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] TECNOLOGIA l ESTRATEGIAS

Que inventen ellos en t

ecnologia

El experto norteamericano en negocios Nicholas G. Carr asegura que las tecnologfas de la informacién ya no son estratégicamente

importantes para las empresas, pues hoy dia resulta muy facil copiarlas y pierden su carécter de ventaja competitiva con gran rapidez

RODRIGO PONCE DE LEON
mNicholas G. Carr puede ser uno de los
hombres més odiados del mundo em-
presarial. Al menos, por los directivos
de compaiifas tecnolégicas que tratan
de enderezar un camino que cinco afios
atrés se desvi6 hasta llegar al abismo.
Se acaba de cumplir un lustro del esta-
Tlido de la burbuja tecnolégica y toda-
via el sector anda renqueante. E1 10 de
marzo del afio 2000, el indice tecnold-
gico estadounidense Nasdaq alcanzé
su méximo histérico con 5.048 puntos,
pero también comenzé una caida ince-
sante de la que todavia no se harecupe-
rado. Hoy este mercado bursatil cotiza
en torno a los 2.000 puntos, mientras
que el suceddneo espafiol, el Nuevo
Mercado, subsiste entre los abando-
nos: los préximos en salir de la bolsa se-
rén Amadeus y Terra, es decir, los valo-
res que suponen la mitad de la negocia-
cién de este indice.

En este ambiente tan poco halagiie-
fio, las teorfas de Carr le han dado la
puntilla al sector tecnoldgico. En
2003, Carr convulsiond al sector con
un articulo en la prestigiosa revista
The Harvard Business Review donde
aseguraba que las tecnologias ya no
suponian una ventaja competitiva em-
presarial debido a suubicuidad. Ahora
este especialista estadounidense en te-
mas empresariales, de 45 afios, ha pu-
blicado el libro Las tecnologias de la in-

formacién, ;son realmente una ventaja
competitiva? (Empresa Activa, Ed.
Urano), donde amplia esta teoria.

“Hace unos afios, me di cuenta de
que casitodo lo que se habfa escrito so-
bre las tecnologias de la informacién
(TD) se habfa hecho desde una pers-
pectiva demasiado elevada. Sin em-
bargo, habia poca literatura sobre las
TI como ventaja competitiva de lasem-
presas. Tenia claro, tras estudiar otras
revoluciones tecnolégicas como los fe-
rrocarriles y la electricidad, que una
nueva tecnologia puede tener un im-
pacto importante sobre la industria o
en una economia sin llegar a propor-
cionar la base para construir una séli-
da ventaja competitiva en las empre-
sas, y las TI habfan caido en esta cate-
gorfa. Cuando algo se convierte en es-
tédndar, homogéneo y barato pierde su
poder para destacar a las empresas. En
otras palabras, estratégicamente las TI
yano son importantes”, explica.

Carr asegura que las propias carac-
teristicas de las TI diluyen las posibili-
dades de que se conviertan en un im-
pulso para una empresa, ya que “para
ganar una ventaja competitiva hay que
hacer algo que los competidores no
pueden copiar ficilmente. Por su natu-
raleza, las innovaciones en TI tienden
a ser calcadas velozmente, de manera
que se difunden con mucha rapidez en
laindustria. La cuestién no es sise pue-
de hacer algo nuevo con las TI, sino si
podemos hacer algo nuevo que los
competidores no sean capaces de co-
piar en poco tiempo”.

Este experto en negocios asegura,
incluso, que las nuevas tecnologfas su-
peran las propias necesidades de los
consumidores y empresas. Carr se ba-
sa en el libro The Innovator’s Dilemma,
de Clayon Christensen, donde “se
muestra que cuando una tecnologia
avanza, en ltima instancia, llega mds
alld de las necesidades de la mayor

Laclave: fos
trabajadores
La diferencia
entre unas
compaiiias y
otras la marca la
capacidad de
gestion de los
directivos

parte de los usuarios. IBM ha apunta-
do que no se llega a utilizar el 95 por
ciento de las posibilidades de las com-
putadoras en los 4mbi p ia-

claramente mejores en la gestién de
las TI que otras. Pero es importante re-
cordar que su ventaja no reside en una

)! distintiva, sino en las habi-

les. Este fenémeno también puede ser
observado en servidores, procesado-
resy redes e, incluso, en muchas de las
aplicaciones que forman el corazén
del negocio de la empresa”.

Por estos motivos, Carr insiste en
que las ventajas competitivas estAn en
la capacidad de gestién de los directi-
vos, porque empresas con los mismos
adelantos tecnolégicos tienen un com-
portamiento diferente en el mercado,
de manera que “algunas empresas son

lidades de los cargos directivos supe-
riores. Las empresas ya no necesitan
estar a la ltima en tecnologfa”.

Pero este especialista va mucho més
all4 y propone algo que ha caracteriza-
do a los espaiioles y que recogi6 Mi-
guel de Unamuno en su célebre frase
“que inventen ellos”, pero traducido a
la mentalidad empresarial propia de
esta época: “seguir, no liderar”. Es de-
cir, Carr afiade que las innovaciones en
T1 son demasiado caras y no tienen re-

Las reacciones

El sector se tira de los pelos

Cuando Nicholas G.
Carr escribié en el ni-
mero de primavera de
2003 enlarevista
The Harvard Business
Review el articulo IT
Doesn’t Matter (un
juego de palabras, ya
que IT funciona como
pronombre y son las
sigias de Information
Technologies, con lo
que se traduce como:
Las Tecnologfas de la
Informacién no Im-
portan) los principa-
les ejecutivos defain-
dustria se tiraron a su
cuello. Hubo respues-

tas de todo tipo. Des-
de laironfa de Scott
McNealy, presidente
de Sun Microsystems,
que comentd: “espero
que todos mis compe-
tidores sigan su estra-
tegia”, a las embesti-
das de directivos co-
mo el consejero dele-
gado de Microsoft,
Steven A. Ballmer,
que o calificé de “ab-
surdo”, pasando por
Caleton s. Fiorina de
Hewlett-Packard, que
sostuvo que su plan-
teamiento estaba
“completamente

equivocado”, o Peter
Godfrey, consejero
delegado de 3M, que
lo definié como “au-
téntica tonteria que
s6lo produce risa”.
Pero lo cierto es que
estas compaiiias no
cotizan como aquellos
maravillosos afios de
finales de los noventa
ni muchos directivos
han aguantade en sus
puestos, al no haber
alcanzado las ventas
de allende, como en el
caso de Fiorina. El Glti-
mo estudio realizado
por la consultora es-

tratégica A.T. Kear-
ney entre 200 altos
directivos proceden-
tes de Europay EEUU
revela que, apesar de
que el 67 por ciento
de los empresarios
coincide en afirmar
que lainnovacion tec-
nolégica es basica pa-
ra el éxito de sus com-
pafiias, s6lo el 20 por
ciento de las inversio-
nes que serealizanen
materia tecnolégica
estd destinadoalain-
novacién, lo que supo-
ne un 30 por ciento
menos que en 2002.

percusiones importantes en la empre-
sa, ya que “suponen un alto coste y la
asuncién de mas riesgos que las com-
pafifas que se limitan a seguir las TI.
Hay que ser capaz de sostener la venta-
ja competitiva mucho tiempo para
compensar los gastos. Se puede conse-
guir una ventaja tecnolégica durante
un tiempo, pero no se traduce en que
se consiga ganar més dinero”.

Esto no quiere decir que haya que
dormirse en los laureles ni denostar las
tecnologias, ya que “podrfa ser peligro-
s0silos empresarios se hacenacomoda-
ticios. Que no se pueda ganar una ven-
taja por ser un emprendedor en las TI,
no significa que haya que quedarse
atrds. Las nuevas tecnologias no son es-
tratégicas, pero si son esenciales para
los negocios”, comenta este experto.

Innovaciones tecnolégicas las habra
en el futuro, pero serdn compartidas
por todos, segtin Carr, que hace su pro-
pio augurio: “la agitacién que supuso la
llegada de los ordenadores ya ha pasa-
do, los cambios estructurales ya se han
hecho. Esto no significa que no vaya a
haber mas adelantos tecnoldgicos im-
portantes, peroirdn encaminados ame-
Jjorar las infraestructuras de las TI. Unos
sistemas que pasaran a ser compartidos
portodas las empresas, por lo que no se-
rdn ventajas competitivas para nadie.
Ahora nos movemos en una etapa don-
delastecnologias de la informacién son
suministradas cada vez mds como un
servicio. Esta transformacién del modo
en que las TI son proporcionadas plan-
teard enormes desafios a las empresas
tecnolégicas, pero no puedo predecir
quién ganard o perderd”.




