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La triste realidad de la carrera de
programador

En la vida de los programadores suele pasar que hay un
momento donde visualizan su futuro y les cuesta verse
en 10 o 20 afios haciendo lo mismo. Quizas con otra tec-
nologia, pero en si, lo mismo.

Estar hora tras hora detras de |la pantalla metiendo lineas
de codigo, peleandose con cosas que no funcionan, dis-
cutiendo con usuarios y buscando bugs que al final son
culpa de otros.

A veces pasa a los 30 afos, a veces pasa a los 40, pero
tarde o temprano nos damos cuenta de que no podemos
competir con un chico de 20 afos que recien salid de la
universidad y que nacio profesionalmente con el lengua-
je de programacion que ahora esta de moda.

Lo que es seguro que a ese chico le pasara lo mismo en
el futuro.

En ese momento hacemos un clic y nos preguntamos
qué podemos hacer para asegurar nuestro futuro.

Tener un flujo de ingresos que tienda a crecer y al mismo
tiempo hacer lo que nos gusta.

La respuesta suele ser el transformarnos profesional-
mente, evolucionando de nuestro rol de programador al
de Consultor.



.Qué es un consultor?

Para entender como un programador se
puede transformar en un consultor tene-
mos que definir qué es lo que este hace.
En particular, qué es lo que un consultor
en tecnologia hace.

Lo interesante es que un consultor es pro-
ducto de potenciar algunas de las habili-
dades que tienen las personas que se de-
dican a programar.

Un programador por un lado debe ser
bueno en pensamiento logico y sistemati-
co, esto es lo que le permite dominar len-
guajes de programacion.

Por otro lado, lo que define a un gran
programador es su capacidad de inter-
pretar la realidad, de entender el proble-
ma a resolver.

Esta Ultima caracteristica es la que hace a
un consultor, entender la realidad y plan-
tear una solucion a los problemas sin mo-
rir en un universo de cosas que no com-
pilan o de paréntesis que hay que cerrar.

Entonces podemos definir a un consultor
en tecnologia como alguien que es muy
bueno entendiendo el problema a resol-
ver y que puede ofrecer una solucion te-
niendo en cuenta las ultimas innovacio-
nes tecnologicas.

Un consultor vende identificar un proble-
ma y solucionarlo, un programador ven-
de programas.



Transformando nuestra carrera de programador

a consultor

El cambio de programador a consultor no
se da de la noche a la mafana, es un pro-
ceso que si se hace de forma consciente
puede llevar poco tiempo.

Tambiéen es verdad que no cualquier
programador sera un buen consultor en
tecnologia.

Hay habilidades que son dificiles de ad-
quirir si no hay una tendencia innata.

De todas formas podemos puntualizar cua-
les de estas caracteristicas deben tener los
programadores para ser consultores.

Algunas de estas son:

> Capacidad de comunicacion

Un consultor debe ser bueno comunican-
dose. Eso no quiere decir que hay que ser

un gran orador o tener gran elocuencia.

Muchos programadores son de perfil intro-
vertido y ven esto como una gran limitante.

Nada mas lejos de la realidad.

Saber comunicarse implica saber escu-
char y expresar de forma certera nues-
tras ideas.

Escuchar es entender el punto de vista
de la otra persona, ejerciendo una escu-
cha activa.

Comunicar es poder expresar nuestras
ideas de forma clara, certera y sin lugar a
ambigledad.

Fuera de lo que se piensa usualmente, no
comunica mejor el que habla mucho, co-
munica mejor el que dice lo justo y nece-
sario y deja hablar a los demas.

En ese sentido los introvertidos tienen una
gran ventaja versus a un extrovertido.

La mitad del trabajo de un consultor es
entender el problema vy la Unica forma de
hacerlo es escuchando y preguntando.

Algunas sugerencias para un programa-
dor que desee mejorar su capacidad de
comunicacion son:

 Usar cualquier instancia de interaccion
para practicar una escucha activa, esto
es buscar empatizar con la contraparte,
siendo parte de la conversacion, re pre-
guntando y haciendo comentarios que
aporten valor a la charla.

» Evitar el adelantarse a las respuestas de
la otra parte. Muchas veces las problema-
ticas de los clientes son similares y tene-
mos la tendencia a no dejarlos terminar
de explicar su punto, porgue ya sabemos
que nos va a decir. Es importante, en pro
de la construccion de la relacion, dejar a
la otra parte hablar, por mas que ya sepa-
mos sus dolores.



- Tener presencia plena en los intercambios
con otras personas, eso quiere decir dejar
el celular de lado al hablar con alguien o si
es una conversacion virtual no estar vien-
do otras ventanas al mismo tiempo.

- Ser puntual en las citas y siempre cum-
plir con nuestra palabra.

» Construir y enviar una minuta de cada
reunion con los puntos que se definieron
para validar con la contraparte.

> Marketing y ventas

Fl consultor suele vender sus servicios de
forma independiente.

Tenemos preconceptos construidos sobre
el concepto de vender, lo asociamos con
manipulacion y nada mas lejos de la verdad.

Para ser un consultor debemos ofrecer
nuestros servicios, pero no desde una vi-
sion de manipulacion sino desde la vision
de ayudar.

El consultor tiene un producto o servicio
que implica un beneficio para el cliente.

La venta es solucionar un problema a
cambio de una remuneracion adecuada.
Para poder vender debemos poder enten-
der nuestra propuesta de valor y presentar-
la y es ahi donde el marketing vy las ventas
se transforman en un aspecto a considerar.

Algunas recomendaciones son:

 Tener muy clara nuestra propuesta de va-
lor como consultores y poder transmitirla

en una sola frase. La llamada Propuesta
Unica de venta.

« Entender quién es el cliente al que puedo
ayudary hablarle en nuestra comunicacion
a ese cliente ideal. En Marketing se le llama
el “Buyer Persona” y es una representacion
de la persona que tiene el problema que
quiero resolver y que esta dispuesta a pa-
gar mi tarifa por ello.

»No tomar el rechazo como algo personal.
Al vender un producto o servicio es muy
comun recibir mas “no” que “si”. Si toma-
mos ese rechazo como personal nos va-
mos a frustrar y nuestra tendencia sera a
dejar de ofrecer nuestros servicios. Por
eso es importante tomar consciencia que
lo que se rechaza es nuestra oferta y no a
NOSOtros Mismaos.

> Conocimiento tecnologico

Un consultor en tecnologia tiene que es-
tar sumergido en lo que esta pasando en
el universo tecnoldgico para poder aplicar
las mejores soluciones a los problemas de
sus clientes.

Esto implica un enorme desafio pues es
un mundo sumamente dinamico y cam-
biante. Cada dia surgen nuevas innovacio-
nes que lo cambian todo.

Es imposible enfocarse en saber quée esta
pasando en el mundo de la tecnologia vy al
mismo tiempo dedicarse de lleno a enten-
der el problema del cliente, meta final de
cualquier consultor.

Existe una solucion a este dilema.



La consultora Forrester acuid reciente-
mente el concepto de low-code.

Una plataforma low-code es aquella en la
cual el consultor describe en alto nivel la
solucion al problema a resolver y la misma
se encarga de generar la aplicacion que
resuelva el problema haciendo uso de las
Ultimas tecnologias.

Un consultor que usa una
plataforma low-code tiene
una ventaja competitiva
enorme, pues logra
enfocarse en entender el
problema y en construir

la solucion sin tener que
enfrentarse al desafio de la

programacion manual.

Otra de las grandes ventajas de las plata-
formas low-code es que evolucionan en
funcién del avance tecnoldgico.

Muchas veces el rol del consultor esta en-
focado en procesos de migracion dado
que muchas empresas quedan atadas de
manos con sistemas legados en tecnolo-
gias obsoletas.

Es entonces cuando una plataforma
low-code es una ventaja enorme, pues
permite tomar lo mejor del sistema exis-

tente y construirlo en una plataforma que
evoluciona con el tiempo a medida que la
tecnologia avanza.

Damos una solucion potencialmente per-
petua en el tiempo.

¢Como seleccionar una plataforma
low-code adecuada?:

No todas los sistemas low-code son igua-
les aunque todas comparten la vision de
que en el futuro seran la primera opcion
ante problemas tecnoldgicos.

A la hora de seleccionar una plataforma
hay algunos aspectos que debemos tener
en cuenta:

1. Historia

Al construir una solucion sobre un sistema
low-code estamos, nos guste o no, crea-
mos una relacion de dependencia sobre
esta plataforma.

Si mafana ese sistema desaparece, la
propuesta de valor que le dimos a nues-
tros clientes como consultores deja de
ser valida.

Nadie puede predecir el futuro, pero la his-
toria nos da algo de informacion relevante.
No es lo mismo una plataforma como
GeneXus que tiene mas de 30 afos en
el mercado que una herramienta que sa-
i© recién a la luz cuando Gartner dijo que
para el 2025 seria el punto de inflexion ha-
cia el low-code.

Si alguien sobrevivid 30 afios cuando no
eran moda, es probable que lo siga ha-
ciendo ahora.



2. Costo de los end-users
Muchas plataformas low-code son gratis
para el consultor, pero luego a la hora de
ponerlas en produccion tienen un costo
enorme para el cliente final.

Cada usuario de la aplicacion implicara
un costo para el cliente.

Al final termina habiendo un fabricante que
es el que se lleva las mayores ganancias.

3. Multiplataforma

Una plataform Low-code debe ser inde-
pendiente de las plataformas, pero le debe
sacar el jugo al maximo a cada una.

Un consultor debe poder hacer una apli-
cacion para un celular como una app web
sin entrar en detalles tecnicos complejos
que nos alejen de nuestro foco que es el
ofrecer soluciones.

En resumen...

Ser consultor es la evolucion natural del
programador que se enfrenta a la reali-
dad de su vigencia como tal.

Las habilidades que tenemos como pro-
gramadores son un buen punto de parti-
da para desarrollarnos como consultores.

El consultor debe desarrollar habilidades
adicionales, como la comunicacion, mar-
keting y ventas, y una actualizacion cons-
tante de su conocimiento tecnoldgico.

Por ejemplo en GeneXus un mismo pa-
nel puede tener diferentes tamanos para
asociarlo a una resolucion especifica.
Se programa una vez, pero se determi-
na comportamientos especificos para
cada resolucion.

4. Extensibilidad
Que una plataforma low-code sea ex-
tensible quiere decir que la podemos
complementar con funcionalidades es-
pecificas que requiera el problema que
voy a solucionar.

Quien diga que puede solucionar todas
las casuisticas miente.

Pero poder extender la misma con funcio-
nalidades puntuales que resuelvan casuis-
ticas especificas generan un mundo de
soluciones infinitas, pues no hay problema
gue no podamos resolver.

La Unica forma de estar al dia con la tec-
nologia es por medio de las plataformas
low-code, es utilizar el software para
construir software.

Dentro de las low-code debemos elegir
aquellas que tienen historia, que no re-
cargan al cliente final con costos, que
son multiplataforma y que permiten ex-
tenderlas.



Terminando...

No todos los programadores se van a
transformar en consultores, pero aquellos
que lo hagan podran ver como trabajan
menos horas, ganan mas dinero y causan
mas impacto positivo en el mundo.

Entonces el camino del consultor es el si-
guiente nivel.

Si ademas el consultor se potencia con
plataformas Low-Code toma una ventaja
competitiva enorme.

Esperamos con esta guia ayudar en ese
proceso de crecimiento.
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