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TR FTS NUEVAS FORMAS DE UTILIZAR SOFTWARE

NUEVAS ALTERNATIVAS AL MODELD DE PAGO POR LICENCIA

SAAS: PAGUE SOL
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EL SOFTWARE QUE UTILICE

Junto a los requisitos inherentes que se le exige al software, los usuarios demandan cada

vez mds rentabilidad y flexibilidad a sus soluciones. El modelo de software como servicio

{Saa5, de su denominacion en inglés), no es algo nuevo, si bien la buena acogida que estd

experimentando dltimamente frente al modelo tradicional de pago por licencia lo erige como

una opcion de futuro a tener muy en cuenta.

La compra de software no se circuns-
cribe dnicamente al papo por su fi-
cencia sino que aspectos como su
mantenirmiento, instalacion o actuali-
Faciim conllevan unos cosies asocia-
dos que, en ocasiones, leva a los usua-

rios 4 replantearse su adguisicidn.

Frente a este modelo, €] software oo-
Mo SECVICio S8 eTige oommno W alrer-
nativa que Cucnra I.:-lI.I'A WEE COn s
adepros ante las ventajas que reporta
frente al modelo tradicional. El he-

chi e que el usuaric realice un pago
por uso ¥ no por una licencia de la
que muy posiblements no sacard par
tido de todas las utilidades, ya es per-
cibido como wno de los principales
beneficios de este modelo.

Pero, ante todo, hay que diferen-
l:iﬂf {Iui‘. I.'.I mll‘kl" ::mn.i\l o bu*mm
oormo servicio o bajo demanda, 5 una
nuewa forma de software entendido
coma servicio ¥ basade en aplicacio-
nes Web. Alpunos analistas apuntan
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que 5235 es una evolucidén del mode
lo. ASP {Application Serwice Provi
der) en el que, por el contrario, si hay
una compra de licencia de software ¥
la grestidn de las aplicaciones la realiza
el propie proveedor de hosang de
estas soluciones,

Hoy en dia, la tendencia en el scc
tor de las T1 de buscar servicios mis
alla del mero producto, esoi levando
a que podames ver chmo el modelo
tradicional de venta de sofbware esti
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sicndo desplazade por aplicaciones
disponibles en Interner preparadas
para ser utilizadas por usuarios, de
forma que muchos estin consideran-
do transferir sus escritorios a la Web.
Se trama de una tendencia que los
expertos pronostican que seguird al
alza gracias a lo atrayente que resulta
para las empresas por los bajos costes
menswales ¥ de administracion que
ofrecen las aplicaciones alojadas, y de
forma muy especial para los profesio-
nales que buscan simplificar su dedi-
cacion al mantenimiente y gestidn
del software ¥ que éste no tenga un
eoste elevado,

Tal ¥ como apunta Miguel Este-
ban, dircctor general de Salesforce en
Espafia, “el coste de propiedad de una
solucitm bajo demanda es menor que
el pago por licenda, los tiempos de
implantacién también son menores y
el ROT (retorno de la inversidn) se
calculy en tornoe a un afig, con lo que
hay una reduceidn del riesgo”,

MUCHOS BENEFICIOS...

El bajo coste de las soluciones bajo
demanda, que no requiere de grandes
inversiones iniciales, o la reduccidn de
los tiempes de implantacidn frente al
riedele tradicional (estimaciones en
tormo & un 10 por ciento) son algunos
de los principales argumentos que
llevan a apostar por este modeln, Des-
de la consultora IDC, Rafael Achae-
randio, analista senior, sefiala que “las
ventajas son las de pagar por lo que se
usi y no por la compra de un produc-
to o paquete en el que se adquieren
muchas funcionalidades que no se
utilizan. Sin embarge, esto no quiers
decir gue un modelo u otre sea miéds
barato, depende del caso®,

En esta linea, los impulsores de
cste modelo también sefialan otra
serie de beneficios como el hecho de
que, en el modelo tradicional, la dedi-
cacidn de recursos, tanto econdmicos
v fisicos como humanos a la gestidn
del sistema es mayor que en el mode-

Aunque algunes apuntan gue &l moedelo tradicional de pago por llcencla de soft-
ware aun tiene mucho camino por delante, la progresiva evolucion del modelo de
software como servicio hace tambalear la preeminencia total del primera.

Sin embarge, ya hay quienes apuntan hacia la posible existencia en el futuro de un
madelo hibride que combine ambaos esquemas. Asl, desde Yankee Group, Sheryl
Kingstone, apunta que, entre los préximos 5 a 10 afios, el software bajo demanda
convivird con el software tradiclonal. Segin una encuesta de esta consultora, el
85 de los encuestados estaba a favor de un modelo hibrido, Sin embargo, adn es
pronto para hablar de la supremacia e un medelo sobre otro o que la evolucién
del software coma servicio desbangue al software tradicional a pesar de que al-
gunas apunten gue el predominio de software bajo demanda sobre el tradicional
5 5610 una cuestidn de tiempo. Algunos analistas apuntan que el mercada Saas
estd creciendo a un ritmo del 50 por clento anual, mientras que el software tra-
dicional lo hace por debajo del 10 por ciento, Lo cierto es que habrd que esperar
a ver la evolucion de la demanda y, de forma muy especial, la de los proveedores
tradicionales de software y sus aportaciones a este modelo. La carrera por domi-
nar en &l mercado de software coma servicio no ha hecho mas que empezar.,

REPORTAJE

lo Saa§, en cl que Ia infraestructura
que soporta el sistema y su gestion se
realizan en instalaciones del provee-
dor. Sin duda, esto elimina mucha
complefidad al wswario ¥ en conse-
cuencia, una reduceidn de costes, Fer-
nando Andrés, gerente de soluciones
Saa% de Microsoft Ibérica, también
apunta hacia esta optimizacidn de los
costes gracias a los esquemas de pago
por use ¥ 4 la especializacidn de las
empresas que ofrecen este modelo.
Asimismo, el responsable afade oo
beneficio como es “la minimizacidn
de los riesgos a la hora de optar por
una solucion tecnoldgica, puesto que
no hay que abordar ningin proyecta
de despliegue ni hacer grandes inver-
stones iniciales de costes fijos".

Junto a estos beneficios, el hecho

de que permita descargarse de Ia tarea
de gestionar tecnologia dejando que
companias especializadas en  ello
hagan cse trabajo, permitiends que
las EIMpresas FEI'DC['BII- CENTrarse en su
negocio, resulta un elementa clave del
modelo SaaS.

Por otra parte, no son pocos los
usuarios que ya han percibido que los
principales beneficios de este modelo
también hacen referencia a la actuali-
zacidn del software ya que, en un
mioddelo tradicional, el uwsuario debe
esperar a que esté disponible la nueva
versidn y, una vez lo esté, en ocasiones
debe interrumpir su funcionamiento
mientras implementa la actualizacian,
Por el contraria, en el modele Saas el
preveedor incrementa paulatinamente
la nueva funcionalidad del software

El bajo coste de las soluciones bajo demanda,
Su pago por uso, o la reduccion de los tiempos
de implantacion, principales argumentos
para el impulso del modelo Saa$
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sin interrumpir el funcionamiento de
Ia aplicacidn durante su actualizacion,
Aqui también cabria incluir que ot
punto a favor de este modelo es la
contribucién que supone su utiliza-
cion eontra el software ilegal. Las fir-
mas impulsoras del modelo SaaS
sefalan que el desembolso econdmico
que supone la adguisicion de varias
licencias es, & menude, un obsticulo
por lo que la opeidn del pago por uso,
mis econamica, anima i su adopcidn
con las ventajas de servicio, soporte y
actualizacion que conlleva.

e ¥ ALGUNAS DESVENTAIAS
Como en tode, el medelo perfeceo no
existe ¥ €l caso de SaaS tampoco es
una excepeidn, Asi, entre algunos de
los inconvenientes que pueden resul-
tar de esta modalidad se puede ver es-
pecialmente en aquellas empresas que
disponen de soluciones hechas a me-
dida, por lo que las aplicaciones dis-
ponibles como servicio, en ocasiones,
no cumplen con sus requisitos especi=
ﬁccs,

Diesde 1DC, Rafael Achaerandio
rambién sefiala otro aspecto impor-
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Aunque los analistas manejan diferentes perspectivas de cara al futuro de este ma-

dela, i que hay algunas lineas baskcas en las que practicamente todos parecen po-

nerse de acuerdo.

1, 5e trata de un mercado que estd creciendo de forma netable, Si bien los analis-
tas esperaban un mayer crecimiento en los (fimos afos, este apogea parece que
se producira a lo largo de este 2006 y en los ahos venideros,

2. Migracidn paulating, A pesar del fuerte interés que parecer estar despertande el
medelo 5aa5 en losdltimos afos, el pase del medelo tradicional al de software co-
mo sefvicio no serd masivo sing que se realizard progresivamente.

3, Cada vez mas, las empresas que afrecen software bajo licencia ofreceran su al-
ternativa de software como servicio, tal y como hoy ya estin haciendo firmas como

Microsoft, Oracle o SAP entre otras.

tante a tener en cuenta antes de deci-
dirse a adoptar este modelo, “Al reali-
ZATEE UN Pago por Uso, NG e esti
realizando una inversidn activable en
el inmovilizado de la cuenta de resul-
tados de la compafiia®, Sonia Lépes,
responsable de marketing de Faacr
Software, apunta ol éxito que estd
teniendo su propuesta 5aaS ya que
tiene en cuenta “la evolucidn que han
tenido las T1, que actualmente se han
convertido en una ‘commedity’y, por
tantoy, las licencias de aplicacioncs sc
consideran gastos v son también ahje-
tive de optimizacion”,

A pesar de esto, las empresas pare-
cen estar viendo mas pros que contras

para adoprar el modelo Saa8, que
sigue ganande adeptos din a dia.

CAFE PARA TODODS
Aunique para algunoes, el modelo Saa8
no ha evolucionado en los dltimos
afios como preveian (de hecho, [DC
estimaba un crecimients exponencial
en los dltimos cuarro afos y éste ha
sida lineal), la tendencia observada en
los dltmos trimestres hace pensar
que el boam del software como servi-
cio estd procimo. De hecho, Salesfor-
ce posdria considerarse como un claro
ejemplo de la tendencia positiva del
modelo 5aa5 ya que, desde su crea-
cidn en 1999 hasta hey, la firma ha
conseguido mds de medio millén de

usuarios de mds de 24.000 ermpresas v
€on unas perspectivas de crecimiento
de un 70 por ciento anual a nivel
mundial, lo que confirma el buen mo-
mento de este modelo.

Especial interés parece estar des-
pertando entre aquelios profesionales
gue no requieren de grandes v com-
plejos sistemas teenoldgicos sino acce-
der a ls teenologia de forma sencilla y
lo s econdmica posible.

Para los profesionales, disponer de
In tiltima version de un software puede
tener un reflejo notable en el desarmo-
llo de su negocio y, por ende, en sus
resultados, Como  ejemplo, Adobe
cuenta con una serie de servicios de
page por uso que, sunque silo dispo-
nibles en Estadns Unidos, no descar-
tan que proximamente ko estén el mer-
cads europeo. Una de estos ofrece al
ussrario b posibilidad de abonarse a un
sitio Weh durante un periodo de tiem-
poy poder enviar documentos en cual-
quicr formate, como Word o Excel, v
que, postetiormente, le sean devielos
en formare FDE.

En este escenario, los servicios ofi-
miiticos de la firma espafiola Ofiwes
incluyen, por un precio medio de 50
euros mensuales y por usuario, dispo-
ner de una licencia de Office Profes-
sional ¥ para conexidn remota, licen-
cin para el antivirus de seguridad y
pira ¢l sistemna operative del servidor
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