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> La española Sysdata se integra 
   en la francesa Transiciel

2000

1999

> Cap Gemini adquiere Ernst&Young 
> Ibermática cierra el acuerdo de adquisición 
   con Ekilan

> Schlumberger lanza una OPA 
   sobre Sema Group

> IBM compra el negocio de consultoría 
   de PricewaterhouseCoopers

> Tech Data anuncia la adquisición de Azlan
> Atos Origin se hace con SchlumbergerSema
> Cap Gemini Ernst&Young protagoniza 
   la adquisición de Transiciel

> Unisys adquiere K-Consulting

> Memory Set es adquirida por la italiana 
   Esprinet
> T-Systems compra Gedas
> Ibermática adquiere Eagel

> Esprinet se hace con UMD
> Vinzeo toma el control de ARC España
> Amper compra Telcar y Landata
> Indra se refuerza con Azertia y Soluziona
> Ibermática cierra los procesos de adquisición
   de Softec, Random y Goitek
> Tecnocom adquiere Eurocomercial, 
   Grupo Scorpion y Softgal

> Telvent cierra la compra de Matchmind, 
   un proceso cuyo cierre está previsto para 2010
> Tecnocom absorbe la filial española 
   de Getronics
> Vinzeo se queda con la filial española de Actebis

> HP adquiere EDS
> Distrilogie compra Mambo Technology

> Tech Data adquiere Compumedi
> T-Systems se hace con Metrolico, filial 
   de Lico Corporación
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un modelo de distribución, un 
modelo logístico, un modelo 
centralizado de contratos con 
los fabricantes y de stock único 
para todo el mercado europeo. 
Esto permitió consolidar el 
liderazgo de Tech Data como 
una compañía con un modelo 
doble, gracias al cual podíamos 
trabajar tanto en el mercado 
local con stocks locales como 
en el mercado europeo con 
stocks globales”.

La reciente compra de Com-
pumedi este mismo año añade 
a Tech Data un negocio de 
sistemas intermedios, que la 
introduce de lleno en la lucha 
por el liderazgo en el canal y en 
el negocio de IBM. “Esta opera-
ción nos ha llevado a fortalecer 
la división de valor con una 
visión de negocio diferente. Nos 
ha permitido cubrir un gap que 
teníamos dentro del negocio 
de sistemas y almacenamiento. 
Las sinergias que podemos 
encontrar entre estos canales y 
estos negocios de IBM y otras 
tecnologías con las que con-
tamos en Azlan, posiblemente, 
nos permitirán un crecimiento 
mayor del esperado”, explica el 
directivo.

Futuro abierto
No es un secreto para nadie 

que en épocas de crisis es 
cuando se producen más fusio-
nes y adquisiciones, ya que se 
ponen más en evidencia las for-
talezas de algunas compañías y 
las debilidades de otras. Pero, 
¿podemos dar por concluida 
esta etapa prolífica en adquisi-
ciones para el canal tecnológi-
co? Méndez es rotundo cuando 
subraya que  “estoy convencido 
de ello porque estos momentos 
de crisis obligan a las compa-
ñías y a los negocios a ser más 
rentables, especializados y pro-
ductivos. La manera de conse-
guir estas tres cosas es a base 
de adquirir talento, unir talentos 
y conocimientos, y formas de 
ver el negocio”.

José Miguel Rodríguez 
también lo corrobora. “Opino 
que va a haber menos, pero 
todavía quedan. Es decir, las 

oportunidades se han visto al 
principio; ahora estamos en un 
ciclo medio de consolidación, 
pero todavía quedan vestigios 
de buenas oportunidades que, 
según nos consta, se están 
barajando y estudiando para 
ejecutar en el próximo año. 
Quedan menos por número 
absoluto, pero, posiblemente, 
por volumen sea superior a 
lo que se ha hecho hasta la 
fecha”, afirma.

Hoy por hoy, nos encon-
tramos con que las organiza-
ciones, independientemente 
de su tamaño y del mercado 
en el que operan, han pasado 
de una época de bonanza y 
positivismo a una crisis que 
ha llegado de golpe. Esto ha 
abierto oportunidades en el 
corto plazo de empresas que 
necesitaban dar una solución y 
una continuidad a su negocio 
y que, por tanto, se han ofre-
cido. Eran oportunidades de 
compras inmediatas. Para el 
directivo de Tech Data, “ahora, 
en la segunda etapa de la crisis, 
quedan un par de años en los 
que veremos oportunidades, 
pero tendrá que analizarse muy 
en detalle cuál es el retorno de 
esa oportunidad en el medio y 
largo plazo. El corto plazo ya no 
nos genera un modelo estable, 
que es lo que necesitamos en 
esta industria: consolidarla para 
muchos años”.

El nuevo panorama que se 
abre paso indica que la compe-
tencia será más feroz, pero el 
mercado se irá reduciendo y el 
juego estará entre compañías 
más grandes. No obstante, por 
la cultura empresarial española 
–éste siempre será un país de 
pymes–, el analista de  
e-Quatium advierte que “hay que 
saber encontrar la dimensión 
adecuada para poder asumir 
ese negocio. Cuando eres una 
empresa pequeña que recibe 
una oferta desde un integrador 
muy grande, hay una distancia 
de interlocución. Ahí es donde 
por la filosofía de este país que-
dará un nicho para las empresas 
que son casi de su mismo tama-
ño, más que grandes”. ✜

TCN  21 




