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Adentrandonos en la
computacion cuantica

¢Una moneda que es cara y cruz a la vez? ;Un gato, como el de
Schrodinger, que esta vivo y muerto al mismo tiempo? ¢ Un estado
no binario que toma los valores 0 y 1 simultaneamente? Todas
estas situaciones, aparentemente paraddjicas segun las leyes de
la fisica tradicional, no lo son si las contemplamos a la luz de la
mecanica cuantica. Una rama de la fisica que abre las puertas a su
vez a la computacion cuéntica. A pesar de ser aln una descono-
cida para muchos, es una de las tecnologias mas prometedoras
para las proximas décadas vy, por ello, AUSAPE le dedicé la Se-
sion Magistral celebrada el 20 de octubre, en la que los asociados
pudieron ampliar sus conoci-

mientos sobre ella.

Una Sesion Magistral so-
bre Computacion Cuantica
que sirvié ademas para inau-
gurar la actividad del nuevo
Grupo de Trabajo de Innova-
cién y que desperto el interés
de los asociados: 175 perso-
nas asistieron a la misma.

La sesion contd con las
intervenciones de Enric Del-
gado Samper (CTO de IBM
Espafia) y Raul Herrero Cal-
derén de la Barca (Data Ma-
nagement Specialist en Goo-
gle). El coordinador del nuevo
grupo de trabajo y presidente de AUSAPE en 2018-2019, Nacho
Santillana, ejercié como moderador del evento, en el que también
participaron José Luis Pérez (director de Operaciones de Penteo) y
los periodistas Manuel Navarro Ruiz (director de Byte Tl), Ambrosio
Rodriguez Lopez (director de Computing BPS) y Juan Miguel Revi-
lla (redactor especializado en informacion tecnolégica).

Tras una introduccion de Santillana sobre la actualidad de la
computacion cuantica, Enric Delgado y Raul Herrero abordaron
una presentacion, marcada por el tono divulgativo, sobre los prin-
cipios, cualidades y posibilidades de la computacion cuantica.
Para empezar, hicieron un repaso a la historia de la computacion
y, a continuacioén, explicaron los principios por los que se rige la
mecanica cuantica y como se aplican a la computacion, para ver a
continuacion cémo funciona un ordenador cuantico.

Para explicar estos principios, emplearon la analogia de una
moneda, en la que la cara seria el 0 y la cruz el 1. Pero si la lan-
zamos al aire, en cada momento puede tomar cualquier estado
con una determinada probabilidad. Esta superposiciéon de esta-
dos es la que permite, por ejemplo, representar los nimeros del
0 al 3 con sdlo dos monedas en lugar de las ocho que precisa la
|6gica tradicional. Esta capacidad de representar mucha informa-
cidn con pocos recursos es una de las grandes ventajas de los
ordenadores cuanticos frente a los clasicos. El entrelazamiento,
a su vez, liga lo que le pasa a una particula con lo que le pasa

a otra, lo que facilita reducir
el nimero de operaciones
necesarias para resolver un
problema. Y, basandonos en
que la computacion cuantica
es probabilistica, finalmente,
la interferencia maximiza las
posibilidades de obtener la
solucién que necesitamos.
Otra caracteristica di-
ferencial de los algoritmos
cuanticos es que son reversi-
bles. Esto tiene la ventaja de
que no gastan energia, con
el consiguiente ahorro en el
impacto medioambiental.
Delgado también explico la
forma de programar ordenadores cuanticos y describio las venta-
jas de los algoritmos cuanticos a la hora de realizar tareas como
factorizar nimeros. Esta potencia permitiria rebajar de forma ex-
ponencial el tiempo empleado por los algoritmos clésicos, lo cual
abre nuevas posibilidades en el campo de la criptografia.

Herrero detallé asimismo las caracteristicas fisicas y de hard-
ware de los ordenadores cuéanticos. Estos precisan de una gran
estabilidad y temperaturas muy bajas, cercanas a los 10 o0 15 °K
(-263 °C), y son controlados por un ordenador convencional co-
nectado al cuantico a través de cables, mediante los que envia
senales para controlar los cubits (bits cuanticos) y leer o modificar
sus tablas.

También se comentaron los principales tipos de algoritmos y
sus aplicaciones: modelado de la naturaleza y representacion de
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moléculas, simulaciones numéricas, optimi-
zacion de rutas, y machine learning e inteli-
gencia artificial, que seran de gran utilidad
en las industrias farmacéutica, de materia-
les, financiera o de movilidad como servicio,
gracias a su potencia y rapidez y la menor
necesidad de recursos. Ademas, la inter-
seccion entre inteligencia artificial y compu-
tacion cuantica podria mejorar exponencial-
mente los elementos de éalgebra lineal que
se necesitan para la IA, a medida que se
vaya desarrollando el movimiento de los da-
tos clasicos a los datos cuanticos, que a dia
de hoy todavia es complicado.

Enric Delgado termind la presentacion
destacando que “estamos al principio de la
computacion cuantica”, pero que “hay que
cambiar completamente el chip” para traba-
jar con esta nueva tecnologia. “La compu-
tacién cuantica no resuelve todos los pro-
blemas, pero hay que crear otros algoritmos
que resuelvan esos problemas explotando
las posibilidades de la computaciéon cuanti-
ca. Esa es la clave”, concluyé.

Tras la presentacion de los expertos de
Google e IBM, tuvo lugar una Mesa de De-
bate con José Luis Pérez, Manuel Navarro,
Ambrosio Rodriguez y Juan Miguel Revilla.
Pérez recordd que seran necesarias nuevas
habilidades para este nuevo paradigma de
computacion, pero que se dividiran en dos
mundos. Mientras algunos perfiles seran programadores que co-
nozcan bien los principios de la fisica cuantica, paulatinamente ira
siendo posible hacer desarrollos sobre estas maquinas sin cono-
cer exactamente qué es un cubit, de modo que esta nueva tecno-
logia pueda ser aplicable y escalable. Sobre las tecnologias que se
veran potenciadas por la computacion cuantica, Pérez destact la
ciberseguridad, la analitica de datos en tiempo real y la inteligencia
artificial, pero vaticind el uso complementario de ambas tecnolo-
glas en el futuro.

Manuel Navarro, por su parte, destaco el papel puntero de Es-
tados Unidos y China en el desarrollo de la computacion cuantica,
con cifras de inversion en ambos casos cercanas a los 1.200 mi-
llones de ddlares al afio. Es China la que esta a la vanguardia de
esta tecnologia, con hitos como el lanzamiento en 2017 del primer
satélite cuantico. Les seguirfan Canada y Alemania. Espafia no fi-
gura en la lista, pero si existen proyectos a nivel privado y dispone
de varios de los mejores expertos internacionales en esta materia.
Asimismo, hablé de la posibilidad futura de subcontratar tareas de
“computacion cuantica ciega”, en la que los clientes delegan parte
de sus tareas a servidores cuanticos que hacen el trabajo por ellos.

Ambrosio Rodriguez comentd que es poco probable que la
supremacia de la computacion cuantica sobre la convencional
se produzca a corto plazo. En su lugar, vio mas factible que am-
bas convivan y trabajen conjuntamente durante muchos anos.
También sefialé que cualquier tipo de industria es susceptible de
desarrollar proyectos y aplicaciones de la computacion cuantica.
Algo en lo que se mostré de acuerdo Enric Delgado al afirmar que
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“los ordenadores cuanticos no van a sustituir a los ordenadores
clasicos y el mundo que tendremos sera un mundo hibrido”.

Finalmente, Juan Miguel Revilla consideré que es complicado
que la computacion cuantica llegue a popularizarse tanto como
los actuales ordenadores personales. Requerimientos técnicos -de
temperatura, estabilidad fisica y magnética- y un modelo tendente
al pago por uso y la tecnologia as a service harian poco probable
que en el futuro cada empresa tenga un ordenador cuantico en la
oficina. En cuanto al impacto de esta tecnologia en la sociedad,
lo valoré como algo inevitable y resaltd su potencial para ayudar a
hacer frente a los tres grandes desafios actuales: sanitario, ecolo-
gico y econdmico.

Como es norma habitual en los eventos de AUSAPE, la Ulti-
ma parte estuvo reservada para los asistentes, quienes pudieron
enviar sus preguntas a Raul Herrero y Enric Delgado. Entre ellas,
respondieron a como se representa un dato cuantico, como simu-
lar un ordenador cuantico en un ordenador convencional, cémo
usarlos para simular redes neuronales, ciberseguridad poscuantica
y algoritmia quantum inspire, supremacia cuantica, y los kits de
herramientas para desarrolladores Qiskit y Cirg lanzados por IBM y
Google respectivamente.

Para concluir, hubo un pequefio concurso en el que los asis-
tentes pudieron poner de manifiesto los conocimientos adqui-
ridos durante la sesion. Ante el éxito de asistencia y el interés
que ha despertado la computacion cuantica entre los asociados
de AUSAPE, se apunt¢ la posibilidad de continuar tratando este
tema en nuevas sesiones.
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Las p
a exa
SAP Cloud Platform

Para todos aquellos asociados interesados en la plataforma en la
nube de SAP, el Grupo de Trabajo de SCP de AUSAPE preparo¢ el
pasado 23 de octubre el Dia Tematico de SAP Cloud Platform.
Como es habitual, la jornada estuvo distribuida en sesiones ple-
narias y paralelas, dedicadas a las novedades y posibilidades de
esta plataforma.

En primer lugar, David Ruiz, SAP Architect en ENEL y coordi-
nador del Grupo de Trabajo de SCP, presentd la sesién y dio paso
a Ménica Carrero, Platform & Technology Presales specialist en
SAP, quien condujo las tres sesiones plenarias.

La primera verso sobre la estrategia con Business Technology
Platform. Carrero resalté la utilidad de esta plataforma -centrada en
el negocio, de arquitectura abierta y con un porfolio de soluciones
integrado- para usar analitica predictiva y datos a fin de tomar de-
cisiones estratégicas. También comentd sus cuatro pilares: gestion
del dato y bases de datos, analitica, desarrollo de aplicaciones e
integracion, y tecnologias inteligentes.

En la segunda sesion, se analizo la gestion de procesos con
el Intelligence BPM de SAP Cloud Platform. Aqui explico sus no-
vedades y posibilidades en cuanto a automatizacién de procesos
digitales, workflow, reglas de negocio, robotic process automation,
y su gran novedad: el process visibility & live process content.

A continuacion, Carrero habld de integracién con SCP
Integration Suite, una oferta que agrupa todas las integracio-
nes que se pueden necesitar en la empresa: Integration Advisor,
integracion con sistemas no-SAP, APl Management, Open Con-
nectors o Cloud Integration, entre otras. En total, SAP pone a
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disposicion de sus clientes mas de 1.400 integraciones de SAP
S/4HANA con aplicaciones SAP y de terceros. También describid
el proceso de integracion, con las herramientas de SAP que se
usan en sus cuatro fases: especificacion, implementacion técni-
ca, prueba y despliegue, con especial atencién a Cloud Integra-
tion e Integration Advisor.

La segunda parte del Dia Tematico de SAP Cloud Platform
consistid en nueve Sesiones Paralelas, que se desarrollaron en
tres aulas. En la primera de ellas, Microsoft tratd del despliegue
de SAP Cloud Platform en Azure y los beneficios de usar esta
nube publica para maximizar el valor de SCP, con un ejemplo
practico. A continuacion, Enzyme ensefi¢ a disefiar nuestro pro-
pio Procure-to-Pay (P2P) modular en la nube de SAP de manera
sencilla, con el ejemplo del proyecto realizado para digitalizar el
proceso de compras en Puig. Agilizar el time-to-market de nue-
vos productos y servicios con SCP Extension Suite fue el tema de
la tercera sesion, conducida por Techedge, en la que se presen-
taron las principales caracteristicas y las mejores practicas en la
solucion, junto a dos casos de uso.

En la segunda aula, Brucke presentd un caso de uso de
la herramienta SAP Cloud Platform Integration (SCPI) entre
SuccessFactors y una aplicacion no-SAP como la herramienta de
planificacion de equipos aTurnos. Por su parte, IDOM trabajé sobre
el mantenimiento en tiempo real con SCP mediante SAP IoT y SAP
PM, tanto en lo relativo a arquitectura y solucion técnica, como
al modelo funcional y ejecucion. La Ultima sesion, con Panazea y
Brait, tratd de la programacion en ABAP en Cloud Foundry con el
servicio ABAP Environment, desgranando sus posibilidades (CDS,
DDIC, transporte...) y mostrando su uso.

En la tercera, DXC Technology explicd como acelerar la trans-
formacion digital con iRPA, detallando sus principales beneficios,
con una demo de automatizacion de documentos y un analisis de
los factores criticos de éxito en su uso. La gestion de Workflows y
Process Visibility en entornos SCP Cloud Foundry con Intelligent
BPM vy la extension de funcionalidades estandar protagonizé la
segunda sesion, a cargo de Ayesa. Finalmente, Oreka IT hablo
de la utilidad para acceder al universo empresarial de SCP Cloud
Portal, que dispone de caracteristicas como tiles para aplicacio-
nes externas, integracion entre distintos sistemas o conexiones
encriptadas seguras.
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Dia tematico financiero

“El segundo Dia Tematico

Financiero organizado por

AUSAPE, que registro una

asistencia de 280 personas.”

Remisiones telematicas de facturas, herramientas de tesoreria,
planificacion y procesamiento en S/4 o mineria de procesos fue-
ron algunos de los temas sobre los que gravitd el segundo Dia
Tematico Financiero organizado por AUSAPE, que registrd una
asistencia de 280 personas.

La jornada estuvo presentada por Sara Antufiano, coordina-
dora del Grupo de Trabajo Financiero de AUSAPE y responsable
de contabilidad de Gastos e Inversiones y proyectos en Eroski.
Para comenzar, se celebrd una sesién plenaria, que versd sobre
los proyectos TicketBAl y Batuz. Estos proyectos tienen como
principal finalidad, la lucha contra el fraude y facilitar a los empre-
sarios el cumplimiento de obligaciones fiscales.

En dicha sesion, Coro Pereiro, subdirectora de Inspeccion de
la Diputacién Foral de Gipuzkoa, explicd la parte comun de Tic-
ketBAI a los tres territorios vascos. Comenzando por los objetivos
de su proceso de implantacién, hasta sus requisitos técnicos y
funcionales. Para el cumplimiento de TicketBAl, se debera de con-
tar con un software de facturacion que genera un fichero XML que
es firmado electréonicamente y se remite a las Haciendas Forales.
Ademas, en la factura al consumidor final, se debera de incluir un
codigo QR. Asimismo, Javier Irastorza, técnico del Servicio De-
sarrollo Normativo de la Diputacién, comenté las caracteristicas
especificas del proyecto en Guipuzcoa -remisiéon online, detalle de
la factura, deducciones, documentacion, calendario normativo y
de implantacion-, y la situacion actual del proyecto TicketBAl en su
diputacion, donde explicé el uso de la aplicacion TBAI-Fakturak.

BATUZ seréa obligatorio para los periodos que se inicien a
partir del 1 de enero de 2022 la diferencia es muy importante,
de cara a las empresas entre lo que pone y lo que es. Este
se basa en tres pilares: el software TicketBAl, la obligacion de
llevar los libros de registro en sede electronica de la Diputa-
cion, y la asistencia al contribuyente mediante la elaboracion de
borradores de IRPF, Sociedades e IVA. Entre otros aspectos,
comentaron los referidos a los obligados, el contenido y la pe-
riodicidad de remision de la informacion, las deducciones por
la implantacion y el régimen sancionador, asi como sus lineas
basicas de funcionamiento.

Por su parte, Gonzalo Lépez, jefe del Servicio de Inspeccion
de Tributos de la Diputacién Foral de Araba, indico, que si bien
queda mucho camino por recorrer en este sentido en Araba,
el esquema de funcionamiento de TicketBAl, va a ser similar al
de Gipuzkoa.

SESIONES PARALELAS

El Dia Teméatico Financiero incluyd ademas 12 Sesiones Paralelas,
repartidas en cuatro salas. En la sala de Tesoreria, planificacion y
consolidacion, Sothis presentd sus herramientas de planificacion
para obtener un Balance Previsional y Cash Flow de manera agil,
con ejemplos de una hipotética empresa de construccion, y co-
nectarlos con los planes de negocio y de inversiones.

La segunda sesion gird en torno al caso de éxito de El Corte
Inglés en la elaboracion y seguimiento presupuestario con la so-
lucion SAP BPC, presentado por IECISA. El proyecto, la solucion
y sus beneficios, asi como la evolucion futura de los proyeectos,
protagonizaron esta sesion.

En tercer lugar, se analizé con Strategys la optimizacion del
Working Capital de una compafia. Aqui se dieron claves para
gestionar la financiacion a corto plazo del circulante. Primero ex-
plicaron la gestion del factoring a nivel tedrico, para posterior-
mente mostrar el funcionamiento de su solucion de factoring
Pyxis para SAP Treasure.

En la sala de Adaptaciones legales, la primera sesion estuvo
conducida por Techedge, que comentd las actualizaciones y co-
bertura de TicketBAl y/o Batuz con SAP nativo utilizando su solu-
cion b+dgtal Compliance, cuyos modulos para TicketBAl y Batuz
disponen de varias funcionalidades para SAP: firma electronica,
visualizacion de facturas o parametrizacion.
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Por su parte, Cuviv mostré su producto para cumplir con la
normativa del TicketBAl. Esta solucién basada en la arquitectura
SAP permite generar los documentos XML con la informacién
necesaria para cumplir los requerimientos legales de TicketBAI.

La tercera sesion estuvo centrada en la divulgacion reglamen-
taria (ESMA-ESEF) con SAP Disclosure Management. Expertos
de Minsait explicaron las funciones de SAP DM, asi como sus
beneficios a la hora de presentar informacién -cumplimiento, au-
tomatizacién, colaboracién, ahorro, procedimientos simplificados
y certificacion SAP-y su proceso de funcionamiento.

En la sala de temas Relativos a S/4, Seidor hablé en primer
lugar de las diferencias en la planificacion en SAP R3 y en SAP
S/4HANA, ademéas de mostrar un ejemplo de planificacion de
gastos en SAP Analytics Cloud. Ademas, presento varias herra-
mientas de reporting para la elaboracion de la memoria y habld
de la obtenciéon de los estados financieros, el periodo medio de
cobro y el de pago.

La siguiente sesion, a cargo de Entelgy, traté de como optimi-
zar el procesamiento de los procesos procure-to-pay y order-to-
cash -facturas, avisos de pago y otros documentos- con la solu-
cion Vendor Invoice Management for SAP Solutions, incluyendo
un caso de uso en forma de demo.

Asimismo, SDG Group presenté su herramienta Cash Flow
Management, impulsada por SAP Analytics Cloud Planning, que
permite simular, crear y comparar diferentes escenarios viendo
de forma agil el impacto en la caja de la compafiia. La presenta-
cion termind con una demo en la que se pudieron ver distintas

funcionalidades, como se puede trabajar con la herra-
mienta y como puede esta ayudar al negocio a tener la
liquidez necesaria.

Por Ultimo, en la sala de Varios, hubo una primera
sesion dedicada a la Gestion Integral de Impuestos con
SAP S/4HANA, ofrecida por SAP. En ella se traté tanto
la gestion de impuestos como la de modelos fiscales y la
de validaciones, mediante soluciones como Document
Compliance, Tax Service, Advanced Compliance Repor-
ting y Tax Compliance.

La segunda sesion, también con SAP, se centrd en
la gestidon operativa de tesoreria y las mejoras en la re-
conciliacion bancaria con S/4HANA. Entre las soluciones
que detallaron, estan S/4HANA Treasury Management,

S/4 Treasury Workstation y Cash Application, una aplicacion en
cloud que utiliza machine learning para aprender los criterios de
conciliaciéon y asi procesar los documentos de pago y compensar
automaticamente los cobros con una intervencion minima. Todo
ello complementado con una demo de ambas soluciones.

La tercera sesion verso sobre la tecnologia de mineria de pro-
cesos aplicada al area financiera. Convista explicé la utilidad del
"gemelo digital de la organizacion" en los escenarios de cuentas
a pagar, cuentas a cobrar y estrategias de RPA, con una introduc-
cion a las diferentes soluciones de process mining y una demo
de Celonis Process Mining y su uso en un proyecto en Navantia.
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Recursos Humanos dio protagonismo
a los casos practicos en su webinar

de noviembre

El Grupo de Trabajo de Recursos Humanos de AUSAPE celebré
el 18 de noviembre su penultimo webinar del afio, avanzando en
el formato mixto que tan buena aceptacion esta teniendo entre
sus integrantes. De esta forma, ademas del habitual repaso a los
ultimos cambios legales y entregas realizadas, en la reunion on-
line hubo espacio para dos casos practicos de implementacion
de soluciones en el campo de los Recursos Humanos: las de
generacion de certificados Document Builder y Query Manager
4, y la de gestion de tiempo aTurnos.

El primero corresponde a la exitosa respuesta del Banco Sa-
badell ante la situacion derivada del Covid-19, que se vio en la
necesidad real de preparar rapidamente un certificado para ga-
rantizar que sus empleados pudieran desplazarse a las oficinas
durante el confinamiento de marzo. Segun explicé Jairo Lopez,
Project Manager de SAP HCM en Sabadell Information Systems,
usaron Document Builder y Query Manager 4, que son herra-
mientas de la HCM Productivity Suite de SAP SuccessFactors.

Por su parte, Juanma Ledo, de EPI-USE Labs, explicé el
funcionamiento de Query Manager, que facilita a los usuarios el
acceso a los datos necesarios para crear sus propios informes
en SAP, y de Document Builder, orientada a la elaboracién y dis-
tribucién de documentos SAP. Como ejemplo practico, mostrd
el uso de Document Buider y Query Manager integrados con
DocuSign para generar cartas salariales con firma electrénica.

La segunda parte del Webinar de Recursos Humanos estuvo
dedicada a la herramienta de gestion de tiempos aTurnos. Ra-
mon Sanchez, de Briicke, y Pablo Garcia, de aTurnos, presenta-
ron las funcionalidades de esta solucion integrada con SAP, con
el ejemplo de su implementacion en el grupo de residencias de
mayores Amauvir.

En la demo mostrada por Garcia, los asistentes pudieron
ver el uso de producto, funcionalidades y herramientas de esta
aplicacion web para la planificacion de turnos y gestion de cua-
drantes. A nivel de empleado, cuenta con funciones como es-
pecialidades, control de presencia, restricciones o absentismos.
A nivel de gestor, se mostraron elementos como patrones, cam-
bios, conceptos de ndmina o reportes a medida.

Tras los casos practicos, la tercera parte se dedicéd a los
ultimos cambios legales y las entregas realizadas por SAP en
el ambito de los recursos humanos. Sergio Mayo, ingeniero de

Soporte de SAP, comento el funcionamiento del Asistente para
apertura de incidentes que se liberara a finales de noviembre.
Por su parte, Gema Moraleda, Product Manager de SAP, re-
paso las novedades del Boletin RED 19/2020, que afiade mas
valores de reporte en afiliacion para situaciones de ERTE y
cambios en las bonificaciones. Para gestionar estos ultimos
cambios, SAP ha liberado una serie de notas relevantes, sobre
bonificaciones, afiliacion, envio de objetos o tipos de inactivi-
dad, segun explicdé Moraleda.

Asimismo, recomendo el uso de Legal Change Notification as
a Service de SAP. En cuanto al roadmap de desarrollo, informd
de que se ha modificado para incluir entre sus prioridades la uni-
ficacion por provincias de los codigos de cuenta de cotizacion
para los funcionarios de nuevo ingreso. Ademas, se sigue traba-
jando en las correcciones de incidentes y ERTEs, la reduccion
por cuidado de lactante, la reescritura de rutinas de célculo para
control de maximos, la comparacion de complementarias con el
fichero de calculos y el andlisis para la mejora de la usabilidad de
la gestion de absentismos.

El turno de preguntas de los asistentes sirvi6 como conclu-
sion del Webinar de Recursos Humanos de noviembre. La proxi-
ma edicion, la ultima del afio, tendra lugar el 15 de diciembre.
También el proximo mes se celebraran reuniones de los Grupos
de Trabajo de Advanced Analytics, prevista para el lunes 14, y
Licenciamiento, para el jueves 17.
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Comienza la segunda edicion
del programa ILP de SEIDOR en
colaboracion con AUSAPE

Concebido como un programa para desarrollar las capacidades de
aquellos llamados a liderar la innovacion en sus organizaciones, €l
ILP (Innovation Leadership Program) fue lanzado el afio pasado por
Seidor y AUSAPE con un importante éxito de participacion. Un éxito
que ha animado a ambas entidades a poner en marcha una segun-
da edicion, esta vez en formato digital, que arrancé el pasado 12 de
noviembre con una Sesion de Lanzamiento protagonizada por dos
ponentes de excepcion: David Pozo, director de la division de Ne-
gocio Digital de Siemens en Espafia, y Michelle Messina, formadora
y coautora del best-seller Decoding Silicon Valley.

lvan Gonzélez, director de Marketing y Comunicacion en Sei-
dor, que presentd el acto junto
a Nacho Santillana, presidente
de AUSAPE entre 2018y 2019,
definié el Innovation Leadership
Program como una “aventura
lanzada por AUSAPE y Seidor
con el objetivo comun de com-
partir conocimientos con direc-
tivos interesados en impulsar la
innovacién en sus organizacio-
nes para hacerlas mas compe-
titivas”. Esta apuesta clara por
impulsar la comparticion de co-
nocimiento de valor por parte
de diferentes actores: startups,
directivos, gurus... incorpora
este afo a la aceleradora Sili-
con Valley Ignite.

La primera ponencia de la Sesién de Lanzamiento del ILP corrid
a cargo de David Pozo, quien hablé del “gemelo digital” en la Indus-
tria 4.0. El gemelo digital se puede aplicar a toda la cadena de valor
del proceso de produccion: para depurar nuestros disefios antes
de llevarlos a la practica (producto), optimizar el modo de fabricarlo
(produccion) y elaborar modelos para entender cémo se comporta
el producto en la realidad (operacion).

Este uso de herramientas digitales permite disefar productos
de una manera diferente, en la que es el ordenador el que explora
las distintas posibilidades de forma segun los requisitos aporta-
dos por el disefiador. Como cierre de este bucle, el gemelo digital

“Con el objetivo comun de
compartir conocimientos con

directivos interesados en

impulsar la innovacion en

Sus organizaciones”

permite la retroalimentacion de los datos del producto real para
mejorar futuros disefos.

En la segunda parte de la ponencia, Michelle Messina expuso
como piensa y coOmo actia una startup y cémo construir una rela-
cion exitosa entre las startups y las corporaciones. Partiendo de su
experiencia en el ambito de la innovacion y como emprendedora en
Silicon Valley, Messina afirmé que las corporaciones suelen adolecer
de lentitud de movimientos, reticencia a los cambios y dificultad para
saber por dénde empezar. Ante esto, recomendd innovar en equipo,
preferiblemente en equipos diversos y no muy grandes; transmitir la
innovacion como nuevas oportunidades, N0 como cambios; expe-
rimentar sin temor y celebrar el pro-
ceso de aprendizaje, para alcanzar
un crecimiento y cambio continuos.

Paralelamente, la emprendedora
estadounidense describid las princi-
pales caracteristicas de las startups,
que tienen un caracter mas temporal
y disruptivo, se organizan en torno
a la velocidad y la intensidad y asu-
men la incertidumbre como algo
natural. Entre sus grandes virtudes
esta mantener al cliente en el centro,
ver el cambio como una constante y
tener una organizacion estructurada
en disefo, ingenieria y negocio, no
centrada unicamente en negocio.

Estas diferencias entre startups y
grandes organizaciones pueden ser
aprovechadas por las segundas a través de diversas formas de co-
laboracion, como el corporate venture capital (CVC), los hackatones
y laboratorios de innovacion y las aceleradoras corporativas. Para
que esta colaboracion sea fructifera para ambas partes, recomen-
dé asumir que es un proceso que lleva tiempo y gestionar bien las
expectativas. “Priorizar la innovacion es la clave para el crecimiento
poscrisis”, concluyo.

Después de una ronda de preguntas por parte de los asisten-
tes, concluyd esta apertura de la segunda edicion del programa
ILP, que tendra continuidad con una segunda sesion online en el
mes de diciembre.
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PreseWMro d
el Dia Tematico de AUSAPE

La transicion a SAP S/4HANA es uno de los temas que mas pre-
ocupan a los usuarios de SAP. Era cuestién de tiempo, por tan-
to, que el Grupo de Trabajo de S/4HANA de AUSAPE celebrara
una jornada a este respecto. Asf surgio el Dia Tematico de SAP
S/4HANA del 5 de noviembre, en el que hubo espacio tanto para
el debate, como para la presentaciéon de casos de éxito y para
una decena de sesiones paralelas. Prueba del interés despertado
por este dia tematico fue la numerosa asistencia: 275 personas
siguieron con atencién la mesa de debate, las presentaciones y las
sesiones paralelas.

El evento comenzo con una introduccion a cargo de Luis Parra,
IT Senior Manager en Ferrovial y coordinador del Grupo de Traba-
jo de SAP S/4HANA, quien comenté la encuesta de Penteo que
plantea que los usuarios consideran SAP ERP un sistema robusto
y potente, pero aln tienen dudas a la hora de dar el salto.

A continuacién, dio comienzo la Mesa de Debate, en la que
Iguacel Ordejon, S4Move Head en SAP Espafia; Fabien Delubac,
director de IT Corporate & Industrial Applications en Grifols, y José
Sala, socio-director de Stratesys, conversaron sobre diversos te-
mas relacionados con el presente y futuro de SAP S/4HANA. La
posicién de los clientes, los partners y la propia SAP ante el reto de
la migracion; los principales escollos; la comprension del valor del
producto para cada empresa; la disyuntiva jconversion o trans-
formacion?; la conveniencia de hacer el proceso en varios pasos
pequefos o a grandes saltos, o la utilidad de las versiones cloud
fueron los ejes de la conversacion.

En conclusién, Ordejon definié el proceso de adopcidon como
una carrera de fondo con momentos de sprint. Delubac recomen-
doé concebirlo también asi y advirtié de que en el proceso surgen
obstaculos y nuevos proyectos que no se esperaban. Y Sala, quien
afirmd que “el salto que ha dado SAP es inmenso, lo que hace que
los procesos de conversion tengan mucho mas impacto”, asegurd
que la adopcion es una carrera continua, con mejoras constantes.

A continuacion, Miguel Verges, SAP Office Director, y Gerard
Pasan, Deputy CIO, de Iberostar Group, explicaron el caso de éxi-
to de Iberostar y las lecciones aprendidas en la migracion a SAP
S/4HANA. Entre los principales aspectos, hablaron de la medicion
del impacto con Readiness Check; la eleccion del enfoque entre
conversion o greenfield; la eleccion de infraestructura (on premise
o cloud); la cuestiéon de si es preferible recurrir a un partner Unico
o dividirlos por bloques, y de cédmo orquestaron el programa de
proyectos, con cambios en ERP, BW, BPC e infraestructura. Pa-
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san destaco que la conversion ha sido una decision de negocio y
valoré como una “decision clave” haber cambiado a cloud por la
agilidad y la escalabilidad que da la nube, que ha sido vital.

Por ultimo, ofrecieron varios consejos a las empresas intere-
sadas en migrar a S/4HANA: alta dedicacion a la preparacion del
proyecto, implicacion de negocio y direccion, seleccionar el pro-
veedor adecuado; usar una metodologia de planificacion waterfall,
no agile; implicacion del equipo interno de SAP, y una vez migrado,
trabajar en la optimizacion de codigo vy fiorizacion.

La segunda parte del Dia Tematico de S/4HANA constd de
varias Sesiones Paralelas, encuadradas en tres salas. La primera
sala estaba dedicada a las Estrategias de despliegue. Aqui, Ma-
rio de Felipe, de Linke IT, explicé como las empresas pueden sa-
car el maximo partido de la nube publica de AWS utilizando SAP
S/4HANA. En la segunda sesion, con José Domingo Garcia, de
Microsoft, tuvieron espacio las soluciones cloud de SAP desplega-
bles en Azure y los beneficios de la nube de Microsoft en las partes
de migracion, transformacion, integracion y extension, asi como la
iniciativa Embrace, una alianza entre SAP y Microsoft. Por su parte,
José Maria Viver, de Google, condujo una sesion sobre los bene-
ficios de SAP S/4HANA en Google Cloud, como el aprendizaje
automatico, el uso de cubernetes o la presencia de un datacenter
exclusivo de Google para SAP.

En la segunda sala se celebraron las sesiones relativas a la
Preparacion a la conversion. En la primera de estas sesiones se
trabajé como preparar un Custom Code y convertirlo de manera
eficaz y segura para aterrizar en SAP S/4HANA, con Iratxe Este-
ban, de Iberméatica. A continuacion, David Vives, de Cuviv, explicd
los pasos previos que hay que tener en cuenta en los proyectos de
migracion a SAP S/4HANA. Por ultimo, Carlos Duran, de Teched-
ge, presentd un roadmap con preproyectos para una conversion
con garantias a SAP S/4HANA.

En la sala dedicada a la Migracion a SAP S/4HANA, David
Fernandez, de DXC, comenzé presentando el caso de éxito de la
transformacion a S/4HANA combinada con la implantacion de Ari-
ba en el fabricante de motores aeronauticos ITP Aero. La segunda
sesion gird en torno a la migracion con el paquete Go2S/4HANA de
|IECISA-Inetum, en cuatro fases: diagndstico, preproyectos, conver-
sion y mejoras. En la tercera sesion, Didac Pefia, de CBS Transfor-
mation Consulting Spain, hablé de la migracion y armonizacién en
un solo paso a S/4HANA con el enfoque Selective Data Transition,
que definid como automatizado, poco invasivo y sin restricciones.
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“Vistex nos ha permitido adaptarnos a las nhecesidades de nuestros clientes de una forma muy rapida, ganar
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La innovacion en procesos

industriales y logisticos, foco del Dia
Tematico de Industria Digital

La innovacion vy digitalizacion en la industria esta avanzando a
marchas aceleradas, impulsada por las necesidades de flexibi-
lizacion de la produccién que se han puesto de manifiesto en
los Ultimos meses. En este contexto, el Grupo de Trabajo de
Industria Digital de AUSAPE organiz¢ el 24 de noviembre un Dia
Tematico de Industria Digital en el que se trabajaron las innova-
ciones en procesos de la Industria 4.0, con aspectos como la
logistica, el uso de SAP o la gestion de calidad.

La jornada fue presentada por Carles Viaplana, SAP Principal
Architect en Naturgy, y Pablo Juncosa, gerente de Desarrollo
Tl de lberdrola, coordinadores ambos del Grupo de Trabajo de
Industria Digital, que animaron a los presentes a participar en las
sesiones regulares del grupo.

El Dia Tematico de Industria Digital comenzé con una presen-
tacion de Francisco Javier Fernandez Gallego, Senior Presales
Specialist SCM en SAP, acerca de las Nuevas innovaciones en
procesos industriales y logisticos y el punto de vista de SAP so-
bre la Industria 4.0.

Gallego desgloso las cuatro estrategias de la llamada SAP
Industry 4.Now: productos inteligentes y conectados, empode-
ramiento de las personas para que aporten valor, factorias inte-
ligentes y activos inteligentes, con ejemplos de clientes como
Stara, CenterPoint Energy, Continental y Trenitalia. A continua-
cioén, resumid el ecosistema de soluciones de SAP para la In-
dustria 4.0, que tratan de cubrir todas las necesidades de los
clientes para digitalizar sus plantas y reinventar la produccion,
conectandola a toda la compafiia.

También explicé la alianza Open Industry 4.0, de la que SAP
es miembro fundador; una iniciativa que involucra a desarrollado-
res de software y fabricantes de maquinas para estandarizar los
sistemas presentes en las fabricas. Ademas, SAP ha firmado un
acuerdo con Siemens para ofrecer soluciones que cubran toda la
vida del producto. Por ultimo, repasé las principales funciones de

S/4HANA para la industria: automatizacion, analitica avanzada y
lainclusién de SAP Fiori 3, junto a una breve explicaciéon de como
acelerar el despliegue con SAP Model Company.

A esta presentacion le siguié una Mesa Redonda de Clien-
tes, moderada por Carles Viaplana y con Oscar Valor, direc-
tor TIC en Blumagq; Javier Pérez-Ullivarri, IT SCM Manager en
Damm; Francisco Javier Fernandez Gallego y Pablo Juncosa
como ponentes.

En la mesa, que gird en torno a la logistica, se debati6 el uso
de SAP en sus organizaciones dentro de los procesos logisti-
cos, con conceptos clave como la personalizacion, trazabilidad,
mantenimiento de activos o integracion; asi como la cobertura
de los productos de SAP en esta area, la utilidad de S/4HANA
para la parte de logistica, los canales habilitados por SAP para
la atencidon de las necesidades de los clientes, o los proyectos
que tienen previstos en relacion con la Industria 4.0: 10T, anali-
tica predictiva...

La tercera parte del Dia Tematico de Industria Digital con-
sistio en varias Sesiones Paralelas, repartidas en tres salas. En
la primera sala se tratd de la integracion del disefio CAD en los
procesos de SAP con Engineering Control Center (ECTR), que
integra los CAD mecanicos, eléctricos y MS Office con SAP, pre-
sentada por Seidor. También hubo espacio para la gestion de la
sostenibilidad con SAP PaPM y SAP Analytics Cloud, presen-
tada por EY con un caso de uso de gestion del impacto de la
huella de carbono en la industria de la construccion. Y, en cuanto
a la tercera sesion, Inprosec dio su vision de los retos de la di-
gitalizacion industrial y por qué la ciberseguridad industrial esta
adquiriendo cada vez mas relevancia.

En la segunda sala, Kyvor hablé de SAP EWM como “el ca-
mino mas seguro a a S/4HANA”. Enzyme, por su parte, se cen-
tré en la smart vision en la Industria 4.0, que posibilita nuevas
formas de generar y escalar soluciones industriales: posiciona-
miento, packaging, control de calidad y procesos... usando tan-
to vision artificial como robots e IA. Finalmente, Techedge explicod
como, con la smart quality, el uso de la sensorizacion, la algorit-
mia y la prediccion puede revolucionar la gestion de calidad de
la cadena productiva.

Las sesiones de la tercera sala versaron, en primer lugar, so-
bre como optimizar la cadena de valor en la industria con SAP y
Google Cloud, gracias a soluciones como BigQuery, Cloud TPU,
Edge TPU, Anthos o AutoML Vision. Accenture, por su parte,
habld de su marco Industry X, que abarca soluciones aplicables
a instalaciones de frio y calor o drones conectados, entre otros.
Y la tercera sesién, con lecisa/Inetum, se centrd en el paso a la
nube publica de una empresa industrial, con el caso de éxito de
la firma de mineria Pasek.
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Integrado con las soluciones EWM e
IM basado en gestion de HUs (unidades
de manipulacion) con integracién de los
procesos de fabricacion y etiquetado de
pallets y packs en las lineas de fabrica-
cion. La gestion de todos los “label tem-
plates” de pallets y packs y el control en
tiempo real de la produccidon en cada li-
nea.

JAUME SERRA
SAP EWM integracion robots LGVs (Ellectric 80).

Alexis Cordero (Director de sistemas de J. Garcia Ca-

rrién) "El proyecto de implantacion de EWM en Jaume

Serra se puede considerar un éxito dado que la gran

mayoria de operaciones que implican movimiento de

mercancia realizadas en el almacén o en las lineas de

produccién se han podido automatizar. Esto se ha con-

seguido gracias a una estrecha integracién entre Elet-

tric80 y SAP permitiendo, de esta manera, mapear todas

las misiones de los LGVs. El papel de Kyvor en este proyecto ha sido crucial debido a su conocimiento previo del al-
macén y su gran experiencia en SAP EWM, supliendo a veces las carencias de este Ultimo con soluciones propias.’

HINOJOSA

PACEATG STLUTICNS

Soluciones de movilidad para los
procesos de almacén y aplicaciones
digitales para el aprovisionamiento y
consumo de bobinas a la produccién,
en este caso a los procesos de la ondu-
ladora, junto con integraciones con la
soluciéon OMP para la planificaciéon de
produccién. La soluciéon implementada
reporta beneficios en trazabilidad e in-
formacién en tiempo real del control de
stock y movimientos en la planta.

Contacta con nosotros en : kyvor@kyvor.com
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El Grupo de Trabajo de Transformacion
Digital comienza su andadura

“La presentacion del nuevo

grupo fue seguida por 90

personas, prueba del interés

que despierta el tema entre

nuestros asociados.”

La transformacion digital es ya una realidad ineludible para las
organizaciones. Asumido que las compafiias deben transformar-
se digitalmente, queda una cuestion mas compleja por resolver:
coémo hacerlo. Una pregunta a la que intentara responder el nuevo
Grupo de Trabajo de Transformacion Digital de AUSAPE, que se
presentd el 19 de noviembre en una sesion online.

La presentacion del nuevo grupo fue seguida por 90 personas,
prueba del interés que despierta el tema entre nuestros asociados.
Fabien Delubac, coordinador del nuevo Grupo de Trabajo de Trans-
formacioén Digital y director de IT Corporate & Industrial Applications
en Grifols, fue el encargado de conducir el acto, que comenzd con
un breve repaso a la historia de la creacion del Grupo de Trabajo.

Para sus impulsores, el concepto de Transformacioén Digital no
debe limitarse al enfoque puramente tecnoldgico. Al contrario, in-
cluye también temas de cultura, liderazgo, gobierno y estrategia,
ademas de la tecnologia. Esta vision mas amplia es la que quiere
aportar el nuevo grupo.

Delubac explicd que la transformacion digital ya estaba presen-
te en otros grupos de AUSAPE, pero crear un nuevo grupo tiene
el sentido de poder tocar diferentes teclas: estrategia, liderazgo,
competencias soft, gobierno... con casos de empresas concretas.

Esta sesion sirvio, ademas de para presentar el nuevo grupo de
trabajo, para poner en comun ideas entre todos los presentes. A
este fin, se hizo una encuesta sobre los temas que los interesados
en formar parte del grupo querrian tratar dentro del mismo Los
mas votados fueron estrategia, tecnologia, formacion y competen-
cias, gobierno, y cultura. Dentro de las tecnologias, los asistentes
pidieron que se traten en profundidad las relativas a inteligencia
artificial, analitica avanzada, aplicaciones y plataformas, Industria
4.0, RPA e Internet de las Cosas.

Por parte de SAP, estuvo presente en la presentacion Sol Ga-
rrido, manager de Active Global Support, quien considerd que
la transformacion digital es algo muy relevante para llegar a sus
clientes, que quieren saber qué decisiones tomar en el proce-
so de transformacion para ser mas rentables, crear operaciones
mas flexibles y ser mas agiles. Para Sol Garrido, “digitalizar es
transformar nuestra propuesta de valor a nuestros clientes”, con
nuevos modelos de negocio, nuevos conocimientos y capacida-
des, y el uso de la tecnologia para lograr resiliencia, rentabilidad
y sostenibilidad.

El primer evento organizado por el Grupo de Trabajo de Trans-
formacion Digital sera un Dia Teméatico que tendra lugar el proxi-
mo 15 de diciembre. De cara a prepararlo, Delubac present6 una
propuesta de agenda y solicitd a los presentes sus sugerencias.

Finalmente, Frédéric Alluin, cofundador y CEO de Nextinit,

una plataforma SaaS que permite a las empresas usar la inteligen-
cia colectiva como herramienta de trabajo, intervino para contar su
experiencia y su vision del aspecto cultural dentro de la transfor-
macion digital. Alluin explicd como se puede promover el cambio
cultural; algo imprescindible habida cuenta de que “la cultura es el
principal freno al cambio, y mas en la transformacion digital”.

El emprendedor resumié esta gestion del cambio en cinco pun-
tos: emplear herramientas colaborativas, tener una vision clara de
la estrategia, generar una cultura sin miedo al cambio y al fracaso,
evitar los proyectos faradnicos y cuidar las competencias digitales.
Y puso como ejemplo el caso de Grifols. “Una verdadera transfor-
macion digital requiere mas que tecnologia; requiere un compromi-
so de la direccion de la organizacion para reorganizar sus tres pi-
lares basicos: su cultura, sus procesos y su tecnologia”, concluyo.



AUSAPE DICIEMBRF ~ ,20

ownfield...
endera

10n de
suari@s

| awareness
e onboarding
digital skills

tts

@000

make dlgltal possible! T +34 615 381 222 - E info@tt-s.com - www.tt-s.com



18 | AUSAPE

DICIEMBRE 2020 AUSAPE

Nuevas ideas para 2021 en la

Jornada de Coordinadores y
Delegados de AUSAPE

La coordinacién entre los diferentes Grupos de Trabajo y Delegacio-
nes es parte esencial del buen funcionamiento de AUSAPE. Para
continuar en esta linea, los responsables de unos y otras se reunie-
ron el pasado 17 de noviembre en la Jornada Anual de Coordina-
dores y Delegados de AUSAPE, que en esta ocasion se celebrd de
modo telematico.

A la reunién asistieron los responsables de los Grupos de

Trabajo de Licenciamiento, Ricard Garcia; Industria Digital, Pa-
blo Juncosa y Carles Viaplana; Recursos Humanos, Miguel Angel
Gamez y José Domingo Mouriz; Sector Publico, Javier Mediavilla;
Innovacién, Nacho Santillana; Advanced Analytics, Didac Moya;
S/4HANA, Luis Parra Pecharroman, y Transformacion Digital, Fa-
bien Delubac. Asi como de las De-
legaciones de Levante, Oscar Valor;
Andalucia, Sergio Rubio, y Aragon,
Maria José Cansado. Junto a ellos,
estuvieron presentes el presidente
de AUSAPE, Mario Rodriguez; la vo-
cal encargada de Grupos de Trabajo
y Delegaciones, Sara Antufiano, vy el
personal de nuestra oficina.

La Jornada comenzd con un re-
paso a la actividad de la asociacion
durante 2020. En el apartado de pu-
blicaciones, se destacaron el Boletin
semanal de convocatorias, el Boletin
mensual AUSAPE, las Revistas AU-

SAPE vy las guias Quien es Quien edi-

cién 2020: Partners y Pleno Derecho.

Prueba de la aceptacion de las mis-

mas son las cifras de envios: 286.000 boletines semanales, 66.000
boletines mensuales, 15.000 revistas y 2.500 Quién es Quién Part-
ners impresas, ademas de la descarga de 54.000 revistas, 3.600
Quién es Quién Partners y 3.250 Quién es Quién Pleno Derecho en
formato digital.

Asimismo, son de valorar las apariciones en medios externos:
Byte, Siglo XX| Espafia, CIO Espafia, Sector Ejecutivo, Capital Ra-
dio, Computing... Y el crecimiento del trafico web hasta el récord de
8.600 sesiones en octubre de 2020, con un trafico web acumulado
de 17.400 sesiones y 378.000 péaginas vistas a 31 de octubre. La
actividad en redes sociales también es relevante, destacando los
5.604 seguidores del perfil de la asociacion en Linkedin.

Le evolucién del numero de asociados también podria calificarse
de positiva habida cuenta de las circunstancias, manteniendo los
565 asociados de 2019 en 2020. Pero donde ha habido un salto
cuantitativo importante es en los eventos, tanto los organizados por
AUSAPE como por sus partners, que en el caso de los segundos

han duplicado sus datos de asistencia: 9.900 personas en las 423
reuniones celebradas en los 10 primeros meses del afio, frente a las
4.759 de todo 2019. En las reuniones organizadas por los Grupos
de Trabajo y las Delegaciones, la asistencia ha sido de 4.164 perso-
nas, para un total de 66 reuniones.

En este sentido, se destact la excelente acogida que han tenido
los Dias Tematicos, una de las grandes novedades de este afo, sin
olvidar las Mesas de ClOs y las Sesiones Magistrales. Y en cuanto
al networking y el contacto directo entre AUSAPE y sus miembros,
se recordd que este ano ha habido un crecimiento del 315% en el
numero de respuestas de los asociados.

En resumen, el repaso a 2020 dejoé entre nuestros coordinado-
res y delegados una sensacion de que “podria haber sido peor”.

Una sensacion de cierto alivio que permite
encarar 2021 con ilusion y nuevas ideas
para los grupos y delegaciones.

Para empezar se planted la posi-

ble participacion de los miembros de la

Junta Directiva en el SIG Lead Experts

(Walldorf), que tendra lugar la semana

del 8 de marzo en formato online. Asi-

mismo, esta previsto celebrar Dias Te-

maticos de S/4HANA, Industria Digital,

Transformacion Digital y Recursos Hu-

manos, y nuevas Sesiones Magistrales.

A ellos hay que sumar las reuniones ya

planeadas de la mayor parte de los Gru-

pos de Trabajo: Recursos Humanos,

Advanced Analytics, Financiero, Sopor-

te y Mantenimiento, Sector Publico, Industria Digital, S/4HANA,

Licenciamiento, SCP y Transformacion Digital. También se planted
la posibilidad de celebrar un SAP Localization Day.

El Forum, el evento por excelencia de AUSAPE, también ocupd
parte de la Jornada de Coordinadores y Delegados. La idea apun-
tada es mantener la celebracion en formato presencial mientras sea
posible, bien en mayo, bien en septiembre. Se presentd un plan de
organizacion del Férum AUSAPE 2021, sujeto a modificaciones
en funcion de las circunstancias. Como alternativa, se plante un
Férum Virtual, con jornadas divididas en sesiones magistrales y
sesiones paralelas y la posibilidad de incluir sesiones vespertinas
para favorecer la participacion de publico latinoamericano. La asis-
tencia podria oscilar entre las 1.000 y 1.500 personas.

También se hablé de dar un nuevo enfoque a las Delegacio-
nes, incluyendo la opcion de realizar un Dia conjunto de todas ellas.
Otras nuevas ideas apuntaron a la renovacion de la pagina web de
AUSAPE vy a la propuesta de tilizar la herramienta de planificacion
TeamUp para organizarse.
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Ideas para la economia que viene

En un escenario de incertidumbre ante la evoluciéon de la econo-
mia a raiz de la crisis del Covid-19, resulta imprescindible contar
con informacién e ideas que ayuden a disefiar estrategias de re-
siliencia primero y de recuperacion después. El conocimiento v el
intercambio de ideas son, asimismo, el principio fundamental de
las Sesiones Magistrales de AUSAPE, que, en su Ultima edicion,
tuvieron precisamente como protagonista a la economia y su fu-
turo inmediato.

La Sesion Magistral de Economia, que se celebro el 11 de no-
viembre en formato virtual, estuvo conducida por Sara Antufiano,
vocal de Tesoreria, Grupos de Trabajo y Delegaciones de AUSAPE
y responsable de Contabilidad de Gestién y Proyectos de Eroski,
y tuvo a Santiago Nifio Becerra como ponente magistral invitado.
Junto a él, participaron Ana Campdn (CFO de Siemens Espanal),
Rufino de la Rosa (Socio de EY Abogados vy jefe de Gabinete de
la Secretaria de Estado de Hacienda y Presupuestos entre 2009 y
2011), Laurent Arveiller (CFO de SAP Espafia) y Ferran Llompart
(Corporate Treasury Director de lberostar Group). Un total de 220
personas asistieron a la sesion.

Santiago Nifio Becerra, catedratico de Estructura Econdmica de
la Universidad Ramon Llull, comenzd su intervencion hablando de
la imposibilidad actual de establecer una tendencia en la economia,

debido al colapso de la actividad glo-
bal. Esa tendencia ha quedado rota y
ahora “hay que empezar a pensar de
otra manera”. Apuntd que la caida ex-
perimentada en la economia espafiola
en 2020 no se recuperara hasta 2024,
el desempleo alcanzara un maximo del
17,9% el afio que viene y la deuda pu-
blica llegara al 124% del PIB en 2022;
unas cifras que no se veian desde el
final de la Guerra Civil.
Para Nifio Becerra, el principal
problema que tiene Espana es la baja
productividad. Hay una tendencia a
la baja que, ademas, se ve agravada
por una relacion inversamente pro-
porcional entre productividad y em-
pleo. Esta baja productividad imposi-
bilita que Espafia sea un pais competitivo. A ello hay que afadir
que la desigualdad crecera en las proximas décadas en todos los
paises, incluyendo Espanfa.

Respecto a como salir de esta situacion, descartd continuar el
uso de “estimulantes”, cuyo efecto ya empezé a decrecer en 2018.
Y recomendd tener presentes tendencias como el uso de tecnolo-
gias, la comoditizacion del trabajo, el declive del papel del Estado,
el adelgazamiento del modelo de proteccion social, el aumento de
la desigualdad social y la disminucién del peso de la clase media.

El economista resalté el papel del coronavirus como “acelera-
dor de la puesta en marcha de procesos y herramientas que ya
estaban ahi”, caso del teletrabajo, lo que ha supuesto un adelanto
de la implementacion del nuevo modelo. “El virus nos ensefa que
las cosas han de hacerse de otra manera”, afirmd. Asi, definio la
nueva normalidad como un mundo muy marcado por la tecnologia
y el poder de las grandes corporaciones. El marco de referencia de
este nuevo modelo estaria marcado por un entorno geoecondmico
de postglobalizacion y concentracion; un entorno cambiante para
empresas y emprendedores que deberan ser flexibles y adaptables
para sobrevivir, y un auge de las agrupaciones de municipios frente
al Estado con un aumento de la cooperacion y el intercambio de
conocimientos entre Administraciones publicas.
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EL FUTURO DE LOS IMPUESTOS, LA INDUSTRIAY

EL TURISMO

A continuacién, comenzé una mesa de debate en la que se tra-
taron temas como los impuestos y el papel de la Unién Europea,
el impacto en la produccién vy los resultados de las empresas, los
planes de los clientes de SAP y la nueva realidad de la hosteleria
y el turismo.

En el primer apartado, Rufino de la Rosa incidié en la apuesta
de la Unién Europea por la aplicacion de la tributaciéon indirecta,
como el IVA, en las transacciones y servicios digitales. Nifio Be-
cerra anticipd que los impuestos van a vivir grandes cambios en
los proximos afios, dando un giro radical en favor de la imposi-
cién indirecta, sin que esto implique que esta vaya a ser regresiva,
y yendo a sistemas fiscales globales y mas simples. De la Rosa
avanzo que el modelo de declaracion desaparecera en favor de la
comunicacién a las Administraciones, gracias también al desarrollo
de la tecnologia y los datos.

Desde el ambito de la produccién, Ana Camboén destaco la
aportacion de las tecnologias digitales en las nuevas formas de
trabajar, citando el teletrabajo o el gemelo digital, este Ultimo de
gran importancia en el sector industrial. Estos cambios acarrean,
segun Cambon, mejoras en términos de ahorro, sostenibilidad,
eficiencia y, en suma, competitividad. Nifio Becerra puso el acen-
to en la enorme necesidad de capital que va a hacer falta para
poner en marcha esos procesos de digitalizacion, lo que benefi-
ciara a las grandes corporaciones. “El futuro es del capital y de
las grandes corporaciones, que son las que van a liderar este
proceso”, resumio recordando que “el capitalismo tiende al oligo-
polio de forma natural”.

Por su parte, Laurent Arveiller asegurd que “esta crisis ha per-
mitido acelerar muchos procesos de digitalizacion”. Y habld de la
importancia de proporcionar las herramientas para que la gente
pueda ser mas eficiente en su trabajo, entre ellas la nube. Desde
el punto de vista de SAP, a cuyos productos y servicios esté ligado
el 80% de las transacciones mundiales, destacd cinco grandes
prioridades de sus clientes: asegurar la continuidad del negocio,

“Las cuestiones giraron, entre

otros temas, sobre el impacto
de una posible vacuna contra el

Covid-19 en la economia”

optimizar los procesos, contar con liquidez, aprovechar la informa-
cion para detectar oportunidades y tener en cuenta la sostenibili-
dad. Nifio Becerra opind que se estéa dibujando un mundo dividido,
entre quienes pueden o quieren cambiar su forma de trabajar y
quienes no.
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En cuanto al impacto de la crisis en el turismo, Ferran Liompart
hablé de que nos enfrentamos a un entorno volatil, impredecible,
complejo y ambiguo. Ante ello, apostd por reorganizar la empresa
en torno a sus valores, fortalecer el conocimiento y la cooperacion,
afianzar la confianza del cliente y fomentar la creatividad. Defen-
di¢ la importancia de la colaboracion publico-privada, asi como
de mantener la calma y ser agiles sin sobrerreacionar, diversificar
y asegurar la fortaleza del cash. Nifio Becerra admitié que la acti-
vidad turistica es una de las mas complejas en la transicion a un
nuevo modelo econdémico y defendid la necesidad de confianza en
la poblacion, tanto sanitaria como econdémica. Llompart confié en
que el deseo de hacer turismo no va a desaparecer, pero quiza sea
un turismo menos masivo.

Por ultimo, los asistentes a la Sesidon Magistral plantearon sus
preguntas a los ponentes. En el caso de Nifo Becerra, las cues-
tiones giraron, entre otros temas, sobre el impacto de una posible
vacuna contra el Covid-19 en la economia, el futuro de las pymes
espanolas en un contexto de desaparicion progresiva de la clase
media, el impacto de la financiacion del plan Next Generation de
la UE para la recuperacion econdmica de Espana, los factores del
descenso de la productividad espanola y los posibles cambios en
la politica econémica de EEUU con Joe Biden.

Rufino de la Rosa, por su parte, contesto a las preguntas sobre
el gravamen futuro del conocimiento y los datos y el alcance de la
Tasa Google en la publicidad online, la intermediacion online y la
transmision de datos. Y Ana Cambodn y Laurent Arveiller hablaron
de la posibilidad de que los presupuestos de las compafiias para
2021 sufran modificaciones sobre la marcha.
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Rafael Abreu
Director de Proyectos Estratégicos de Berge y Cia

Tecnologia,
estrategia y negocio
son cada vez mas
una unica cosa

Desde la amplitud de miras que le aporta la doble dimension
del negocio de su compafia -logistica y distribucion
de automoviles-, Rafael Abreu nos habla de los planes
estratégicos de Bergé, los cambios derivados de los
avances tecnoldgicos y la gran oportunidad que abren

estos cambios a los ClOs dentro de las organizaciones

En Bergé y Cia, desempeias desde enero el cargo de di-
rector de Proyectos Estratégicos. ¢Cuales son los pilares
de la estrategia de vuestra compaiiia?

Nuestra estrategia para los proximos anos se apoya en cuatro
ejes. Se trata de crecimiento y diversificacion del negocio, funda-
mentalmente geografica; poner al cliente en el centro de nuestro
modelo operativo y de negocio; eficiencia operativa y en costes,
fundamental para crecer con rentabilidad y de forma sostenible,
e identificar, medir y gestionar bien nuestros riesgos. Esto engan-
cha de forma muy directa con nuestros valores, el compromiso,
la palabra, nuestros equipos y la proyecciéon hacia el futuro.

¢{Como contribuye el departamento de Tl a materializar
esa estrategia?

Nosotros tenemos dos negocios grandes y muy distintos entre
si: uno alrededor de la logistica, con un peso importante de la lo-
gistica portuaria, y otro de distribucion de automaéviles. En ambos
casos, son muy importantes el foco en el cliente y la eficiencia
operativa. Dos elementos que estan muy vinculados a la tecnolo-
gia, ydos cuestiones en las que las areas de Tecnologia del grupo
tienen mucho que aportar para conseguir los objetivos que nos
marcamos a largo plazo.

¢Como se estructura su departamento de TI?

Lo acabamos de reestructurar. Hemos pasado de una estructura
global de Tl a una estructura en la que vamos a tener una unidad
transversal, que dirijo yo, dedicada al gobierno y ciertos servi-
cios corporativos y dos unidades globales dentro de cada una de
las dos areas de negocio, para gestionar la tecnologia propia de
cada una de las dos unidades de negocio. En la medida en que
ambos negocios tienen su propio plan estratégico, hemos toma-
do la decisiéon de que los recursos tecnoldgicos estén al servicio
dicho plan en cada uno de ellos.

"Venimos impulsando el 'viaje

a la nube' como un elemento

estratégico transversal”
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¢Se fomenta la innovacion desde el area de TI?
Efectivamente somos un elemento mas dentro de la innovacion.
Las areas de Tecnologia, por supuesto, son palanca de innova-
cion y, entre sus objetivos y funciones esta su impulso. Entendi-
da la innovacién en sentido amplio, de la incorporaciéon de tec-
nologia y el cambio interno, y al mismo tiempo en sentido mas
clasico, con el disefio de nuevos servicios y modelos de nego-
cio. En ambos casos somos un actor con capacidad para impul-
sar los cambios.

Bergé y Cia se centra en dos areas diferenciadas. Respec-
to a los servicios logisticos, ¢qué cambios estais introdu-
ciendo como resultado de los avances tecnoldgicos?

En el negocio logistico, somos un outsourcer para nuestros clien-
tes, y eso esta sujeto a variaciones. Por lo tanto, la flexibilizacion,
como decia, es muy importante. Hemos incorporado a nuestros
planes el concepto de “Puerto 4.0”, con mayor penetracion de la
tecnologia en todas nuestras operaciones con el objetivo de ser
mas eficientes y eficaces.

¢Estais utilizando cloud, big data, analiticas avanzadas,
movilidad, VR, loT...?

De forma general, en el grupo hace tiempo que venimos impul-
sando el “viaje a la nube” como un elemento estratégico trans-
versal. Y en ese concepto de “Puerto 4.0” empieza a aparecer
todo lo relacionado con loT o con movilidad. Hay también un
gran area de crecimiento en lo que tiene que ver con analitica, big
data, machine learning,inteligencia artificial... que debe ayudar a
mejorar los procesos de toma de decision y hacerlos en base a
datos. El campo relacionado con el dato y el analisis de la infor-
macion se esta trabajando mucho también en nuestro negocio
tradicional de distribucion de vehiculos.

¢Qué otras acciones ligadas a la transformacion digital es-
tais llevando a cabo?

Ya he hablado del negocio logistico. En automocién, en cam-
bio, se esta trabajando mucho en marketing digital, omnicanali-
dad, generacion de demanda, identificacion y gestion de leads,
oportunidades, etc. También se esta trabajando con IoT, VR, IA,
etc. en servicios y modelos de negocio vinculados a la movilidad.

En referencia a esta area de distribucion de automoviles
y proyectos de movilidad, ¢hasta qué punto crees que la
nueva economia digital transformara la movilidad?

En mi opinién, no es tanto un tema de cuanto sino de cuando.
En los proximos 10 afios, creo que va a seguir habiendo un peso
importante de la venta tradicional de vehiculos. Si bien es cierto
que vamos a ver como crecen los modelos alternativos de pro-
piedad, de movilidad en las grandes ciudades, de comparticion
de vehiculos, carsharing, ridesharing, de Mobility as a Service...

¢Cudles seran los proyectos prioritarios de Tl para 2021?

Aparte de lo ya comentado a nivel estratégico, pensando en
2021 tenemos proyectos importantes en analitica de datos, en
la gestion y conexién de activos en el ambito logistico y en el
mundo CRM. Ya pensando mas en 2022, vamos a tener proyec-
tos importantes en la gestion operativa de la logistica. Hay tam-
bién un elemento transversal al que estamos prestando cada
vez mas atencioén y en el que llevamos cuatro o cinco afios invir-
tiendo mucho, que es todo lo relacionado con la ciberseguridad.
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¢{Qué tendencias relevantes estas observando en los am-
bitos de gobierno y ciberseguridad corporativos?

En temas de gobernanza, estamos convencidos de que estra-
tegia y tecnologia, tecnologia y negocio, son cada vez mas una
Unica cosa. La tecnologia deja de ser un soporte para ser un ha-
bilitador y, en ese sentido, creemos que la tecnologia cada vez
va a estar mas arriba en todo tipo de compafias. De hecho, en
nuestro caso es algo que supervisan los Consejos de Administra-
cion de nuestras dos unidades de negocio. De ahi nuestra nueva
organizacion que antes mencionaba.

Por otro lado, creo que, si todo descansa en tecnologia, si
nos dirigimos hacia el data driven company, es evidente que la ci-
berseguridad va a ser cada vez mas relevante. Y eso se ve en la
cantidad de amenazas sobre nuestras operaciones que, de for-
ma constante, debemos gestionar.

A tenor de tu experiencia, {qué cambios se han producido
en la evolucidn del papel del CIO en las empresas? ¢Y qué
rol debe tener en el contexto actual?

En la actualidad, hay una gran oportunidad para los CIOs, rela-
cionada con ese hecho de que la tecnologia es, cada vez mas,
un elemento habilitador. Pero eso es al mismo tiempo una opor-
tunidad y un reto, porque obliga a que tengamos que elevar
nuestro perfil, nuestro discurso, y evolucionar desde un rol mas
técnico a uno mas ejecutivo, mas de negocio, mas estratégico.
Sin duda alguna, es un reto que merece la pena.

Como directivo muy vinculado a AUSAPE desde hace tiem-
po, ¢{qué crees que aporta a Bergé y Cia. su pertenencia a
la asociacion?

A nosotros, como gran cliente de SAP, AUSAPE nos aporta fun-
damentalmente acceso a una comunidad. Estar en contacto con
esa comunidad de clientes de SAP es importante para mi, y tam-
bién para las personas de mi equipo. AUSAPE hace una labor de
canalizar y de organizar informacioén que nos ayuda a clarificar
nuestra postura. Y es una comunidad de usuarios que, ademas,
en un momento dado, podemos tener una voz comun en nues-
tra relacion con SAP.
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José David Lépez Marti
CIlO de Grupo Alacant
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Automatizar procesos con

tos en tiempo real nos permite
onseguir una trazabilidad
pecable y un control total de
estros procesos productivos"

En los procesos de fabricacion de la industria alimentaria, en pocos minutos se genera una ingente
cantidad de informacién sobre la materia prima que debe ser gestionada y tratada para garantizar
la seguridad alimentaria de manera exhaustiva. Pero, ademas, los habitos de consumo son cada
vez mas sofisticados y complejos. Para una empresa como Grupo Alacant, obtener el control
absoluto de su linea de produccién es esencial para la fabricacién de gamas como productos
libres de alérgenos o helados veganos. El CIO de la empresa, José David Lopez, repasa como ha
sido el proceso de modernizacion de su sistema productivo de la mano de la consultora Sothis,

integradora de SAP en la organizacion.

Grupo Alacant nace en 1972, de la unién de 35 maestros helade-
ros de Alicante, llegando a convertirse en uno de los principales fa-
bricantes de Espafa. Con dos centros de producciéon en San Vi-
cente del Raspeig, Alicante, y una plantilla de 400 trabajadores, la
empresa ya era usuaria de SAP desde hace varios afios, pero re-
cientemente acometié un nuevo proyecto basado en SAP UI5, lle-
vado a cabo por Sothis, para acometer la integraciéon del proce-
S0 productivo con su ERP y obtener un mayor control, tanto de la
maquinaria como de todas las materias primas, que se utilizan en
la fabricacion de los helados.

¢De doénde surge la necesidad de avanzar en la digitaliza-
cion de sus procesos de produccion?

Nos dimos cuenta de que el proceso de pasteurizacién y madu-
racion del producto, que es el corazdn de la empresa, era mas
manual de lo que es hoy y la informacion no fluia con la agilidad

“Para lograr una mejora de
la productividad de toda
la organizacion, debiamos

mejorar la explotacion e

integracion de la informacion

con mayor agilidad”
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que desedbamos. Se trabajaba a partir de hojas de
célculo, con la dispersion de la informacién o silos
que puede suponer. Cada vez dependemos méas de
la innovacion y del uso de nuevas tecnologias y he-
rramientas, por lo que agilizar y mejorar este proce-
SO es una necesidad estratégica. Para lograr una
mejora de la productividad de toda la organizacion,
debiamos mejorar la explotacion e integracion de la
informacion con mayor agilidad en nuestros proce-
s0s productivos.

¢ Qué retos afrontaba el desarrollo del proyecto?
Nuestra informacién sobre la materia prima y la tra-
zabilidad estaba demasiado dispersa. Necesitaba-
mos poder gestionar la receta, desde el inicio, y dis-
poner de la mayor cantidad posible de informacion de
todos los procesos productivos, asi como conocer los
consumos de materias primas de forma agil, para ac-
tuar frente a posibles problemas y tener el control in-
mediato de la planta.

Para afrontar este desafio, finalmente, nos decan-
tamos por la solucion SAP UI5. Esta tecnologia nos
permitié llevar las transacciones tradicionales que ve-
niamos trabajando con SAP, al entorno de fabricacion.

¢En qué os basasteis para la eleccion del
partner?

Una vez elegida la plataforma y definido los obje-
tivos, el siguiente paso fue la eleccion del partner.
Ya teniamos integrado el ERP de SAP con Sothis,
asi que nos decidimos por ellos. Siempre han de-
mostrado un dilatado conocimiento para este tipo
de proyectos. Ademas, el analisis que realizaron del
proyecto, describiendo perfectamente los procesos,
los puntos criticos, el planning con los hitos funda-
mentales... fue fundamental para confiar en ellos en
la implantacion de SAP UI5.

¢Como fue la implementacion?

Como nuestro objetivo era modernizar la planta y migrar servido-
res y autdmatas de planta que controlaban el sistema, decidimos
montar la aplicacién sobre una nueva linea de pasteurizacion para
luego exportarlo al resto. Decidimos sustituir el gestor de recetas
del producto y pasamos a apoyarnos en SAP como cerebro admi-
nistrativo de la planta: creamos una nueva interfaz de comunica-
cion entre el sistema y la maquinaria para que fuese mas fluido el
trasvase de informacion de la receta asi como los datos de arran-
que, pasar la ruta determinada, la cantidad de dosificaciones...
y el sistema notificaria a SAP todos los datos de planta como el
peso, los materiales dosificados, el orden de adicion...

Una implantacion de este tipo, para un fabricante, es muy de-
licada, ya que no podemos parar el corazén de nuestra empre-
sa. No podemos parar de producir y tenemos que realizar todos
los trabajos en paralelo. Sothis nos acompafié en este proceso en
todo momento para que la transicion fuera suave.

¢A qué perfiles les ha favorecido este cambio?

Hemos conseguido llevar todo el proceso productivo a termina-
les moviles priorizando la usabilidad y la integracion con los siste-
mas automatizados. Ahora mismo, es Util para multiples perfiles:
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quienes aprovisionan de materias, quienes mezclan el producto...
Les permite conocer en qué estado esta una orden de fabricacion,
quién ha participado, quién ha hecho su parte y quién la tiene pen-
diente, los consumos de materia prima, la ejecucion de érdenes...
Sothis nos ha ayudado a mejorar la gestién de su proceso pro-
ductivo y hacerla mas accesible para todos nuestros usuarios so-
bre la base de SAP.

¢ Qué beneficios os ha traido la soluciéon?

Ha sido un proyecto con un gran impacto en toda la organizacion.
Uno de los aspectos mas importantes es que garantizamos las ru-
tas de producto y la trazabilidad. Por ejemplo, conseguimos que
las gamas libres de alérgenos o helados veganos no entren en
contacto con mantecas, frutos secos o huevos. Ademas, como la
herramienta permite registrar y guarda las érdenes de adicion de
los productos y las temperaturas, hemos optimizado el proceso y
los tiempos de proceso de toda la fabrica. Ahora, a través de una
tableta, podemos mejorar el control de todo lo que pasa en planta,
donde se refleja toda la informacion de los procesos: consumos,
horas de trabajo... Tenemos un control absoluto de nuestros pro-
cesos de produccion.
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RESUMEN
En su ultimo caso de éxito la consultora tecnolégica 3Hold
Technologies explica como ha acompafiado a DinoSol en
el proceso de transformacion digital, a través del cambio del
TPV y su integracion con los sistemas SAP, asi como la im-
plementacion de la infraestructura de servidores de trastienda
sobre Kubernetes en AWS. Ademas, se ha implementado su
solucién POS Data Lake sobre AWS, que permite afrontar con
éxito el reto en el tratamiento del volumen de datos de Retail.
La solucién que se propuso desde DinoSol fue aimacenar toda
la informacion procedente del TPV en AWS ya que dispone de una
tecnologia que es flexible y permite integrarla con el resto de apli-
caciones, fundamentalmente con la APP de clientes.

SITUACION PREVIA
DinoSol Supermercados es uno de los grandes operadores de la
distribucion en Espafia, siendo lider en Canarias.

Hasta finales de 2019, DinoSol disponia de una solucién tra-
dicional en el punto de venta e integrada con SAP POSDM y SAP
ERP. Con el objetivo de mejorar la experiencia de compra de los
clientes, en la segunda mitad del afio 2019, DinoSol decide abor-
dar un proyecto de transformacion basada en el punto de venta,
seleccionando como software de TPV, comerzzia.

DinoSol pretendia realizar un proyecto que permitiese integrar
la nueva solucién con los sistemas SAP y dotar de una arquitec-
tura escalable que acomparie a la compafia en su transformacion
hacia la omnicanalidad y a la mejora de la experiencia de compra
de sus clientes.

EL RETO
Los principales retos afrontados en el proyecto fueron:

¢ Integracion del nuevo POS de comerzzia con las soluciones SAP

e Garantizar la migracion efectiva y minimizar el impacto en
tienda del cambio de la solucién de punto de venta

e Lograr la integracion 360 grados de la experiencia de com-
pra de un cliente permitiendo la realizacién de acciones en tiem-
po real del cliente y su integracion con el resto de sistemas

e Minimizar el tiempo de integracion entre sistemas con

interaccion entre la APP de cliente, las soluciones SAP y otros
sistemas satélites

¢ Disponer de una infraestructura versatil, orientada a servicios
y auto-escalable para los servidores de trastienda

¢ Disponer de un Data Lake que permita almacenar rapidamente
los tickets de venta en tienda y las operativas posteriores del
consumidor, permitiendo el acceso agil a la informacion

LA SOLUCION

Para conseguir los objetivos propuestos, DinoSol se apoyd en 3Hold
como consultora experta en el sector minorista'y Gold partner de SAP,
Advance partner de AWS y partner de comerzzia y asi desarrollar la
solucion conceptual disefiada por el equipo de Dinosol, empleando
una arquitectura hibrida combinando las siguientes soluciones:

e SAP (PO, POSDM, ERP)

e comerzzia (Nuevo TPV Implementado desde finales de 2019)
e Magento (Solucién que contiene la aplicacion del consumidor)
POS Data Lake on AWS de 3Hold

Kubernetes (Mediante el servicio de Amazon EKS)

Esta solucion facilita el poder abordar necesidades presentes y fu-
turas de la arquitectura y los diferentes sistemas, como puede ser
su canal de venta online y su APP de clientes, que pasara a cam-
biar la forma en la que los clientes se relacionan con la compafia
(ticket digital, peticion de facturas integradas con SAP ERP, entre
otras posibilidades).

El proyecto se dividié en dos etapas:

¢ Implementacion del nuevo TPV en tiendas
e Implementacion de los servicios 360 grados

Con el objetivo de minimizar el impacto y el riesgo que un cambio
en el punto de venta pudiera suponer, se configurd una solucion
hibrida que permitio la utilizacion simultanea del antiguo TPV vy el
nuevo entre las diferentes tiendas de la compafiia hasta su migra-
cion completa.

Asi, se pudo instaurar por tienda y caja la solucion de TPV y su
integracion con los sistemas SAP de manera controlada, pudiendo
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realizar un despliegue granular y adaptado a las necesidades de
implantacion desde la puesta en marcha de la primera tienda en di-
ciembre de 2019 hasta la migracion completa de todas las tiendas
en octubre de 2020. Este modelo, permitio realizar la migracion de
los procesos POS Inbound y POS Outbound hacia SAP PO con
la funcionalidad de SAP Retail y su integracién con el nuevo TPV.

Respecto a la integracion de los servicios 360 grados vy el
acompanamiento en la transformacion digital de la compania hacia
la mejora de la experiencia del consumidor, se empled la platafor-
ma de AWS para la implementacion. El equipo de proyecto, defini-
do entre DinoSol y 3Hold, disefid e implementé POS Data Lake y
Amazon EKS como solucién contenerizada para la infraestructura.

La solucion POS Data Lake estd basada en Redshift como
base de datos con baja latencia y escalable concurrentemente de
manera ilimitada para crear un lago de datos con la informacién de
todos los tickets del TPV. Esta informacién puede ser utilizada para
analizar patrones de consumo de los clientes 0 de comportamien-
to de articulos por temporada, entre otras cuestiones.

Gracias a la implementacién de un modelo orientado a servi-
cios web mediante APl Gateway se proporciona de manera agil la
informacioén que se requiera del ticket, la descarga del XML original
y la integraciéon de otras acciones realizadas por parte del consu-
midor tanto desde la APP de cliente como desde el propio TPV:

e Valoracién de la compra

e Asignacion del cliente al ticket
e Consulta y descarga de ticket
e Solicitud de factura

DinoSol Supermercados es el lider de distribucion de ali-
mentacion en Canarias que, a dia de hoy, emplea a mas
de 8.000 trabajadores de forma directa repartidos en 57
tiendas de HiperDino, 91 de SuperDino y 76 de HiperDi-
no Express. En la actualidad, la ensena esta presente en
cinco de las siete islas canarias.
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En HiperDino son conscientes de la necesidad de la
transformacion digital en procesos, que lleva consigo pro-
greso e innovacion, aspectos claves en un sector como
el de la distribucion. Para ello la Compania ha invertido 8
millones de euros con el objetivo tener la dltima tecnologia.
Se trata de un proceso continuo que, ha estado coordina-
do por el Departamento de IT, que dirige Eduardo Prieto,
con la implicacion de otras areas de la empresa y el apoyo
de partners tecnolégicos como 3Hold.

Para su director, Eduardo Prieto “esta es una de las
iniciativas mas ambiciosas de la compafia, ya que nos ha
permitido sentar las bases para abordar los retos a los que
nos enfrentamos ahora y en un futuro”.

3Hold Technologies es una consultoria tecnologica espe-
cializada en la prestacion de servicios SAP, Retail y Cloud
Computing mediante la explotacion de soluciones tecno-
|6gicas aplicadas al negocio.

3Hold Technologies acompana a las empresas en la
adaptacion a los nuevos retos derivados de la era digital
utilizando las mejores soluciones del mercado y mediante
ellas, transforman las tecnoldgicas de la informacion en
una ventaja competitiva.

Como expertos en soluciones SAP, soluciones para
Retail y Cloud Computing, tienen el conocimiento y la
experiencia para ayudar a las empresas a realizar sus pro-
yectos mas complejos con total garantia.
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Max Meinke

Director General Espafa, Portugal y América Latina t t S

T »
mplementacion de 4HANA:
desafios y caso de exito en la

gestion del cambio

Mas alla de ser una version modernizada de SAP R/3, SAP S/4HANA ofrece en su actualizacion
un mayor soporte a las empresas que laimplementan. Se trata de una oportunidad para colocar
los datos y el analisis en el centro de la toma de decisiones corporativas, y lograr de esta
manera una mayor productividad al armonizar los procesos e introducir potencialmente una
mayor automatizacion. Sin embargo, hay que tener en cuenta que la nueva solucién es menos
adaptable que SAP R/3

Las ventajas que aporta S/4HANA estan orientadas a alcanzar un ¢ Cuando se aprende por primera vez. Los empleados tienen

mayor grado de estandarizacion, pero es importante tener pre- que aprender nuevos procesos y adaptarse a la nueva interfaz
sente que esta version no es compatible con el nivel de perso- de usuario de S/4HANA, asi como comprender los motivos por
nalizacion al que estan acostumbrados los usuarios de R/3. Esto los cuales se aposté por el cambio.

significa que los usuarios deberan adaptarse a la aplicacion, lo e Cuando se amplia la base de conocimientos. El personal
que puede plantear desafios cuando se precisa un alto nivel de debe interiorizar completamente los nuevos métodos de traba-
adopcion. Si las empresas quieren aprovechar todos los benefi- jo y los resultados que se esperan, comprender los principios
cios que aporta S/4HANA, tendran que prestar atencion a la ges- de los procesos que se han redisenado y aprender a utilizar las
tion del cambio en los 5 momentos de necesidad (un concepto capacidades analiticas.

desarrollado por el gurl del aprendizaje Bob Mosher): e Cuando se tienen que recordar y aplicar los conceptos ad-

quiridos. Una vez que la solucién se ha puesto en marcha, los
empleados necesitan soporte para algo mas que la casuistica
basica. El personal debe tener acceso a materiales que les ayu-
den en su contexto de trabajo real, el cual depende de cada rol
y aplicacion correspondiente, asi como del proceso y la tarea
de ese momento.

e Cuando las cosas no salen segun lo planeado. En el entorno
laboral actual, la excepcion es la regla. Por este motivo es fun-
damental que el equipo reaccione de forma rapida y adecuada
sin tener que perder mucho tiempo en reuniones o llamadas.
Para ello, es preciso que los empleados sean autosuficientes
a la hora de acceder al contenido, y que los expertos internos
en la materia (SMEs) creen y administren ain mas contenido.

e Cuando ocurre el cambio. La agilidad es uno de los gran-
des puntos a favor de S/4HANA. Con esta version se pueden
implementar y desplegar mejoras de una forma mucho mas
dinamica, y a la vez reducir el tiempo que conlleva transformar
las necesidades identificadas (datos) en modificaciones de pro-
Ces0S Y recursos.
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"El proceso de gestion del

cambio de este proyecto de

implementacion general siguio un

enfoque muy sistematico"

Esta es otra area en la que entra en juego la demanda de crea-
cion eficiente de contenido, en combinacion con su disponibili-
dad en tiempo real y notificaciones automaticas.

Muchos de nuestros clientes ya cuentan con un enfoque
de gestion del cambio establecido que utiliza la suite de tts (tt
performance suite) como plataforma. En estos casos, lo Unico
que tienen que hacer es aplicar este enfoque a sus iniciativas
S/4HANA. ;Pero qué se puede hacer si aun no se ha establecido
este tipo de enfoque? Este era el caso de Corbion, lider del mer-
cado mundial en la produccién de acido lactico para la industria
alimentaria, con operaciones en buena parte de Asia, Europa y
América Latina.

Con el proyecto CUBE (Corbion United by ERP), su objetivo era
implementar los procesos de Source to Pay, Demand to Supply,
Order to Cash, Maintain to Settle y Finance to Manage como parte
de su solucién S/4HANA. El proceso de gestion del cambio de
este proyecto de implementacion general siguié un enfoque muy
sistematico, incluso podria decirse que “industrializado”:

1. En primer lugar, Corbion llevé a cabo un proceso de seleccion
para encontrar la mejor tecnologia para la adopcion de los
usuarios. La compafia finalmente eligié tt performance suite,
de tts, para la creacion, mantenimiento y distribucion contex-
tual de contenido de autoformacién y soporte al rendimiento
del usuario en el lugar de trabajo (performance support).

2. El personal experto (SMEs) de Corbion, junto con los con-
sultores de tts, realizaron un andlisis de las necesidades de
adaptacion. Proceso a proceso, se definid el contenido re-
querido en funcién del contexto (por ejemplo, segun el rol del
empleado, proceso, producto final...), asi como los formatos
de soporte necesarios (guias, manuales, simulaciones, eLear-
ning y otros materiales).

3. Estainformacion se transfirié al entorno de edicién colaborativo
de tt performance suite junto con los datos sobre el contexto,
el momento y la persona que deberia crear el contenido.

4. Se desarrollaron plantillas para estandarizar el disefio de con-
tenidos de Corbion y se definieron unas buenas practicas de
disefo de contenido.

5. El material fue creado y localizado de acuerdo con las prio-
ridades de la puesta en marcha y el proceso de finalizaciéon
en SAP. Corbion optd por un modelo colaborativo mixto de
creacion de contenido, en que sus expertos colaboraron con
los consultores y autores de tts.

6. La primera ola de rollouts se llevo a cabo en Asia el 1 de oc-
tubre de 2019.
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7. El mantenimiento del contenido se disefi¢ siguiendo el enfo-
que de gobernanza de contenido de Corbion, con la intencién
de que el personal experto de la compafiia gestionase el tra-
bajo de mantenimiento para garantizar la alineacion perma-
nente entre los procesos comerciales y el contenido de apoyo
disponible.

Si bien el lanzamiento aun sigue en curso, este proceso de crea-
cion y distribucion de contenido industrializado se ha convertido
en el nuevo estandar estrella dentro de las iniciativas de gestion
del cambio de Corbion. Actualmente, ya se esta trabajando en la
exploracion de proyectos de software adicionales.
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Experto en Enterprise Asset Management de Minsait

minsait

An Indra company

Minsait implementa Ia programacion
inteligente de trabajos de
mantenimiento de Red Electrica

Red Eléctrica se enfrenta al reto de transformar la gestion de los procesos de planificacion y
programacion en el ambito de la operativa del area de mantenimiento. Para ello lanza la iniciativa
“kairds” un proyecto ambicioso dirigido a optimizar la planificacidn y ejecucion de los trabajos, por
medio de una solucioén que incluye el empleo de algoritmos de asignacion automatica de trabajos y
garantiza en todo momento la seguridad de los trabajadores

La eleccion del nombre kairds, que significa “momento oportuno”
en griego clasico, nos deja una pista clara del propdésito de Red
Eléctrica de Espafa al abordar un proyecto que afecta de lleno a
su operativa de mantenimiento y que es clave para el objeto de
su negocio. Red Eléctrica se dedica en exclusiva a la operacion
del sistema eléctrico y al transporte de electricidad y actualmente
gestiona 44.372 km de lineas con 2.056 trabajadores.

En lo concerniente a la red de transporte, y para poder pres-
tar este servicio estratégico en todo el territorio peninsular, Islas
Canarias y Baleares, Red Eléctrica se organiza en ocho demar-
caciones que son las que realizan el mantenimiento de las insta-
laciones, es decir subestaciones, lineas, protecciones y control,
con un colectivo de mas de 600 trabajadores.

En este contexto surge la iniciativa Kairés, con dos grandes
objetivos:

e Optimizar la planificaciéon y programacion de recursos multi-
ples de mantenimiento. Recordemos que un recurso es normal-
mente un empleado, pero también un vehiculo o una herramienta
necesaria para la realizacion de un trabajo determinado.

e Garantizar la seguridad de los trabajadores, permitiendo la
realizacion de asignaciones manuales y automaticas de trabajos
sélo a aquellos empleados que cumplan con las cualificaciones
obligatorias, tanto de seguridad como técnicas.

TECNOLOGIA PARA LA PROGRAMACION INTELIGENTE

Para ello es clave disponer de una tecnologia que integre todos los
procesos que afectan a la operativa de mantenimiento y que im-
pulse la automatizacion mediante algoritmos inteligentes. Por este
motivo Red Eléctrica lleva a cabo un proceso de seleccion de he-
rramientas donde establece los siguientes criterios de evaluacion:

e Cobertura de requisitos de planificacion.

e Cobertura de requisitos de programacion.

¢ Disponibilidad de indicadores (KPls).

e Integracion con los sistemas actuales.

e Capacidades de optimizacién y automatizacion.
e Reduccion de riesgos.
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El proceso lleva a la elecciéon de SAP Multi Resource Schedu-
ling (SAP MRS) que demuestra ser la solucién que mejor cumple
con los criterios mencionados. Minsait, una compafia de Indra,
es seleccionada como socio para el proyecto de implementacion.
En el caso de Minsait se valora su conocimiento de la tecnologia
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Migracion de las cargas de
trabajo de SAP a AWS

Siguiendo las mejores practicas de SAP y de AWS, y
gracias a nuestro enfoque holistico, proporcionamos
la manera mas eficiente, segura y rapida de migrar
tus cargas de trabajo SAP a AWS.

* Migraciones directas

e Convertir y actualizar a SAP HANA

* Nueva implementacion SAP de
S/4HANA o BW/4HANA

Ventajas de SAP en AWS

aiill o= %

Alto desempeiio Rentabilidad Eficiencia Fiabilidad y Seguridad
resistencia
aws perner Partner certificado en
p
o SAP y AWS
Advance
gggﬁﬂ:mg Como partner certificado tanto en AWS, como en
SAP, y gracias a nuestra experiencia con mas de 30

clientes y en mas de 50 proyectos, hemos desarro-
llado una practica propia cuando se trata de disefiar,
Solution Provider crear, migrar, automatizar y administrar cargas de
Immersion Day Partner tra bajo SAP en AWS

SAP Competency
Retail Competency

Prepara tu negocio para el 3Hold Technologies

futuro con una estrategia info@3hold.es
SAP en AWS www.3hold.es
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de SAP y de la industria de redes de transporte y distribucion.
En cuanto a SAP, es importante mencionar que Red Eléctrica ya
opera con esta tecnologia para los procesos de mantenimiento
de planta y de recursos humanos.

De esta forma se inicia un proyecto que tiene en cuenta todos
los aspectos que intervienen en la programacion, como la estruc-
tura organizativa, el empleo de mano de obra interna y externa,
las restricciones operativas como descargos y disponibilidades
de la red, la definicion completa de tareas con sus tiempos, ma-
teriales y cualificaciones, la tipologia y origen de las demandas
y la capacitacion de los empleados, entre los mas destacables.

Intervienen por parte de Red Eléctrica los usuarios clave de
las areas de mantenimiento y el departamento de sistemas, co-
nocedor del mapa de sistemas y de los procesos de negocio
afectados. Se cuenta con un patrocinio de alto nivel dentro de
la organizacién que marca objetivos acordes con la importancia
estratégica del proyecto

ENFOQUE DE EJECUCION AGIL

En cuanto al enfoque de ejecucion, Red Eléctrica se inclina por
una implementacion en tres fases para obtener resultados des-
de el primer momento y también para facilitar la adopcion de
la solucion implementada y la gestion del cambio. Se sigue una
metodologia con un enfoque Agile, donde hay una constante in-
teracciéon con los usuarios, compuesta por sesiones de trabajo
para analizar la funcionalidad con prototipos de la solucién, al
realizar las pruebas. La puesta en marcha también se lleva a cabo
mediante un plan de corte minucioso, pilotado por una de las
demarcaciones y posteriormente extendido a las demas.

Programacidn Corto Plazo

Programacion Large Plazo
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El alcance de las fases puede verse en el grafico adjunto.

BENEFICIOS DE LA SOLUCION

Tras las sucesivas puestas en marcha, la solucién ha dado ya
beneficios tangibles, en linea con los objetivos marcados. Entre
estos beneficios destacan los siguientes

¢ Reduccidn de un 38% del nimero de programadores: faci-
lita la programacion global con criterios y prioridades Unicas en
todas las Demarcaciones.

¢ Reduccién de la necesidad de fuerza de trabajo externa,
cuyo impacto real esta aun pendiente de evaluacion. Se espera
que pueda efectuarse a lo largo del préximo afio.

* 100% de la capacidad de recursos se programa automa-
ticamente.

e Foco en seguridad laboral: se asignan el 100% de las
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*Datos extraidos de la muestra entre las semanas
30y 40 de 2020.

ordenes de trabajo a empleados cualificados en base a las
normativas de Seguridad Laboral de Red Eléctrica. Gracias a la
integracion con SAP SuccessFactors y a la informaciéon con la
que se ha dotado a los trabajos en SAP Plant Maintenace, se
dispone de la informacién de cada trabajador y se comprueba
que cuenta con las habilitaciones necesarias en funcion del
tipo de trabajo a realizar. La gestiéon de las capacitaciones del
personal se tiene en cuenta para la asignacion de trabajos
tanto automatica como manual.

e 40% de las o6rdenes de
trabajo se asignan auto-
maticamente, por medio
del médulo SAP MAA  (Multi
Auto Assignment). Este ob-
jetivo constituye uno de los
KPI's mas importantes para
Red Eléctrica y se monitoriza
constantemente y es interés
de REE seguir mejorando este
dato en los préximos afos.
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En conclusion

El proyecto Kairés constituye una transformacion en
el modo en que Red Eléctrica lleva a cabo el man-
tenimiento de las infraestructuras. Este cambio se
asienta en el uso eficiente de la tecnologia y en el es-
fuerzo de adaptacion y gestion del cambio por parte
de la organizacion.

Los beneficios son tangibles ya en el primer afio
de operaciéon con el sistema y se estima que sigan
creciendo durante los préximos afos a medida que
se empleen nuevos algoritmos y se profundice en la
integracion y en el uso de tecnologias inteligentes, su-
perando asf los objetivos inicialmente previstos.
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La era de las plataformas low code y
no-code: programar sin codigo y sin
preparacion técnica ya es posible

"Son formas de programar
aplicaciones de manera
muy intuitiva y donde no es
necesario comenzar desde
cero, Sino que contamos con

una serie de blogues con

|6gica ya programada”

Todos somos conscientes de que, hoy en dia, el software y las
aplicaciones dominan nuestras vidas. Para cada cosa que pode-
mos hacer, existen varias aplicaciones que nos ayudan a realizar-
las, desde reservar una mesa en un restaurante hasta hacer la
inscripcion en un gimnasio o conocer los resultados de nuestros
hijos en el colegio.

En el entorno empresarial la situacion es idéntica, pero ade-
méas se deben tener en cuenta diferentes ambitos de trabajo, tales
como atender a las demandas de software para la produccion, el
abastecimiento, la comercializacion, la fidelizacion de clientes, los
empleados y otras muchas necesidades distintas, que implican
tecnologias y ciclos de desarrollos dispares.

Si a esto le afiadimos la constante evolucion de las tecnologias
y la tendencia a operar en la nube, llegamos a una situacion en la
que el software se queda obsoleto muy rapidamente y existe una
presion muy alta por parte del mercado para crear nuevas aplica-
ciones y mejoras en las existentes. Existe otra componente para
acabar de crear la tormenta perfecta, y es que se necesita mano

de obra cualificada capaz de realizar estas nuevas aplicaciones y
actualmente, hay una gran falta de ella en el mercado, por lo que
hace necesario buscar nuevas soluciones.

Es aqui donde nacen nuevas modalidades de desarrollo de
aplicaciones entre las que se encuentran las denominadas plata-
formas de desarrollo “low code” y “no-code”, pero ¢qué se son
exactamente y en qué se diferencian entre ellas?

Ambas son formas de programar aplicaciones de manera
muy intuitiva y donde no es necesario comenzar desde cero, sino
que contamos con una serie de blogues con légica ya programa-
da, capaces de realizar acciones concretas, y a modo de puzzle,
los combinamos de modo que cumplan el proceso que se quiere
realizar. Asi, simplemente reorganizando bloques l6gicos y unién-
dolos entre ellos es posible construir la aplicacion sin necesidad
de escribir ni una sola linea de cédigo.

La principal diferencia entre “low code” y “no-code” reside en

que mediante el desarrollo “no-code” no podemos afiadir nuestro
propio cédigo para modificar los bloques funcionales, ni afadir 16-
gica compleja nueva, es decir, no podemos personalizar la aplica-
cion a nuestro gusto; por otra parte, en la modalidad “low-code”
podemos incluir pequefios fragmentos de coédigo hecho a medida
para realizar l6gica mas compleja y ajustar las aplicaciones a lo
requerido. En definitiva, ambas modalidades permiten desarrollar
aplicaciones en un menor tiempo posible, dado que los bloques
funcionales con los que generamos la aplicacion ya estan suma-
mente probados y simplemente hay que ensambilarlos de la mane-
ra gue mas nos convenga, pero la gran ventaja de las plataformas
“low code” es que podemos perfilar la aplicacion con personas sin
conocimiento técnico, y acabar de personalizarla y afiadir logica y
tareas complicadas mediante programadores expertos, ajustan-
donos asi a los requerimientos deseados.

El hecho de poder abstraer codigo mediante bloques légicos
abre la puerta a que personas no técnicas puedan desarrollar y en-
tender soluciones funcionales al completo, que por un lado favore-
ce el alineamiento de IT con los objetivos empresariales y por otro
lado, perfiles empresariales y ejecutivos, conocedores del proceso
de negocio, ven mas cercana esta forma de desarrollo y se impli-
can mas en el disefio y la creacion de las soluciones.



Al disolver parte de la complejidad del codigo fuente mediante
bloques légicos hace que podamos afiadir automatismos e in-
teligencia artificial de modo que a partir de unos requerimientos,
obtengamos incluso una primera version de la aplicacion automa-
ticamente

Seguramente el lector ya se haya percatado de las multiples
ventajas que tiene desarrollar aplicaciones de esta manera tan
simple, veamos alguna de ellas:

¢ Velocidad en el desarrollo. El
tiempo que invertimos en dis-
poner una nueva soluciéon es
mucho menor que el invertido
en una aplicacion hecha de la
manera tradicional, no solo du-
rante el proceso de desarrollo
en si, sino también durante el
proceso de pruebas y mante-
nimientos.
e Menores recursos y menos es-
pecializados. Ya no es necesario
tener gran cantidad de progra-
madores expertos. En el caso
del low-code, simplemente
seran necesarios puntual-
mente para partes de
aplicacion  que
queramos rea-
lizar a mediday
donde la abstrac-
cion de blogue no llegue por la complejidad del proceso.
Mayor foco en el negocio. El hecho de no tener que centrarse en
la codificacion de las aplicaciones, permite poner mas atencion
en la funcionalidad que en la implementacion de esta. Ademas,
al estar parte de la aplicacion abstraida mediante los bloques de
construccion, las personas conocedoras de los procesos de ne-
gocio y los modeladores de la solucion tienen mas facil entender
las necesidades de cada uno.

e Menor riesgo. Existe menor incertidumbre sobre el funciona-
miento correcto el dia de puesta en produccion de la solucion.
Por otro lado, al tener menor tiempo de implementacion, la in-
version es menor y con ello el riesgo econémico.

e Mayor retorno de la inversion. Dado que necesitamos menor
numero de programadores, menos especializados y para una
misma funcionalidad se reduce el tiempo de desarrollo con res-
pecto a una aplicacion realizada del modo tradicional, el coste
disminuira considerablemente. Es decir, estaremos mejorando

el retorno de la inversion.

Bajo estas premisas
nace Dedalow, una platafor-
ma low code donde, ade-
mas de las bondades men-
cionadas sobre este tipo de
desarrollo, se han incluido
funcionalidades cognitivas,
permitiendo a los modelado-
res avanzar aun mas rapido
en su trabajo.

Dedalow esta pensada
para cubrir el ciclo completo
de la vida de una aplicacion.

Dicha plataforma abarca

desde la ideacion vy

toma de requeri-

mientos hasta

los  desplie-

gues y prue-

bas automaticas en diferentes plataformas y tecnologias. Por

supuesto tampoco se ha descuidado el desarrollo e integracion

con soluciones empresariales especificas como SAP Cloud Plat-

form o SAP S/4HANA entre otras, de modo que Dedalow pueda

ser la herramienta de desarrollo estandar de soluciones empre-

sariales, sin importar tecnologia ni fabricantes implicados, evitan-

do asi la obsolescencia prematura de la solucion y facilitando su
mantenimiento al dia.
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Precio y i

Recuerdo, hace muchos afios, cruzar la seccion de libros de
la planta baja con destino al area contigua, donde estaban los
discos. Recuerdo también sostener en la mano aquel cuadrado
de plastico y sorprenderme al girarlo para ver el precio. Aquel
bebé llevaba quince afios sumergido en la piscina y seguia cos-
tando lo mismo que cuando se lanzé al agua a principios de
los noventa.

¢, Coémo es posible que no se haya actualizado el precio en
mas de una década (mas alla de convertirlo a Euros en 2001)?
¢ Quién compraba discos viejos a ese precio? ¢ Llevaba ese dis-
co en aquella estanteria mas de diez afios sin que nadie lo com-
prase? Sobra decir que sali de alli con las manos vacias.

El mundo del retail ha ido cambiando rapidamente desde en-
tonces, casi al mismo ritmo que lo ha ido haciendo el comporta-
miento y las costumbres de los consumidores.

Hace no tanto tiempo, entrabamos en la tienda con una idea
mas o menos aproximada de lo que necesitdbamos y pregun-
tdbamos a los empleados, nos dejabamos aconsejar por ellos.
Con la llegada de internet empezamos a buscar y comparar an-
tes de ir a comprar y, cuando nos metieron internet dentro de los
bolsillos, comenzamos a comparar directamente enfrente de los
productos. El Showrooming Effect lo llamaron y, con él, llegd un
nivel de competencia como nunca antes se habia visto en retail.
Entro, miro, comparo, decido y lo compro donde tenga un mejor
precio. La competencia en precio como parte de la experiencia
de usuario, en tu tienda.

Hoy en dia, en los Ultimos coletazos de este convulso 2020,
nos hemos acostumbrado a una experiencia de compra radi-
calmente distinta a la que se nos ofrecia hace apenas 15 afos.
Precios que cambian diariamente, promociones casi constantes,
compras online, entregas al dia siguiente, en el mismo dia, en dos
horas. El sector del retail se enfrenta a grandes retos y los diferen-
tes actores deben adaptarse a ellos para poder salir victoriosos.

¢, Cémo sobrevivir o, aun mejor, como triunfar en un entor-
no tan cambiante y competitivo? Durante los Ultimos diez afos,
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petencia en Retail:"
Reflexiones de un Comprador

los margenes del sector retail en conjunto han ido decreciendo
consistentemente y la frecuencia de los cambios de precio ha
ido aumentando a su vez. A principios de la década pasada, lo
habitual era cambiar los precios de dos a cuatro veces al afo.
En la actualidad, muchas de las empresas del sector se acercan
progresivamente a los cambios de precio diarios.

Es necesario, entonces, preguntarse si sus procesos y los
sistemas que los sostienen son capaces de adaptarse a esta
realidad. ;Son capaces de reaccionar de forma agil a los cam-
bios de precios de sus competidores? Es mas, (les permiten
predecir las reacciones que sus propios cambios de precio
tendran en la competencia? ¢Son sus promociones rentables?
¢, Son los fondos de sus proveedores suficientes para cubrir los
costes de estas promociones? jEstan los descuentos en de-
terminados articulos canibalizando las ventas de productos con
mayores margenes? ¢Es capaz de compensar las caidas en
margen con el incremento en ventas? En resumidas cuentas,
;estan sus precios y su estrategia de precios alineados con sus
objetivos de ventas, cuota de mercado y margen?

Desde Vistex, creemos que podemos ayudar a las empresas
del sector retail (y de otros sectores como Consumo, Distribu-
cion, Logistica) a adaptar y mejorar sus procesos de gestion de
precio para mantenerse a la cabeza en este entorno tan com-
petitivo. Ya lo hemos hecho para muchos de las empresas mas
importantes de Europa.

Desde herramientas de gestion avanzada de precios, andlisis
de la elasticidad, canibalizacion y efecto Halo, optimizacion de
precios y promociones pasando por la gestion de las relaciones
con sus proveedores, rapeles y fondos, hasta las herramientas
analiticas que le permiten tomar las decisiones correctas en
cada momento.

Antes de terminar queria mencionar que me compré aquel
disco hace un par de afos (mas de 25 afos después de su
lanzamiento) en el mismo retailer y a un precio muchisimo mas
reducido; y me lo trajeron a mi casa.
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Ocho tendencias cloud para impulsar
una rapida recuperacion

El equipo de Linke ha anticipado las tendencias cloud que marcaran 2021. Este sera un afo en el
que esta tecnologia va a tener un papel decisivo en la capacidad de respuesta de las empresas ante
la pandemia y en recuperar el pulso de su actividad.

Los especialistas de la compafia espafiola, cuyo core de negocio
es el despliegue y la migracion de sistemas SAP a la plataforma
publica de Amazon Web Services (AWS), ha identificado las
tendencias cloud que contribuirdn a que las empresas superen la
crisis generada por el Covid-19.

Su Chief Technology Officer, Ricardo Casanovas, subraya que
“el modelo cloud ha sido fundamental durante la primera ola de
la pandemia para poder desplegar rapidamente soluciones que
permitian las operaciones de las empresas, desde sistemas que
facilitan el trabajo a distancia y la colaboracién, a redes privadas
virtuales o incluso ‘contact centers’ virtuales. Ahora, una vez que la
evolucion digital se ha acelerado, creemos que la tecnologia en la
nube va a ser aun mas relevante en el futuro”.

Del andlisis se desprende que el préximo afo va a ser un
punto de inflexién para cloud, con proyectos criticos para las
estrategias de las empresas, que se concentraran en torno a las
siguientes tendencias:

e Aumento generalizado de la demanda de infraestructura en
la nube en todos los ambitos: la transicion a cloud se esta
acelerando porque permite adaptar con rapidez los modelos
de negocio a los nuevos habitos de consumo, patrones de
comportamiento y las nuevas formas de trabajar, de relacionarse,
comunicarse, etc. El hardware, el software y los servicios
en todos los entornos en la nube (publica, privada, hibrida,
multicloud y edge) van a experimentar una elevada demanda,
sentando las bases para que pronto se imponga frente a la
informatica tradicional. Ademas, con el despliegue de 5G, se
abre la posibilidad de desplegar la infraestructura alla donde sea
necesaria, en dispositivos, en las instalaciones del cliente o en
la nube e, independientemente de donde esté, se gestionara de
forma homogénea con herramientas y procedimientos nativos
en cloud.

¢ Todo como Servicio (XaaS). En linea con lo anterior y teniendo
como base el pago por uso en funcidon del consumo de este
modelo, las empresas avanzaran hacia un modelo XaaS desde el
que todos los servicios tecnoldgicos se pueden ofrecer desde la
nube, para conseguir mas escalabilidad, flexibilidad y rapidez en
los tiempos de entrega de los servicios digitales a la organizacion.

e Mas migraciones de sistemas criticos. Fruto de las lecciones
aprendidas de la pandemia en la que las infraestructuras on-
premise evidenciaron su incapacidad para responder con agilidad
a las necesidades de operacion, las empresas van a impulsar el
traslado de sus sistemas mas criticos a la nube. En este sentido,
en 2021 mas empresas tomaran la decision de migrar sus
sistemas de gestion y centros de datos a este modelo.

"El modelo cloud ha sido
fundamental durante la primera

ola de la pandemia para

poder desplegar rapidamente

soluciones"

e Optimizaciéon de las operaciones en la nube. Aquellas
empresas que ya han trasladado sus infraestructuras y sistemas
a cloud, querran avanzar al siguiente nivel para aprovechar
las inversiones realizadas en este ambito. La idea es, segun
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los expertos de esta firma, alinear el gasto con los objetivos
de negocio, sacando partido a la agilidad, los servicios y la
innovacion que proporciona esta tecnologia.

Nuevas areas de inversion. También aumentaran los
despliegues en algunos nuevos ambitos de inversion, como la
migracion de los contact centers, area en la que la nube aporta
mucha innovacion. Es un momento en el que es necesario
reforzar los servicios de atencion al cliente con estrategias
omnicanal para estar mas cerca de ellos y aprovechar los canales
de comunicacioén, tanto los tradicionales, como el teléfono, como
los digitales (web, chat, redes sociales, chatbots, etc.).
Automatizacién e integracion. Ahora que muchas compafiias
han llevado sus aplicaciones y sistemas a cloud, consideran
fundamental poder automatizarlos para eliminar tareas
rutinarias para los departamentos de tecnologia. También sera
fundamental ahora que se han impuesto los modelos multicloud
e hibridos integrar los diferentes entornos de nube para que las
empresas puedan mover las cargas de trabajo al escenario que
mas les convenga en todo momento para sacar un valor real de
Sus inversiones en cloud.
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e Soporte para la innovacién. Las organizaciones que quieren

impulsar la innovacién lanzando nuevos servicios digitales,
veran en esta tecnologia la base para hacerlo, ya que permite
aprovechar el potencial de soluciones de big data y analitica o de
la inteligencia artificial y soluciones de aprendizaje automatico.
Linke piensa que en 2021 se empezaran a ver aplicaciones
practicas y aplicables a escenarios cotidianos en las empresas
y que, especialmente, pasaremos de hablar de tecnologias que
permiten hacer machine learning a ver cada vez mas aplicaciones
que existen gracias a esta tecnologia.

e Ciberseguridad, prioridad para que el modelo avance.

No se puede obviar la preocupacion empresarial en torno a la
seguridad, fruto del aumento y la severidad de los ataques, lo que
obliga a prestar mas atencién a esta cuestion con una respuesta
contundente de la industria, a través de alianzas, iniciativas de
formacion, y cerrando posibles puertas al cibercrimen. Desde la
perspectiva de la tecnoldgica, las empresas y sus partners de Tl
deben evitar errores de configuracion y accesos no autorizados
que son, a dia de hoy, las principales amenazas identificadas por
los clientes.

Linke consolida su practica SAP

La companfia se ha convertido en Gold Partner de SAP,
maxima categoria del programa Partner Edge de la com-
pania, que confirma el nivel de servicio que sus consultores
realizan en las implementaciones llevadas a cabo dentro de
la practica SAP.

Linke entré a formar parte a principios de afio de Partner
Edge como partner Silver, al conseguir tres certificaciones
que avalan sus capacidades como proveedor de servicios
gestionados SAP y SAP HANA en cloud, asi como su cono-
cimiento y recursos para aplicar metodologia DevOps para
desarrollar y operar soluciones en la nube. Ahora esta en el

nivel Gold, tras haber demostrado sus buenas practicas y
habilidades en la implementacion exitosa de las soluciones
del proveedor como, por ejemplo, SAP S/4HANA, SAP on
HANA, SAP BW on HANA, SAP Portal, SAP Lumira, SAP
GRC, SAP BusinessObjects o SAP NetWeaver Process Inte-
gration (Pl) y, por supuesto, las migraciones de sistemas SAP
a la nube de AWS.

Desde su fundacion hace diez afos, la compafiia ha te-
nido claro que su fortaleza en el mercado se asienta por su
elevada especializacion en cloud, area en la que es Premier
Partner de Amazon Web Services (AWS) y SAP.
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Durante mi experiencia en SUSE muchas conversaciones sobre
tecnologia giran sobre el valor que aporta al negocio.

A la hora de elegir una aplicacion, se tiene en cuenta
el valor que ésta provee al negocio, y éste se mide en como
ayuda a conseguir sus objetivos. En cambio, tradicionalmente
la infraestructura necesaria para implantarla siempre se ha
considerado algo secundario y no se ha priorizado en su eleccion
el valor que puede proveer.

Sin embargo, a dia de hoy, las aplicaciones de negocio
necesitan estar disponibles el 100% del tiempo. Vivimos en un
mundo globalizado en el que no hay horarios y se exige estar
en contacto con el cliente y los proveedores, con la capacidad
de analizar las respuestas e interacciones en tiempo real para
adaptarnos a la demanda. Con SAP, tenemos aplicaciones
para controlar las lineas de produccién, la facturacion, el stock,

cWESUSE

tiendas online 24x7 o aplicaciones asociadas al producto. Y en
un mundo en el que se compra online, que una aplicacién no esté
disponible se refleja en una reduccion de resultados, ya que la
competencia esta a un “click” de distancia. Se consiguen cosas
como la reducciéon de stock y sus costes derivados gracias al
analisis y predicciéon de la demanda, que nos permite interactuar
con nuestros proveedores en tiempo real, antes incluso de que se
necesiten los componentes. Y los resultados estan directamente
relacionados con lo que hacemos con nuestros datos.

Pero las aplicaciones no solo controlan nuestras fabricas,
sino todo tipo de entornos, como transportes u hospitales,
abriendo un inmenso abanico de posibilidades, como trazar el
origen de las mercancias, alimentos o medicamentos, y proveer
instantaneamente esa informacion, aportando valor y protegiendo
a nuestros clientes.

Y por ello la infraestructura aporta valor, ya
que es la infraestructura, o “Digital Core”, la
que va a permitir trabajar sin interrupciones a
nuestra plataforma, minimizando las paradas
tanto planeadas como no planeadas, mientras
provee la elasticidad y la flexibilidad que necesita
para conseguir adaptarse a la demanda.

La base de esta infraestructura es un
software disefiado especificamente para
ejecutar SAP gue elimine los tiempos de parada
y reduzca el coste operacional, mientras ofrece
en una plataforma, con independencia del lugar
en el que se despliegue, laresiliencia, flexibilidad,
elasticidad y escalabilidad que requiere este
nuevo mundo. Y el software de SUSE garantiza
a las organizaciones el futuro de su inversion,
dotando de la capacidad de despliegue de la
plataforma SAP sobre cualquier entorno con
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"Desde reducir el tiempo de
puesta en marcha,
simplificando el despliegue
con la automatizacion y los

asistentes de instalacion hasta

acelerar cualquier intervencion

con herramientas de gestion

incorporadas”

independencia del hardware fisico, virtual o de nube en el que se
ejecute y sin tener que renunciar a ninguna caracteristica.

Por esta razén SUSE es la plataforma usada y recomendada
por SAP, ademas de ser la preferida por los clientes ya que es lider
en el mercado SAP, desde las grandes implantaciones S4/HANA a
los més pequefios SAP Business One.

Las caracteristicas Unicas de SUSE para la infraestructura de
SAP permite a las organizaciones:

e Reducir y eliminar las paradas planeadas, lo que no solo permite
tener una disponibilidad mayor de los sistemas, sino que
ademas reduce significativamente el coste de las operaciones.
Las ventanas de mantenimiento para parchear los sistemas,
tanto el sistema operativo como el kernel de SAP pueden durar
varias horas debido al tiempo de reinicio de las grandes bases
de datos en memoria como HANA.

Caracteristicas como la integracion de la solucién SUSE
de alta disponibilidad con las aplicaciones de SAP, lo que, a
modo de ejemplo, permite implementar la
funcionalidad  “rolling kernel switch” para
actualizar sin pérdida de servicio el kernel de
SAP ABAP.

Ademés, permite reducir e incluso
eliminar los reinicios asociados al parcheo
de las vulnerabilidades de los sistemas, con
tecnologias como SUSE Linux Enterprise
Server Live Patching que permite corregir las
vulnerabilidades sin reiniciar.
Eliminar las paradas no planeadas. Con
tecnologias de alta disponibilidad integradas,
SUSE permite garantizar la disponibilidad de
los sistemas SAP vy la continuidad del servicio,
incluso en caso de caida de un servidor.

Pero no solo se trata de que el cluster
funciona en caso de incidencia, sino que SUSE
aporta valor para evitar estas caidas antes de
que sucedan. Las intervenciones e instalaciones
manuales de los sistemas con el tiempo son el
origen de muchas de las incidencias, por ello
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SUSE provee caracteristicas de automatizacion de la instalacion
de la plataforma SAP en alta disponibilidad. Esta automatizacion
incluye desde el despliegue de la infraestructura en la nube con
Terraform, a la instalacion del propio software SAP, incluyendo
HANA y S/HANA, los servidores de aplicaciones SAP Netweaver
y las instancias centrales, todos ellos con configuraciones de
cluster. Ademas, SUSE provee herramientas como SAPTune
para la verificacion y aplicacion de las notas de SAP y asistentes
para la instalacion y configuracion de los diferentes aspectos
de la plataforma, sin olvidar otras causas de incidencias
con caracteristicas exclusivas de seguridad, como Firewalls
especificos para HANA, o caracteristicas que permiten asegurar
el rendimiento los sistemas como la proteccion de la memoria de
las cargas de trabajo.

Otro problema al que se enfrentan las organizaciones es
reducir los costes de operacion de los entornos SAP, y las
soluciones de SUSE lo facilitan. Desde reducir el tiempo de puesta
en marcha, simplificando el despliegue con la automatizacion y
los asistentes de instalacion hasta acelerar cualquier intervencion
con herramientas de gestion incorporadas, que aportan confianza
a la hora de desplegar y operar la plataforma, garantizando
la homogeneidad y soportabilidad de la misma. De esta
forma, como se ha comentado anteriormente, se minimizan
0 incluso eliminan las ventanas de mantenimiento. Ademas,
desde SUSE ayudamos a modernizar la plataforma proveyendo
constantemente nuevas caracteristicas disefadas por y para SAP,
como las nuevas capacidades de monitorizacion y la integracion
con la herramienta de gestion centralizada SUSE Manager. Todo
ello hace que también sea el software de SUSE el preferido por
los partners para la implantacion de SAP.

Como resumen, el objetivo de cualquier organizacion al elegir
una plataforma de SAP con SUSE es simplificar las operaciones,
modernizar los sistemas y acelerar la adopcion de las nuevas
plataformas, evitando las paradas, incrementando asi la
capacidad de aportar valor al negocio de las aplicaciones SAP.

Por eso en SUSE creemos firmemente que la infraestructura
aporta valor al negocio.



Alejandra Garitonandia
Business Development Manager - Life Sciences
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La importanciade Ja vision 360°
de las condiciones de Precio en Ia
Industria Farmaceéutica

Recientemente me preguntaban cudl es la caracteristica princi-
pal de la industria farmacéutica y mi respuesta no es otra que la
necesidad de vision global. No cabe duda de que en un entorno
de precios regulados y donde uno de los principales “clientes”
de las farmacéuticas en general es el sector publico y donde el
gasto en sanidad es uno de los que todo gobierno quiere contro-
lar, la vision global de los precios es clave para cualquier empre-
sa del sector. ¢ A qué me refiero? ;Recordais la crisis del 2018?
A raiz de ésta nos llegaron varias reformas como el descuento
obligatorio del RDL 8/2010. Bajo un compendio de regulaciones
llamadas “medidas extraordinarias para la reduccion del déficit
publico” se incluia un “descuento” obligatorio del 7,5% sobre el
precio de todos los medicamentos no genéricos y no incluidos
en el precio de referencia —también los hospitalarios— compartido
por la industria, los mayoristas y las farmacias. Para los medica-
mentos huérfanos quedd en el 4% y un 15% para productos de
marca con 10 afnos en el mercado sin competencia, excepto si
tenian proteccién de patentes. Para hacerlo todo un poco mas
entretenido, la aplicacion era diferente segun el canal de venta:
para venta directa se aplicaba directamente en la factura pero
para distribuidores se calculaba fuera factura. El RDL 16/2012
modifica la “aportacion” segun el volumen de ventas establecida
en la LM 2006.

Cuando surgi6é este RDL 8/2010 trabajaba en un laboratorio
farmacéutico y aun recuerdo la reunion con el CFO de la empresa
que me preguntaba como gestionarlo. Lo que complicaba todo
era que ese descuento obligatorio tomaba como base el precio
de compra y aqui es donde esta la complejidad de todo. ¢Qué
es el precio de compra? Aqui es cuando me di cuenta de la im-
portancia de tener una vision global. El precio de compra es el
PVL menos cualquier otro descuento establecido por contrato por
ejemplo de una licitacion y a éste es el que hay que aplicar el por-
centaje del RDL. Para hacer la historia corta, en aquel momento
nos encontramos con la imposibilidad de identificar entre todos los
descuentos del sistema el origen de ellos para poder determinar

la base de RDL para cada cliente y producto. Os preguntaréis que
acabd pasando. En esos momentos decidimos ir a maximos vy,
ante la duda, aplicar mayor descuento del que hubiese tocado y
coger en muchos casos como base el PVL en lugar del precio de
compra. Simplemente eran muchos datos por analizar y muy poco
tiempo para realizar todos los cambios. Este caso que podria pa-
recer anecdotico he constatado con otras farmacéuticas que casi
todos optamos por o mismo.

Esta situacion en las farmacéuticas se ha ido agravando con
el tiempo. ¢ Os suenan los cambios de contratos cuando el RDL
8/2010 o el precio de lista cambia para mantener el mismo precio
neto de compra? Muchos contratos con los hospitales se conti-
nuan negociando por neto y cuando el RDL o el precio lista cam-
bia, que ya sabéis que cambia, al menos varias veces al afo y ca-
sualmente casi siempre coincidiendo en periodos de vacaciones,
entonces hay que revisar contratos y ver que ajuste realizar para
mantener el mismo neto. ¢Suena tedioso no? Mirando un poco
la bola de cristal, el futuro préximo ante esta "nueva crisis" que el
COVID ha generado, no creo que tardemos mucho en ver nuevas
regulaciones parecidas a las que vimos tras la crisis de 2018 con
el fin de controlar el gasto.

De aqui la importancia de tener vision global y control del tran-
saccional. Tomar control del Gross-to-Net y que, ante cambios
de precios, RDL 8/2010 o cualquier futuro nuevo descuento; se
pueda identificar facilmente cual es el precio de compra, el im-
pacto de este cambio y aplicarlo de la manera mas eficiente para
evitar ir a maximos y dar mas de lo que toca ante la imposibilidad
de poder ir a mas detalle.

Desde Vistex somos conscientes tanto de los cambios ma-
nuales que todo este proceso conlleva como de las grandes pér-
didas en los ingresos que puede representar para las empresas
y tenemos una solucion que permite no solo gestionar todos los
contratos sino de manera automatica recalcular las condiciones
de los contratos (incluyendo concursos) cuando el RDL 8/2010 o
el precio de venta cambia.
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Volver al estandar
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Pensemos en el trabajo de un redactor jefe de una revista o un
diario. ¢ Podriamos decir que su trabajo consiste en vender papel
o tinta? Por supuesto que no. Claro, trabaja con papel y tinta
todos los dias, pero su ventaja competitiva se da por el hecho de
que tiene un know-how de enlace que le permite utilizar la tinta
y el papel para crear valor. Del mismo modo en que el trabajo
de un redactor jefe de una editorial no puede ser definido como
vendedor de tinta y papel peridédico, tampoco puede compararse
a un proveedor de software de integracion de vender aquellas
soluciones que pretende integrar.

Permitamonos reemplazar el papel por SAP vy la tinta por Ex-
cel y estamos hablando de Kern AG.

Si, tenemos un excelente conocimiento de SAP, desde la apli-
cacion a la personalizacién y las tablas hasta las profundidades
de los programas ABAP. Si, también tenemos un gran conoci-
miento de Excel, desde sus funciones y formulas hasta la crea-
cién de programas poderosos.

Sin embargo, al igual que el escritor que
integra la tinta en el papel para crear algo
superior, en Kern AG tenemos el Know-How
para integrar estas dos poderosas aplicacio-
nes como lo son SAP y Excel para ofrecer al
usuario una experiencia Unica y superadora
que permita al usuario de SAP acceder a lo
mejor de ambos mundos.

Ahora, ¢Es Excel parte del estandar
SAP? Por supuesto, siempre que Excel se
utiliza como una interfaz integral dentro de
SAP. Justamente porque no pasa nada fue-
ra, sino que todo ocurre dentro del sistema
SAP: Autorizaciones y datos, transacciones
Y Procesos.

Eso es lo fascinante, incluso me atreveria
a decir que lo que hace tan gratificante nues-
tro trabajo. Por el hecho de estar integrado
en SAP es que nunca hay competencia entre
SAP y Excel, sino que siempre hay coopera-
cion; nunca hay subprocesos aqui y subpro-
cesos alla, sino que siempre hay un proceso
global, y todo ello dentro de SAP.

¢{COMO SE INTEGRA LA APLICACION BASICA DE EXCEL
PARA SAP EN EL SISTEMA DE PLANIFICACION DE LOS
RECURSOS INSTITUCIONALES PARA GARANTIZAR LA
CAPACIDAD DE LIBERACION, EL CONCEPTO DE AUTO-
RIZACION Y LA TRAZABILIDAD?

Nuestra aplicacion Allevo esta totalmente integrada en SAP. Por
€s0, todas las transacciones comerciales, autorizaciones y datos,
procesos y contabilizaciones siempre tienen lugar dentro de SAR,
garantizadas y exclusivamente conformes con SAP.

Durante los ultimos 20 afios, nos hemos asegurado que cada
vez sean mas los procesos que estén integrados en SAP. En es-
tos 20 afios, hemos trabajado cada dia para asegurar que los
clientes traigan a sus empleados al mundo de SAP, demostrando
que esto no solo es posible, sino que aporta grandes beneficios
para la organizacion. Esto esta demostrado por los clientes de
SAP de todos los tamanos y sectores en todo el mundo, inclu-
yendo Espana.
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A medida que los procesos integrados en
SAP sigan en aumento més importante sera
contar con una interfaz amigable, dinamica
y por sobre todo conocida por todos para
lograr integrar todos los procesos en SAP de
una forma eficiente y sin desfases, en tiempo
o calidad de los datos.

DEBATE SOBRE USO INDIRECTO

Cada complemento de SAP desencadena
invariablemente la discusion acerca del uso
indebido o indirecto de las licencias SAP. La
discusion esta en curso en este momento y
en Kern AG no le escapamos al debate. El
uso de un programa ABAP que no se origine
en el propio SAP conduce necesariamente a
un uso indirecto. Ningun programa Z propio
del cliente o de un tercero puede escapar a
este destino, por lo que no tiene mucho sentido discutir sobre si
existe 0 no uso indirecto.

Sin embargo, vale la pena hablar de si el uso indirecto esta
sujeto a un cargo o no. Mas alla de los temas especializados y
objetivamente complicados como el derecho de autor, el derecho
de la competencia, el derecho antimonopolio, etc., me gustaria
identificar una primera buena aproximacién en tres criterios de
filtro para determinar si existe un uso indirecto imputable o no
imputable:

e | os usuarios ¢4,se convierten en usuarios de SAP o siguen sien-
do usuarios de SAP?

e Para el uso indirecto, ¢,se utilizan las autorizaciones SAP para
las que el cliente ya ha pagado correctamente?

e ;Hay efecto embudo (muchos usuarios, condensados a unos
pocos usuarios de SAP)?

Apenas unos pasos mas alla de estos criterios, es probable
que sea muy complicado y costoso determinar si existe 0 no un
uso indirecto imputable.

Como proveedor de una aplicacion de terceros, deberia en
teoria abogar por un precio de uso de cero, por mero interés

financiero. Sin embargo, respeto el enorme rendimiento de la in-
fraestructura que SAP proporciona: autorizaciones, organizacion
clara de los datos, factores de seguridad fiables (actualizaciones
de la version, BAPI, sistema de transporte, etc.). Nosotros los ter-
ceros consumimos esta infraestructura; facilita la vida de nuestros
desarrolladores y sélo tenemos que pagar costos de adaptacion
comparativamente bajos. Este es un servicio de SAP que aprecio
Y POr un servicio que aprecio, estoy dispuesto a pagar un precio.
Creo que es justo, porque mis clientes a su vez recompensan mi
contribucioén al valor afadido que logran con nuestra aplicacion.

Por lo tanto, SAP y sus socios - al menos asi es como los
llaman los terceros - deberian negociar el precio del uso indirecto.

Asi como los terceros se han beneficiado y siguen benefician-
dose de los servicios de infraestructura de SAP, SAP ha ganado
con los terceros porque han estado sirviendo campos y cerrando
brechas durante décadas que habrian sido demasiado costosas
para el propio SAP. No hay duda de que ambas partes se han
beneficiado mutuamente.

En resumen, con razén y sentido de la proporcion, aprecia-
cion y respeto, una solucion pacifica y mutuamente beneficiosa
para las tres partes (SAP, clientes, proveedores de aplicaciones)
deberia ser posible.
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suponer nuevas oportunidades

Hablemos por un momento sobre la situacion actual. Estos nuevos tiempos que todos estamos
viviendo han venido acompanados de nuevos desafios que afrontar. Nos hemos visto obligados
a quedarnos en casa, lo que ha hecho las cosas aun mas dificiles.

Hemos tenido que explorar un nuevo territorio: ¢cémo trabajar
desde casa y seguir siendo productivos? ;Cémo mantener a
los equipos enfocados y seguir entregando los proyectos a
tiempo, a pesar de la situacion?

No todos teniamos experiencia teletrabajando. Los equipos
estaban acostumbrados a trabajar mayoritariamente desde sus
oficinas, donde podian comunicarse entre ellos de forma directa
e inmediata, requerir informacion, recibir feedback inmediato so-
bre los objetivos esperados para el proximo dia, para la préxima
semana, para el proximo mes...

Adicionalmente, la necesidad de implementar cambios en los
sistemas de gestion se ha acelerado exponencialmente. La nue-
va situacion ha provocado que las empresas tengan que adaptar
sus sistemas de gestion para adecuarlos a las nuevas necesida-
des originadas por la nueva realidad y con una presion cada vez
mayor en cuanto a los plazos para poder implementarlos.

No todas las compafilas han afrontado esta nueva situacion
desde la misma posicién de partida. Aquellas empresas que conta-
ban con un modelo externalizado de sus aplicaciones SAP adecua-
do han podido abordar todos estos retos con unas ciertas ventajas:

1.Eficiencia y Ahorro. El ahorro en coste y tiempo sigue siendo
uno de los objetivos prioritarios de las compafias que deciden
externalizar parte de sus operaciones SAP vy, por ello, aposta-
mos por un modelo de costes muy ajustado y de pago por uso.
Nuestros clientes han podido utilizar este ahorro de tiempo vy
costes para focalizar los esfuerzos en su actividad principal u
otros servicios de mayor valor afiadido para la compafia.

2.Cambio del alcance de los servicios externalizados. Se esta
produciendo un cambio en el tipo de actividad externalizada

y, por tanto, de las relaciones entre clientes y proveedores de
servicios de mantenimiento de aplicaciones SAP. En el pasado,
fundamentalmente, se externalizaban actividades no esenciales
pero, en la actualidad, algunas empresas empiezan a externa-
lizar una parte de su Core business, sin llegar en ningun caso
a la cesion de la direccion estratégica de la compafiia. Bajo el
modelo de servicios de INETUM, antes IECISA, nuestros clientes
han podido acceder mas agilmente a un alto grado de especia-
lizacién que las adaptaciones a la nueva realidad ha requerido.
3.Externalizaciéon basada en Innovacién. Las empresas estan
midiendo la capacidad de innovacion de sus colaboradores de
Outsourcing como criterio en la toma de decision de externali-
zar 0 no servicios de mantenimiento de aplicaciones SAP con
uno u otro proveedor. Los proveedores de Outsourcing SAP
nos vemos obligados a ofrecer valor mas alla de la reduccion
de costes y, desde INETUM, hacemos una clara apuesta desde
nuestra Red de Centros de Innovacion (como laboratorios de
I+D) para crear nuevas oportunidades y aumentar la satisfac-
cion de nuestros clientes, desde los cuales hemos sido capa-
ces de mantener un flujo continuo de innovacion hacia ellos.
4. Automatizacion de Procesos. Con el propdsito principal de
buscar el aumento en productividad, por ejemplo, son tenden-
cia los llamados asistentes virtuales o chatbots. Desde INETUM
hemos sido capaces de integrar de manera eficaz este tipo de
procesos automatizados dentro de los servicios de manteni-
miento de aplicaciones SAP que prestamos a nuestros clientes.
5.Gestion del Talento Personalizado. Las empresas necesitan
incorporar perfiles técnicos muy especificos con habilidades
transversales y otro tipo de soft skills. Acudir al mercado direc-
tamente en busca de este talento supone una tarea laboriosa y



IECISA y Gfi ahora son Inetum

Inetum es una compania de servicios agil que proporciona servicios y soluciones digitales y un grupo global
que ayuda a companias e instituciones a aprovechar al maximo el flow digital. En un contexto de continuo
movimiento, en el que las necesidades y los usos se reinventan constantemente, Inetum se compromete con
todos esos actores a innovar, seguir adaptadndose y mantenerse a la vanguardia.

Con su perfil multi-experto, Inetum ofrece a sus clientes una combinacion Unica de proximidad, organizacion
sectorial y soluciones de calidad industrial. Presente en mds de 26 paises, el Grupo tiene cerca de 27.000
empleados y en 2019 generé unos ingresos de 2.300 millones de euros (pro formay).

inetum.”

Positive digital flow
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compleja para las empresas. Desde INETUM con un modelo de
formacion intensiva y continua hacemos, para nuestros clien-
tes, que esta tarea resulte para ellos eficaz y sencilla.

6.Flexibilidad. Las compafias necesitan, ahora mas que nunca,
que los servicios de mantenimiento de aplicaciones SAP sean
flexibles, en un sentido amplio. Los contratos deben ser ges-
tionados y firmados para que puedan ser actualizados desde el
primer dia, permitiendo una adaptacion continua a las necesi-
dades del cliente. Desde INETUM hemos avanzado con nues-
tros clientes hacia contratos agiles y basados en resultados en
lugar del modelo de “linea base” tradicional.

En este sentido, hoy me gustaria presentaros los servicios de SAP
Application Management Services de INETUM que son clave en
el gobierno y transformacién tecnoldégica de tu organizacion y
explicaros coOmo podemos ayudaros a recorrer este camino.

En INETUM contamos con las mas altas capacidades de ser-
vicios de gestion de aplicaciones SAP y compartimos la vision de
futuro de nuestros clientes en la externalizacién de servicios
clave, siempre a través de un modelo competitivo, innovador
y flexible, que se adapta a cualquier necesidad y que ahorra
esfuerzo y costes.

Disponemos de un catalogo de servicios complementarios
entre si, que nos permiten ofrecer un modelo integral y global
para la gestion completa de tus sistemas SAP:

SAP Application Management Services: Servicios de mante-

nimiento y soporte funcional de aplicaciones SAP basados en

modelos flexibles y con alcance de todas las tecnologias SAP.

e SAP Development Factory: Linea de servicio dedicada exclu-
sivamente al desarrollo de software SAP, con factorias especia-
lizadas en Espafia, Portugal, Brasil, México y Singapur.

e SAP Testing Center: Servicios de testing SAP bajo modelos
industrializados y automatizados con enfoque end-to-end de la
gestion de pruebas SAP.

e SAP Basis: Administracion y soporte SAP BASIS, incluyendo

servicio de monitorizacion 24x7.

DICIEMBRE 2020 AUSAPE

¢ SAP Software&Maintenance Licensing: Somos VAR SAP. Ges-
tién y mantenimiento de licencias SAP. 1°y 2° Nivel de soporte.

e SAP Solutions Center: Centros de innovacion dedicados al
paquetizado de desarrollos SAP con foco en la estandarizacion
de procesos y la creacion de aceleradores.

Los beneficios del
modelo son claros, pero
¢por que con INETUM?

En primer lugar, somos expertos en mantenimiento
y soporte de tecnologia SAP, avalados por el méxi-
mo nivel de certificaciones por parte del fabricante en
este ambito.

En segundo lugar, porque nos centramos en el
cliente, ofreciéndole flexibilidad y cercania. Combina-
mos las ventajas de la proximidad y conocimiento del
entorno local con la fuerza de una compania global.

Porque contamos con 15 centros de servicio,
€equipo y experiencia en todo el mundo:

e Presencia en 4 continentes y 26 paises que nos
permite realizar servicios follow the sun.

e 2.300 Recursos SAP, de los cudles mas de 400 es-
pecializados en servicios de AM.

e Mas de 300 clientes activos bajo este modelo.

...Y por supuesto, porque conocemos las particulari-
dades de tu negocio, nos adaptamos constantemen-
te a tu realidad y porque cumplimos tus expectativas
dia tras dia.


https://www.youtube.com/watch?v=7QoMc2ugvyY&feature=youtu.be
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Experto en la modelizacién de procesos de migracion y upgrade

de sistemas SAP
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Claves para Ia necesarla ad‘opc 6'
de S/4AHANA -

Desde hace ya unos afos tenemos fecha de ‘defuncién’ del querido SAP ERP. Como si de un
enfermo terminal se tratara, SAP ha marcado ya la fecha en la que el ERP va a dejar de existir, y
aunque hemos tenido alguna que otra prorroga, la fecha final de 2027 en soporte normal, y de 2029
en soporte extendido con coste adicional, debemos ir considerando cual va a ser nuestro camino
de migracién hacia la siguiente evoluciéon de producto, denominada SAP S/4HANA Enterprise
Management, S/4HANA para los amigos y conocidos.

Esta transicion es un cambio radical en la forma de pensar de
SAP, ya que se eliminan algunas de las caracteristicas principales
que tenian los productos de SAP, como la universalidad técnica
(SAP era capaz de trabajar indistintamente con cualquier com-
binacion de sistema operativo y base de datos), lo cual origina
que las nuevas versiones sean capaces de aprovechar en mayor
medida las caracteristicas de la base de datos (HANA) al poder
usar todo su potencial y no estar restringido a las caracteristi-
cas mas comunes y compatibles con todas las bases de datos,
potenciando de forma espectacular el rendimiento a la hora de
procesar grandes cantidades de datos, debido al procesamiento
in-memory de la plataforma.

La interface de usuario, el querido SAPGUI que tantas con-
troversias generaba, que a nadie gustaba pero que no podiamos
pasar sin él, deja paso a entornos web mas modernos y amiga-
bles, basados en FIORI y que permiten una mejor experiencia de
usuario. Las pantallas de interaccién son ahora de tipo “respon-
sive” de forma que tenemos la misma experiencia de usuario
con independencia del dispositivo que usemos -tablet,
ordenador o movil- y del tamafio de su pantalla. Para
ello hay un enorme esfuerzo, tanto de SAP como de
partners como I3S, por llevar el negocio a cualquier tipo
de dispositivo, facilitando la interacciéon tanto de perso-
nal interno, como de nuestros clientes y proveedores
con nuestro sistema.

Y la temida Simplification List, con todas aquellas fun-
cionalidades que pueden verse afectadas en el cambio y
que nos pueden dar lugar a que cuando nos planteemos
hacer el cambio a S/4HANA, nos echemos a temblar sin
remision. Al final el viaje no es tan doloroso como pue-
da parecer al principio, gracias a herramientas como el

SAP S/4HANA Readiness Check que nos dirige de forma directa
a aquellas actividades que es preciso acometer para llevar a cabo
con éxito la transicion

&Y qué decir del Greenfield y el Brownfield? ; Empiezo de cero
o migro lo que tengo? Bluefield quizas? Son aspectos que al final
nos influyen en nuestra decisién de migracion y que originan un
cierto respeto a todo el proceso. La decision de si quiero aprove-
char y migrar lo que tengo (brownfield), tirar todo y volver a em-
pezar (greenfield) o aprovechar ciertas partes y reimplantar otras
(bluefield) no siempre es facil de tomar en funcién de la casuistica
de nuestra empresa.

Por otro lado, parece que 2027 queda lgjos, y que no nos va
a tocar tan pronto. Pero el tiempo avanza de manera inexorable.
Desde 2016, cuando se anuncio la muerte del ERP, a hoy han pa-
sado cuatro afnos, y parece que fue ayer, y el reloj sigue su cuenta.
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PLANIFICAR LAS ACCIONES

Son multiples las acciones que se pueden acometer y planificar de
aqui a 2027. Aunque es factible y poco recomendable hacer un big
bang y adaptar todas las recomendaciones previas y migrar todo
a la vez, lo suyo es ir planificando las acciones. Para ello la mejor
accion seria realizar un estudio de los procesos gque van a ser afec-
tados y un plan para mitigar dicha afectacion. Todos conocemos
que los clientes, proveedores y empleados se van a tratar de otra
manera, a través de la funcién de Business Partners. Un ejemplo
de acciones que podemos hacer seria precisamente ese, adecuar
nuestro sistema ERP desde ya para trabajar con Business Partners
y una cosa menos para la migracion. Es un buen momento para
plantearse también si todos aquellos desarrollos que hemos hecho
a lo largo de la historia son realmente necesarios o si podemos
pasar ya sin ellos, bien desde ya adoptando las nuevas funciona-
lidades provenientes en los Enhancement Packages, bien una vez
migrado con funcionalidades propias de S/4HANA. Y hacer todo
eso de golpe no es necesario, ni bueno para la salud. ¢Por qué no
plantearnos pequefios éxitos de ir adaptando las funcionalidades
poco a poco en funcién del calendario que nos marquemos?

Y por fin llegara el dia en que tengamos adaptadas nuestras
funcionalidades, y establecida nuestra ruta de migracion. Y en que
nos sintamos preparados para migrar. Hoy en dia los procesos
de migracion no tienen que ver con los de antafio, y hay multitud
de herramientas y paneles de control, para hacer dicha evolucion
de manera fluida. Lo ideal es montar una plataforma de prueba lo
mas similar posible a nuestro sistema productivo y hacer un test
de migracién. Una vez obtenido los resultados del test, y que esté
todo correcto, repetiremos el test una vez mas. Lo normal sera
que tengamos que repetir el proceso al menos una vez para tomar
tiempos y poder hacer un planning detallado de lo que supondra
el fin de semana escogido para la migracion. Quedan lejos aque-
llos procesos en los que primero migrabamos desarrollo, en donde
probabamos las cosas sin apenas datos, luego integracion y luego
produccion. Las capacidades de virtualizacién nos permiten crear
distintos entornos de prueba para poder migrar n-veces con répli-
cas de produccion como sistema de pruebas

Otro punto que debemos tener en cuenta a la hora de planifi-
car la migraciéon son las interacciones con los sistemas externos.
Hay un cambio sustancial y que debe ser revisado y es la longitud
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del cédigo de material que se amplia en tamafio. Todos los siste-
mas que intercambien datos de materiales con el ERP, a la hora
de pasar a S/4HANA deberan ser adaptados a los nuevos reque-
rimientos de longitud del cédigo de material

En fin, un cumulo de cosas que, si bien no son “dificiles de
ejecutar”, tampoco son habituales en el dia a dia de nuestras
instalaciones. Ayuda mucho escoger un partner de confianza que
nos ayude en esta tarea, y que se implique en conseguir que
la ruta que nos marquemos desde el inicio del proyecto pueda
ejecutarse sin problemas y que nos apoye en los momentos mas
complicados de todo el proceso.
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z,Sueﬁan_ los androides

electricas?

Parece cosa de una pelicula de ciencia ficcidn, pero lo cierto es
que el uso de Robots informaticos para la automatizacién de
procesos de Recursos Humanos es ya una realidad. La tecnologia
RPA, por sus siglas en inglés: “Robotic Process Automation”,
nos permite automatizar procesos transaccionales basados en
reglas especificas.

El beneficio en la automatizacion de procesos de negocio
mediante el uso de tecnologia RPA es ya una realidad para
Integra. Como empresa experta en externalizacion de servicios de
némina sobre la plataforma de SAP Successfactors (plataforma
Emplea360), nuestro departamento de BPO (Business Process
Outsourcing) nos estaba reclamando soluciones que les
permitieran afrontar procesos de carga masivos: altas, bajas y
cambios organizativos, en clientes de gran volumen. El uso de la
tecnologia RPA ha sido la solucion idénea.

Mediante el uso de tecnologias de Robotizaciéon hemos
conseguido optimizar procesos y ofrecer a nuestros clientes un
servicio de mayor calidad, disminuyendo de forma radical tanto los
tiempos de introduccién de datos en el sistema, como los errores
propios de un proceso manual y todo ello con un ahorro muy
importante de términos de tiempo y costes.

El concepto es sencillo, pero las aplicaciones que ofrece a
un departamento de Recursos Humanos son infinitas. Un Robot
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"Mediante el uso de tecnologias

de Robotizacion hemos

conseguido optimizar procesos

y ofrecer a nuestros clientes un

servicio de mayor calidad"

informatico funciona como lo haria un usuario que ejecutase el
proceso desde su puesto habitual de trabajo. Logicamente el
Robot carece de la imaginacion y capacidad de improvisacion
de un usuario real, pero puede trabajar de forma incansable y
desasistida, repitiendo cualquier proceso sujeto a reglas concretas
que se puedan modelizar e incorporar a su légica de proceso.

Para ilustrar el funcionamiento del Robot tomaremos un
ejemplo concreto, pensemos en nuestros sistemas SAP y SAP
Successfactors y un proceso de alta masiva de empleados en
Empleado Central.

No tomamos este ejemplo de forma inocente, sino
completamente intencionada, ya que los procesos de altas, bajas
y cambios organizativos masivos, son el quebradero de cabeza de
muchas empresas a la hora de trabajar con grandes volimenes
de informacioén. Ventanas de trabajo estrechas y plazos estrictos
pueden derivar en sobresfuerzos y consumos de horas extra para
el equipo de Recursos Humanos. Con potentes sistemas de back
Office, como Successfactors, la alimentacién manual de datos se
convierte en el eslabén débil del proceso de negocio.

Para ilustrar el funcionamiento de estos sistemas, volvamos
a nuestro proceso de altas masivo. La lista de altas a realizar se
le suele proporcionar al usuario real en un fichero, tipicamente un
Excel o un CSV. Ese fichero podria llegar al usuario por correo
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electrénico, o bien, estar accesible desde un gestor de contenido.
El usuario deberia abrir el fichero, tal vez lo imprimiria, accederia
a su sistema Successfactors y comenzaria a cumplimentar
los campos de la pantalla de altas en base a la informacién del
fichero. En la pantalla de altas habria desplegables, campos
de texto, controles de entrada de los datos: como verificar si el
numero del DNI de un empleado es correcto, potenciales accesos
a otros sistemas: con informacién complementaria a la ofrecida
en el fichero de altas, etc. El proceso supone que el usuario debe
acceder a varias aplicaciones, abrir y cerrar ventanas o esperar €l
refresco de campos de entrada de datos que pueden cambiar en
funcién de la informacién que se les proporcione a otros campos.
Pues bien, un Robot informético basado en tecnologia RPA, podria
realizar todo este proceso de forma desasistida tal y como lo haria
un usuario real.

Los procesos “batch” tradicionales (por ejemplo los famosos
batch-input de SAP), permiten trabajar contra un sistema concreto,
pero no permiten reproducir de forma integral un proceso de
negocio que requiera acceder a multiples sistemas basados en
tecnologias diferentes, tal y como lo haria un usuario real. Los
procesos RPA permiten simular el comportamiento del usuario
real y también pueden lanzar procesos batch, o incluso, trabajar
combinando ambos comportamientos.

Hemos visto como la tecnologia RPA nos permite simular
el comportamiento de un usuario real de forma sencilla y
eficiente, pero hasta el momento nos hemos basado en la
premisa de que el Robot trabaja sobre un fichero de entrada
normalizado. ¢Seria el Robot capaz de interpretar formatos
de entrada no normalizados?

La respuesta es que si, mediante el uso de inteligencia
artificial. La tecnologia RPA nos permite implementar
modelos complejos en el que el Robot se alimentara de
varias fuentes de informacién y trabajara con formatos no
normalizados. En este escenario, el Robot interpretaria
los datos, extraeria la informacion relevante y procederia a
ejecutar el proceso de alta.

En Integra analizamos varias tecnologias de RPA vy
optamos finaimente por UiPath. UiPath es una empresa
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de origen Rumano, que tras una entrada exitosa en el mercado
norteamericano lidera actualmente el software de las soluciones RPA:

e UiPath Studio: Plataforma de desarrollo,

e Orchestrator: Permite la gestion sincronizada de varios Robots,

e Robot: El Robot propiamente dicho, cada Robot en ejecucion
simula el trabajo de un usuario real.

En Integra disponemos ya de procesos especificos sobre
Successfactors como: altas, bajas, cambios organizativos y
cargas de incidencias (proceso de FDI), pero nuestro departamento
de innovacion sigue trabajando en la modelizacion de nuevos
procesos de negocio, especialmente en el area de administracion
de personal y némina.

Todos estos nuevos procesos Robotizados se estan
incorporando a nuestra plataforma Emplea360, plataforma SAP
Successfactors desde la que ofrecemos el servicio de Outsourcing
de ndbmina a nuestros clientes.

Cada vez es mas patente el uso de tecnologia de vanguardia
y el liderazgo del departamento de Recursos Humanos en la
Transformacion Digital de las empresas del siglo XXI. Si quieres
saber silos androides suefian con ovejas eléctricas, probablemente
en Recursos Humanos de puedan dar una respuesta.
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La hiperpersonalizacion cada vez

mas cerca

Imagina que entras en una tienda a buscar un regalo y
necesitas que alguien te asesore durante la compra; tu
amigo/a tiene literalmente de todo. Se te ocurren varias
ideas: ¢Le regalo un libro? ¢Qué tal algo de ropa? ¢Un
perfume?... Mientras esperas tu turno, observas cémo el
dependiente ha intentado vender el mismo producto a 2
personas distintas sin mucho éxito. Es tu turno, ¢te ofre-
cera lo mismo a ti? 4te escuchara y entendera qué estas
buscando? ¢te ayudara a encontrar el regalo?

Todos nosotros, como clientes, sabemos qué busca-
mos de las empresas: queremos que nos escuchen, que
nos entiendan y que nos ofrezcan una atencién totalmente
personalizada segun las necesidades de cada momento.
Pero, ¢y las empresas? ¢saben qué demandan sus clien-

"La personalizacion de
experiencias requiere de

dos acciones principales:

escuchar a tus clientes y ser

capaz de hiper-personalizar

las interacciones"

tes? La gran mayoria ya ha identificado esta necesidad, sin
embargo, es un objetivo mas complejo de lo que parece:
so6lo un 12% de los consumidores dicen recibir una aten-
cién totalmente personalizada de las marcas (Gartner).

La personalizacion de experiencias requiere de dos ac-
ciones principales: escuchar a tus clientes y ser capaz de
hiper-personalizar las interacciones.

CONOCER A LOS CLIENTES

En cada contacto con una empresa, los clientes ofrece-
mos informacién sobre quiénes somos, qué necesitamos,
cuales son nuestras preferencias, etc. Estos datos que se
obtienen de los clientes se almacenan en diferentes siste-
mas como el CRM, el DMP o el DataWarehouse, sin em-
bargo, unificar todos los datos en un solo sistema supone
un gran problema para las empresas. Hoy en dia, las em-
presas se enfrentan a los siguientes retos:

¢ Diferentes fuentes de datos que almacenan informacion,
generando distintos silos de informacion dificil de unificar

e Cumplimiento de la normativa sobre privacidad y pro-
teccion de datos, actualmente regulada en Espafia por
el Reglamento General de Proteccion de Datos (RGPD)

e Capacidad de gestionar el gran volumen de datos que
se almacena diariamente

¢ Existe alguna solucion que permita unificar los datos de
todos los sistemas? Si, gracias a las plataformas de datos
de clientes, o CDP (por sus siglas en inglés: Customer Data
Platform). Segun el CDP Institute, es “un software contro-
lado que crea una base de datos de clientes persistente y
unificada que es accesible por otros sistemas”, es decir,
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una plataforma donde crear un perfil de cliente unificado
con informacion de multiples fuentes de datos que permita
analizar y entender los datos y que otros departamentos
como marketing, e-commerce, atencion al cliente o ventas
puedan hacer uso de ellos.

Conseguir crear un perfil de cliente unificado es clave
para conocer sus necesidades en cada momento y permi-
te construir una relacion de confianza y a largo plazo.

Ahora que ya conocemos a nuestros clientes, coémo po-
demos crear experiencias hiper-personalizadas? La res-
puesta pasa por contar con un CDP capaz de:

e Conectar: Un CDP maneja datos tanto de usuarios
anénimos como de clientes conocidos, y es capaz de
conectar cualquier fuente de datos de una organizacion
para crear perfiles de clientes unificados. Estos perfiles
se actualizan en tiempo real y permiten tener una vista
360° del cliente a través de 1st party data (CRM, Iden-
tidad, Consentimiento, etc) , 2nd party data, 3rd party
data, ademas de datos offline, eventos, actividades, da-
tos operaciones, datos de la experiencia y, otros datos
procedentes de los sistemas de gestion.

Entender: Las nuevas soluciones de CDP permiten ob-
tener respuestas a preguntas como: jquién es el clien-
te?, ¢ ,cuales son sus necesidades?, cuando ha interac-
tuado con la marca?, ja través de qué canal?, ademas,
con Machine Learning y los datos obtenidos en tiempo
real, las marcas pueden gestionar segmentaciones di-
namicas para entender y analizar a los clientes en cada
momento de interaccion con una empresa.

Respetar: Cada persona tiene derecho a decidir cémo
y cuando se utilizan sus datos, es por eso que una so-
lucion como el CDP conecta soluciones para capturar
el consentimiento y las preferencias con otras solucio-
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nes para crear la base para la privacidad de los datos.
Esto permite a las marcas operar dentro de la regulacion
aplicable en cuanto a privacidad y proteccion de datos,
ademas de crear un marco de confianza con los clientes
en cuanto al uso de sus datos.

e Comprometerse: Gracias al CDP, cada empresa puede
proporcionar a cada cliente en tiempo real una experien-
cia totalmente personalizada. La plataforma analiza las
senales del cliente, define audiencias relevantes para
poder conectar con este a través de cualquier platafor-
ma: marketing, ventas, atencion al cliente, tienda fisica o
tienda online. Como resultado, el cliente obtiene una ex-
periencia Unica omnicanal basada en sus necesidades,
y NO una respuesta predefinida por la marca.

¢ Recuerdas que aun no has encontrado el regalo para tu
amigo/a?... En un momento en el que un 80% de los con-
sumidores prefieren comprar en marcas que ofrecen expe-
riencias personalizadas (Epsilon), esta claro que ofrecer los
mismos productos a todas las personas no es muy buena
idea. Por tanto, las empresas que trabajen con plataformas
de datos de clientes -CDP- podran ofrecer experiencias hi-
per-personalizadas, siempre adaptadas a las necesidades
de cada uno, sin importar cuando, cémo y dénde ocurra
la interaccion con el cliente.

Es por eso que SAP ha lanzado recientemente su
propia plataforma de datos de cliente — SAP Customer
Data Platform — que ofrece la solucion para unificar los
datos obtenidos a través de diferentes canales, respetan-
do la privacidad de los datos en cada interaccion y ofre-
ciendo a los negocios las claves para crear experiencias
hiper-personalizadas, no sélo en Marketing, sino también
en otras areas como e-commerce, ventas y atencion al
cliente. Gracias a la personalizacion, las empresas po-
dran crear relaciones de confianza con sus clientes a lar-
go plazo y aumentar sus ingresos.
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La tecnologia ayuda a las personas. Los implantes dotados de algoritmos de Al se han convertido
en una tecnologia de rehabilitacion para dar soluciones a lesiones importantes que afectan a

nuestras vidas.

El filosofo Kant escribia: “No ver nos separa de las cosas, no oir
nos separa de las personas”.

Ahora bebés que nacen sin la capacidad auditiva pueden
aprender a hablar. Se puede salvar una sordera gracias a prote-
sis electronicas que se implantan en el hueso, interactuando con
el nervio auditivo, para reemplazar el funcionamiento del oido in-
terno. Son los implantes cocleares que transforman el sonido en
energia eléctrica. Un algoritmo ayuda al proceso de adaptacion
del implante. Si el implante se hace durante el primer afio de vida,
el niflo puede tener una vida escolar normal. Pero ¢;cémo medir
el progreso de adaptacion de la protesis en estos bebés que no
pueden interactuar basados en el lenguaje? Un proyecto de la
Fundacién Dietmar Hopp desarrolla cémo usar luz infrarroja en el
cerebro para evaluar y monitorizar la capacidad auditiva, lo que
puede ayudar a estos nifios optimizando su rehabilitacién.

Y ¢Qqué pasa si un artista solo puede ver la vida en blanco
y negro? Este es el caso de Neil Harbisson, un artista inglés
formado en Barcelona. Neil nacié con la peculiaridad de ver el
mundo en blanco, gris y negro a causa de una patologia. "El
color es un elemento muy importante y no queria estar excluido
socialmente”, declaraba. Ahora puede “escuchar los colores”.
Se sometié a una operacion para implantarse un dispositivo en
el craneo. Un sensor detecta el espectro de luz y lo transmite
en forma de sonido a través de un chip instalado (antena) en la
parte posterior de la cabeza y que viaja a través del craneo hasta
llegar a su sistema auditivo.

Vemos asi cémo la tecnologia, a través de implantes, puede
reemplazar las funciones fisicas perdidas o ausentes de una per-
sona. Hay publicaciones que van un paso mas alla y definen cy-
borgs como un ser o criatura formado por materia organica y dis-
positivos tecnoldgicos (cibernéticos) que tienen por objetivo
mejorar las capacidades de la parte organica. Cuando las
autoridades britanicas aceptaron la foto de Harbisson con
la antena en la cabeza, Harbisson pasé a ser considerado
el primer cyborg de la historia reconocido de forma oficial.

El profesor del MIT Hugh Herr y Premio Princesa de
Asturias de Investigacion Cientifica y Técnica 2016, sufrid
a los 17 afios la amputacion de sus piernas después de
un accidente como escalador de montafia. Sus logros le
han llevado a la vanguardia en la investigacion sobre como
la tecnologia apoya en la rehabilitacion. El resultado es un
conjunto de piernas protésicas que permiten escalar a un
nivel mas avanzado del que se tenia antes del accidente.
Herr sostiene que aprovechar la tecnologia como la IA y
utilizarla al servicio de las personas sera un campo que se
desarrollara aun mucho mas en los préoximos afos.



AUSAPE DICIEMBRE 2020

"Sacar el maximo partido
a la inteligencia artificial,

analitica avanzada o dotar de

sensorizacion (internet de las

cosas), €s un viaje inevitable

para las empresas"”

Sacar el maximo partido a la inteligencia artificial, analitica
avanzada o dotar de sensorizacién (internet de las cosas), es
un viaje inevitable para las empresas. En SAP vemos que las
compafiias para sobrevivir en el mercado y obtener una diferen-
cia competitiva, afrontan una transformacion hacia la empresa
inteligente. Utilizan las dltimas tecnologias para convertir la infor-
macion estratégica en accion en todo el negocio en tiempo real.
Como resultado, aceleran la disrupcion impulsada por datos y la
automatizacion de procesos con robots, lanzan nuevos modelos
de negocio y experiencias excepcionales.

Beneficiarse de esas capacidades y avances es posible im-
plantando una plataforma de tecnologia de negocios que apro-
veche tecnologias inteligentes como IA, machine learning, inter-
net de las cosas (IoT) y analiticas avanzadas de una forma agil,
coste bajo y con ciclo corto tiempo-valor. Esto permite a las
compafiias desarrollar nuevas aplicaciones y libera todo el poder
de sus datos con la base de datos en memoria.
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La intervencion de la tecnologia puede ayudar a las perso-
nas y a las empresas. Las compafiias deben empezar a pensar
como incorporar estas tecnologias inteligentes para innovar,
crecer e inventar nuevos modelos de negocio para obtener una
diferencia competitiva en su mercado. El objetivo de la tecnholo-
gia debe ser mejorar la vida de las personas poniendo la verda-
dera atencion en ellas.

Albert Einstein decia que “la preocupacién por cuidar al
hombre y su destino debe ser el centro de las investigaciones y
avances. No lo olvidemos en los diagramas y formulas”.
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fabricantes, distribuidores y
mayoristas como consecuencia

de la pandemia

El ambito del comercio electrénico entre empresas (B2B) ha ve-
nido sufriendo una transformacién en los Ultimos afios con la
adopcion de estrategias omnicanal. Esto es, los fabricantes,
distribuidores y mayoristas se han dotado de herramientas que
favorecen la venta y prestacion de servicios en diversos canales,
pero sobre todo el conocimiento individualizado de los clientes
profesionales para poder incitar, aconsejar y persuadir en su
compra recurrente. No solo entran en juego los canales direc-
tos, sino también indirectos via soluciones que mejoren el cono-
cimiento que del cliente tiene la Fuerza de Ventas o la Atenciéon
Telefénica. Habiendo sido éstos los principales objetivos hasta
ahora ¢,qué ha devenido en la pandemia de la Covid-197?

No se puede generalizar, ni por sectores, ni por tamano de
empresa, pero de forma general la pandemia ha acelerado la

compra online y el crecimiento del comercio electrénico B2B.
Son muchos los problemas a los que se estan aun enfrentando
los fabricantes y las empresas de venta al por mayor, como el
desabastecimiento o la reubicacién del personal, pero en el am-
bito que nos ocupa, el cierre del canal fisico tradicional (HORE-
CA, minoristas y tiendas de proximidad, entre otros), deja sélo
una alternativa disponible: la venta a distancia.

Haciendo foco sobre los mayoristas y distribuidores,
en los Ultimos meses se observa una demanda creciente del
modelo B2B2C. Esta estrategia persigue que la tienda de con-
veniencia que permanece cerrada pueda llegar a vender online
apoyada por la plataforma digital del mayorista/distribuidor. El
beneficio es doble porque, por un lado, el mayorista da salida al
stock que el minorista no le compra al estar cerrado, al tiempo
que conserva el canal; es decir, no compite con el minorista por
el consumidor final y por tanto no promueve que éste cambie
de mayorista.

La implementaciéon del modelo se esta llevando a cabo con
dos aproximaciones distintas. Para la mas sencilla, un consumi-
dor final puede comprar en el portal del mayorista como si fuera
cualquier otro sitio de comercio electrénico. La Unica variacion
es que previo al pago se le pide que asocie la compra a un
distribuidor o minorista de un listado que normalmente se fil-
tra geograficamente. La ventaja para el consumidor final es que
siempre puede tener un punto cercano al que poder gestionar la
garantia o cualquier problema que pudiera suscitarse. Es decir,
la solucién se presenta como un beneficio para el consumidor.

Igualmente se estda demandando una evolucién del mode-
lo anterior en la que el distribuidor tiene un espacio propio en
esa plataforma digital que ofrece el mayorista. Es decir, que el
consumidor final no perciba la pagina del mayorista, sino la pa-
gina de su tienda de barrio. En realidad, son microsites con una
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"Que el consumidor final

no perciba la pagina del

mayorista, sino la pagina de

su tienda de barrio"

plantilla comun en la mayoria de los casos, que permite la per-
sonalizacion de algunos elementos, como puede ser el logotipo
o los datos de contacto, entre otros. En una primera fase, el
mayorista controla el surtido, pero en proyectos mas avanzados
se pueden dar modelos hibridos. El beneficio es similar al mo-
delo anterior, con el afiadido de una mayor fidelizacion tanto del
cliente, como del propio distribuidor.

Finalmente, llama la atencion la estrategia de marketplace
que algunos mayoristas demandan en estos Ultimos meses. Es
decir, la extension del catdlogo con productos complementa-
rios de terceros ya sea bajo modelo dropshipping o Marketplace
puro. A priori, la estrategia busca identificar productos que a te-
nor de su demanda puedan realmente incorporarse al catalogo
del mayorista, pero de forma inmediata se beneficia de un trafico
potencial mayor, asi cémo de un beneficio econdémico afiadido.

En cuanto a los fabricantes y marcas la estrategia omnica-
nal ha acelerado la demanda de soluciones de venta directa al
consumidor (D2C). En realidad, los grandes minoristas en moda,
en material deportivo, en alimentacion, por ejemplo, han teni-
do un comportamiento al alza en su canal digital y, por tanto,
esta demanda se ha mantenido aguas arriba en la cadena de
suministro. Pero, el confinamiento ha visto reducido la deman-
da agregada por canal. Este hecho ha sido desencadenante en
muchas organizaciones de la venta directa a consumidor, pero
no puede entenderse sin la mar de fondo que viene gestandose
en los ultimos afos. El reto en los Ultimos tiempos para este tipo
de empresas ha venido siendo el conocimiento del consumidor
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final. No sirve conocer las preferencias en encuestas a pie de
calle, se requiere entender el habito de compra, los patrones de
comportamiento para poder impactar, recomendar en el mo-
mento adecuado y con el producto con mayor probabilidad de
compra. El gasto de las marcas en marketing, en publicidad
programatica, por ejemplo, es ingente y el problema estriba en
no poder contar con la relacién directa con el consumidor para
tener ese perfilado y actuar en consecuencia.

Cabe decir que los proyectos mas demandados durante los
meses de pandemia en lo que a D2C se refiere se centra en lineas
de producto especificas. Bien para testar nuevos lanzamientos,
0 para marcas menores, en lo que para muchos fabricantes es
un banco de pruebas. El que se considere estos proyectos como
exploratorios, no les resta caracter estratégico. Pero son test, por
un lado, para encontrar un modelo que no incomode al canal;

y, por otro lado, como aprendizaje organizativo 0 de procesos a
menor escala, bien a nivel logistico, o bien a nivel de atencion a
consumidor final, como aspectos mas destacables.

Una variacion del modelo D2C sin exponer un canal propio
esta siendo la venta a través de marketplaces. A diferencia de
lo referido para los mayoristas, el fabricante acude a marketpla-
ces ya constituidos, ya sean generalistas o especializados, como
canal de venta y contacto con el consumidor final. El tipo de
soluciones que se estan ofreciendo varian desde una aproxima-
cion sencilla para un catalogo reducido y con procesos manuales
ademas de las integraciones minimas; hasta la integraciéon com-
pleta y via agregadores de marketplaces que operan de interme-
diarios con diversas plataformas. Sin embargo, esta aproxima-
cion agil no cubre toda la informacion que inicialmente requieren
del consumidor y que si esta accesible con la venta directa.

Todos los casos referidos se abordan en Seidor desde la
suite de SAP CX. Cabe destacar que SAP Commerce es pilar
fundamental en todos ellos, pero el matiz difiere por donde se pon-
ga el acento en cada proyecto. Asi podemos encontrar proyectos
que enfatizan el conocimiento del cliente, la prediccion y la perso-
nalizacion en tiempo real (SAP Marketing); o proyectos que buscan
habilitar a la fuerza de ventas (SAP Sales). En lo que a marketpla-
ces se refiere, dependiendo del modelo buscado, Seidor estéa cer-
tificado y cuenta con referencias significativas en SAP Commerce
Marketplace Management por Mirakl, y cuenta con solucion propia
de conexion con marketplaces via SCPI o PI/PO.
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Los datos de la experiencia
son una nueva y valiosa fuente

de informacion

MAXIMIZANDO EL VALOR DE LOS DATOS DE EXPERIENCIA
(X DATA)

En febrero de 2019, SAP anuncié que habia completado la ad-
quisicién de Qualtrics, 1o que supuso una operacion de si, aten-
tos a la cifra, 8.000 Millones de ddélares, un mega acuerdo que lo
convertiria en la segunda adquisiciéon mas grande para cualquier
empresa de SaaS.

Esta noticia puso el foco
en los datos de experiencia,
pero la realidad es que esta
no es una idea nueva. Las
empresas mas exitosas saben
desde hace mucho tiempo,
que necesitan comprender los
sentimientos, actitudes y emo-
ciones de sus clientes para
tener éxito. La existencia de la
industria de la investigacion de
mercado se basa en el hecho
de que las empresas necesitan
informaciéon continua de sus
clientes para tomar las decisio-
nes correctas.

Pero lo que hace que el
movimiento de SAP sea no-
table, es que reconoce de manera significativa que los datos
operativos por si solos, no son suficientes. El impresionante
precio de la adquisicién de Qualtrics, pone de manifiesto que
los datos de la experiencia son una nueva y valiosa fuente de
informacién, quizas mas valiosa de lo que la gente pensaba antes.

Por lo tanto, estos movimientos en el mercado de software de-
berian alentar a los CMO en su “Visiéon de Futuro” a invertir en esta
nueva fuente de valor que son los “Datos de Experiencia” cono-

“Las empresas mas exitosas
saben desde hace mucho

tiempo, que necesitan

comprender l0s sentimientos,

actitudes y emociones de

sus clientes”

cidos como (X-Data). En el contexto actual y futuro, el marketing
nunca ha sido mas dificil; Los periodos de atencién son cortos,
hay mas competencia y hay mucho ruido. Definitivamente, las em-
presas que mejor competiran en esta nueva realidad son aquellas
que puedan conectarse emocionalmente con sus clientes y
empleados y tomar el control y la accidon sobre sus sentimientos,
y desde luego, esta es una informacioén que solo se puede obte-
ner en base a los datos de la
Experiencia (X-Data) en combi-
nacion con los datos Operacio-
nales (O-Data).

Y ahi es donde se enmar-
ca precisamente el movimiento
estratégico de SAP en relacion
con la operacion de Qualtrics.

Qualtrics es el sistema de
accion que le permite habilitar,
escuchar y actuar sobre la in-
formacion de los datos Expe-
rienciales (X-Data) en combina-
cion con la explotacion de los
datos Operacionales (O- Data).

Por lo tanto, si estas invir-
tiendo o deseas invertir mas en
datos de experiencia, aqui hay
algunas cosas que debes tener en cuenta antes de plantearte tu
estrategia:

PON LA EXPERIENCIA DEL USUARIO POR ENCIMA

DE TODO

Una de las formas mas comunes que tienen las empresas para
obtener datos de experiencia a gran escala, es a través de en-
cuestas a sus clientes. Pero la experiencia actual de la encuesta
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est4, en su mayor parte, rota. Las encuestas largas, la interfaz de
usuario torpe (especialmente en dispositivos moviles) y el lenguaje
pesado contribuyen a disminuir las tasas de respuesta.

Les guste 0 no, las encuestas a sus clientes son una extension
de su marca. Una experiencia de encuestas deficientes, no solo se
refleja negativamente en su empresa, sino que también conduce a
datos inexactos. Es por eso por lo que las encuestas deben brin-
dar a los encuestados una experiencia mucho mejor que la actual.

Para obtener opiniones y comentarios honestos, la experiencia
de los encuestados debe parecerse mas a la forma en que las
personas se hablan entre si. Debemos utilizar herramientas que
brinden experiencias mas breves y divertidas para mejorar la cali-
dad de los datos de experiencia que se obtendran de sus clientes.

INVOLUCRA A TUS CLIENTES DONDE ESTEN

Aunque parezca algo sorprendente, hoy en dia, la gran mayoria
de las encuestas se envian por correo electrénico. Pero la realidad
es que el correo electréonico se esta convirtiendo en una forma
anticuada de interactuar con los clientes y empleados. Cada dia
se envian casi 300 mil millones de correos electronicos. Pero en
todas las industrias, se abre menos del 25 por ciento de los co-

Conclusiones

Para las empresas de hoy en dia es fundamental
conocer no solo el dato Operativo (O-Data), sino el
dato Experiencial (X-Data), O+X= XM, que permita
a las companias tomar accion sobre los sentimien-
tos de sus clientes y empleados. Pero para sacar el
maximo provecho de esta inversion, es importante
ser consciente de los desafios de esta nueva fuente
de valor para las organizaciones.

UST Global es Partner Global de Qualtrics™ y
dispone de un porfolio Unico de valor alrededor de
las soluciones Qualtrics que le ayudaran a Transfor-
mar sus clientes en seguidores, a sus Productos
en Imprescindibles, a sus Empleados en Emba-
jadores y a sus marcas en Iconos.
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rreos electrénicos que
provienen de empre-
sas. La sobrecarga de
correo electronico es
un problema real. Fue-
ra del trabajo, la gente
rara vez recibe correos
electronicos. Entre la
Generacion Z y los Mi-
llennials mas jévenes,
esta situacion es aun
peor. Muchos consu-
midores joévenes solo
usan los correos elec-
trénicos para registrar-
se en cuentas en redes
sociales y aplicaciones,
pero no abren su ban-
deja de entrada con regularidad.
Por lo tanto, para obtener informacion de calidad y escuchar
a un numero significativo de nuestros clientes y empleados, de-
bemos comunicarnos con ellos en los canales donde estos dedi-
can y pasan mayoritariamente su tiempo. Cada vez mas, las per-
sonas se comunican a través de las redes sociales, los mensajes
de texto y las aplicaciones de mensajeria. Todos estos canales
son moviles primero, por lo que sus herramientas y enfoque tam-
bién deberian serlo.

COMPROMETERSE A MANTENER CONVERSACIONES
CONTINUAS

Debemos comunicarnos continuamente con nuestros clientes y
empleados. Un enfoque ad hoc nos dara solo una fotografia muy
limitada y temporal de como se sienten y piensan estos. Por o
tanto, de la misma manera que utilizariamos continuamente datos
operativos para tomar decisiones, nuestro enfoque para capturar
datos de experiencia, también deben ser continuos e iterativos.
Y pensar en ellos como si tuviéramos conversaciones continuas
con ellos.

S5 Bewarilin s

« qualtrics™

EEapaptgns

gaarred Annbyhas

¢A qué esperas para contar con UST Global como tu mejor
aliado para acompanarte durante todo el proceso?
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CONVISTA

Lo que hoy en dia conocemos como experiencia 4.0 exige un mundo interconectado y en
constante cambio, por lo que el desarrollo continuo se convierte en la principal tarea de las
empresas. Cuestiones como una mayor conciencia ambiental y un cambio en el comportamiento
de los consumidores llevan a las companias a desarrollar nuevos modelos de negocio.

En el nuevo paradigma digital, la clave esta en transformar las
experiencias en datos y los datos en conocimiento. Conceptos
como la economia colaborativa, los pagos moviles o las energias
sostenibles plantean nuevos retos a las empresas. El cliente del
futuro es un cliente autbnomo, acostumbrado a las tecnologias
emergentes como el cloud computing o los wearables, lo que
condiciona también nuestros habitos de consumo.

Esta dinamica también se refleja en la tesoreria. Los pagos
se fraccionan, se realizan con poca antelacion y son dificiles
de predecir. La necesidad de conectar una amplia variedad de
datos para la toma de decisiones es cada vez mayor, lo que
requiere principalmente una integracion en tiempo real y tran-
sacciones de pago globales 24/7. Las fronteras, las zonas ho-
rarias y las divisas desaparecen en este escenario, permitiendo
una Tesoreria global permanentemente activa, agil y eficiente en

- =
P
o

Tesororia
Global 247

Treasury Follows
the Sun

Cartera global
multidivisa

Método de chlculo de
Interés con harario
mundial unificado

todo el mundo. La solucién es lo que se conoce como tesoreria
en tiempo real.

TREASURY FOLLOWS THE SUN

Segun el enfoque “Follow The Sun”, las transacciones en un fu-
turo ya no deberian estar vinculadas a las horas del dia y las
zonas horarias, sino que deberian seguir los mercados de capi-
tales abiertos y asi evitar las horas de corte. De esta manera se
asegura un flujo continuo, se minimizan los tiempos de reaccion
y se amplian las actividades a realizar.

Ademas, las actuales cuentas bancarias podrian fluir hacia
una cartera global multidivisa, lo que supone el elemento central
para poder realizar transacciones en cualquier divisa y en cual-
quier momento. Los célculos de intereses se realizarian mediante
el método de célculo de interés con horario mundial unificado
“Unified World Time Interest Calculation Method (UWTICM)”, so-
bre la base de flujos de efectivo continuos al instante. Este mé-
todo de calculo esta basado en el uso de la unidad temporal del
segundo en vez de los dias, y gracias a la operativa intradia es
posible ejecutar actividades en tiempo real.

Los bancos ya han sentado las bases y se han lanzado va-
rias directivas en Europa para hacer que las transacciones de
pago sean mas rapidas y transparentes, en lo que respecta a la
aplicacion de comisiones bancarias normalizadas. SEPA Instant
Payment y PSD2 permiten el uso de APIs (Application Program-
ming Interfaces), capaces de vincular multiples aplicaciones y asi
acelerar los procesos.

La trazabilidad de los pagos elimina la incertidumbre y la falta
de visibilidad en los pagos crossborder a través del concepto de
UETR para saber de principio a fin donde esta el pago emitido. En
lo que respecta a la conciliacion y la posicion de caja, se garantiza
la no alteracion del concepto de pago proporcionado por el emisor,
lo que aporta numerosos beneficios en términos de conciliacion.
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Identificacion
por huella

Economia
colaborativa
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Analisis

/:;i predictivos

7 Pagos al instante

} La tecnologia actual cubre
estos retos

Treasury Follows the Sun

24 horas al dia, 365 dias al afie para

mantener el control de la posicion de
caja en todo momento

La tecnologia actual esta sentando las bases del cliente del
futuro y en lo que respecta a la tesoreria en tiempo real encontra-
mos ciertos aspectos que resultan clave en esta transformacion.

IDENTIFICACION POR HUELLA

Los avances en biométrica y ciberseguridad también se dejan
notar en la tesoreria en tiempo real. La autenticacion de las tran-
sacciones se lleva a cabo mediante huella digital, convirtiendo
la identificacion en tiempo real en una realidad y posibilitando la
realizacion de pequenos pagos en cualquier momento. Por otro
lado, gracias a las transacciones en tiempo real es posible res-
ponder de una forma agil ante posibles imprevistos.

ANALISIS PREDICTIVOS

Los datos son el combustible de la llamada nueva economia.
Para garantizar una experiencia 4.0 las empresas deben conocer
a sus clientes de forma poco invasiva, preguntando lo menos
posible. Gracias al Big Data es posible realizar un analisis masi-
vo de datos en este sentido, estableciendo modelos predictivos
y estadisticos que se alimentan ciclicamente con nuevos datos,
permitiendo elaborar predicciones mas precisas.

ECONOMIA COLABORATIVA

Es evidente que la experiencia 4.0 esta generando un cambio
en los modelos de negocio de las empresas y en los habitos
de consumo del cliente del futuro, como demuestra la creciente
preocupacion por la sostenibilidad o el auge de la economia cola-
borativa. Las areas de negocio son cada vez mas pequefias y las
ventas se generan a un nivel mas granular. Los cambios conduc-
tuales en el consumidor, su relacion con la tecnologia y el auge de
la realidad virtual modifican nuestros patrones de consumo. Un
ejemplo de esto es el hecho de que, en lugar de comprar bienes,
éstos se alquilan temporalmente de manera online a través de
dispositivos moviles.

PAGOS AL INSTANTE

En el lado corporativo, el mayor cambio en el camino hacia la
tesoreria en tiempo real es la expansién e interconexion de las
aplicaciones, el uso de la inteligencia artificial y la automatiza-
cién robodtica de procesos. El objetivo es conectar sistemas
internos y externos para presentar los datos de manera mas
completa y en tiempo real y poder responder de forma instan-
téanea a los cambios.

En conclusion

Con todo lo anterior podemos afirmar que el aumen-
to de las redes y la automatizacién pueden brindar
a las empresas importantes ventajas competitivas en
muchas areas, pero especialmente en la toma de de-
cisiones estratégicas en el area de tesoreria.

La gestion de caja se vuelve mas transparente y
dinamica, permitiendo reinvertir los flujos de efecti-
vo de manera mas eficaz. En cuanto a las previsio-
nes, éstas se pueden crear automaticamente sobre
una base de datos mas completa, estableciendo una
cobertura mas eficiente, reduciendo el riesgo vy, por
tanto, los costes asociados. Por Ultimo, gracias a la
automatizacioén, los empleados pueden centrarse en
realizar tareas de mayor valor.

La tesoreria en tiempo real es ya una realidad, en
la que el cliente del futuro es capaz de tener el control
sobre todo el proceso, minimizando |os riesgos y pro-
porcionando una experiencia 4.0
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Tengo SAP Mobile Platform

.y ahora que?

SAP discontinua su plataforma de movilidad on-premise SAP Mobile Platform en breve, dejando de
dar soporte a la misma, y centra todos sus esfuerzos de desarrollo en SAP Cloud Platform Mobile
Services que sera su plataforma de movilidad para el futuro.

SMP (SAP Mobile Platform) es la evolucién de la plataforma de
movilidad SUP (Sybase Unwired Platform) que SAP adquirid en
2010 con la compra de Sybase. Segun la PAM (Product Availability
Matrix), el 31 de diciembre de 2020 SAP discontinuara el mante-
nimiento de la versiéon SMP 3.0, y el 30 de noviembre de 2022
el mantenimiento de la version SMP 3.1, sin posibilidad de migrar
a una version posterior del mismo producto. Por tanto, SAP deja
de tener una plataforma de movilidad on-premise, centrando su
estrategia e inversion hacia su plataforma de movilidad SAP Cloud
Platform Mobile Services.

A nadie se le escapa que la utilizacién de servicios en Cloud
(laaS,PaaS, SaaS,...) trae numerosas ventajas en cuanto a flexibili-
dad, escalabilidad, eficiencia, mantenimiento, actualizacion, accesi-
bilidad, etc,... y sobre todo si se aplica a nuevos servicios que aln
no disponemos. Sin embargo, las ventajas no son tantas si ya se
ha realizado la inversion para una solucion on-premise. Esta puede
ser la situacion en la que se encuentren algunas de las empresas
que disponen en la actualidad de SMP para la movilizaciéon de sus
procesos empresariales.

La recomendacion légica de SAP a los clientes que actualmen-
te disponen de SAP Mobile Platform (on-premise) es que consi-
deren cambiarse a SAP Cloud Platform Mobile Services. Por un
lado, implica renunciar a la inversiéon que ya se ha realizado en
una infraestructura, software y servicios, a la que no pueden dar
continuidad en el tiempo sin poner en riesgo los procesos em-
presariales movilizados (la plataforma queda obsoleta) y, por otro
lado, el proceso de migracién tiene su coste ademas del propio
gasto recurrente de la suscripcion a la plataforma de movilidad.
Si, ademas, se cuenta con aplicaciones de movilidad offline sobre
SMP basadas en Mobile Business Objects (en lugar de ODatas), la
complejidad y coste de la migracion aumenta ya que practicamen-
te hay que rehacer la aplicacion.

En este contexto, posiblemente haya clientes que se sientan
forzados a ir al cloud de SAP ya que es la Unica opcidon que les

"Es conveniente realizar una
reflexion para analizar el estado del
arte en cuanto a las posibilidades

que hay en el mercado para

movilizar procesos de negocio

integrados con SAP"

queda si quieren continuar apoyandose en tecnologia SAP de
movilidad. Llegado a este punto, es conveniente realizar una
reflexiéon para analizar el estado del arte en cuanto a las posi-
bilidades que hay en el mercado para movilizar procesos de
negocio integrados con SAP.

Consultia IT, lleva 15 afios desarrollando soluciones de movili-
dad (offline y online) sobre sistemas SAP. Bajo esta misma filosofia
de movilizar procesos empresariales, ha realizado proyectos de
automatizacion de fuerzas de venta (Gestion del Punto de Venta,
Preventa, Autoventa,...), gestién de servicios (Instalacion, Mante-
nimiento, ...) y gestidon de inventario para los sectores de Gran
Consumo, Sector Publico y Field Service.

Con el fin de agilizar la implantacién de este tipo de soluciones,
en 2005 desarrollé la primera version del Conector EMX/BCP, un
conector concebido para complementar al ERP SAP con funcio-
nalidad para gestionar y distribuir la informaciéon que se ha de inter-
cambiar con aplicaciones maviles (en escenarios offline y online).
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Arquitectura EMX/BCP

El conector EMX/BCP presenta una arquitectura muy sencilla 'y
extremadamente ligera. Las funcionalidades de los middleware de
movilidad para gestionar la sincronizacion con los dispositivos movi-
les han sido desarrolladas en ABAP y empaquetadas en el Add-on
EMX/BCP para SAP. El add-on, se importa en el sistema SAP ECC
0 SAP S/4 y provee al sistema de las funcionalidades necesarias

Sobre el Conector EMX/BCP

El conector EMX/BCP, esta concebido para complementar
al ERP de SAP con funcionalidad para gestionar y distribuir
la informacién que se ha de intercambiar con aplicaciones
moviles (en escenarios offline y online).

El conector EMX/BCP presenta una arquitectura muy
sencilla y extremadamente ligera que consta de los si-
guientes componentes:

e Add-on EMX/BCP para SAP; se trata de un conjunto de
desarrollos realizados en ABAP/4 que, entre otras fun-
cionalidades, permiten:

e Gestionar las sincronizaciones de datos online y offline
entre aplicaciones méviles y SAP (sincr. inicial y delta),
distribuyendo a cada usuario la informacién que le co-
rresponde

e Monitorizar la informacién intercambiada entre SAP
y las aplicaciones mdviles, vinculando la informacion
que proviene de las aplicaciones moviles (en forma-
to técnico) con la informacion de negocio creada en
SAP (por ejemplo, los pedidos de venta, érdenes de
trabajo, ...).
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para movilizar procesos de negocio integrados con SAP. No es
necesaria infraestructura adicional como sucedia con SMP
On-premise, ni la contrataciéon de servicios cloud, ya que es
el propio sistema SAP quien hace de middleware de movilidad.

Una soluciéon de este tipo, con una arquitectura sencilla y
totalmente integrada con SAP, facilita el desarrollo y operacion
de aplicaciones modviles ademas de los ahorros por reduccion
de costes en infraestructuras y en el mantenimiento de opera-
ciones.

Monitor de Transmisiones del Add-on EMX/BCP y Apps Mdviles

e Gestionar el intercambio de documentos, imagenes,
archivos, ... entre las aplicaciones moéviles y SAP.

e Gateway de Comunicacion; bus de comunicacion e in-
tercambio de informacién entre los dispositivos méviles
(frontend) y los sistemas SAP (backend). No almacena
datos de negocio y dispone de un moédulo de desplie-
gue para la gestion y distribucion de las versiones de la
aplicacion movil.

e Servicios Moéviles; Add-on que se instala en el dispositivo
movil y gestiona las llamadas y sincronizacion de datos ha-
cia SAP (via el Gateway de comunicaciones) y la descarga
de las nuevas versiones de software de la aplicacion. Dis-
ponible para dispositivos Android, 10S y Windows.

Adicionalmente, el conector EMX/BCP es compatible con
versiones SAP ECC y SAP S/4 Hana y permite el desarrollo
de aplicaciones maviles nativas para Android, I0S o Win-
dows vy la utilizacion de plataformas de traduccion de coé-
digo (Xamarin, PhoneGap, Unity 3d...) a lenguaje nativo, y
es compatible con la utilizacién de productos de Entreprise
Mobility Management (VMware Airwatch, SOTI, ...).



@ clariba

#1 SAP Analytics Partner
Strategy Management
act-in | digital solutions

TRAINING - MANAGED SERVICES - DIGITAL JOURNEY MAPS

Lideres reconocidos en soluciones Data Management,
Business Intelligence, Advanced Analytics e Innavacion
para la mejora del rendimiento corporativo.

El equipo de Clariba se compone de profesionales
contrastados y certificados que cuentan con una solida
experiencia en tecnologias de Ultima generacion.

Capacidad técnica, compromiso, trabajo en equipo
y excelencia es lo que nos destaca para satisfacer
las necesidades del cliente.
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Marc Haberland
Fundador y Director General del Grupo Clariba
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@ clariba

People Analytics - La clave para
incrementar el potencial humano de

Su organizacion

Si algo han aprendido las empresas de la actual pandemia, es que el talento de las organizaciones,
su gente, son la clave para adaptarse y superar los retos que plantea esta crisis. Es fundamental
aprovechar el poder colectivo de los empleados para desencadenar la transformacion necesaria
que garantice la sostenibilidad futura del negocio. Ahora, mas que nunca, las organizaciones deben
dotarse de una profunda comprension de su equipo humano, estableciendo los vinculos adecuados
con los empleados, obteniendo su compromiso y desarrollando sus habilidades para con ello

garantizar el éxito de la organizacion.

EL AUGE DE LAS SOLUCIONES HCM Y LA
TRANSFORMACION DIGITAL DEL ENTORNO DE TRABAJO
En la dltima década se produjo un boom de soluciones de gestion
del capital humano (HCM) que se centraron en la generacion de
valor a lo largo de la cadena de procesos de recursos humanos.
Desde la contratacion, a la incorporacion, la gestion del talento, el
aprendizaje y desarrollo asi como la planificacién de la sucesion.
Cada vez mas, las empresas han entendido la importancia de
poner a su gente en el centro de sus iniciativas de transformacion
digital. En estudios recientes, se analizan los factores que des-
encadenan la transformacion del lugar de trabajo y en el enfoque
que deben adoptar las organizaciones para ofrecer valor.

Fuente: IDC, Encuesta sobre el Futuro del Trabajo -
Noviembre 2018 (n=400)

¢{CUALES SON LOS FACTORES QUE DESENCADENAN
IMPLEMENTACION DE INICIATIVAS DE TRANSFORMACION
DEL LUGAR DE TRABAJO EN SU ORGANIZACION?

No es sorprendente que diversos estudios realizados por IDC,
Gartner y otros, sigan previendo un potencial de crecimiento de
las soluciones de HCM. Curiosamente, en la Encuesta sobre el
Futuro del Trabajo de IDC 2018, la prevision era que para el 2021,
el 60% de las empresas del G2000 habrian transformado su mo-
delo de entorno de trabajo. La pandemia sélo ha hecho que ace-
lerar esta tendencia. Las empresas deben centrarse ahora en el
compromiso Y la experiencia de los empleados, al tiempo que se
maximiza su productividad y se pasa a nuevas formas de trabajo
en equipos distribuidos.

Las principales soluciones de HCM, como SAP SuccessFac-
tors, permitieron a las organizaciones adoptar un enfoque mas
integrado para identificar, atraer, desarrollar y retener el talento.
Con el rapido cambio hacia los nuevos modelos de entorno de
trabajo, estas soluciones de HCM se estan ampliando para pro-
porcionar nuevas capacidades. Las encuestas ad hoc, el mar-
caje de empleados para medir su motivacion y sentimiento, la
gamificacion y la comunicacion mas frecuente entre empleado
y supervisor, son solo algunas de las nuevas capacidades que
se requieren para gestionar la fuerza de trabajo hoy en dia. Sin
embargo, j,como permitiran estas capacidades mejorar la toma
de decisiones, aumentar la productividad, optimizar la retenciéon y
asegurar el compromiso en una fuerza de trabajo movil y flexible
en constante cambio?
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REPENSANDO LOS INDICADORES TRADICIONALES

DE RRHH

En este contexto de continua transformacién y adaptaciéon a
nuevos modelos de negocio y formas de trabajo, es critico
analizar la disponibilidad de los recursos y

empleados, su retencion por la via de mo-

nitorizar su motivacion y estado mental,

entender sus desplazamientos, inquietu-
des, etc. Los responsables de Recur-
s0s Humanos necesitan ahora enfo-
carse en estos nuevos indicadores

de rendimiento y para ello, deben
disponer de herramientas mas
avanzadas para analizar esta in-
formacion de sus soluciones de

HCM de la forma mas automatiza-

da posible.

actein | successfactors analytics — Powering People Analytics
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Al mismo tiempo, los indicadores de rendimiento tradicionales
de RRHH deben replantearse para considerar la "nueva norma-
lidad" de las empresas. Con una plantilla de trabajo mévil y sin
fronteras, se agiliza el entorno de trabajo y ello requiere nuevas
métricas y perspectivas que soélo pueden proporcionarse con so-
luciones analiticas mas alla de las soluciones HCM existentes.

APROVECHANDO EL PODER DE PEOPLE ANALYTICS
CON CLARIBA ACT-IN | SUCCESSFACTORS ANALYTICS
A partir de los requerimientos recogidos en clientes de SAP Suc-

cessFactors de Europa y Oriente Medio, Clariba ha desarrollado
el act-in | successfactors analytics; una solucion que proporciona

"Los indicadores de rendimiento
tradicionales de RRHH deben
replantearse para considerar la

'nueva normalidad' de

las empresas”

un modelo de datos flexible para el ana-

lisis de los indicadores de recursos huma-

nos y que se integra perfectamente con

SAP SuccessFactors, a la vez que habilita

la integracion de otras fuentes de datos. Con

ella, los responsables de recursos humanos

pueden disponer ahora de toda la informacion

procesable que necesitan en una Unica herra-

mienta que permite su analisis, su comprension y la conse-

cuente toma de decisiones. En esta solucion, Clariba ha incluido

todas estas nuevas necesidades analiticas en el area de RRHH
que surgido durante la pandemia.

El act-in | successfactors de Clariba, desarrollado en SAP
Cloud Platform, aprovecha las capacidades de SAP HANA y de
SAP Analytics Cloud para proporcionar un analisis flexible y trans-
versal de los datos de SAP SuccessFactors, asi como de fuentes
de datos externas como ahora S/4HANA. La solucion de Clariba
esta disponible en formato Sotware-as-a-Service, pero también
puede ser desplegada en la infraestructura on premise.

DE ESTA CRISIS VAN A SALIR MEJORES EMPRESAS

A medida que las empresas se dirigen al cierre de un afio dificil,
comienzan a planificar el afio 2021 adaptandose a la “nueva reali-
dad” y comprendiendo mejor las necesidades de sus empleados
en un entorno cada vez mas dinamico y eficiente en costes. Es
el momento de apostar por una solucion flexible y escalable que
permita abordar estos nuevos retos del capital humano con las
mejores garantias. El momento de actuar es ahora.



J Higinio Linares
Experto en soluciones SCM EWM-TM en Kyvor

£ kyvor

SAP EWM y TM vienen a renovar dos soluciones sencillas (WM-stock room management-
y LE-TRA) potenciando la funcionalidad e integracion. En los ultimos afos el ambito de
soluciones “satélite” que SAP venia ofreciendo para ampliar y evolucionar el core del ERP,
hacia, en términos de infraestructura que fuese muy compleja la plataforma. Gracias a la
apuesta en S4 HANA donde SAP decide hacer una renovacion completa de la plataforma es
donde estos aplicativos han ido paso a paso siendo incluidos como parte de S4 HANA Digital
Supply Chain. ¢ En qué situacion estan las plataformas EWM y TM hoy?

La plataforma SAP EWM ha sido, en sus arranques, ciertamente
criticada porque el paso de una compafia que ya dispusiera de
plantas con Warehouse Management obligaba practicamente a
tener que migrar a EWM que, aunque se disponen de herramien-
tas que lo simplifican siempre, como minimo se tiene el impacto
de los usuarios y el equipo de soporte que debe ser formado
en esta nueva herramienta. SAP, entonces, abridé posibilidad a
continuar en S4HANA con WM con un cambio de nombre Stock
Room Management.

Pero, ¢es realmente una decisién acertada mantener WM
(Stock Room Management) y no migrar a EWM a dia de hoy?

No existen respuestas categoricas porque cada situacion es
diferente, pero desde el punto de vista de la evolucién de la he-
rramienta, estabilidad, experiencias en el mercado vy las capaci-
dades que ofrece, debo decir que no seria acertada hoy en dia.

EWM es un excelente WMS (Warehose management system),
tanto es asi que grandes compafias especialistas que, incluso
disponian de sus propios WMS , ofrecen ahora realizar la imple-
mentacioén utilizandolo .

SAP ha realizado un enorme esfuerzo en mejorarlo, tanto des-
de el punto de vista de funcionalidad como desde el punto de
simplicidad. Como ejemplo en la Ultima actualizacion SAP EWM
se integra con la transaccion MIGO trabajando desde los docu-
mentos materiales algo que se venia reclamando y que demues-
tra el grado de avance en la integracion que ya dispone EWM.

Desde el punto de vista de licenciamiento se puede optar por
Basic EWM o Advanced EWM y aqui la decisién es basada en las
necesidades de cada negocio.

e Basic EWM tiene una gestion basica de almacén y esta diri-
gido a usuarios con procesos mas pequefios y operados ma-
nualmente. Con un costo de licencia reducido en comparacion
con otras plataformas, es parte de la oferta estratégica de SAP
y puede ampliarse para incluir todas las funciones adicionales
cuando sea necesario. Basic EWM funcionaria bien si opera un
pequefio almacén mayorista o un almacén de materias primas.

e Advanced EWM admite estrategias complejas de seleccion
y ubicacion, gestion de picking por oleadas, kitting y auto-
matizacion (por nombrar solo algunos). Como es parte de la
soluciéon de cadena de suministro de SAP, se integra com-
pletamente con otras soluciones como SAP TM , Production
Planning and Execution , Global Track and Trace y Gestion
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"Las herramientas de gestion

de existencias y generacion de

informes permiten una mejor toma
de decisiones y una reaccion mas

rapida a las situaciones"

de calidad. Al proporcionar procesos de almacén flexibles que
se pueden automatizar, impulsa un flujo de material eficiente
a través de su almacén, lo que garantiza que se presente la
tarea correcta al recurso adecuado en el momento adecuado.
Las herramientas de gestion de existencias y generacion de in-
formes permiten una mejor toma de decisiones y una reaccion
mas rapida a las situaciones.

¢{QUE ES EMBEBED TM EN S4 HANA?
Desde la version S4 HANA 1709 SAP brindd ya la posibilidad
de utilizar TM basado en el mismo codigo que estaba disponible
como un entorno separado y que agrega una potencia al area de
gestion de transporte que en el ERP habia quedado desfasado
con LE-TRA.

Desde el punto de vista de licenciamiento:

e Basic TM - nos permite ya una amplia seleccién de funcio-
nalidad, aunque no incluye el “Transportation cockpit” que en
la gestion manual es una herramienta basica por lo que reco-
mendamos, si es posible, que se incluya, aunque el coste de
licencia sea algo superior. /,Qué funcionalidad dispone?

o Datos maestros de la red de transporte principal (zonas,
carriles, etc.)
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o Seleccion vy licitacion manual de transportistas
0 Acuerdos de flete
o Planificacion basada en la entrega
o Gestion de mercancias peligrosas (con algunas limitaciones)
o Gestion de salida
o Ejecucion de transporte (sin gestidon de eventos)
o Célculo de cargos bésicos y liquidacion de fletes
e Advanced TM - Sin duda uno de los grandes protagonistas
de la plataforma S4 HANA por sus capacidades de gestion,
integracion y versatilidad. ;,Qué funcionalidad dispone?
o Planificacion basada en pedidos y entregas
o Interfaz de usuario de la cabina de transporte
o Planificacion basada en optimizadores
o Seleccion vy licitacion automatica de transportistas
o Célculo de carga avanzado (consolidado, basado en
eventos, funcionalidad aérea / ferroviaria / maritima)
o Andlisis e informes a través de CDS
o Planificacion y optimizacion de carga (TLB)
o Integracién con:
e Fvent Management
e Global Track & Trace (reemplazo futuro de EM)
e | ogistics Business Network
e Gestion de almacenes (EWM)
e Descartes GLN
e Enterprise Asset Management
e Sistemas de informacién geografica (Miler, HERE, etc.)
e Global Trade Service (GTS)
e S/4HANA Credit Management
e Integracion con Logistics Business Network (LBN)

Kyvor, como Parter SAP especialista en Digital Supply Chain fo-
calizado en soluciones EWM y TM ha ayudado a sus clientes a la
seleccion de la mejor solucion que cubra los procesos de nego-
cio y haciendo que los proyectos sean exitosos.

Para obtener mas informacion sobre la plataforma Digi-
tal Supply Chain EWM — TM puede dirigirnos sus cuestiones a
higinio.linares@kyvor.com.



Mario Izquierdo

Director del Centro de Transformacion S/4HANA de Stratesys - SHTC

STRATESYS

stratesys

El salto a S/AHANA para los que no

tienen por que saber de SAP

Cuando me comentaron en la compaiia si podia escribir un articulo en esta revista dije que
evidentemente si, pero que lo haria a mi manera, de la misma forma con la que explico a nuestros
clientes el salto a S/4HANA, porque por mi experiencia, no siempre todas las personas que nos
escuchan cuando hablamos de este tipo de cosas nos entienden, y no me extrana... Por ello, voy
a compartir estas reflexiones con vosotros alejado de convencionalismos, sin entrar en detalles
técnicos o palabras rimbombantes de consultoria, que seguro que mas de un lector me lo agradecera.

Para empezar, y aunque voy a explicar el cdmo, quiero dete-
nerme brevemente al principio en el porqué con un ejemplo
muy sencillo. Todos nosotros tenemos un Smartphone con una
pantalla llena de apps, donde aparecen globitos con un nimero
que nos informa de un aviso o alerta con el que directamente
entendemos que es algo que nos interesa o que tenemos que
atender. El funcionamiento de WhatsApp sirve para ilustrar este
punto. En esta misma linea, ya no nos vamos al navegador de
turno y escribimos cuando es el proximo partido de futbol de
nuestro equipo favorito, sino que preguntamos al movil a través
de una herramienta de voz y éste nos contesta. Por qué no
queremos hacer lo mismo cuando estamos frente al ordenador
trabajando en el sistema de gestion de nuestra empresa?

Estos dos ejemplos tan simples que acabo de relatar des-
criben lo que hace la nueva interface de usuario de SAP que
se denomina FIORI. Aqui, a modo de ejemplo, existe una app
de facturas que nos indica que hay un nimero “x” de facturas
pendientes que presentan problemas. También, desde primera
hora de la mafiana, podriamos preguntar a través de nuestra
voz cuéles fueron las ventas del dia anterior. Reconozco que
son ejemplos demasiado simples, ya que la nueva plataforma
de SAP hace muchas mas cosas y de mayor valor, pero invita
ya a una primera reflexion... ;Preferimos el Ultimo iPhone o
continuar con nuestro entrafiable Nokia 16107

Para explicar el como, si trabajamos con el ERP antiguo de
SAP tenemos dos extremos para dar el salto a S/4: el Greenfield
y el Brownfield. Partimos de este segundo, que ya en espariol
suena como como un “campo marrén” 0 como un “marrén” y no
tiene por qué ser asi. Imaginemos que tenemos un portéatil con
el sistema Windows. No voy a decir que es el del 95, pero si me

paro a pensar en SAP, en el 95 tenia la misma pantalla o interfa-
ce de usuario que tiene ahora la ultima version NO S/4 (segun-
da reflexién), asi que mejor pensemos que tenemos el sistema
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Windows 8. Si hacemos un Brownfield para pasar al Windows
10y el PC tiene unos requerimientos minimos de memoria, pro-
cesador, etc., simplemente tengo que meter un CD - si el portatil
tiene disquetera - e ir siguiendo las instrucciones del programay,
al final de este proceso, tendré el portatil con el nuevo Windows
10, con todos mis archivos en mi estructura de carpetas (datos
histéricos), y dispondré también de los programas que tenia an-
tes, si bien, alguno no funcionara y tendré que actualizarlo a una
nueva version para que sea compatible con el Windows 10. En
resumen, que si hablamos de SAP lo que estamos haciendo es
llevarnos todo lo que tenfamos antes configurado, los progra-
mas “Z” y los histéricos, estén bien o mal.

Si soy mas atrevido, o simplemente no me convence ya ni el
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debemos preguntarnos si es realmente necesario guardar el
micro detalle de un pedido de compras de hace 5 anos con
un proveedor con el que igual ya no trabajamos, cuando sim-
plemente nos podria bastar con cargar estos histéricos en un
business intelligence o dejarlos en el sistema antiguo, en el que
los tendriamos disponibles a modo consulta.

Una vez explicados estos dos extremos, Greenfield y
Brownfield, en el punto medio disponemos de herramientas y
formas de abordar este salto a S/4HANA que nos sirven como
vehiculo para acometer los proyectos, quedandonos con las
configuraciones y programas que nos interesan y cargando la
totalidad de los histéricos, o solo una parte de los mismos, en
el nuevo sistema.

portatil que tengo, me iré a un Greenfield o “campo verde”. Pa-
rece que suena mejor, y siguiendo con la analogia del Windows
lo que haré directamente es comprarme otro nuevo portétil con
Windows 10, y ya me instalaré los programas que tenia antes,
0 solo los que me interesen, o incluso nuevos programas que
no podia utilizar con el Windows 8. Aqui, el Unico problema que
puedo tener son los histéricos, es decir, qué hago con mis car-
petas y archivos. Pues tengo basicamente tres opciones: los
meto en un disco duro y ya lo conectaré si necesito algo, o bien,
me los copio todos al nuevo portatil, que es lo que llamamos
migracion de histéricos, o finalmente, me copio una parte, que
es lo que llamamos migracion selectiva de datos.

En este punto vamos con la tercera reflexiéon y es que,
en mi caso particular, creo que ya acumulo tres discos duros
que, sinceramente, los he debido conectar una o dos veces. Si
volvemos al mundo SAP, y hacemos este paso a través de un
Greenfield, nos dara la oportunidad de hacer un proyecto des-
de cero, donde nos podremos replantear nuestros procesos
de negocio actuales, una nueva configuracién del sistema vy
eliminar algunos de los programas, siendo los histéricos el Uni-
co “problema” a resolver. Siguiendo con esta tercera reflexion,

La ultima, o quizas la primera decision, es elegir el producto
SAP S/4HANA del ERP destino, ya que en la actualidad hay
diferentes productos y no hemos conseguido explicar bien cual
puede ser la mejor opcidn. A ello se une la circunstancia de
que hay mucha confusion con la palabra Cloud, ya que se usa
indistintamente tanto para referirse al producto Cloud como al
alojamiento de los servidores de la aplicacion S/4 en Cloud. Pero
todo esto es mucho mas sencillo, decidamos si queremos ad-
quirir la propiedad de las licencias del software, o bien queremos
un modelo de suscripcion tipico de un software como servicio (la
tradicional decision del CFO). En cualquiera de estas decisiones,
el fabricante SAP nos ofrece diferentes alternativas de desplie-
gue de sus productos, que seguro que van a dar respuesta a
nuestras necesidades finales.

Para finalizar el articulo, debo sefalar que todas estas re-
flexiones son para que nos demos cuenta de que el cambio
realmente esta en las personas y en la manera de enfrentarse a
las cosas. Las empresas solo se transforman si se transforman
las personas que trabajan en ellas, empezando por la Direccion
y las nuevas plataformas tecnoldgicas constituyen una singular
ayuda en estos procesos de transformacion.
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Oscar Martinez
Responsable de soluciones SAP en TACTIC

podremos disponer de previsiones completas para ges-

e ;Como definir un plan estratégico viable y realista? tionar nuestros negocios.

e ;CoOmo aterrizar el plan estratégico en un presupuesto realizable? e Lainformacion real, el presupuesto, y nuestras previsio-

¢ ;Qué puedo hacer para reducir el tiempo invertido en generar nes, enriquecidas con indicadores clave, muestran de
previsiones? forma inequivoca la realidad de la empresa y su gap res-

¢ ;Es posible realizar diferentes Forecasts de forma automatizada? pecto a los objetivos, permitiendo su rapida correccion.

¢ ;Qué medidas se pueden tomar para reducir el tiempo nece- e La evolucion de los indicadores y las iniciativas para co-
sario para obtener el cierre contable?, ;y para incorporarle el rregirlos seran la base para el siguiente Business Plan.

cierre consolidado?
e ;,Como hacer mas atractivo el reporting al resto de la compafiia?

Abordar los proyectos desde 5 ambitos:
* Proyectos holisticos: la implantacién debe ir acompafada de
un proceso de reingenieria de procesos y gestion del cambio.  ® Modelo: simple pero escalable a futuros requerimientos. Foco

e Cerrar el circulo: cada solucién debe comunicarse con el en integraciones y minimizando procesos manuales.
resto para disponer de un modelo conectado de gestion del El uso de la metodologia propia en gestion de proyectos ba-
rendimiento: sada en AGILE, permite llegar al final de la fase de disefio con un

prototipo, y realizar correcciones durante la implantacion.
¢ Mejora de los Procesos, basandose en:
. o Automatizacion.
o Estandarizacion.
o0 Mejora del rendimiento.

o ALY
W Extrategia y Ny | Preswpurio y W

B Butiness Pan WY previsiones de Can 0 ¢ Datos: la herramienta debera ofrecer informacion fiable y a tiem-
' :ﬁﬂ - y ﬁ ,;i po. La labor de los “Data Architects” de TACTIC nos garantiza:
B enterprise | j’ o Consistencia.
L Perfarmance .o
| Managemem | o Dato unico.
' 2 B o Exactitud.
y o Integridad.

o Trazabilidad y auditoria del dato.
e Sistema: SAP dispone de varias soluciones que permiten cu-
brir las necesidades de cada organizacion:
o En Consolidacion: BPC, FC, Group Reporting.
o En Planificacion: BPC, SAC.
o En Reporting: SAC, BO, add-ins de Excel, Disclosure Ma-

Cierre (Fast-Close)
¥ Consolidacion

nagement.
e El Plan Estratégico marcara las lineas maestras y el 0 En Reparto de Costes y Profitability: PCM, modelos de
Budget de los proximos ejercicios. BPC o SAC
e [l presupuesto del P&L es clave en el modelo, pero debe Estas soluciones son combinables entre ellas y con otras
complementarse con un presupuesto de Capex y de BS. (como SAP BW u otros mdédulos de SAP). El trabajo entre el
e Una vez definidos, podremos convertir la prevision a una cliente y el consultor experto permitira seleccionar la mejor
estimacion de flujos de caja (presupuesto de tesoreria), combinacion.
transformando el criterio del devengo al criterio caja. e Equipo: clave en la definicion, en la construccion, y en conse-

« Unicamente cerrando el ciclo con la prevision de tesoreria, guir la transformacion, via la gestion del cambio.
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Experiencia en proyectos de planificacion:
Aspectos clave en proyectos de planificacion:

¢ Modelo no endogamico: utilizar la historia como referencia y
enriquecer el modelo con el entorno (indicadores de mercado,
de competencia, macroecondmicos...).

e Orientado hacia una presupuestacion basada en eventos,
simplificando las simulaciones:

i, ey | —

¢ Virar de un modelo de dato a un modelo basado en drivers.

¢ Entorno unico: integridad y trazabilidad de informacion.

e Buscar el equilibrio entre detalle, automatizacion del presu-
puesto y flexibilidad.

e Mirar siempre hacia el futuro para anticiparnos: re-forecast
constante a 12 meses (Rolling FCST). El presupuesto del afio
siguiente sera un re-forecast mas.

e Segmentar la planificacion corporativa en “modelos conceptuales”:

o Por Negocio.
o Por Area / Departamento.
o Por Tipo de Informacion.

e Alternar el uso de modelos “top-down” (visiobn general) y
“bottom-up” (planificacién detallada).

¢ Reingenieria del proceso y redefinicion de roles, utilizando las
capacidades colaborativas de las soluciones.

e Potenciar las capacidades de workflow y versionado, para po-
der realizar diferentes simulaciones.

e Introducir la dimensién “counterpart” (intercompafiias, terceros,
etc.) en el modelo para garantizar su posterior consolidacion.

Experiencia en proyectos de cierre (fast-closing) y
consolidacion:

Las soluciones de EPM nos ayudan a optimizar los tiempos,
facilitando los procesos de Fast Close. Puntos clave para con-
seguir este objetivo:

e Automatizar para reducir tiempos de proceso (Fast-Close), concen-
trando el tiempo en tareas de andlisis, no en preparacion de datos.
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e |ncidir en la digitalizacion de las tareas de los departamentos,
apoyandose en los sistemas origen y traspasando tareas que
hoy dia se concentran en los departamentos centrales.

e Utilizar el dato consolidado como una herramienta de gestiéon
basica, obteniendo consolidados legales y fiscales, pero tam-
bién consolidados de gestion.

Experiencia en proyectos de Reporting:
Cualquier proyecto EPM debera disponer de una potente
capa de reporting. Algunos puntos clave son:

e Crear un repositorio de informacién comun al Grupo en el que
definir la “capa semantica” del negocio, basado en un Data-
Warehouse, o en estructuras mas complejas, con datos es-
tructurados y no estructurados (Data-Lake).

e Definir un “lay-out” comun para todo el reporting, para dotar
de una vision uniforme.

e Dotar de datos de referencia a cualquier informacion a presen-
tar, gestionando visualmente alarmas de desviaciones.

e Democratizar la informacién. Facilitar a cualquier miembro de
la organizacion poder valorar su desempefo vy, proactivamen-
te, iniciar medidas de correccion.

e El control del dato ha de estar centralizado (“Data-Governan-
ce”), pero involucrando a los usuarios de negocio (son los que
disponen de mayor informacion).

e Ampliar nuestra vision del reporting al concepto de “Oficina Fi-
nanciera Global”: garantizando que nuestros receptores de la
informacion la reciben correctamente y en el soporte adecua-
do (web, Excel, informes en otro lenguaje para matriz, XBRL
para reguladores, etc.)

e Consultora especialista en proyectos de EPM, desde hace 17 afos.

e Fquipo de consultores con gran experiencia en proyectos de Bl y
EPM, y conocimiento experto en las soluciones lideres del mercado.

e Proximidad al Cliente: acompafiando a nuestros clientes en la opti-
mizacion de sus negocios.

® Honestidad: hacemos lo que sabemos hacer.

¢ Confidencialidad e independencia.

e Alto grado de compromiso y dedicacion.

e Fl éxito de un proyecto de EPM (consolidacion, planificacion o re-
porting), depende del modelo definido, de la arquitectura de datos
disefada para cubrirlo, de la solucion seleccionada y del trabajo
en equipo.

e TACTIC, consultora especializada Unicamente en proyectos EPM,
con mas de 150 proyectos realizados en empresas de primer nivel,
garantiza la calidad del mismo y su éxito.

® Puede consultar el articulo completo en www.tactickco.com

e Para mas informacion, contacte con contacto@tactickco.com
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Anatomia del Mal-Bien-Estar

SINTOMA

Desde hace ya un tiempo venimos sufriendo en nuestro coti-
diano los avatares politicos, sociales, sanitarios y econdmicos
derivados de la pandemia que nos azota. El temporal descarga
con cada vez mayor furia sobre familiares, amigos y conocidos
desencadenando problemas de salud, econdmicos, laborales y
empresariales. Y la tempestad no amaina ni se detiene y el im-
pacto psicolégico derivado del aislamiento, el miedo y la incerti-
dumbre resulta en una creciente sensacion de inestabilidad vital y
una extrafa sensacion de atrapamiento en un mundo que parece
someternos.

La OMS ya avisa de que el "sufrimiento inmenso" causado
por la covid-19 tendra devastadoras consecuencias en la salud
mental. Nadie escapa al impacto de esta crisis cuyas consecuen-
cias psicologicas se sitlan en niveles similares a las de una zona
en conflicto. Asi se ha detectado un incremento de la prevalencia
de la angustia, de por ejemplo un 35% en China, un 60% en Iran
o un 40% en Estados Unidos, tres de los paises mas afectados
por la pandemia, que ha provocado ya mas de 285.000 muertos
e infectado a mas de cuatro millones personas en el mundo.

Aunque la OMS todavia no dispone de cifras sobre tenden-
cias mundiales, esta siguiendo la informacién que se esta dando
en varios paises sobre un aumento de intentos de suicidio o abu-
so de sustancias, recuerda que es algo que se dio tras la crisis
economica de 2008 y alerta que "podriamos ver algo asi en los
proximos meses”.

Ante esto ;,qué podemos hacer? Y es precisamente la pre-
gunta la que sefiala en una direccion sin solucién de continuidad,
porque no se trata de “hacer” sino de “comprender”. Compren-
der como funciona nuestra experiencia vital, comprender, en Ulti-
ma instancia, quienes somos.

PRIMERA DECONSTRUCCION DEL MALESTAR
El ndcleo de tanto malestar psicoldgico es evidente: el miedo.
Sabemos que la amigdala situada en el I6bulo temporal de
los mamiferos representa el principal ndcleo de control de las
emociones basicas, como el miedo, la rabia o el instinto de su-
pervivencia. Esta estructura funciona como un “centro de man-
dos” de las emociones, siendo un nucleo de control en el que los
sentimientos se vinculan a un patrén de respuesta determinado.

“Duda de Todo. Encuentra tu propia luz"

Buda Gautama

De este modo, por ejemplo, cuando nuestra vista percibe
algo que considera un peligro sentimos miedo. Y es la amigdala
la que vincula esa emocién de miedo con una respuesta de hui-
da (o ataque). Por lo tanto, es la amigdala la que permite que,
gracias a una interaccion muy rapida con el sistema nervioso
periférico y el sistema endocrino, podamos escapar de situacio-
nes de peligro.

Esto en si es bastante util pero cuando el peligro no es real y
es percibido, la amigdala sigue cumpliendo ciegamente su fun-
cion cerrando el acceso a las capacidades neocorticales (creati-
vidad, logica, vision, proyeccion, etc) para activar plenamente la
defensa o el ataque. Cuando esta en peligro nuestra integridad
fisica, nuestro estatus (aquello que tememos perder) o nuestra
pertenencia a un colectivo o vinculo a una persona, la amigdala
activa el “modo supervivencia”. Este sistema incita a las glandu-
las suprarrenales, ubicadas encima de los riflones, a liberar una
oleada de hormonas, entre ellas, la adrenalina y el cortisol.

La activacion a largo plazo del sistema de respuesta al es-
trés y la sobreexposicion al cortisol pueden interrumpir muchos
procesos del cuerpo. Esto incrementa el riesgo de padecer pro-
blemas de salud, tales como ansiedad, depresion, problemas di-
gestivos, dolores de cabeza, cardiopatias, problemas de suefio,
aumento de peso, deterioro de la memoria y la concentracion.

Por lo tanto, (re)conocer el funcionamiento del cerebro nos
permite enfrentar con mas desapego y libertad aquello que nos
sucede, ante todo, en las respuestas a escenarios percibidos e
imaginarios. Como dice el libro tibetano los muertos: reconocer
es liberacion. (Re)conocer lo que nos pasa, volver a conocer lo
que sucede nos libera. Recorrer lo que nos pasa con una com-
prension de la maquinaria que procesa nos da libertad. Cuanto
mas reconocemos 0 comprendemos lo que sucede internamen-
te y en nuestra relacion con el mundo, menor activacion automa-
tica de la amigdala y del correspondiente mecanismo de supervi-
vencia, y, por lo tanto, mayor claridad mental se va a desplegar.
La mente se aquieta. Y una mayor claridad, un mayor silencio
interno, deriva en mayor presencia y mayor bienestar.

LA ESCALERA DE LA COMPRENSION DE LA REALIDAD
Demos un paso mas.
El desarrollo de la comprension de la realidad se puede es-
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quematizar en cuatro estadios tal y como describi en un articu-
lo anterior: la realidad objetiva, la realidad subjetiva, la realidad
construida y la realidad ilusoria. La comprension de cada nivel
consecutivo nos acerca, respectivamente, a una mayor com-
prension de la realidad y por tanto a una mayor y mas precisa
comprension de nuestra experiencia vital en cada instante.

Comprender como funciona el cerebro esta situado en la
zona inferior del mapa, en la realidad objetiva. Cuanto mas nos
movemos hacia arriba en el esquema, cuanto mas comprende-
mos la sutilidad de la experiencia, mas vamos ganado en con-
fianza y mas se va estabilizando nuestra experiencia vital. No hay
nada mas poderoso que acercarse “a lo que es”: Encuentra la
verdad y la verdad te hara libre.

Los niveles 1-3 son todos ellos niveles que se basan en
creencias, conceptos y supuestos a partir de los cuales se ela-
bora una teoria del mundo. Evidentemente las hipétesis de cada
nivel se van sofisticando y parecen cada vez mas apropiados
para explicar la realidad.

La salida del mundo de los conceptos y creencias es la duda,
la curiosidad y la honestidad: duda de todo y encuentra tu propia
luz (Buda Gautama).

LA REALIDAD ILUSORIA

El recorrido por ese mapa de los 4 niveles que realizo en mis
talleres aterriza con contundencia en la Ultima fase, en la cual
observamos la experiencia directa de lo que sucede. A eso lo
[lamamos la via directa o el camino sin camino. Aparcamos (y
cuestionamos) todo lo aprendido, todos los conceptos y creen-
cias, y observamos este momento tal y como es: este momento,
cada momento, esta hecho de una sola sustancia (Advaita). De
la misma sustancia.

Cuando observamos, por ejemplo, las emociones que nos
invaden comprendemos que ese sentir no es otra cosa que una
intermitencia que esta hecho de nosotros, aparece en nosotros y
es percibido por nosotros. Una emocién no viene de “otro lugar”
(aunque podemos desarrollar un montén de teorias y creencias
sobre ello), ni interno ni externo. Una emocién es una manifes-
tacion parcial de nosotros mismos en un instante y percibido en
nosotros como totalidad de este momento.

Nos perdemos cuando nos identificamos con los pensamien-
tos y emociones que van apareciendo y nos dejamos arrastrar
por ellas. Y no es cuestion de pararlas ni de cambiarlas, sino
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simplemente dirigir la atencion a la comprension de este momen-
to. Que es lo mismo a dirigir la atencion a la pregunta que todos
los sabios de todos los tiempos indicaron y nos indican: ¢,quién
soy yo?

La atencién y el discernimiento son el baluarte de nuestro
libre albedrio; aquello que nos permite iniciar o frenar cualquier
movimiento. Lo que permite volvernos con curiosidad hacia la
manifestacion de este momento, hacia la manifestacion de no-
SOtros mismos.

EL ORIGEN DEL MALESTAR

El gran problema de la inseguridad, las emociones y lo que nos
perturba se activa e intensifica cuando nos identificamos des-
acertadamente con la contraccion del personaje que creemos
ser (también llamado ego). Si nos identificamos con ese perso-
naje separado, incompleto y carente, o tenemos que proteger,
desarrollar e incluso convertirlo en mejor persona.

Pasamos por alto el hecho de que nos estamos identificando con
algo que es una quimera, una mera contraccion de nosotros en
el tiempo. Nos estamos identificando, literalmente, con “NADA”.
Esa parcialidad que se manifiesta en ese instante toma el punto
de vista del TODO que somos.

Por lo tanto, no soélo es cuestion de no identificarte con lo que
piensas o |0 que sientes sino deconstruir, ademas, al pensador.
El pensador no es mas que un conglomerado de pensamientos-
sentimientos hechos de ti, apareciendo en ti y percibidos por ti
en un instante.

Hay algo mas alla del pensador, méas alla de la mente, que
contiene el todo y que llamamos consciencia. Aquello que apare-
ce como reconocimiento no fenomenoldgico. Eso eres TU.

LA GRAN SOLUCION

En la medida en que reconoces que no eres el conjunto de creen-
cias, pensamientos y sensaciones que creias ser, tu identidad re-
torna a su verdadera posicion y la vida se da cada vez mas desde
otro “sitio”. Retorna a un bienestar innato. Un sitio en el que la
carencia, el conflicto, la experiencia de limitacion dejan de tener
tanto peso porque simplemente aparecen y desaparecen en el in-
sondable espacio de tu consciencia. Un lugar en el que los mie-
dos, los tormentos y las inseguridades se disuelven como las olas
que aparecen, crecen y desaparecen en la inmensidad del mar.

www.clearness.es
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Decalogo de cumplimiento para las
empresas con redes sociales

Segun apunta el Comité Europeo de Proteccion de Datos
(EDPB), los mecanismos para dirigirse a los usuarios de las re-
des sociales han aumentado en sofisticacién de manera que las
organizaciones ahora tienen la capacidad de dirigirse a las per-
sonas usuarias de estas redes, sobre la base de una amplia
gama de criterios desarrollados en la mayor parte de los casos
sobre la base del tratamiento de los datos personales que los
usuarios han proporcionado o compartido a través de la red so-
cial, asi como otros datos personales que han sido observados
o inferidos, ya sea por el pro-
veedor de la red social o por
terceros, y recopilados por la
plataforma o por otros acto-
res cuyo trabajo consiste en
valorar las opciones de orien-
taciéon de anuncios.

En otras palabras, la orien-
tacién a los usuarios de las re-
des sociales implica no solo el
acto de "seleccionar" a las per-
sonas o grupos de personas
que son los destinatarios pre-
vistos de un determinado men-
saje (el 'publico objetivo'), sino
que supone un proceso de
analisis y tratamiento de datos
completo, llevado a cabo por
un conjunto de partes interesadas.

El citado Comité ha analizado detalladamente la situacion
adoptando con fecha 2 de septiembre de 2020 el documento de-
nominado “Directrices 8/2020 sobre la orientaciéon a usuarios de
redes sociales” donde lleva a cabo un estudio de la situacion y
reparte obligaciones y responsabilidades entre todos los actores
para proteger el derecho a la proteccion de datos y privacidad de
los usuarios de las redes sociales.

"Los proveedores de

redes sociales recopilan

ineludiblemente grandes

cantidades de datos
personales relacionados con el

comportamiento”

Asi, en el documento de trabajo del EDPB se distinguen una
serie de actores y roles como son los siguientes:

En primer lugar, los “usuarios” esto es las personas que hacen
uso de las redes sociales en diferentes capacidades y con diferen-
tes propodsitos (por ejemplo, para mantenerse en contacto con
amigos, intercambiar informacién sobre intereses compartidos o
buscar oportunidades de empleo), entendiendo que el término
"usuario” se usa tipicamente para referirse a las personas que es-
tan registradas en el servicio de red social, es decir, aquellas per-
sonas que tienen una "cuenta”
o un "perfil".

En segundo lugar, los “pro-
veedores de redes sociales”
esto es, aquellos que ofrecen
un servicio en linea que permite
el desarrollo de redes y comu-
nidades de usuarios, entre las
cuales se comparte informa-
ciéon y contenido.

El proveedor de la red so-
cial determina las funcionalida-
des del servicio y por tanto, la
determinacion de qué datos
seran objeto de tratamiento,
con qué propdsito o fin y bajo
qué términos.

Esto permite por supuesto
la prestacion del servicio de redes sociales, pero también la presta-
cion de servicios, que pueden beneficiar a los socios comerciales
de la red, es decir, a las empresas que operan en la plataforma de
la red social o junto con ella. Desde luego, los proveedores de re-
des sociales recopilan ineludiblemente grandes cantidades de da-
tos personales relacionados con el comportamiento vy las interac-
ciones de los usuarios (registrados y no registrados), lo que le
permite obtener informacion considerable sobre las caracteristicas,
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intereses y preferencias sociodemogréficas de los usuarios, tratan-
do, tanto datos personales proporcionados por los usuarios como
inferidos de su actividad (p. €j., al hacer clic en "Me gusta" en una
publicacion en una red social o fuera de ella).

En tercer lugar, los “destinatarios”, esto es, las personas fisicas
0 juridicas que utilizan los servicios de redes sociales para dirigir
mensajes especificos a un conjunto de usuarios de la red sobre la
base de parametros o criterios especificos.

Con su actividad, los destinatarios seleccionan sus mensajes
y/0 su publico objetivo de acuerdo con las caracteristicas perci-
bidas, los intereses o las preferencias de las personas e incluso
pueden participar en la orientacién para promover intereses co-
merciales, politicos o de otro tipo. Los ejemplos tipicos son las
compafias que usan las redes sociales para publicitar sus pro-
ductos, incluso para aumentar el conocimiento de la marca.
Pero, como es bien sabido, también los partidos politicos utilizan
cada vez mas las redes sociales como parte de su estrategia de
campafa e incluso las organizaciones benéficas y otras organi-
zaciones sin animo de lucro.

El EDPB esta preocupado porque los usuarios de las redes
sociales pueden ser dirigidos u orientados de diferentes maneras
invasivas para la privacidad y derechos vy libertades de proteccion
de datos.

Finalmente, y en cuarto lugar, como “otros actores relevan-
tes” hay que tener presente que en ocasiones, los destinatarios
0 empresas con presencia en las redes sociales pueden utilizar
directamente los mecanismos de orientacién ofrecidos por los
proveedores de redes sociales o contratar los servicios de otros
actores, como proveedores de servicios de marketing, redes pu-
blicitarias, intercambios publicitarios, plataformas de oferta y de-
manda, proveedores de gestion de datos (DMP) y empresas de
analisis de datos.

Todos estos “terceros actores”, en definitiva, forman parte del
ecosistema de publicidad en linea complejo y en evoluciéon (que a
veces se conoce como "adtech") que recopila y procesa datos
relacionados con las personas (incluidos los usuarios de redes so-
ciales). En este grupo se encontrarian los corredores de datos y los
DMP (que se diferencian de otras empresas de “adtech” en la me-
dida en que no solo procesan los datos recopilados mediante tec-
nologias de seguimiento, sino también los datos recopilados de
otras fuentes, que pueden incluir fuentes tanto online como offline).
En otras palabras, los intermediarios de datos y los DMP agregan
datos recopilados de una amplia variedad de fuentes, que luego
pueden vender a otras partes interesadas involucradas en el pro-
ceso de seleccion del “publico objetivo”.

El enfoque del Documento del EPBD esta dirigido a determinar
cual es la distribucion de los roles y obligaciones de proteccion de
datos de cada uno de los participantes, todo ello sobre la base y
teniendo en cuenta las jurisprudencia del Tribunal de Justicia de la
Unién Europea con especial relevancia de las sentencias Wirts-
chaosakademie (C-210/16), los testigos de Jehova (C 25/17) y
Fashion ID (C-40/17).

En este punto, el EDPB pone de manifiesto que los destinatarios
que deseen utilizar herramientas de segmentacion proporcionadas
por un proveedor de redes sociales deben necesariamente adherir-
se a “acuerdos predefinidos”, sin ninguna posibilidad de negociar o
realizar modificaciones (condiciones de 'tdmalo o déjalo’).

La cuestion es que, segun el EDPB, pese a que las compa-
Aias deben adherirse a los acuerdos sin posibilidad de negocia-
cion, ello no impide ni niega la responsabilidad conjunta del
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proveedor de redes sociales y aquellas compafias que se ad-
hieren a las condiciones, por tanto las empresas no pueden
argumentar este hecho para eximirse de sus obligaciones en
virtud del GDPR.

Ambas partes (empresas y proveedores de redes sociales),
en su condicion de “corresponsables” estan obligadas a garan-
tizar que la asignacion de responsabilidades refleje debidamen-
te sus respectivos roles y relaciones con respecto a los usuarios
titulares de los datos personales, de una manera practica, veraz
y transparente.

Por tanto y como conclusion, podemos decir que el decalo-
go basico de cuestiones a tener en cuenta en relacion con las
redes sociales que cualquier compafia tiene para dirigirse a su
publico, es:

Decalogo

1. Conocer los roles de las partes intervinientes: usua-
rios, proveedores de redes sociales, destinatarios
(personas fisicas o juridicas que utilizan los servicios
de redes sociales para dirigir mensajes especificos a
“su publico” y otros terceros actores (empresas “ad-
tech”, corredores de datos y los DMP.

2. Suscribir los acuerdos correspondientes que esta-
blezcan el reparto de obligaciones y responsabilida-
des entre proveedores de redes sociales, destinata-
rios y los otros terceros actores.

3. Definir el reparto del cumplimiento de las obliga-
ciones derivadas del RGPD, entre proveedores de
redes sociales, destinatarios y los otros terceros
actores.

4. Analizar el riesgo que para los derechos vy libertades
de los usuarios supone el tratamiento de los datos
(incluyendo en su caso la posibilidad de tener que
realizar una evaluacion de impacto.

5. Garantizar que ningun tratamiento de datos con-
lleva riesgos de discriminacion y exclusion de los
usuarios.

6. Incluir en el registro de las actividades el tratamiento
de los datos personales de los usuarios en la condi-
cién de responsable o corresponsable segun corres-
ponda por el rol o participacion que se realice en el
tratamiento de los datos.

7. Garantizar la existencia de una base juridica de trata-
miento de los datos de los usuarios.

8. Garantizar que los usuarios son informados de forma
clara, sencilla, transparente y en un lenguaje sencillo
del alcance del tratamiento de sus datos conforme
las exigencias del articulo 13 del RGPD.

9. Garantizar el gjercicio de los derechos de proteccion
de datos de los usuarios.

10. Garantizar la existencia de consentimiento de los
usuarios asi como posibilidad de oposicion y revo-
cacion del uso de “cookies y tecnologias similares”
de acuerdo con lo establecido en la normativa de
comercio electronico.
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Las medidas fiscales adoptadas desde €l pasado mes de marzo
buscaban paliar el impacto del cierre de la actividad econémica dic-
tado por las autoridades sanitarias. Estas medidas, con alcance y
extension diferentes en cada pais, introdujeron medidas de apoyo a
la liquidez y de aplazamiento del pago de impuestos, y una suerte de
“tiempo muerto” en el campo de juego fiscal.

Posteriormente la preocupacion de la politica fiscal pasé a de-
terminar qué medidas eran las necesarias tanto para recuperar la
actividad econdémica como para intentar paliar el enorme déficit pre-
supuestario. En el caso espanol el proyecto de ley de presupuestos
busca principalmente reforzar la recaudacion mediante la eliminacion
de beneficios fiscales en el Impuesto sobre Sociedades y en los Im-
puestos Especiales y con subidas selectivas en el IRPF.

Junto a las medidas de recuperacion de ingresos, se ha reabierto
el debate sobre la necesidad de nuevas figuras impositivas que atien-
dan a nuevas realidades econdémicas. Este sentido, junto con una
modificacion de los impuestos medioambientales o nuevos tributos
sobre transacciones financieras, el ambito donde estamos asistien-
do al mayor esfuerzo internacional es la necesidad de encontrar una
tributacion justa de la economia digital, que es lo que ha acabado
cristalizandose en Espafa en el Impuesto sobre Determinados Servi-
cios Digitales (IDSD) ante la falta de acuerdo internacional en la U.E.
o en la OCDE.

"LLa necesidad de encontrar

una tributacion justa de la

economia digital"

¢ Como saber si es aplicable este nuevo impuesto? El nuevo IDSD
es aplicable a las empresas que tengan un volumen de ingresos supe-
riores a 750 millones de euros anuales y que tengan un volumen signi-
ficativo de ingresos digitales en Espafia (mas de 3 millones de euros).

&Y cudles son estos servicios digitales? Se someten al impuesto
tres tipos de servicios: la publicidad online, los servicios de interme-
diacion online y las transmisiones de datos.

Respecto de la publicidad online, se grava la inclusion de publici-
dad en las interfaces digitales, esto es, en paginas web, aplicaciones
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moviles. .. Se distingue a su vez dos supuestos. Uno, en el que €l pro-
pietario de la interfaz es el que inserta la publicidad en la su interfaz, y
otro en el que una empresa inserta la publicidad en una interfaz ajena.
En este segundo caso sera esta empresa que inserta la publicidad el
sujeto pasivo del impuesto y no el duefio de la pagina.

La segunda categoria es la puesta a disposicion de los usuarios
de interfaces multifacéticas. Aqui se engloban, por un lado, los ser-
vicios de intermediacion on-line o marketplaces, y por otro, aquellas
interfaces que simplemente permiten poner en contacto a multitud
de usuarios para que interactlian entre si (como podria ser por ejem-
plo LinkedIn).

Y el tercer tipo son las transmisiones de datos derivados de la
navegacion en interfaces digitales. Aqui es necesario recalcar que se
trata solo de transmisiones de datos obtenidos en la navegacion, es
decir no aquellos datos que se hayan podido general de un proceso
de alta de un cliente o en una encuesta comercial.

Hay que tener en cuenta qué ademas de las grandes empresas
de internet, numerosas empresas pueden estar sometidas porgue en
mayor 0 menor parte la publicidad on-line, la intermediacion on-line y
la transmision de datos son una realidad de numerosas companias.

El impuesto, con un tipo del 3%, entra en vigor el proximo 16 de
enero y el periodo de liquidacién es trimestral, por lo que el préximo
mes de abril las empresas ya deberan saber si estan o no obligadas,
y en su caso presentar la autoliquidacion correspondiente.

En definitiva, y para concluir, junto con medidas tendentes a ate-
nuar el impacto del COVID y afrontar la recuperacion, también esta-
mos asistiendo a la necesidad de adecuar el sistema fiscal a nuevas
realidades econémicas y entre ellas, el comercio online y la economia
digital es uno de los objetivos claves en el futuro inmediato.
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