
CCS Agresso analiza, defiende e impulsa 
la industria española del software

LA COMPAÑÍA OCUPA LA SEGUNDA POSICIÓN DEL ÍNDICE DE 
CRECIMIENTO DE INGRESOS MÁS RÁPIDO, DE ACUERDO CON 
UN RECIENTE ESTUDIO DE MERCADO DE LA CONSULTORA IDC

Fiel a su estrategia de impulsar la in-
dustria del software en su sentido más 
amplio, CCS Agresso ha presentado el 
documento “Soluciones de Gestión fa-
bricadas en España: análisis del merca-
do español”, elaborado en colaboración 
con la consultora IDC. Una iniciativa que 
José Miguel Sánchez, consejero delega-
do de CCS Agresso, enmarca en su filo-
sofía de fabricar software en España y 
exportar los desarrollos a otros países. 
En este sentido, José Miguel Sánchez 
destaca el que CCS Agresso cuenta con 
centros de producción y de desarrollo de 
tecnologías y productos para el mercado 
español y para otros países. “Frente a los 
movimientos de deslocalización, somos 
la primera empresa fabricante de soft-
ware nacional y vamos a reforzar nues-
tro posicionamiento incluso como una 
fórmula para sobrellevar la actual etapa 
de incertidumbre. Las empresas deben 
aprovechar el ciclo para reforzarse y opti-
mizar sus productos”, recomienda.

En esta línea, Juan Antonio Fernández, 
director general de la firma, propone 
romper una lanza a favor de las tecnolo-
gías desarrolladas en España. “Hay que 
competir en esta industria y estamos 
preparados para captar el talento y po-
nerlo a disposición de la competitividad 
de las empresas. España también tiene 
muchos puntos a su favor para atraer 
talento de otros países y, además de cli-
ma y gastronomía, sabe hacer las cosas 
bien, de forma más barata y con mayor 
productividad: hemos de aspirar a ser la 
California de Europa y no la Florida”.

Jaime García, director de Análisis de IDC 
España, presentó el informe subrayan-
do el escaso peso que todavía tiene el 
software en el mercado de las TI y con-
siderando que ese peso es un indicador 

de modernidad. En cuanto a factores de 
futuro, Jaime García puntualizó que per-
sonas, talento e inteligencia, innovación 
y crisis van a caracterizar la evolución de 
esta industria. 

Finalmente, Víctor Izquierdo, subdirector 
general de Empresas de la Sociedad de 
la Información del Ministerio de Industria 
ratificó el compromiso del Gobierno en 
ayudar al desarrollo del sector y, en gene-
ral, de las empresas a través de políticas 
integrales como las que se enmarcan en 
el Plan Avanza y en otros más localiza-
dos, como el Avanza I+D y el Avanza For-
mación, enfocados a cualificar a nuevos 
profesionales y a que las empresas e 
“invitando a todos los agentes del sector 
a continuar, profundizar y esforzarse en 
nuevos compromisos y desarrollos”.

Unit 4 Agresso, la compañía matriz de 
CCS Agresso, se sitúa en el sexto lugar 
mundial de la lista de proveedores de 
ERP por ingresos dentro del segmentos 
de las medianas empresas, según una 
investigación de mercado realizada por la 
consultora IDC. El informe también refleja 
que Unit 4 Agresso ocupa la segunda po-
sición en el índice de crecimiento de los 
10 proveedores líderes de ERP.

Este ranking se basa en los ingresos 
generados por licencia, mantenimiento 
y suscripción por licencia, mantenimien-
to y suscripción de todo el mundo en el 
segmento de las medianas empresas. 
Apunta hacia el crecimiento sólido y el 
incremento de la cuota de mercado que 
está consiguiendo Unit 4 Agresso, gra-
cias a productos que se ajustan a las 
necesidades de los clientes que buscan 
agilidad tras la implementación de una 
aplicación.

“Unit 4 Agresso se ha expandido con 
paso firme y reclama una creciente 
cuota del espacio de ERP del merca-
do medio”, indica IDC en su informe 
“Worldwide ERP Applications 2006 
Vendor Shares: Top Vendors in Small, 
Medium-Sized, and Large Customer 
Segments”, de octubre de 2007.

Según dicho informe, “Unit 4 Agresso 
asume el papel de agente de cambio 
en nombre de muchos clientes frus-
trados debido a la rigidez de aplica-
ciones que, a menudo, han derivado 
en implementaciones largas, costes 
de mantenimiento elevados y resul-
tados decepcionantes causados por 
rápidos cambios en el mundo empre-
sarial. La política de Unit 4 Agresso 
es ofrecer sistemas integrados que 
sean escalables, fáciles de mante-
ner dentro de la empresa y flexibles 
para así prever, ejecutar y ampliar 
los objetivos empresariales”.

En el informe se habla de los pun-
tos fuertes que permiten a Unit 4 
Agresso “marcar la diferencia con 
los demás”, centrándose en aspec-
tos empresariales en evolución para 
el sector público y las empresas de 
servicios. Unit 4 Agresso se enfrenta 
a esta situación con productos que 
permiten a las empresas responder 
al cambio, lo que Unit 4 Agresso 
denomina BLINC (Business Living 
IN Change). También especifica que 
“Unit 4 Agresso ofrece soluciones 
para satisfacer las necesidades 
diarias, desde informes financieros 
hasta la administración de RRHH, la 
gestión de recursos para proyectos, 
la determinación de los costes o la 
facturación”. 

Unit 4 Agresso, 
en expansión



La implementación de CRM 
como herramienta estratégica

El mercado de CRM en España vuelve a expe-
rimentar una fase de repunte en los niveles de 
inversión. Conscientes de la importancia de di-
señar complejas estrategias de captación, reten-
ción y servicio de clientes, las grandes compa-
ñías españolas invertirán en procesos de nueva 
implantación, mejora y estandarización de sus 
plataformas CRM. La potenciación de los módu-
los de automatización del marketing y la mayor 
personalización y verticalización de las soluciones 
será una tendencia común en los dos próximos 
años. Sin embargo, muchas de estas iniciativas 
se verán abocadas a tortuosas implementacio-
nes, problemas técnicos imprevistos y falta de 
apoyo por parte de Dirección General. Para evi-
tarlo, los Directores TIC necesitarán impulsar los 
proyectos CRM dentro de sus organizaciones. El 
éxito dependerá de la planificación detallada del 
proyecto en torno a tres grandes bloques de ac-
tuación: estrategia, datos y tecnología. El obje-
tivo: posicionar la implementación de CRM como 
proyecto estratégico TIC y de negocios.

Los casos más exitosos de implementación y uso 
de soluciones CRM son aquellos que surgen para 
cumplir un objetivo de negocio estratégico.

Para definir la estrategia de su proyecto CRM, las 
compañías deben: 

(Re)definir el concepto de “cliente”. Mu-
chas compañías se lanzan a complejos proyec-
tos de CRM sin tener una única definición y vi-
sión corporativa de lo que consideran “cliente”. 
Las empresas deberán seguir mejores prácti-
cas establecidas por otras compañías. Un fa-
bricante de productos alimenticios español en-

trevistado por Penteo dedicó previamente tres 
semanas a redefinir los diferentes segmentos 
de cliente, niveles de servicio y estrategia a 
seguir en cada segmento. Esta visión de clien-
te fue luego estandarizada en todas las unida-
des de negocio y utilizada como guía para de-
terminar qué solución CRM se ajustaba mejor 
a sus necesidades.

Realizar la implementación de forma 
gradual. Los proyectos exitosos de CRM son 
aquellos que siguen un plan de implementa-
ción realista y progresivo. Para demostrar un 
impacto de la inversión a corto plazo, las com-
pañías deberán comenzar por la implemen-
tación de los módulos y funcionalidades más 
reclamadas por los usuarios y con mayor po-
tencial de ROI para la empresa.

Implementar hoy pensando en mañana. 
Las inversiones en aplicaciones CRM son cos-
tosas y complejas por lo que deben encajar en 
la estrategia TIC y de negocio a largo plazo de 
la compañía. Desde el punto de vista de nego-
cio, posibles expansiones geográficas, nuevas 
líneas de productos, o adquisiciones de otras 
empresas afectarán a la elección de la estrate-
gia y herramienta CRM. Desde el punto de vis-
ta TIC, el CRM deberá soportar la estrategia de 
estandarización de aplicaciones, encaminada a 
conseguir una única plataforma de soluciones 
de negocio.

Los tres bloques del CRM estratégico

ESTRATEGIA

TECNOLOGÍA DATOS

- Alinear organización
- Presentar objetivos medibles
- Analizar costes

- Definir política de calidad
- Definir integración y gestión

- Analizar capacidades de 
  integración
- Medir escalabilidad
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