inclina més facilmente
hacia un proveedor de soluciones local en
vez de uno de envergadura internacional.
Esta decision se ve influenciada por un
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factor principal que es el mayor grado de
confianza que pueda establecer el cliente con
un proveedor local debido a la proximidad,
tanto en distancia como por el idioma. Esto
puede llevar a situaciones en las que la propia
ubicacion del proveedor dentro del territorio
nacional influya en la decisién final.

Por otro lado, las empresas que han
iniciado la expansion internacional y
conseguido una marca respetada a nivel
internacional, han desarrollado habilidades
de comunicacion internacional, y tienen

“El factor mas critico para
el éxito es la capacidad
de los proveedores de
demostrar que la puesta
en marcha sera tan
eficiente y rapida como
si estuviesen sentados
cerca de su sede”

una excelente visién global de su mercado.
Estas empresas tienden a considerar

marcas internacionales y conocidas para su
infraestructura de IT, como prueba adicional
de que son jugadores a escala global y no solo
en el mercado local.

Con todo, el factor méds critico para el
éxito es la capacidad de los proveedores de
soluciones para demostrar que la puesta en
marcha local serd tan eficiente y rapida como
si estuviesen sentados cerca de su sede.

Sin embargo, esto conduce a un andlisis
de las estrategias implementadas por los
proveedores internacionales de tecnologfas
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informaticas que venden productos y servicios
en Buropa. La complejidad de los esfuerzos
requeridos para vender y dar servicio en
Europa es mucho mayor que en los Estados
Unidos. Roberto Castelnovo de NL42
Consulting, ha sido previamente responsable
europeo para un proveedor importante, por
lo que entendemos perfectamente el enfoque
seguido por la mayoria de las empresas que
participan en este mercado. La inversion
requerida para implementar una organizacion
de ventas y servicio es mucho mayor que

en los Estados Unidos. Las barreras del
idioma representan evidentemente un reto
para cualquier empresa que considera la
expansion en Europa. Cuestiones fiscales,
aspectos legales, y las diferencias culturales
entre los paises de Europa son obsticulos
adicionales que hay que superar durante la
implementacion de una organizacion europea.

Por eso es muy comun encontrar un
esfuerzo importante entre los proveedores
de soluciones en el norte de Europa (o, mds
concretamente en el Reino Unido) y un
compromiso relativamente limitado en el
sur de Europa. La tipica solucion en el sur de
Europa es de colaborar con socios locales o
agentes. Pero estd en la propia naturaleza de
un agente de ventas el tener otros clientes por
lo que sélo se centrara en parte en el negocio
principal del proveedor que representa.
Como resultado, los clientes del sur de Europa
se inclinan hacia las empresas locales, ya que
aparecen mas dedicados, enfocados, mas
fiables y sin duda mas cerca (en términos
de gestion) en el caso de que surja algin
inconveniente.

Llegado este punto, aitadamos el
componente cultural en la ecuacion,

Mientras los clientes anglosajones
son pragmaticos y evalian las soluciones
basdndose en hechos, los clientes latinos muy
a menudo consideramos mas importante el
grado de confianza que nos pueda inspirar la
gente con la que estamos tratando. Este factor
puede llevar a la conclusién de que el aspecto
personal de la ecuacion es mds importante
que la evaluacion de la empresa y la propia
solucidn,

Pep Gubau, CEO de Bigfinite comenta
que “durante un proceso de ventas en paises
de habla inglesa, tendrds que desarrollar
un discurso conciso con los nimeros de tu
compaiiia, la mision y el valor anadido de tu
productos/servicios. En Espana, tengo que
explicar quién soy!”

Nuestra experiencia en NL42 Consulting,
como socios espanoles e italianos que han
trabajado previamente como directores
europeos en una conocida compania
americana de biotecnologia, sélo confirma
que la relacion humana tiene una importancia
fundamental en la relacién a largo plazo entre
clientes y proveedores. Sin embargo, este
importante factor humano no debe disminuir
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la importancia de un enfoque pragmatico y
una evaluacion “fria” de las capacidades de los
proveedores y las soluciones propuestas.

Tal evaluacion de las capacidades de
los proveedores también se ve afectada por
las caracteristicas especificas de algunas
organizaciones espafolas. Antes de nada, es
importante recordar que histéricamente, en
la mayoria de las organizaciones espafiolas
potencialmente interesadas en soluciones de
software cientifico, el departamento de IT
reportaba al departamento de finanzas. Con
la consecuencia, que se llevaban evaluaciones
principalmente financieras en lugar de un
enfoque centrado en las especificaciones
técnicas v los beneficios para los usuarios
finales (laboratorio de I+D, QA /QCy
produccion).

Por otro lado, el director de laboratorio
o ¢l de linea de produccion puede tener
dificultades al tener que aadir en su rutina
diaria la responsabilidad del nuevo proyecto.
A menudo sucede que no se realiza una
primera reunion interna que ayude a definir

“‘La decision de celebrar
el evento Paperless
Lab Academy 2015
en Barcelona es un
reconocimiento del
potencial del sur de
Europa”

los requisitos clave de los diferentes usuarios
v departamentos a nivel de empresa. Ante
esto, los proveedores que estan al tanto de
estas situaciones pueden beneficiarse de

la ausencia de requerimientos de usuarios
para posicionarse como consultores en lugar
de simplemente vendedores y facilitar la
elaboracion del documento.

Cuando, por el contrario, la decision
empresarial es de asignar al departamento
de IT el papel de desarrolladores de una
solucion “hecha en casa’ el resultado puede
ser una historia de nunca acabar. Los usuarios
tenderan a solicitar continuas modificaciones
al sistema, al encontrarse los desarrolladores
muy cerca de los usuarios finales.

Cuando las decisiones se centran sélo en
las soluciones locales mds baratas disponibles,
suele pasar que la integracion de datos no
se encuentra. Finalmente, se hace necesario
reemplazar el sistema con una solucion mas
sofisticada en algin momento durante la
ejecucion, sobre todo cuando las necesidades
de negocio de la empresa empiezan a cambiar
significativamente y esto requiere que las
soluciones de IT implementadas se adapten.

En esta etapa del proceso, es importante
destacar un nuevo factor que tiene un impacto
directo en el proceso de seleccion de los
proveedores y la implementacion del sistema.

La informatica cientifica en el Sur de Europa

Las empresas en el sur de Europa, y mas
concretamente en Espana, suelen utilizar los
recursos disponibles dentro de la empresa
para el desarrollo y la ejecucion de dichos
proyectos. No es una prictica comuin recurrir
a consultores externos o contratar a expertos
dedicados. Este enfoque resulta tipicamente
en un tiempo disponible para el proyecto
muy limitado, y las personas involucradas
pueden también no tener los conocimientos
necesarios para conducir un proyecto tan
critico. En cambio, en los paises anglosajones,
las habilidades requeridas se contratan
especificamente para el proyecto sobre una
base contractual, permitiendo a las empresas
tener personas totalmente dedicadas y con
las habilidades requeridas todo el tiempo que
dure el proyecto.

Por tltimo, la calidad es un componente
critico de estos proyectos. Muy a menudo, en
los paises anglosajones, la acreditacion es el
punto de partida para demostrar la garantia
de calidad del proveedor y se realiza una
auditoria detallada de la verdadera capacidad
de implementar los requisitos de calidad
antes de seleccionar al proveedor. Los paises
del sur de Europa son menos estrictos en
cuanto al control de los sistemas de calidad
de los proveedores y pueden aceptar algunas
desviaciones. El resultado global puede
conducir a importantes costes en una fase
posterior del proyecto.

Basdndose en el andlisis anterior, ;qué
medidas permitirian superar estos desafios?
Por una parte, los proveedores deberian
considerar los paises europeos en su totalidad.
Deberian invertir en términos de ventas y
servicio en el sur de Europa para construir
una relaciéon mds estrecha con sus clientes.
Por otra parte, los clientes se beneficiarian
de un enfoque mas estructurado, regulado y
“basado en hechos” durante la seleccién de
proveedores y la ejecucion del proyecto.

La decision de celebrar el evento Paperless
Lab Academia 2015 en Barcelona fue un
reconocimiento del potencial del sur de
Europa, ofreciendo un foro para comentar
estos temas a plena luz y por lo tanto una
gran oportunidad para todos los proveedores
interesados en unirse a una gran audiencia
de clientes procedentes de muchos paises
europeos, para conocer estudios de caso,

y para intercambiar experiencias.

Scientific Computing World también
invierte en Espaiia apostando por la
introduccion de una version en espaiol
de su conocida guia “La construccion de
un laboratorio inteligente” distribuida
globalmente a miles de lectores. En
colaboracién con NL42 Consulting,
Scientific Computing World proporcionard
informacion a todas las partes interesadas con
el fin de estimular un intercambio positivo
de opiniones sobre un mercado que estd
creciendo de forma significativa.



