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Mucho se ha hablado de la relacion de SAP con sus Partners y el grado

de colaboracion que ambos mantienen. No se puede entender el mercado

de clientes SAP sin esta "asociacion simbidtica” entre ambas organizaciones,
cuyo valor se resume a continuacion: SAP no habria llegado a tener la posicion
de mercado que tiene ni los Partners hubieran crecido a estos niveles sin la

tecnologia de SAP

s necesario desarrollar que esta relacion se basa en

dos pilares fundamentales. la simbiosis/colaboraciéon

mutua y el éxito de los proyectos SAP. Ambos dos han

configurado “el balsamo de fierabrés, o la pécima de

Asterix” que han hecho crecer al ecosistema SAP hasta
la posicion actual.

QUE ES EL EXITO

La palabra éxito viene del latin “exitus” (salida) y se define segin
la RAE con 3 acepciones:

» 1. m. Resultado feliz de un negocio, actuacion, etc.
» 2.m. Buena aceptacion que tiene alguien o algo.
» 3.m. p. us. Fin o terminacién de un negocio o asunto.

La definicion de éxito tiene tantas variantes como personas en el
mundo. Para una persona o para una empresa pueden tener signi-
ficados muy diferentes: triunfar en la vida, conseguir objetivos co-
merciales o conseguir que un proyecto llegue a buen puerto cum-
pliendo los retos que se plantearon durante su definicién. El éxito
deberia ser entendido como la consecucién de un objetivo, tenga
gran repercusion o sea pequefio e intimo.

Si lo trasladamos al mundo SAP, es como la experiencia de los
Partners y su conocimiento demostrado consigue que los proyec-
tos sean un éxito. Muchos de los clientes conocen el modelo de se-
leccion, buscar los mejores Partners y sus consultores certificados
con experiencia en proyectos similares al suyo.

LA SIMBIOSIS

Pero 4Como se define la simbiosis? La simbiosis se produce cuan-
do dos 0 mas organismos deciden trabajar en equipo para conse-
guir un bien comun, donde ninguno de ellos sale perjudicado y la
suma de ambos es superior al valor individualizado de cada uno.
Uno de los procesos mas proximos a esta definicion biologia es el
ecosistema de Partners de SAP.
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No hemos suspendido las mateméticas de nuestra infancia,
ni es una errata tipografica.., es el resultado de la suma de los
dos conceptos: simbiosis y éxito que configuran el valor ecosiste-
ma de Partners de SAP
El ecosistema de SAP configura uno de los mayores grupos
de empresas que trabajan juntamente bajo una tecnologia, con mas
de 22.300 Partners
a nivel mundial.

El ecosistema de SAP La  aproxima-
configura uno de cion al mercado

es clara: Buscamos
los mayores grupos

contribuir a la for-

de empresas que macié’n en la tec-
. N nologia de SAP para
trabajan juntamente  que los proyectos

tengan éxito, y nos
permita contando
con un gran nime-
ro de socios alta-
mente preparados
contar con una gran
capilaridad en el
mercado, y asegurar que existen profesionales suficientes para
dar el mejor servicio posible a los clientes.

LA MATRIZ DE PARTNERS

Teniendo en cuenta esto, SAP apuesta por la trasparencia total
de cara al mercado, y lanza la matriz de Partners, donde se recoge
la experiencia y el conocimiento de cada uno de los Partners en Es-
pafa. En ella se refleja el conocimiento por soluciones, por in-
dustria, y el nimero de certificaciones validas que cada Partner
ha desarrollado. Para conseguir este informe ha sido necesario
un proceso muy exhaustivo de evaluacién, medicién y confirma-
cién por parte de SAP y que renovard mensualmente.

bajo una tecnologia,
con mas de 22.300
Partners a nivel
mundial
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La matriz de Certificaciones es una herramienta que verifi-
ca que los consultores que afrontan los proyectos han superado
el examen de certificacion y estan actualizado a las altimas tecno-
logias / versiones.

SAP se ha adaptado a las necesidades del mercado en dos am-
bitos fundamentales:

El primero, reduciendo a un tercio aproximadamente, el pre-
cio de la plataforma formativa que ha sido la base de la forma-
cién de muchos de los Partners durante los tltimos afios, con el
lanzamiento de la versién Learning centro de operaciones Partner
edicién, por 744€/Afo. Por esta cantidad se puede formar un con-
sultor SAP en cualquiera de las soluciones SAP, y estar preparado
para poder presentarse a los exdimenes de certificacion, y asegu-
rarse los conocimientos necesarios que garanticen aprobarlos.

Y el segundo, son las universidades y centros homologados
que cada afio certifican mas de 650 alumnos que acceden al mer-
cado laboral, con indices de empleabilidad de mas del 80% el pri-
mer afio. Estos alumnos también apoyan este modelo y son la base
de crecimiento de los Partners y una la palanca de crear nuevos
puestos de trabajo de calidad.

COMO FUNCIONA LA MATRIZ

En el nuevo modelo de colaboracién, Next-Generation Partnering,
la cualificacion y capacidad de implantacion de los Partner es mas
importante que nunca. El SAP Recognized Expertise (REX), es la
herramienta que se utiliza para mostrar a los clientes las capaci-
dades de cada uno de los Partners en la implementacién de los
diferentes productos de SAP.

Las matriz contiene la misma informacién sobre el SAP Re-
cognize Expertise que aparece en el SAP Partner Finder, pero
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en formato mas visual. Asi mismo y con la idea de reforzar dicho
mensaje, ademas de la publicacion de reconocimientos por solu-
cién y por industria, se publica también la matriz de Certifica-
ciones con el nimero de certificaciones vélidas por 4rea/solucion
que tiene cada Partner.

La publicaciéon con datos actualizados a 25 de Marzo de 2021
esta ya disponible, en la web de SAP, en el portal de SAP Training
o en link de la AUSAPE, se ird actualizando mensualmente para
reflejar los logros de nuestro ecosistema de Partners. m

Conclusiones

Si la simbiosis es la base de la colaboracién entre Partners
y SAP, el éxito es el punto de unién con nuestros clientes.
Sin éxito en los proyectos no se consigue fidelizar a nues-
tros clientes y sin la formacion necesaria no es posible cu-
brir los pasos anteriores.

TERMINOS A CONSIDERAR

» ¢Quiénes son los Partners que aparecen en la Ma-
triz?: Empresas de servicios que tienen algin contrato
PartnerEdge con SAP (PE Sell, PE Services, PE Run,
PE Build) y que dispongan de algn reconocimiento
a nivel de Recognized Expertise, o dispongan de con-
sultores con certificaciones validas a fecha de su pu-
blicacion / actualizacion.

» El nimero de Certificaciones que aparecen en la
matriz. Representa el nimero de certificaciones vali-
das a fecha de su publicacién / actualizacién, y no im-
plica namero de personas, sino nimero de certifica-
ciones, ya que una misma persona puede tener més de
una certificaciéon valida”. Las dos primeras columnas
de todas las hojas, refleja el nombre del Partner y la
cantidad de certificaciones validas totales que tiene,
a continuacioén se especifica en nimero a nivel de pro-
ducto / modulo.

» Matriz Recognized Expertise Solution Category:
Las dos primeras columnas de todas las hojas, refleja
el nombre del Partner y la cantidad de reconocimien-
tos que tiene a nivel de Soluciones SAP.

FUENTES: https://forbes.es/lifestyle/6974/las-definiciones-de-
exito-que-jamas-deberias-olvidar/
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