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Nunca mas volvera
a pensar igual sobre su negocio

“GRUPO REVERTE" lider mundial en la produccion y comercializacién
de Carbonatos de Calcio, exporta a mas de 50 paises desde sus dos
plantas en Espana, donde produce 1 mill. T. anuales. Necesitaba
integrar la informacion de las distintas areas de negocio de las
empresas del Grupo. Finanzas, Ventas, Expediciones, Compras,
Recursos Humanos, Mantenimiento y Produccion.

Implantamos la solucion SAP ECC é.para impulsar un cambio global
tanto a nivel tecnoldgico como procedimental y mejorar la eficiencia y
productividad de todas sus areas de negocio.

www.techocom.es
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Vicepresidenta de AUSAPE y Responsable de Eventos.

Estamos de cumpleanos

Estimado lector,

Tras la celebracién de la VII edicion de nues-
tro evento anual en junio de 2011, desde AUSAPE
y una vez analizados los resultados, nos felicita-
bamos y te felicitdbamos por haber contribuido a
su éxito: Forum AUSAPE habia batido el récord
de asistencia en un contexto economico de lo
mas adverso, y habia cubierto las expectativas
de los asistentes en términos de organizacién y,
lo mas importante, ha cumplido su objetivo de
trasladar un valor estratégico a nuestras empre-
sas asociadas a través de las ponencias de primer
nivel, que nos acercaron las claves de futuro de

esperamos para que conozcas las tendencias de
mercado y las ultimas tecnologias y soluciones
que vienen por parte tanto de SAP como de su
entorno de socios y que pueden ser utiles para tu
organizacion. No olvides que también sera una
buena oportunidad para intercambiar opiniones
y conocimiento con otras empresas usuarias,
participar en los grupos de trabajo, y disfrutar de
otra gran sesion magistral, con Marta Williams
como ponente.

Esta es una edicion especial porque estamos
de aniversario. En el afio en el que SAP celebra

Edita nexo que nos une a todos: SAP. sus 40 afos en el mercado, AUSAPE cumple 18
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peciales y la capacidad de generar networking,
convirtieron a la edicion de 2011 en la mejor
de las celebradas hasta la fecha. Pero ese éxito
venia acompafiado de una promesa, ya que 0s
deciamos que desde aquel momento, AUSAPE
se ponia a trabajar en el siguiente con ilusion,
esfuerzo e ideas.

Ese momento estd a punto de llegar. Los

personas, convertidos en una Asociacién madu-
ra, consolidada, con una clara focalizacion en el
entorno SAP y con sdlidos pilares para afrontar
los desafios del futuro. En el interior de la revista
encontrards un repaso a nuestra historia desde
los inicios de la Asociacion hasta lo que es hoy, y
lo que pretende ser, que esperamos que te guste.

Desde la Junta Directiva, te animamos a

Publicidad dias 7 y 8 de junio, el Centro de Convenciones  participar en esta edicién que coincide con la
gestor@ausape.es de Port Aventura volvera a abrir sus puertas = conmemoracion de los 18 afios de andadura de
Redaccion para convertirse en el punto neuralgico en el  esta apasionante iniciativa que es AUSAPE. Re-

comunicacion@ausape.es

www.ausape.es

que confluye el ecosistema SAP para colabo-
rar y realizar una puesta en comun entre SAP,
nosotros -sus usuarios- y sus partners. Alli te

cuerda que el principal ingrediente y la razon
de ser de Forum AUSAPE eres tu, asi que NOS
VEMOS en Port Aventura.

‘
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La Asociaciéon de Usuarios de SAP Espaiia y la direccion de la revista AUSAPE no comparten necesariamente las opiniones y datos publicados en la revista, ni tampoco se hacen responsables de los articulos,
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AUSAPE ultima los detalles
de la VIII edicion de su
Forum anual

Forum AUSAPE tendra lugar los dias 7 y 8 de junio en Port Aventu-
ra. Este evento llega a su octava edicion consagrada como el evento
anual de referencia que retne a todo el ecosistema SAP -el mayor de
este tipo de los celebrados fuera de Madrid y Barcelona-, y una refe-
rencia dentro del sector tecnolégico. Por segundo afio consecutivo, el
marco elegido son las instalaciones de Port Aventura en Tarragona,
donde AUSAPE persigue reforzar el marco de colaboracion y difusion
de conocimiento entre SAP, sus empresas usuarias y los partners.

Para conseguirlo, AUSAPE ha configurado una completa agenda.
La sesion magistral de esta edicion correra a cargo de la experta
en coaching y equipos de alta direccion, Marta Williams, que ha
trabajado con cientos de ejecutivos de alto nivel en técnicas de ha-
bilidades de liderazgo para ayudarles a conseguir sus objetivos. A lo
largo de su conferencia “El Futuro del Liderazgo” perfilara para los
asistentes las tendencias que se estdn imponiendo y dara las claves
para un buen liderazgo en el siglo XXI, dada la relevancia estraté-
gica de la tecnologia en nuestras empresas.

Con un fuerte componente tecnologico, el evento se convertira du-
rante su primer dia en el punto neuralgico de acceso a las ultimas
novedades y tendencias presentadas por el proveedor de software
para todas las empresas que utilizan la tecnologia de SAP en Espaiia.

PortAventy

ra Convention Centre

Esta jornada se completard con 26 sesiones paralelas en las que los
partners de SAP presentardn sus soluciones especificas, basadas en
SAP, para el mercado corporativo y proyectos de éxito implantados
en empresas.

Como novedad de esta edicion, se llevaran a cabo demostraciones
practicas. Asi, el segundo dia se realizaran demostraciones en vivo
de dos tecnologias que, a dia de hoy, son pilares claves de la estra-
tegia de SAP: HANA y Movilidad. Igualmente importante es que el
evento también servira para que los diferentes grupos de trabajo de
AUSAPE (BPM-SOA, Sanidad, Basico, BI-BO, Logistica, Financiero y
RR.HH) se puedan reunir y avanzar en sus iniciativas.

Forum AUSAPE 2012, accesible desde tu movil

(10S / Android)

Como novedad para esta edicion, la Asociaciéon ha querido facilitar el acceso a la informacién del evento desde terminales I0S y
Android, para proporcionar un nuevo acceso innovador, con informacion relativa al evento, agenda, sesiones, localizacidn, etc.
Asi, las aplicaciones, desarrolladas por el equipo de innovacion de Unisys y disponible durante el mes de mayo, proporcionara la

siguiente informacion:

e Agenda: Visualizacion de las sesiones paralelas que se llevaran a cabo durante los dos dias del evento 7 y 8 de junio.

e Ponentes: Informacion sobre las personas que expondran en cada una de las sesiones paralelas y la empresa a la que pertenece.

e Partners: Detalle sobre las empresas asociadas con AUSAPE, permitiendo comunicar con ellas via mail, teléfono, web... o inclu-

so ubicacion.

e Mapa: Localizacion del evento mediante Google Maps.

e Twitter: Engloba los Tweets generados por el usuario @AUSAPE y los Tweets que tengan referencia al Hashtag #AUSAPE.

e Info: Informacion sobre el lugar del evento, como llegar, sesiones magistrales, contacta con AUSAPE, detalle sobre la empresa

desarrolladora de la aplicacion.

Ademas, los partners dispondran de un acceso extra privado, ubicado en el apartado info. Este apartado les proporcionara la fun-
cionalidad de poder escanear las tarjetas identificativas de los asistentes que acudan a su stand. De este modo AUSAPE, una vez
reciba todas las tarjetas identificativas escaneadas por los diferentes partners, les devolvera un amplio detalle de cada asistente.

www.ausape.es



HANA, movilidad y business
analitycs acaparan la atencion del
Foro de la Innovacion 2012

Con una asistencia de 1.200 personas, en el Foro se han mostrado las ultimas tecnologias
desarrolladas por SAP asi como casos practicos en los que clientes y partners han ex-
puesto su experiencia como usuarios pioneros en la adopcion de esas soluciones. SAP ha
centrado este evento en SAP HANA, movilidad y business analytics:

SAP HANA

Lanzada al mercado a mediados del afio pasado, la plataforma esta dirigida a ayudar a las
empresas a resolver el problema de Big Data y a convertir la gestion de la informacion en
un recurso estratégico de las companias. La informacion es cada vez mas dificil de gestio-
nar ya que, segun diversos estudios, el contenido digital de las empresas se dobla cada 18
meses y el 80% de los datos son no estructurados. Esta tecnologia de procesamiento de
datos en memoria resulta entre 100 y 10.000 veces mas rapida que las soluciones tradi-
cionales. El objetivo de SAP es que todas sus soluciones transaccionales y analiticas estén
preparadas para poder trabajar con SAP HANA. En estos momentos ya existen versiones
para pymes que comercializa el canal y ya estan disponibles para la plataforma SAP Bu-
siness Information Warehouse en version Ramp-up -la version definitiva se lanzara en
el segundo trimestre del afio-, SAP Business Planning€tConsolidation y los aceleradores
SAP CO-PA y SAP Finance and Controlling. Ademas, a finales de afio se realizaran los
primeros proyectos piloto con SAP ERP.

En el Foro, SAP, junto con sus partners Accenture e IBM, ha presentado el primer caso de
éxito de SAP HANA en Espafia: el grupo de perfumeria, moda y cosméticos Puig,.

Movilidad

SAP esta realizando una fuerte apuesta por la movilidad, desarrollando aplicaciones para
dispositivos méviles tanto propias como a través de sus partners. Actualmente la compa-
iia tiene mas de 200 apps que cubren distintas areas de gestion empresarial. La mayor
parte de ellas han sido desarrolladas por partners, ya que SAP se ha marcado como obje-
tivo que entre el 80 y el 90% de sus aplicaciones para movilidad provengan de sus socios.

Movilidad es una de las areas que mas peso esta adquiriendo dentro de la oferta de SAP
porque la compaiiia es consciente de la explosidn que se esta produciendo en este mer-
cado.

Durante el Foro se han expuesto los beneficios que han obtenido empresas como Abantia,
CEMEX, Jamones Cerezo, Laboratorios Ordesa y The Colomer Group utilizando las solu-
ciones de movilidad de SAP.

No obstante, en esta drea SAP no busca so6lo centrarse en el entorno empresarial con
aplicaciones para la gestion de la Cadena de Suministro, Compras, Finanzas, Fabricacion,
Recursos Humanos o Ventas, sino que también quiere acceder al mercado de consumo.
De hecho, hace unos dias la compaiiia anunciaba la primera aplicacion para el mercado
de consumo de su historia: SAP Recalls Plus.

Business Analytics

En este entorno SAP cuenta con la plataforma de business intelligence, SAP BusinessOb-
jects 4.0, que hace posible la empresa en tiempo real y que, ademas, es accesible desde un
amplio abanico de dispositivos méviles. Durante el Foro, clientes como Calvo y FCC han
expuesto los beneficios de trabajar con esta plataforma.

www.sap.com/spain

N QO

SAP celebra sus
40 anos en el
mercado

Hace 40 afios nacia SAP AG y hoy es lider
del mercado de software de aplicaciones
empresariales. Una aventura que inicia-
ron cinco personas —Hasso Plattner, Die-
tmar Hopp, Klaus Tschira, Hans-Werner
Hector y Claus Wellenreuther- y que hoy
es uno de los principales proveedores de
software independiente del mundo, una
compaiiia que da empleo a mas de 55.000
personas en mas de 50 paises y que pres-
ta servicio a mas de 183.000 clientes en
todo el mundo. Hoy, tres cuartas partes
de las empresas de la lista Forbes 500 uti-
lizan el software de SAP que también da
soporte al 80 por ciento de las empresas
del indice de Sostenibilidad Dow Jones y
al 85 por ciento de las 100 marcas mas
valoradas del mundo.

Actos de celebracion

A lo largo de todo el afio se celebraran
actos conmemorativos. Asi el 29 de abril,
tendra lugar un concierto benéfico de
gala en el Teatro Nacional de Mannheim
(Alemania), donde SAP abrio una de sus
primeras oficinas hace 40 afios y, sobre
la misma fecha se lanzara el Proyecto
Inspiration Pavilion, una exposicion que
resalta el espiritu de innovacion de SAP
en un entorno completamente digital.

Desde el 5 de abril, también se puede
disfrutar de una revista web especial,
SAP Milestones, que recopila de his-
torias, algunas orales, videos y fotos
histdricas, disefiadas para todo tipo de
dispositivos.

A partir del 18 de junio, se pondra en
marcha una competiciéon de innovacidon
social. El proyecto se dirige a identifi-
car emprendedores en todo el mundo
que tengan ideas y soluciones sociales
innovadoras preparadas para ser lanza-
das. SAP se compromete a proporcionar
ayuda a los emprendedores que se estén
detras de esas innovaciones.

WWW.Nnews-sap.com
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SAP introduce Advanced Security Edition

Empresas de muchos sectores, ya sea aeroespacial y defensa, ban-
ca, seguros, tecnologia o sector publico, estdn sometidas a es-
trictas regulaciones de seguridad y normativas de privacidad de
los datos. Para los clientes activos que tienen que afrontar unos
requerimientos de seguridad avanzada, Active Global Support de
SAP ha creado un nuevo servicio de soporte, denominado SAP
Enterprise Support, advanced security edition, que combina ele-
mentos tanto de SAP Enterprise Support como de servicios de
seguridad avanzada.

La solucion esta pensada para satisfacer las necesidades de seguri-
dad avanzada y regulaciones de seguridad de sectores especificos,
ampliar la seguridad de los procesos de soporte que requieren los
sistemas remotos o el acceso a datos, e introducir soporte completo
para soluciones SAP y no SAP. Incluye servicios de soporte con
seguridad avanzada y SAP Enterprise Support para maximizar la
estabilidad, disponibilidad y rendimiento de las soluciones y acceso
a expertos en soporte.

Esta nueva solucidn incluye la mayoria de los elementos del servicio
de SAP Enterprise Support, con las siguientes excepciones:

e Soporte de Mision Critica: sin Root Cause Analysis para Custom
Code. Porfolio limitado de servicios Continuous Quality Check
(CQQ) disponible. Sin Acuerdo de Nivel de Servicio (SLA) para

mensajes de Prioridad 2. Acuerdo de Nivel de Servicio (SLA) de
Prioridad 1 y Analisis de Causa Raiz global de incidentes sélo
hasta el andlisis del sistema en remoto si es requerido.

e Innovacion y Mejora Continua: sin servicios Accelerated Innova-
tion Enablement, que permiten una innovacion acelerada.

e Soporte avanzado de paquetes de mejora y otras actualizaciones
de software SAP: sin servicios de mantenimiento Custom Code ni
Modification Justification.

Ademads, SAP Enterprise Support, Advanced Security Edition afiade
elementos del servicio de soporte de seguridad avanzada para el
router del cliente, servicio de configuracion segura, acceso remoto
seguro fuera de los paises definidos y SAP Enterprise Support Ad-
visory con la OTAN.

SAP Enterprise Support, advanced security edition y los servicios de
soporte de seguridad avanzada estdn disponibles en las regiones de
EMEA (Europa, Oriente Medio y Africa), Latinoamérica y APJ (Asia,
Pacifico y Japon) para clientes directos o los que hayan contratado
el ‘SAP delivered support.

www.service.sap.com/securesupport

Para mas informacidn, puede contactar con:
sap_secure_support_services@sap.com

SAP impulsa su estrategia cloud con SuccessFactors

Tras completar en febrero la adquisicion del proveedor cloud de herramientas de gestion del capital humano, SuccessFactors, SAP
se dispone a acelerar su estrategia cloud en el area de HCM.

De momento, SAP y SuccessFactors, que operara de forma independiente bajo el nombre SuccessFactors, a SAP company, unifi-
caran su oferta de soluciones para la gestion del capital humano (HCM) para que el catdlogo combinado proporcione soluciones
completas e integradas para ayudar en algunos de los mayores desafios que estan afrontando los lideres empresariales de todo el
mundo en todas las lineas de negocio: gestionar sus talentos.

Asi, estan combinando SuccessFactors Business Execution (BizX) Suite con las soluciones de SAP para proporcionar nuevas ofertas
de HCM que combinen las capacidades y beneficios de ambas compafiias. En ese sentido, para el area de soluciones centrales de
Recursos Humanos se mantendran SuccessFactors Employee Central para la nube y SAP ERP Human Capital Management en la
modalidad on-premise. En cuanto a la gestion del talento, el nuevo portfolio incluye a SuccessFactors Performance Management,
SuccessFactors Compensation Management, SuccessFactors Recruiting y SuccessFactors Learning Management con formacion so-
cial de SuccessFactors Jam para la modalidad cloud y los componentes de gestion del talento de SAPERP HCM para on-premise, en
los que se SAP, asegura, seguiran introduciendo novedades.

Por su parte, las analiticas de empleado se basaran en una combinacién de soluciones que incluiran SuccessFactors Workforce
Analytics, Workforce Planning, la plataforma SAP HANA, asi como las soluciones del catdlogo de SAP BusinessObjects.

En el SAPPHIRE de Orlando de mayo, SAP desvelara nuevos detalles sobre su estrategia cloud.

WWwWw.sap.com/spain



18 ANIVERSARIO DE AUSAPE

AUSAPE
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su mayoria de edad

Una historia de é€xito construida por personas y empresas




José Luis Gonzdlez-Santander,

primer presidente de AUSAPE y actualmente responsable del Departamento de Tecnologias de la Informacion y
Servicios del drea de Negocio de Generacion de Iberdrola.

“Estoy orgulloso de que la
Asociacion se haya consolidado
y de que siga creciendo”

En 1994, un grupo de clientes de SAP en Espaiia salian de un evento internacional de la compatiia
con la firme conviccion de crear la Asociacion de Usuarios de SAP Espaia. Dieciséis empresas
impulsaban la creacion de AUSAPE y sentaban las bases de lo que es hoy. Hablamos con José Luis
Gonzalez-Santander, el presidente de la Asociacion entre 1994 y 1998, y de su mano hacemos el

recorrido de lo que fueron sus primeros pasos.

¢Cuales fueron las razones que impulsaron su creacion?
Son las que estan recogidas en los Estatutos: defender nuestros inte-
reses, hacernos oir como clientes ante la evolucion de los sistemas de
SAP, compartir informacién entre los asociados, etc. etc. No obstante,
la razon fundamental y que sirvié de catalizador fue el lanzamiento de
SAP R/3, que suponia un salto tecnologico para SAP que tuvo un éxito
en el mercado.

En Espafia la mayoria de clientes trabajabamos con R/2 y los recur-
sos de SAP se volcaron totalmente en SAP R/3, por lo que teniamos que
asegurarnos de que no quedarnos abandonados.

Desde SAP Espaiia, ;como fue acogida la iniciativa?
Precisamente con SAP R/3, SAP habia entrado en el mercado estadouni-
dense, y al afio de esta expansion ya existia su Asociacion de Usuarios y
tenia muchisima fuerza en Estados Unidos. SAP estaba también muy in-
teresada en que, de alguna manera, a Europa no nos comiera la potencia
con la que crecia en Estados Unidos desde el punto de vista de usuarios
y estaba potenciando la creacion de asociaciones a nivel de pais.
Ademas, habia creado también una Asociacion de Asociaciones
también potenciada en la que habia también reuniones de los presiden-
tes de las diferentes asociaciones a nivel europeo. Al poco tiempo de
constituir AUSAPE, ya asistimos a una reunion en Walldorf.

¢Cuales fueron los primeros pasos?

Buscamos una referencia de actas, una secretaria -Mercedes Aparicio-,
un asesor juridico ~Ana Marzo-, y en la primera Junta estdbamos Hi-
drocantabrico, Merk Farma y Quimica, Schweppes, Valeo Distribucion,
Compaiiia Sevilla de Electricidad, Iberdrola y Henkel Ibérica. Una vez
creada la Junta, iniciamos el proceso de legalizacion, y en un tiempo
récord habiamos montado ya la Asociacion.

Entonces, enviamos cartas a todas las empresas que eran clientes
de SAP, y organizamos la primera Asamblea General, a la que asistimos
16 empresas. En esa Asamblea, se ratificaron la Junta Directiva y los
Estatutos.

Nos pusimos a trabajar también la eleccion de nuestro logo, disefia-
do por un creativo, amigo de una empleada de SAP. Creo que es muy
bueno, ya que transmite la idea de unidad de accion, clave para la con-
secucion de nuestros objetivos.

¢En qué lineas prioritarias trabajaron?

Consideramos importante que hubiera un miembro permanente de SAP
en la Junta con voz pero sin voto y también abrir la Asociacion a todos
los partners con una diferenciacion de asociados: por una parte, los Aso-
ciados de Pleno Derecho, que tenian que ser exclusivamente empresas
que tuvieran el producto SAP y, por otra, los Asociados Especiales, part-
ners de SAP, que debian estar al tanto de las demandas y necesidades
que teniamos los usuarios. Ademas, con su entrada, generabamos otra
fuente de fianciacion.

Otra figura era la de potenciales clientes de SAP para que, cuando
fueran clientes, se asociasen. Ademas, profundizamos en la relacion con
SAP. Para que la iniciativa fuera robusta y que naciera con visos de que
continuidad en el tiempo, era crucial contar con el apoyo, al menos ini-
cial, de SAP. SAP nos cedi6 un despacho en sus propias oficinas, donde
estaba Mercedes y nos ayudaba cuando organizabamos eventos, incluso
financieramente. De alguna manera, habia una buena relacion y apoyo
a la Asociacion.

Y ya desde el principio, se crearon los primeros grupos de trabajo.
En aquel entonces, a duras penas los haciamos funcionar con objetivos
modestos. Sin embargo, ahora son estables y pieza capital del funciona-
miento de la Asociacion.

Cuando mira atras, /qué piensa de aquellos primeros pasos?

Todos tenfamos mucha ilusion y ha dado muy buenos resultados. Ha
sido una iniciativa muy positiva, que tiene cosas que no han cambia-
do pero todo se ha potenciado, y ha sido capaz de crecer, con eventos
propios, publicaciones de muy alta calidad, etc. Estoy orgulloso de que
AUSAPE se haya consolidado y de que siga creciendo, con casi 400
asociados hoy.
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Las Juntas Directivas, la primera
linea de AUSAPE

El lema que Alejandro Dumas pone en boca de D’Artagnan, Athos, Porthos y Aramis en “Los tres

mosqueteros”, Todos para uno y uno para todos, bien podria haber inspirado la historia de esta

Asociacion. Y es que los éxitos conseguidos por AUSAPE desde su creacion hasta hoy es el resultado

de la suma de los esfuerzos de muchas personas. Es el ejemplo de las personas que han formado parte

de las distintas Juntas Directivas.

De izquierda a derecha, David Bautista, José Luis Gonzalez-Santander, José Juan Novas, Susana Moreno y Adolfo Marqués, durante el Forum GT 2009, al
que acudieron algunos de los presidentes de AUSAPE, con motivo del 15 aniversario de la Asociacion.

La Junta Directiva es el drgano de gobier-
no dentro de la Asociacion. Compuesta por
representantes de empresas cliente que han
sido elegidos por votacion entre el resto
de Asociados de Pleno Derecho durante la
Asamblea General. Cada periodo de mandato
es bianual, si bien en los inicios el equipo
directivo se elegia cada aflo. Han formado
parte del drgano rector 60 personas, que han
tratado de dar lo mejor de si mismas para que
AUSAPE sea una organizacion estable, crez-
ca y sea fiel a los objetivos de su fundacion.
Durante los primeros cinco afios de ac-
tividad, José Luis Gonzalez-Santander, de
Iberdrola, lidero, en calidad de presidente,
el rumbo de la organizacion, flanqueado
por un equipo de profesionales de los que
recuerda que “todos trabajamos fuerte”. Para
Santander, “es cierto que fui el primer pre-
sidente pero no lo es menos que uno de sus
maximos impulsores fue Jestus Alvarez Mier.
SAP estaba en Madrid y era conveniente que
el presidente de la Asociacion estuviese tam-
bién en Madrid, y Jesus estaba en Oviedo™

Jesus Alvarez Mier, de Hidroeléctrica
del Cantabrico, ejercio como vicepresidente
hasta 1996, iniciando una etapa al aflo si-
guiente como secretario de la Junta Directi-
va, mientras que la vicepresidencia fue asu-
mida por Emilio Breton, en representacion
de TMB. A ellos les acompafiaron Santiago
Redondo, de Valeo Distribucion (1994); To-
mas Blazquez (1994); Bernardo Navarro, de
Repsol (1994, 1995 y 1996); Tomas Blaz-
quez (1994), Francisco Cornellana (1994);
Luis Vilanova, de Merck Farma y Quimi-
ca (1994); Pedro Camarero, de Schweppes
(1994), Luis Margo, de la Fabrica Nacional
de Moneda y Timbre (1995 y 1996), José En-
rique Vega, de CEPSA (1995); y Javier San-
chez, de Compaiiia Sevillana de Electricidad
(1995); Antonio Garcia Hortal, de AIRTEL
(1996); Javier Casedas, de Hidroeléctrica del
Cantabrico (1997); Juan Manuel Vergara, de
Lever Espana (1998); José Manuel Albarra-
cin de NESTLE (1998).

Casi desde el primer momento, algunas
profesionales participaron en la Junta Di-

rectiva de AUSAPE. La primera, Marta Mo-
lina, de NESTLE, fue vocal durante 1996
y 1997. Inmaculada Mier, representante de
Schweppes, asumio el cargo de tesorera en
1997, y en 1998 entraba en el drgano rec-
tor Blanca Alcanda, de Onda Cero, como
vocal.

Alcanda se convertia en 1999 en la pri-
mera mujer presidenta de la Asociacion, con
Emilio Breton como vicepresidente, y Juan
Manuel Vergara como tesorero. También en
ese afio formaron parte del equipo directivo
Angel Mahou, de Red Eléctrica de Espafia
(secretario). A cargo de las diferentes vo-
calias estuvieron Miguel Garrido, de Tubos
Reunidos; Adolfo Marqués, de Iberdrola, y
Fernando Gomez, de Metro de Madrid.

Cambio de siglo

Con el cambio de milenio, la presidencia de
la Asociacién recae sobre Adolfo Marqués,
que estard acompafiado de Angel Mahou,
que repitio como secretario; y Juan Grifidn,
de AIRTEL; Javier Nagales, de Rural Servi-



cios Informaticos, y José Maria Arpdn, de
MMC Automoviles, en las vocalias. Es en
2000 cuando entran por primera vez en la
Junta Directiva Roberto Calvo, de Miele,
que ocupo la posiciéon de vicepresidente, y
Susana Moreno, de CEOSA, que ejercidé ese
afo como tesorera.

A tenor de los archivos de AUSAPE, es
Calvo, hoy responsable de gestién y rela-
ciones institucionales de la organizacidn, el
directivo que més aflos ocupo la vicepre-
sidencia de AUSAPE, durante el periodo
comprendido entre 2000 y 2004. En 2001,
Susana Moreno es elegida presidenta, y jun-
to a ambos repiten en el equipo Grifidn, en
calidad de secretario, y Nogales, como vo-
cal. Las nuevas incorporaciones fueron Ana
Aranda, de MMC Automoviles, que ejercio
como tesorera; Maria Gonzalez, de Asturia-
na de Zinc, como vocal; y Carmen Recalde,
de OSAKIDETZA, que entra por primera vez
en la Junta Directiva, para ocupar una vo-
calia. Por primera vez, en ese aflo la presen-
cia de mujeres en el 6rgano de gobierno de
AUSAPE fue superior al de hombres.

Con Moreno repitiendo en el cargo de
presidenta en 2002 y Roberto Calvo en la
vicepresidencia, la Junta se completd con
Ana Aranda, en tesoreria; David Bautista,
de HUNOSA en la posicion de secretario;
mientras que las vocalias fueron ostentadas
por Raul Cobo, de Vodafone; Valentin Ro-
bledo, de Thyssen Setec; y Juan José Diez
de la Lastra, de Cat Preymer.

En 2003, fue Bautista quien tomd el re-
levo en la presidencia de la Asociacion. Ese
afno, con Roberto Calvo y Susana Moreno
como secretaria, los vocales fueron Carlos
Arozamena, de Grupo Antolin; Oscar Ale-
jandro Soler, de la UCM; Pedro Klett, de
Grupo Gonvarri, y Ovidio Veiga, de la Voz
de Galicia.

Hasta 2007, el representante de HUNOSA
siguié como presidente. Le acompaiaron en
2004 Roberto Calvo (vicepresidente); Jesus
Vicente Asenjo, de Metrovacesa (secretario);
y en las vocalias Antonio Gil, de TAU Cera-
mica; Esteban Piera, de Feria de Valencia;
Higinio Linares, de Marcial Pons, y Francis-
co Ayllon, de Decathlon.

En 2005 asumid la vicepresidencia Piera
mientras que Ayllén ejercié como secreta-
rio. Completaron la Junta Directiva, como
vocales, Antonio Gil, Conchita Garcia, re-
presentante de la Diputacion de Barcelona,
Eduardo Prida, por AUNA, y José Juan No-
vas, en representacion del Gobierno Balear.
Este ultimo ocupé en 2006 la vicepresi-
dencia, mientras que Prida pasé a ocupar

la posicion de secretario. Entre las nuevas
incorporaciones de ese aflo estaban Susana
Gea, de Feria de Valencia; Marcel Castells,
de Azucarera; Susana Gimeno, de Ferroca-
rrils de la Generalitat Valenciana (FGV) que,
junto con Conchita Garcia, asumieron las
vocalias.

Durante 2007, hay pocos cambios en el
equipo directivo, ya que sélo entran como
vocales Antolin Calvete, de Alstom Trans.;
y Victoria Cuevas, de Enagas, en sustitucion
de Conchita Garcia y Marcel Castells.

El 6rgano rector de AUSAPE no experi-
ment6 cambios en el periodo 2008 y 2009
con Jos¢ Juan Novas como presidente. El
equipo se completé con Susana Gimeno, en
la posicion de vicepresidenta; Victoria Cue-
vas, como tesorera, mientras que Antolin
Calvete; Enrique Martin Bernal, de Sogeca-
ble; Pablo Garcia Tosal, de Grupo Ferrovial
y Miguel Fernandez Cejas, de Mutua de Ac-
cidente de Canarias (MAC), en los puestos
de vocalia.

Desde 2010, Susana Moreno es la presi-
denta de AUSAPE Yy, si tenemos en cuenta
2012, ingresa en el grupo de profesionales
que mas tiempo has ocupado esta posicidn,
sumandose a Gonzdlez-Santander y Bautis-
ta. Durante el mandato 2010-2011, la Jun-
ta Directiva estuvo compuesta por Antolin
Calvete (vicepresidente), Victoria Cuevas
(tesorera); Antonio Salgado, de Miele (vocal
durante 2010); Carmen Recalde, de OSA-
KIDETZA (vocal); Eduardo Prida (vocal), y
Ana Gomez, del Gobierno de Aragon, (vocal
hasta mayo de 2010). En 2011, se incorporo
como vocal Carlos Iglesias Buiza, de la Uni-
versidad Alfonso X El Sabio.

De la ultima Asamblea General, cele-
brada a principios de febrero, ha resultado
elegida una nueva Junta Directiva que, tras
la designacion de cargos, continua lideran-
do Susana Moreno, en representacion de
CEOSA. En la nueva composicién Victoria
Cuevas, de ENAGAS, ostenta la posicion de
vicepresidenta.

A ellas se suman Rafael Berriochoa, de
ICM - Comunidad de Madrid, que recién in-
corporado a la nueva Junta, ejerce como te-
sorero, y Carmen Recalde, de OSAKIDETXA,
que ocupa la vocalia de comunicacion.

La vocalia de alianzas estratégicas
estd liderada por Pau Abelld, en represen-
tacion de Roca Corporacidon; David Ruiz,
de Enel-Endesa, asume la coordinacion de
los grupos de trabajo, y Marcel Castells,
de Azucarera, se encarga de la delegacion
internacional de AUSAPE con el apoyo del
directivo de Endesa.

18 Aniversario de AUSAPE

José Luis Gonzalez-Santander

Blanca Alcanda

Adolfo Marqués

David Bautista

José Juan Novias

Susana Moreno




Mercedes Aparicio,

un pilar b_’ ico en AUSAPE.

“Mi trabajo me aporta mucha
riqueza, sobre todo a nivel

personal porque esta es una
asociacion de personas”

A los pocos meses de la creacion de AUSAPE, se incorpora como primer miembro de la plantilla
Mercedes Aparicio para ocuparse de la secretaria administrativa y las tareas de gestion. Desde

entonces, se ha convertido en un apoyo indispensable para las distintas Juntas Directivas de la
Asociacion y para los propios asociados.




Pocas personas conocen tan bien AUSAPE
como Mercedes Aparicio, la responsable de
la Secretaria Administrativa que, en mayo
de 1995, se convertia en la primera emplea-
da de la Asociacion, practicamente al afio
de su fundacion.

Tras casi 18 afios en esta posicion, su
testimonio es clave para conocer la evolu-
cion de AUSAPE. Después de haber trabaja-
do en empresas como Viajes Internacional
Expreso, Control Data Ibérica y Sociedad
Ibérica de Transmisiones Eléctricas se in-
corpora a AUSAPE. “En aquel momento,
-recuerda- un afio después de su fundacion,
contaba con 20 asociados. En esa época no
disponia de ningun espacio fisico propio
donde trabajar hasta un tiempo después,
cuando SAP cedi6 uno de sus despachos en
su anterior sede de Torre Picasso. Fue a
partir del afio 2007 cuando la Asociacion se
independizo totalmente de SAP™.

Los primeros pasos de AUSAPE fueron
dados por Mercedes, sin duda orientada por
las diversas Juntas Directivas, pero sin su
labor la continuidad de la Asociacion hu-
biera sido muy dificil.

Aparte de las reuniones de grupos de
trabajo, que se hacian en las oficinas de
SAP, y presentaciones realizadas por los
partners en diferentes hoteles, la Asociaciéon
no organizo sus I Jornadas AUSAPE hasta
noviembre de 1999. Segun Mercedes Apa-
ricio, “la verdad es que en aquel momento,

Ficha Personal

Lugar de nacimiento:

Madrid

Principales cualidades:
Tenacidad, responsabilidad,
sencillez, comprensidn.
Principales aficiones:

Andar, leer, cine, playa, sierray,
sobre todo, estar con mis amigos.
Un restaurante donde

te podemos encontrar
asiduamente:

“El comedor de mi casa”

Destino preferido de vacaciones:
Me encanta ir a Galicia de
vacaciones porque me trae
recuerdos preciosos.

Tipo de lectura que prefieres:
Novela historica y de suspense.

“sUn deseo laboral?

Que la Asociacion se siga
manteniendo viva y que
las empresas puedan ver
el interés del servicio que
prestamos y que se puede
llegar a prestar. Deseo que
seamos capaces de transmitir
esta realidad que, desde
fuera, a veces resulta dificil

de apreciar”.

conseguir la asistencia de 123 personas de
70 empresas, fue un verdadero éxito. Habia
17 ponentes y la tematica giré en torno a
los cambios de version por la entrada del
euro”, y aflade “ya entonces, a principios de
1999, se realizo a través de una empresa ex-
terna la primera encuesta tecnoldgica y de
satisfaccion a los asociados”

Le encanta su trabajo y cree que, pese
a haber ido asumiendo nuevas responsabi-
lidades, su trabajo es hoy mas sencillo por
la evolucion de la tecnologia y los recursos
de la Asociacion. “Llevo la parte de la Se-

cretaria de la Asociacion, que conlleva la
gestion de administracion, contacto con los
asociados, temas de la web, seguimiento de
cuotas, apoyo logistico en la preparacion
de eventos, contacto con proveedores, etc.”.
Reconoce, sin embargo, que “la complejidad
fue estar sola durante mucho tiempo, ocho
afos, y aunque la Junta se reunia una vez
al mes y siempre estaban pendientes de mi
por via telefonica, era una forma de trabajar
a la que no estaba acostumbrada. También
es verdad que esto ha hecho que aprenda y
crezca profesionalmente. Estoy ahora mejor
preparada para atender una asociacién que
ha crecido de manera importante”.

Precisamente, 2002 fue un afio destaca-
do para esta veterana administrativa, ya que
“entro en la Asociacion el primer becario,
Alvaro Aragoén, que fue mi compaiiero du-
rante tres afios y medio, y con el que hoy
en dia mantengo una buena amistad. Estu-
diaba ingenieria informdtica y hoy es ana-
lista de sistemas en HR Access Solutions”.
“Por fin, ya tenia a alguien con quién tomar
café”, bromea.

Esta situaciéon ha cambiado y ahora la
plantilla de la oficina de AUSAPE esta for-
mada por tres personas. “Ahora el trabajo
es en equipo, que es mas enriquecedor”,
afirma.

En otro momento de la charla, Merce-
des asegura que “lo que mas me preocupa
es poder estar siempre al dia de todo el tra-



Explicar AUSAPE de forma sencilla para inexpertos

Mercedes entraba en el entorno SAP en 1995 y explicar a qué se dedicaba no siempre era ni es sencillo, ya que “si no te mueves en
el mundo de la informatica, la gente no sabe lo que es SAP de entrada”.

Por eso, a sus conocidos les explica que “trabajo en una asociacion que reune a empresas que utilizan soluciones informaticas SAP,

que son muy potentes para llevar sus néminas, temas financieros, etc. Al ser programas para los que necesita mucha formacion,

la asociacion organiza grupos de trabajo y reuniones sobre estos programas y sus diferentes modulos. En definitiva, se realizan

eventos con conferencias muy interesantes alrededor de estas aplicaciones y las funcionalidades a las que dan cobertura y en ellas
las empresas realizan sus consultas, ya que siempre hay una persona de SAP especializada”.

bajo que se hace en la Asociacion. Tener
una buena organizacion y comunicacion
con el equipo que somos para que todo
resulte mas facil y se pueda dar un buen
servicio a los asociados”. En este sentido,
podemos decir que seguro que lo consigue.
No en vano, le han llegado a llamar carifio-
samente ‘Martillo Pilon’. Se rie cuando con-
fiesa que “fue en Feria de Valencia, durante
la organizacién del primer Forum GT. Era
tan perseverante a la hora de conseguir las
cosas, que un dia alguien me conté que me
llamaban asf”.

Su trabajo le gusta porque le da la opor-
tunidad de conocer a muchas personas liga-
das a la Asociacion, bien de las Juntas Direc-
tivas, de SAP, de las reuniones de grupos de
trabajo, proveedores, eventos, etc. “Es siem-
pre un estimulo relacionarme con los aso-
ciados -sefiala-. Eso te hace recordar a cada
momento que, a pesar de ser solo tres perso-
nas las que trabajamos en la Asociacidn, en
realidad tu trabajo estd sirviendo a un gran
colectivo al que ayudas” y continua, “he te-
nido también la suerte de poder tratar, de
manera especial, con las personas que han

formado parte de las Juntas Directivas, lo
que, en los primeros aflos que trabajé aqui,
fue de una forma muy directa. De todas ellas
guardaré siempre un buen recuerdo”.

Quizéas por su implicacion y porque la
vio nacer y evolucionar, su aspiracion en el
ambito laboral es que “la Asociacidn se siga
manteniendo viva y que las empresas pue-
dan ver el interés del servicio que prestamos
y que se puede llegar a prestar. Deseo que
seamos capaces de transmitir esta realidad
que, desde fuera, a veces resulta dificil de
apreciar”, finaliza.
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Victoria Golobart, Product Manager de SAP y responsable de las relaciones SAP-AUSAPE.

“En los ultimos anos se

observa un alto nivel de
profesionalizacion de la
Asociacion”

Victoria Golobart Sanroma
es desde hace mas de una
década la responsable de las
relaciones de AUSAPE con
SAP. En este rol, es miembro
de la Junta Directiva de
AUSAPE sin derecho a voto.
Hemos hablado con ella para
que nos hable de su labor y
nos de su vision del papel
que desempefia la Asociacion
y los retos que tiene que
afrontar.

Tiene una amplia experiencia en empresas
TIC y es una veterana en SAP, jqué des-
tacaria de la evolucion que ha experimen-
tado la compaiiia en la ultima década que
has vivido en primera persona?

Sobre todo, dos grandes aspectos: creci-
miento e innovacién. En una década hemos
duplicado nuestros ingresos (7.300 millones
de euros en 2001 a 14.230 millones de euros
en 2011), el numero de clientes, la oferta de
productos y el numero de empleados.

SAP acaba de cumplir 40 aflos de exis-
tencia, y desde su fundacion hasta hoy he-
mos cambiado mucho, y lo seguimos ha-
ciendo afio tras aflo. En la ultima década
hemos sido capaces de demostrar la impor-
tancia que juega la innovacidén en las orga-
nizaciones. Al principio, nos limitdbamos
a un tamafo de compaifiia determinado, a
las aplicaciones de gestion y ahora esta-
mos en el mundo de la movilidad, cloud,
in-memory. La oferta de productos es muy
amplia, con un gran crecimiento y una es-
pecializacion sin precedentes.

Estos dos factores, el crecimiento y la in-
novacion, ;qué grandes cambios han su-
puesto para la organizacion?

Hemos pasado de una forma de trabajar ca-
racteristica de una compafiia mas pequefia,
mas cercana, mas controlada, a una com-
paiiia donde los procedimientos juegan un
papel importante. Hemos evolucionado de
una oferta de productos basicamente en el
entorno del ERP, a una gama y oferta de
productos muy amplia y especializada, y la
organizacidon ha tenido que adaptarse a es-
tas circunstancias. Las diferentes areas, entre
ellas, Desarrollo, Soporte, Consultoria, For-

macion y nuestra Fuerza de Ventas han teni-
do que especializarse, lo que ha repercutido
en la forma de comunicarnos con los clientes
y partners, es decir, con los asociados de AU-
SAPE, evolucionando de un unico interlocu-
tor a varios, con el objetivo de mejorar el
servicio y la comunicacion, y dar una mejor
respuesta a las necesidades de los clientes.

Desde 2001, ejerce como responsable de
relaciones SAP-AUSAPE vy, ademas, es
SAP Product Manager, responsable de la
localizacion del area financiera, ¢como
combina ambas responsabilidades?
Ambas se complementan perfectamente.
Como Product Manager es importante co-
nocer la estrategia de producto y analizar
si cubre las necesidades y requerimientos
que exige el mercado local, hablando -claro
estd- en términos de globalizacién. Como
responsable de las relaciones SAP-AUSAPE
debo asegurar que AUSAPE conozca la es-
trategia y tenga el conocimiento de nuestros
productos. Asi, puede transmitirnos las ne-
cesidades locales y, de esta forma, establecer
la estrategia y planificacion de la localiza-
cion para el mercado espafiol.

;Como han evolucionado en este tiem-
po las relaciones entre la Asociacion y la
compaiiia?

Desde su creacion las relaciones han sido
fluidas y estrechas. Hemos pasado por bue-
nos y no tan buenos momentos, pero en
los ultimos afios se aprecia un alto nivel de
profesionalizacion de la Asociacién. Esto ha
permitido crear multiples canales de comu-
nicacion y mejorar las relaciones y colabo-
racion entre ambas organizaciones.



Cierto es que en ocasiones los intereses
entre ambas organizaciones no son coin-
cidentes, pudiendo existir discrepancia de
criterios pero intentamos abordar estas si-
tuaciones siempre desde un punto de vista
constructivo y colaborativo, potenciando
los aspectos cualitativos y respetando la in-
dependencia de cada una de las partes. En
definitiva, buscamos la mejor solucion para
ambas organizaciones.

¢Cuales han sido los mayores retos que ha
tenido que afrontar como responsable de
las relaciones SAP-AUSAPE?
Como ya he comentado antes, las relaciones
son estrechas y fluidas, pero a veces esta
colaboracidén carece de la planificaciéon que
todos quisiéramos tener. La globalizaciéon
y el crecimiento continuado de nuestra or-
ganizacién conllevan unos procedimientos
internos que requieren una planificacion
importante y, a veces, la falta de la misma
puede ser vista como una falta de entendi-
miento y colaboracion.

Al igual que SAP, AUSAPE es una orga-
nizacién con continuos cambios. La Junta
Directiva, principal érgano de gobierno de

la Asociacion, cambia cada dos afios. La
nueva Junta establece nuevas estrategias,
objetivos y lineas de actuacion. Es un cam-
bio continuo, que hay que comprender y
asimilar de forma rapida para poder mover
los hilos dentro de SAP, y organizarnos in-
ternamente, con el fin de poder responder
de forma satisfactoria a las nuevas necesi-
dades de la Asociacion. Y eso también hay
que compaginarlo con los cambios organi-
zativos dentro de la propia SAP.

Esto es un reto...

Si lo es, no sélo para mi como responsable
de las relaciones SAP-AUSAPE, sino tam-
bién para la estructura fija de AUSAPE, en
este caso representada por Roberto Calvo y
Mercedes Aparicio. Mercedes ha pasado por
muchas mas Juntas que yo y ha tenido que
adaptarse a estos cambios. Podriamos decir
que ella es la memoria de la Asociacion.

Desde esta posicion de intermediaria, /se
siente comprendida por ambas partes, SAP
y AUSAPE?

Es una pregunta interesante y que yo me la
he planteado muchas veces. Por una parte,

soy la representante de SAP en la Asocia-
cion y debo velar por los intereses de SAP y,
a su vez, soy la representante de AUSAPE
ante SAP, y debo defender los intereses de
la Asociacion. Y como ya he dicho antes,
en algunas ocasiones los intereses no son
coincidentes, y esto me coloca, a veces, en
una situacion no muy coémoda. Pero creo
que ambas partes comprenden la situacion,
y acabamos encontrando la mejor solucidon
posible para ambas organizaciones o, por lo
menos, eso es lo que intentamos.

¢Se siente sola en esta responsabilidad?

Quiero mencionar el estimable apoyo de
Rosa Pardo, con quien comparto las fun-
ciones de interlocucion con AUSAPE; Belén
Martinez para todos los temas de comuni-
cacion; el drea de Soluciones, representa-
da por Marc Nolla y Felix Fleck, que dan
soporte a las grupos de trabajo a través de
los representantes de SAP, conjuntamente
con los Local Product Managers de Globa-
lization Services, Héctor Puyol, Gema Mo-
raleda y Rafa Carvajal, y el apoyo que la
direccion de SAP Espaiia da y ha dado a
la Asociaciéon. SAP cree firmemente en las



Asociaciones de Usuarios y existe toda una
organizacion creada para darles el apoyo
que necesitan.

¢Qué es lo que mas le gusta de esta labor
de interlocucion, que le coloca en cierta
manera como embajadora de la empresa
ante sus usuarios?

Creo que soy afortunada. La labor de inter-
locucion me coloca en una situacién privi-
legiada pues me permite estar en contacto
directo con la representacion de los clientes
y partners y, por lo tanto, conocer de for-
ma directa sus inquietudes, logros y nece-
sidades. Me permite vivir el dia a dia de la
relacion entre SAP y sus clientes, y esto me
hace crecer profesionalmente.

¢Qué es lo mas dificil de esta labor?
Encontrar el equilibrio entre las necesi-
dades, solicitudes e intereses entre ambas
entidades.

Bajo su punto de vista, /cuales son los
puntos fuertes de AUSAPE?

AUSAPE tiene la representacion de mads
de 400 clientes de SAP y partners, que se
reunen para compartir experiencias, inter-
cambiar informacion, colaborar, formarse.

Es un canal de representacion para co-
municar las necesidades y requerimientos
de los clientes, fundamentalmente en el area
de localizacion, permitiendo sugerir y obte-
ner mejoras en nuestros productos. Y nos
permite conocer el grado de cobertura de
nuestras soluciones, el grado de satisfaccion
de los clientes con nuestras soluciones y, a
partir de ahi, como mejorarlas.

AUSAPE se preocupa de difundir el co-
nocimiento de las soluciones de SAP entre
sus asociados y consideramos al grupo de
usuarios como el principal canal para re-
coger los requerimientos para localizar sus
productos y también el principal canal para
difundir y comunicar las localizaciones y
nuevas funcionalidades.

Sin duda, AUSAPE se ha profesionali-
zado en los ultimos anos, dando servicios
de mayor calidad y nivel a sus asociados.
Ha mejorado sus canales de comunicaciéon
a través de su revista, boletin electrénico y
una nueva pagina web. Realiza eventos que
son un referente tecnologico de SAP en el
mercado espafiol. Forma parte de SUGEN
(SAP User-Group Executive Network), don-
de estan presentes las mayores asociacio-
nes de usuarios de SAP como puede ser la
Asociacion americana (ASUG), la German

Speaking SAP User Group (DSAG), y otras.
También forma parte de AUSIA (Asociacion
de Usuarios SAP Iberoamérica) y estan par-
ticipando activamente en el SAP Customer
Connection Program, que permite introducir
pequeiias mejoras en las soluciones de SAP.

Los clientes de SAP, deberian -sin du-
darlo- pertenecer a la Asociacion.

.Y qué areas deberia reforzar la Asociacion?
En cuanto a reforzar, creo que AUSAPE debe
mejorar la comunicacion y los servicios
para poder llegar al mercado de las pymes.
La distribucion geografica de los clientes es
una dificultad para que AUSAPE pueda ha-
cer llegar sus servicios a todos los rincones
del territorio espafiol y que los clientes pue-
dan aprovecharse de los mismos. Las pymes
no disponen de la misma plantilla que las
grandes empresas, y desplazar un recurso
les supone un alto coste, no sélo econémico
sino temporal. Tengo que decir que AUSAPE
se esta dotando de la infraestructura nece-
saria para poder llegar también al mercado
de las PYMES, empezando por la nueva pa-
gina web y siguiendo por la capacidad de
realizaciéon de presentaciones y reuniones
virtuales, que permitirdn a los asociados
asistir a las mismas desde su propio puesto
de trabajo, sin coste de desplazamiento ni
pérdidas de tiempo en éstos.

¢Qué mensajes trasladaria a los clien-
tes de SAP en un momento de gran trans-
formacion de la compaiia, donde nuevas
tecnologias como HANA, movilidad o
cloud entran con fuerza en su catalogo de
soluciones?

Visibilidad e innovacion son claves fun-
damentales para una compafiia y SAP tiene
mucho que aportar en estos aspectos. Sin
dudarlo, recomendaria a los clientes de SAP
que conozcan nuestra nueva tecnologia y
soluciones, nuestras innovaciones que les
permitiran modificar la forma de hacer ne-
gocios, disefiar procesos agiles de respuesta
rapida, realizar andlisis complejos de gran-
des volumenes de datos en tiempo real, lo
que les aportard grandes beneficios en la
forma de gestionar sus empresas.

Sabemos que los presupuestos son limi-
tados en una situacion econdémica como la
actual, pero también es un momento don-
de la competencia es fuerte y no podemos
quedarnos sin hacer nada. Estas solucio-
nes, SAP HANA, Movilidad y Cloud, van a
permitir organizar el negocio de las empre-
sas de este pais de forma que podran ob-
tener mejores resultados e incrementar su
productividad.






Un viaje por la historia de AUSAPE

El 27 de julio de 1994 se celebraba la 1 Asamblea General de la Asociacion de Usuarios de SAP Espana.

A ésta acudian 16 empresas, que se convertian en los socios fundadores de AUSAPE: Agroman, Bosch
y Siemens Electrodomésticos, Compatiia Sevillana de Electricidad, Deutsche Bank, Fabrica Nacional
de la Moneda, Ferrocarrils Metropolitans de Barcelona, Henkel Ibérica, Hidroeléctrica del Cantabrico,
Hoschst 1bérica, 1berdrola (entonces Hidroeléctrica Espatiola), Leche Pascual, Merk Farma y Quimica,
Nestlé, Repsol, Schweppes y Valeo Distribucion. He aqui alguno de los hitos de la Asociacion.

Los Estatutos de AUSAPE

En la I Asamblea se constituyé oficialmente la Asociacidn, tras
el trabajo previo desempefiado por José Luis Gonzdlez-Santander
(Iberdrola), Jesus Alvarez Mier (Hidroeléctrica del Cantabrico), San-
tiago Redondo (Valeo Distribucion), Francisco Cornellana (Henkel
Ibérica), Pedro Camarero (Schweppes), Luis Vilanova (Merk Farma
y Quimica) y Tomas Blazquez (Compaiiia Sevillana de Electricidad).

Los Estatutos que hoy rigen AUSAPE también fueron ratificados
por los socios fundadores. Como toda gran historia, la de AUSAPE
estd compuesta por pequefias anécdotas: José Luis Gonzalez-San-
tander recuerda que “los ‘fusilamos’ de los que tenia la Asociacion
de Usuarios de Siemens, por supuesto, aportando lo que creiamos
que deberia ser esta Asociacion. Entonces, en mi empresa éramos
clientes de Siemens, no de IBM, ya que entonces tenia grandes ma-
quinas de cdlculo y podia hacerle un poco la competencia en el
mercado de grandes ordenadores. A partir de esos Estatutos, de cuya
asociacion era presidente mi jefe de informatica entonces, les dimos
forma a los nuestros y los sacamos adelante”.

En los Estatutos de AUSAPE se fijan como fines promover el
intercambio de informacion de interés mutuo entre sus socios so-
bre los productos y soluciones SAP, establecer relaciones con otras
asociaciones y grupos profesiones con actividades similares, ejercer
como interlocutor con SAP sobre las necesidades y experiencias de
los miembros de la asociacidn, difundir toda informaciéon importan-
te relativa al entorno SAP, y promover e impartir cursos de forma-
cion entre los asociados.

I Jornadas AUSAPE

En 1999 se celebran las primeras jornadas organizadas por AUSAPE,
en las que se trato el tema del cambio al euro, ademas de otros como
la migracion de SAP R/2 a SAP R/3, el archivado de datos en SAP
R/3 o la nueva normativa de seguridad en bases de datos (LOR-
TAD). Para las fechas, este evento fue un éxito ya que asistieron 123
miembros de las empresas representadas.

Bajo la presidencia de Blanca Alcanda, que representaba a la
empresa Onda Cero, nace esta iniciativa con el objetivo de reunir a
todos los socios y establecer un foro de intercambio de experiencias
e informacion sobre dreas tecnoldgicas relacionadas con SAP, ade-
mas de difundir informacion de interés fruto de la labor realizada
por los Grupos de Trabajo.

2005: Nace Forum GT
En 2004, con David Bautista en representaciéon de HUNOSA en la
presidencia de la Asociacion, ésta afrontaba un nuevo reto: la orga-

nizacion del primer Férum, que se celebro los dias 5y 6 de mayo de
2005. Con el nombre de Forum GT 2005 se ponia de largo el primer
gran evento de la Asociacidn, dedicado exclusivamente a los Grupos
de Trabajo (GTs), parte esencial de la actividad de AUSAPE.

El evento tuvo lugar en las instalaciones de Feria de Valencia y,
ademas de las reuniones de los GTs incluyo conferencias, cena de
hermanamiento y actos ludicos.

2011: De Forum GT a Forum AUSAPE
Desde sus inicios, éste se ha convertido en una de las citas de
caracter anual mas relevantes de la Asociacion. En 2011, con
Susana Moreno -de CEOSA- como presidenta, el evento cambia-
ba su nombre a Féorum AUSAPE y, en los dias 8 y 9 de junio se
celebraba en Port Aventura, tras siete aflos teniendo como sede
Feria de Valencia.

Las novedades introducidas la pasada edicion, como habilitar un
area de reuniones, ponentes de primer nivel como Leopoldo Abadia



o ser capaces de trasladar las ultimas novedades de estrategia y
producto sobre el entorno SAP, han consolidado el evento como re-
ferencia en el en mercado tecnolégico. La VII edicion ha batido to-
dos los récords de asistencia, al situar la cifra en 400 profesionales.

Las webs de AUSAPE
Desde los primeros momentos, la Asociacion de Usuarios dispuso
de pagina web, lo cual era novedoso en la época. Estamos hablando
de 1995, e Internet, la red de redes, era casi una promesa pero no
una realidad. No obstante, los asociados de AUSAPE pertenecian al
mundo de las Tecnologias de la Informacion y trabajaron para crear
una pagina web, en especial, Francisco Cornellana, representante
de Henkel Ibérica, que “era el que estaba mas versado entonces en
Internet”, explica José Luis Gonzalez-Santander.

De una primera versidn, en la que mas bien se trataba de una
base de datos accesible desde Internet, se evoluciond a un site que
incluia toda la informacion util para la empresa asociada.

2011: Llega la version 2.0 de la web
En linea con la propia evolucion de la Asociacion, a finales del afio

pasado deciamos adids a la anterior web para introducir la nueva
pagina web, mas moderna y con nuevas funcionalidades y servicios
para el usuario. Pensada como un espacio de participacién y colabo-
racion entre AUSAPE, los asociados y el ecosistema SAP en general,
el portal web no sélo mejora la comunicacién de sus actividades,
sino también la informacién y coordinacion de los grupos de trabajo,
incluyendo la prestacion de servicios a todos aquellos que, por razo-
nes de tiempo o distancia, no pueden participar en los eventos pre-
senciales habituales, ademds de ofrecer a los partners un escaparate
desde donde poder mostrar, via webinar o a través de presentaciones
de video, sus mejores practicas y soluciones en el entorno SAP.

Jornadas Practicas con SAP NetWeaver BPM

Los dias 23 y 24 de noviembre de 2010 tuvo lugar la primera edi-
cion de las “Jornadas Practicas con SAP NetWeaver BPM”, orga-
nizadas por el Grupo de Trabajo de BPM-SOA de AUSAPE, en el
contexto de su XV reunidén. Este evento conté con la colaboracion
de SAP Iberia, y con el patrocinio de las empresas como REALTECH,
Unisys o Acer.

Este tipo de jornadas, relativamente habituales en muchos de
los eventos que organiza SAP a nivel internacional, incluyeron un
conjunto de “workshops” pensados para ofrecer una vision general
y eminentemente practica sobre la propuesta de SAP en el ambito
de BPM. Durante esos dos dias, los asistentes pudieron conocer, de
primera mano, las posibilidades que ofrece esta herramienta, con
un ejercicio practico que consistié en la construccion de un proceso
de negocio simple que permitio a los asistentes componer, ejecutar
y monitorizar cada paso del proceso a través de SAP NetWeaver
Business Process Management.

Cada una de estas jornadas estuvo “tutelada” por un partner
tecnologico con conocimientos especiales sobre esta plataforma en
general y sobre las soluciones de SAP en particular.
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AUSAPE, vocacion internacional
En un entorno cada vez mas global,
AUSAPE tiene clara la necesidad
de participaciéon y colabora-
cién con otros Grupos de
Usuarios y Asociaciones
Internacionales con in-
tereses similares, que
puedan ofrecer valor
a los socios espafioles.
Ya cuando la Aso-
ciacion iniciaba su
andadura, en 1994,
una delegacion de
AUSAPE formada por
José Luis Gonzalez-
Santander, de Iberdro-
la; y Pedro Camarero, de
Schweppes, mantienen una
reunion en Walldorf, desde
donde SAP esta impulsando su
Asociacion de Asociaciones, germen
de lo que en 2007 se convierte en SUGEN

(SAP User-Group Executive Network).

En 1995, es José¢ Enrique Vega, de CEPSA, quien impulsa el tema
y acude tanto al User Meeting, que SAP organiza en Walldorf como
al SAPPHIRE, celebrado en Phoenix.

Tras algunos esfuerzos por reforzar la dimension internacional de
AUSAPE, crea la Delegacion Internacional. Desde ella, no sélo cola-
bora con SUGEN para compartir las mejores practicas y dar voz a los
usuarios espafioles, sino que coopera en otras iniciativas de cardcter
internacional, que la Asociacidn considera claves. En este punto, des-
taca la participacion en la creacion de AUSIA (Asociacion de Usuarios
de SAP en Latinoamérica), de la que es miembro fundador.

Oficinas propias, objetivo conseguido en 2007

Como se ha comentado en paginas anteriores, AUSAPE no disponia
de oficinas propias los primeros afios, pero contd con el apoyo de
SAP para utilizar un despacho en sus propias oficinas. Asi, la ubi-
cacion de AUSAPE fue la misma que la de SAP, primero en Torre
Picasso y luego en la calle Torrelaguna 77.

Esta situacion se prolongé hasta 2007, fecha en la que el cre-
cimiento de AUSAPE permitié que tuviese una sede independiente.
La primera oficina propia estaba situada en la calle Emilio Vargas
2, enclave desde el que desempeiio su actividad hasta 2009, cuando
se produjo el traslado a las actuales oficinas, situadas en la primera
planta de la calle Corazon de Maria 6.

Este traslado ha hecho posible que, gracias a su mayor super-
ficie, se disponga de mas recursos para dar un mejor servicio a los
miembros de la Asociacion, incluyendo que gran parte de los even-
tos organizados se puedan celebrar en la propia sede.

Publicaciones internas
Uno de los aspectos que mas se ha cuidado en AUSAPE es la co-
municacién fluida con el asociado. El numero O de los boletines de
la Asociacion es de 1995, un documento que incluye su logotipo y
texto explicativo de las actividades llevadas a cabo.

Sera el 1 de enero de 2007 cuando los asociados de AUSAPE co-
mienzan a recibir la revista AUSAPE, que incluia en la portada de su
numero 1 reportajes dedicados a SAP NetWeaver y a la integracion

de los procesos de negocio, ademds de una entrevista al presidente
de la Asociacion en aquellos momento, David Bautista.

Ha llovido mucho y hoy AUSAPE publica anualmente seis
numeros de la revista, dos de ellos monograficos dedicados a un
tema o tecnologia de actualidad en el entorno SAP, un boletin
mensual en HTML con un atractivo diseflo que acerca al socio
todas las novedades que se producen, y boletines especiales con
motivo de actos especificos que se celebran a lo largo del afio,
como el Forum. A este amplio catdlogo de publicaciones, se ha
sumado un boletin semanal de convocatorias, que incluyen todos
los eventos organizados tanto por AUSAPE como por SAP y los
Asociados Especiales. Ademas, edita un Quién es Quién de Aso-
ciados Especiales.

USAPL
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Obsesion por una buena gestion

Si los primeros afios de la Asociacion se puso el énfasis en su asen-
tamiento en el mercado a través de unos servicios de valor al aso-
ciado, sin perder de vista este objetivo, llegd el momento de destinar
esfuerzos a la mejora de la gestidn para hacer frente al crecimiento
experimentado en sus afios de actividad.

Por eso, en 2005 con David Bautista en la presidencia, se in-
corpora a AUSAPE José¢ Maria Ferndndez como responsable de
gestion y relaciones con los asociados, cargo que desempefiara
hasta 2010. A partir de esa fecha, Roberto Calvo asume esta res-
ponsabilidad.

Es precisamente en 2010 y 2011 cuando la Junta Directiva, pre-
sidida por Susana Moreno da un nuevo impulso a este aspecto y
se profundiza en los procedimientos internos, con el objetivo de
mejorar la gestion y que ésta sea mas transparente.



David Ruiz Badia,

Miembro de la Junta Directiva de AUSAPE en representacion de ENEL ENERGY EUROPE SRL.
Vocal de la Delegacion Internacional y de los Grupos de Trabajo.

Construyamos AUSAPE mirando

al futuro

No toda iniciativa alcanza la mayoria de edad. Nosotros, la Asociacion de Usuarios de SAP Espania,

hemos hecho un largo recorrido y hoy, sin lugar a dudas, somos una organizacion solida. No por eso,
AUSAPE debe dejar de mirar al futuro para seguir avanzando y afianzar las bases de crecimiento de la

Asociacion en los proximos afios.

Superados los primeros afios de actividad, con recursos mas bien
escasos pero dando grandes pasos a base de ilusion y trabajo, AU-
SAPE hoy es una entidad dindmica que ha sabido evolucionar con
los tiempos. Pese al contexto de crisis con el que nos toca a todos
lidiar en nuestro dia a dia, los ultimos afios han sido decisivos en
la modernizacion de nuestras estructuras, recursos, gestion, ima-
gen, etc.

Este camino emprendido marcard lo que seamos en el futuro y
tendremos que trabajar con la ambicion de profundizar en estos as-
pectos para ser capaces de dar continuidad al valor estratégico que
ofrecemos a nuestras empresas asociadas, ya sean de Pleno Derecho
o Especiales.

Cerca de 400 empresas asociadas, con una participacion activa,
avalan la transformacion emprendida por la Asociacién y su amplia
cartera de servicios. Pero AUSAPE afronta una serie de desafios en
los ya esta trabajando:

e Crecer y aumentar la masa critica. Cudnto mayor numero de aso-
ciados tenga la Asociacion, mayor serd la capacidad de interlocu-
cion con SAP y mejor podra servir a los intereses y objetivos por
los que se cred. Para ello, es clave potenciar todas las acciones que
supongan un valor afiadido para el asociado: pagina web, grupos
de trabajo, sesiones monograficas, formacion y eventos.

e AUSAPE, una asociaciéon conocida y a la vez una gran desco-
nocida. Convencidos de que lo que no se conoce o transmite, es
como si no existiese, el objetivo de la Asociacion es impulsar su
estrategia de comunicacion tanto interna (dirigida al asociado)
como externa (a medios de comunicaciéon y mercado en general)
a través de las herramientas y canales de los que dispone. El pro-
posito ultimo es generar imagen de marca y trasladar el valor de
AUSAPE como actor principal para el ecosistema SAP.
Maxima profesionalizacion. Para asegurar la evolucidn, la Aso-
ciacion tendra que dar continuidad a las iniciativas que se han
puesto en marcha en materia de definicidn de procesos internos,
control de gestion, buen gobierno, etc., acompafiadas de un ma-
yor compromiso y responsabilidad con nuestro entorno y la so-
ciedad en la que vivimos.

Acuerdos y alianzas institucionales. Esta es un area a reforzar en

tanto en cuanto servira para dar a conocer y fortalecer AUSAPE,

Claves de evolucion

e Crecimiento en numero de asociados
e Comunicacion

e Excelencia de procesos

e Acuerdos institucionales

e [nternacionalizacion

permitira aprovechar sinergias con otras asociaciones, institucio-
nes y organismos, y podremos ofrecer aun mas valor a las empre-
sas asociadas.

e Proyeccion internacional. En un entorno cada vez mas global, se
hace necesario el acercamiento y participacion con otras asocia-
ciones y, en especial, con otros grupos de usuarios de SAP. Cuanto
mayor es esa colaboracion, AUSAPE amplia su capacidad de in-
fluencia en el desarrollo de soluciones SAP y establece relaciones
con otras organizaciones similares, al tiempo que participa y ac-
cede a las mejores practicas e informacion util para los asociados
espafioles. En ese camino estamos y profundizaremos.

AUSAPE, fiel a sus objetivos fundacionales

La evolucion experimentada en los anteriores 18 afios se ha conse-
guido porque tenemos clara nuestra razén de ser. Y es que AUSAPE,
desde la aprobacion de sus Estatutos, ademas de evolucionar traba-
jar en forjar en el dia a dia las bases de su futuro, se ha ocupado
y asi tiene que seguir siendo, de mantenerse fiel a sus objetivos
fundacionales de promover el intercambio de informacion de in-
terés mutuo entre sus socios sobre los productos y soluciones SAP,
establecer relaciones con otras asociaciones y grupos profesionales
con actividades similares, ejercer como interlocutor con SAP sobre
las necesidades y experiencias de los miembros de la asociacion,
difundir las mejores practicas de implementacion de tecnologia SAP
e informacion relevante relativa al entorno SAP, y promover e im-
partir cursos de formacidn entre los asociados.



Una trayectoria muy centrada en el mundo de las
aplicaciones

Con una trayectoria profesional siempre ligada al mundo de las aplicaciones, este ingeniero agrénomo y Executive MBA por el Ins-
tituto de Empresa, se incorporé hace ahora a un afio al equipo de HP Enterprise Services Iberia, liderado por Antonio Crespo, para
hacerse cargo de la expansion, consolidacion y desarrollo en el drea de Aplicaciones de la unidad de servicios.

Cuenta con una amplia experiencia en el mundo de la consultoria tecnoldgica, donde ha trabajado para compafiias de gran relevan-
cia en el sector, tales como Entel (hoy Indra) y Cap Gemini. Sus ultimas posiciones han sido CEO de SOGETI (Grupo Cap Gemini) y
Director General de Aplicaciones para Espafia y Portugal en Oracle, previo paso por PeopleSoft antes de ser adquirida por ésta.




“Nuestra estrategia es alinear las
necesidades de las diferentes
industrias con las nuevas
tecnologias que estan surgiendo

y que aportan valor al

¢Qué han dado de si estos doce meses en
HP y en qué aspectos ha evolucionado mas
la estrategia del area de aplicaciones?

Me incorporé a HP con un objetivo muy
claro en el drea de aplicaciones y consulto-
ria, y en el mundo de los servicios en gene-
ral: HP no era muy visible en este ambito en
el mercado, y tenia que ser percibida como
un player importante, como lo es en los ne-
gocios de servidores, PCs y dispositivos o
printing.

Lo primero que hemos hecho durante
este aflo ha sido definir una propuesta de
valor y un porfolio claro. Decidimos traba-
jar con SAP en el drea de aplicaciones, apo-
yarnos en Oracle en el darea de middleware
y en SharePoint y el entorno Microsoft para
soluciones colaborativas. Una de nuestras
lineas estratégicas va a ser el negocio de
AMS (Servicios de Mantenimiento de Apli-
caciones) porque ahi HP es un big player. Es
un dmbito en el que hay que hacer inversio-
nes y grandes transformaciones, y eso esta
al alcance de pocas compaiiias.

Ademas de perfilar claramente el por-
folio y nuestras lineas estratégicas, hemos
reforzado el equipo comercial y el equipo
de preventa.

¢Hoy la apuesta de HP por el mundo de los
servicios es incuestionable?

Sin duda alguna. HP mantiene altas cuo-
tas de mercado en el mundo empresarial
y en sus diferentes negocios, y en algunos
de ellos lo que hay que hacer es defenderla
porque crecer es muy dificil. Actualmente la
apuesta de HP son los servicios porque hoy,
lo que se vende, son soluciones. Esa es la
idea y por eso se estd haciendo ese esfuerzo.
¢Y por qué aplicaciones y consultoria? Por-
que cuando uno vende soluciones esta todo

integrado, es decir, normalmente las gran-
des adquisiciones de hardware, servidores o
almacenamiento, vienen como consecuen-
cia de que una empresa esté implantando
una solucion. Nuestra estrategia es llegar al
hardware, al mantenimiento de infraestruc-
turas, al principio; no en las etapas finales
de los proyectos. El objetivo es ser un pro-
veedor de servicios desde el principio hasta
el final, no entrar en etapas intermedias.

¢:Qué resultados ha dado esta redefinicion
desde el punto de vista de negocio?

Desde la perspectiva de negocio aun es
pronto para valorar porque a esta etapa yo
me incorporé con un afio fiscal bastante
avanzado, y realmente nuestro reto em-
pieza este afio fiscal, que comenz¢ el 1 de
noviembre y acaba el 31 de octubre. Este
ejercicio los ratios de crecimiento superan
las dos cifras, consiguiendo en términos de
ingresos por aplicaciones aumentos de entre
el 15 y 20 por ciento, y una mejora bas-
tante mas sustancial en margen. De hecho,
estamos reconduciendo aquellos procesos o
aquellos negocios en los que las cosas es-
taban dando peor margen y centrdndonos
en los de mads margen. Estos incrementos
nos permitirdn crecer también en cuota de
mercado.

Para ello, hemos reforzado las unidades
de negocio, las alianzas con los principales
fabricantes del mercado y los equipos, ade-
mads de centrar nuestra oferta en soluciones
de valor afladido.

En este contexto, en el que SAP es cla-
ve en su porfolio de aplicaciones, ;cdmo ha
reforzado su alianza con la organizacion?

Nuestra estrategia se basa en alinear las
nuevas necesidades de las diferentes indus-
trias con las nuevas tecnologias que estan

negocio”

surgiendo y que aportan valor al negocio, al
mismo tiempo que se optimizan las inver-
siones y reducen los costes.

Bajo este prisma, consideramos que SAP
ya no es un ERP que se encarga de facilitar
la gestion de los procesos de negocio, sino
que se ha convertido en el socio tecnologico
desde el punto de vista de aplicaciones, que
acompaia a los clientes en la toma de de-
cisiones de sus negocios y agiliza multiples
actividades de negocio.

En este sentido, la alianza entre HP y
SAP -vigente desde 1990- fortalece de una
manera unica el valor conjunto que ofrece-
mos a nuestros clientes. HP es practicamen-
te el unico actor que puede dar un servicio
end-to-end a los clientes por medio de una
combinacion de hardware, software, la inte-
gracion de los servicios y el mantenimiento
de las diferentes soluciones SAP.

Nuestro negocio de aplicaciones SAP
ha crecido por encima de los dos digitos y
tenemos una practica SAP formada en Es-
pana por mas de 300 consultores, que es-
tan involucrados en proyectos liderados por
HP como prime contractor. Adicionalmente,
contamos con presencia en toda la Penin-
sula: tenemos una factoria en Ledn, centros
de desarrollo en Oviedo y Zaragoza, equipos
numerosos en Barcelona y Madrid, y tam-
bién en Lisboa. Todos ellos estan vinculados
a desarrollo de negocio SAP, a desarrollo de
aplicaciones o soluciones SAP o a realiza-
cion de proyectos.

A nivel global, tenemos mds de 8.000
consultores dentro del grupo. Somos Glo-
bal Partner SAP en tecnologia, servicio e
implantacion, en hosting, soporte y me-
todologia avanzada. En nuestra organiza-
cion gestionamos en torno a dos millones
de usuarios SAP sobre plataforma HP, y
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nuestros servidores estin en mas de 60.000
instalaciones, eso implica mas del 50% de
todas las instalaciones SAP a nivel mundial.
Ademas, HP tiene presencia a nivel de apli-
caciones en las diez cuentas principales de
SAP en el mundo.

¢Cual es su aproximacion a las apuestas
estratégicas de SAP?

Si hablamos de SAP HANA, HP es el unico
practicamente el unico partner de SAP que
puede dar un servicio end to end. De hecho,
en Alemania hay equipos de SAP y HP que
estan trabajando conjuntamente en el de-
sarrollo de soluciones, que ya hay alguna
que va a liberarse ahora mismo, soluciones
vinculadas a HANA, con el sistema ERP, con
las soluciones de Business Intelligence, etc.
porque SAP nos ha detectado claramente
como el unico partner capaz de dar un ser-
vicio global.

En el area de cloud, la situacion es simi-
lar. Los ingenieros de HP y de SAP han de-
sarrollado una solucion en cloud para CRM
y otra para ofrecer un entorno de desarrollo
pre-productivo para ofrecer, por ejemplo,
formacién o hacer mejoras a un entorno
productivo.

En movilidad, disponemos de un Centro
de Innovacion, desde el cual un equipo de
SAP y HP ya han puesto en productivo una
iniciativa en Coca-Cola, y ahora vamos a
empezar con los roll-out a nivel mundial.

¢A qué sectores estan dirigiendo su ofer-
ta y cuales pueden aprovechar mejor las
ventajas de trabajar conjuntamente con
SAP y HP como socios tecnologicos?

La situacion actual obliga a una especializa-
cion de nuestros equipos tanto en las dife-
rentes soluciones SAP como en los diferen-
tes sectores para aportar valor de negocio
en cada uno de los mismos.

Ofrecemos valor a todos los sectores,
pero vemos muy claros los beneficios que
en este momento pueden obtener algunas
industrias como el sector publico, que debe
reducir costes y para el que es clave reali-
zar un anadlisis en detalle de los gastos y
una mejora en la gestion de los recursos
humanos y la informacién via cuadros de
mando, que da soporte a ese andlisis de
costes.

También especialmente sensibles a ese
analisis de costes son Sanidad y Educacidn.
Otro sector al que aportamos mucho valor
es al financiero, donde se estan produciendo
fusiones de sociedades y entidades, y donde
es necesario realizar un analisis de los ries-
gos de hondo calado que cumplan con las
normativas existentes en cada uno de los
paises o en cada una de las regiones.

Adicionalmente, disponemos de una
oferta muy potente para ayudar a la inter-
nacionalizacién de las compaifiias espafio-
las, que tienen que coordinar esfuerzos y a
llevar de una manera homogénea la gestion

de los procesos de negocio, segun los dic-
tdmenes de las matrices de cada una de las
compaiiias.

Utilities es un sector donde tenemos una
importante posicidn y en distribucion tam-
bién contamos clientes significativos.

Por otro lado, queremos poner foco en
algunas soluciones en dareas de recursos hu-
manos, gestion de contenidos o movilidad,
porque es la parte del negocio de SAP que
esta creciendo.

¢De qué referencias nos puede hablar?
Entre nuestros clientes figuran empresas
como REPSOL, ICM, THYSSENKRUPP, CA-
RREFOUR, GRUPO ANTOLIN, ENAGAS,
OSAKIDETZA, CECA, CEGASA, GAMESA,
URALITA, GRIFOLS, HERO, VODAFONE,
TELEFONICA, SEAT o METRO DE MADRID,
entre otras muchas.

Otra experiencia es ProcterétGamble
-probablemente la implantacién logistica
mas extensa a nivel mundial de SAP-, que
se centraliza en Barcelona y ahora se esta
haciendo el roll-out a diferentes paises.

Por ultimo, ¢cual es su relacion con AUSAPE?
Somos Asociados Especiales desde 1998 y
hemos tenido mantenido una alta actividad
con la Asociacién en algunos periodos. Con
SAP como elemento clave en el drea de apli-
caciones, queremos estrechar nuestras rela-
ciones todavia mas.
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José de la Mata,

Responsable de Servicios para Soluciones de Business Analytics de SAP.

Despliegue acelerado para
aplicaciones sobre SAP HANA

La tecnologia In-Memory de
SAP, a lo largo del afio pasado,
ha irrumpido en el mercado de
forma excepcional. A principios
del 2011 era una solucion que
por su concepto innovador tenia
que ser explicada en detalle
tanto a nivel de arquitectura
como de estrategia de producto,
pero a finales de 2011 paso a
convertirse en la solucion y

la estrategia a seguir no solo
por clientes sino por todos los
demas proveedores en el corto,
medio y largo plazo.

SAP HANA ha sorprendido a la industria
del software. Los analistas la situan como
la solucién mds innovadora de los ultimos
afios con un potencial enorme de modifi-
car la forma de hacer negocios; los clien-
tes estan identificando escenarios sobre los
cuales una solucion en tiempo real como
SAP HANA les permita aumentar su pro-
ductividad, y los competidores se han visto
forzados a redisefiar estrategias que inclu-
yan tecnologias In-Memory de SAP en sus
ofertas para, de esta forma, recuperar el te-
rreno perdido.

Un indicador de que el mercado res-
ponde positivamente ante esta estrategia lo
representan los mas de 200 clientes a nivel
mundial, incluyendo las primeras referen-
cias en el mercado espafiol, que durante los
ultimos seis meses se han embarcado en la
implementacion de escenarios SAP HANA
para soportar procesos especificos de nego-
cio en tiempo real.

Y es que la estrategia In-Memory de
SAP no solo busca aprovechar los beneficios
proporcionados por el uso de tecnologias en

memoria, sino que ademas, dicha estrategia
pasa por consolidar en una unica soluciéon
tecnologia, conocimientos y mejores practi-
cas. En global, todas estas piezas trabajando
de forma conjunta permiten maximizar la
sinergia entre ellas y alcanzar rendimientos
espectaculares.

Una de estas sinergias esta representada
por la oferta “SAP HANA Rapid Deployment
Solutions”: escenarios predefinidos alrede-
dor de una implantacion SAP HANA que
conjuga software SAP, mejores practicas y
contenidos de negocio, con un servicio de
implantacion acelerado que permite tener,
en plazos de aproximadamente 4 semanas,
un escenario SAP HANA completo y listo
para ser utilizado.

Los escenarios que cubre una implan-
tacion soportada mediante los “SAP HANA
Rapid Deployment Solutions” 6 SAP HANA
RDS giran alrededor de la problematica re-
lacionada con:

e La gestion de grandes volumenes de in-
formacion.



e La agilizacion de los procesos.
e La realizacion de analisis en tiempo real.

Dentro de la lista de soluciones SAP
HANA RDS existen diferentes tiempos de
implantacion (entre 4 a 8 semanas) que
varian en funcién del area sobre la que se
estan aplicando. Estos tiempos contemplan
todo el ciclo de implantacion y entrada en
productivo, lo que permite a los clientes dis-
poner en plazos muy cortos de una soluciéon
completamente configurada y funcional.

Como ejemplos de ello, a continuacidn,
se describe algunos de los HANA RDS ya
creados por SAP y que se encuentran dispo-
nibles para clientes:

1. Reporting Operacional (de 6 a 8 semanas)
RDS que despliega sobre SAP HANA un
conjunto de diez modelos de datos prede-
finidos del ERP en relacion a las siguien-
tes areas de negocio: almacén, finanzas,
compras, ventas, envios y datos maestros.
A partir de dichos modelos, se facilita la
explotacién de la informacion a través de
las soluciones de SAP Business Objects.

2. Andlisis de Rentabilidad (de 3 a 4 semanas)
RDS que ofrece a los clientes la posibili-
dad mejorar los proyectos de analisis de
rentabilidad basados en el ERP (CO-PA)
mediante:

e Cierres de mes mas rapidos a través de
aceleradores en el reporting y en los re-
partos de CO-PA.

e Andlisis profundo de datos gestionados
por el usuario de negocio, con tiempos
de respuesta inmediatos.

e Gestion de gran volumen de datos y
queries ad-hoc, sin limitaciones en las
dimensiones de reporting.

e Eliminacion de fronteras de datos al
no existir agregados pre-definidos, pu-
diendo realizar un andlisis completo
del ciclo de vida por partida individual.

3. Finance y Controlling (de 6 a 8 semanas)
RDS que trata de resolver una problema-
tica similar a la comentada para CO-PA
pero, en esta ocasion, aplicado sobre el
area financiera y de controlling (FI-CO).
El RDS ofrece la implantacion de 4 esce-
narios sobre los que puede aplicarse:

e Acelerador para la Contabilidad Finan-
ciera. Agiliza el reporting en la conta-
bilidad de balance, de activos y de cen-
tros de beneficio. Navegacion a nivel
de cuenta individual de balance.

e Acelerador para Controlling. Analisis
acelerado basado en partidas indivi-
duales de centros de coste y 6rdenes de
gastos fijos.

e Acelerador para Maestro de Materiales-
Agiliza el cierre y permite navegar con
drill-down en el reporting del maestro
de materiales.

e Aceclerador para Costes de Produccion.
Localizacion de los costes de produc-
cion y de los factores que impactan en
los mismos.

. Segmentacion de Clientes (de 4 a 6 semanas)

Escenario de negocio que provee una ra-
pida vision 360° de sus clientes, permi-
tiendo la realizacion de segmentaciones
de acuerdo a los criterios establecidos en
tiempo real. Con este escenario es posible:

e Reducir el coste de las campafias de
marketing.

e Utilizar consultas predefinidas y confi-
gurables para facilitar la carga de da-
tos.

e Replicar deltas de informacion, para
evitar cargas masivas.

e Incrementar los margenes a través de la
mejora del objetivo de la campafia y de
la segmentacion realizada.

. Andlisis de Pipeline de Ventas (de 4 a 6

semanas)

Soluciéon que provee un conjunto de mo-
delos de negocio datos predefinidos para
el analisis de los datos relacionados con el
ciclo de venta, permitiendo la realizacion
de analisis profundos y desde cualquier
angulo por oportunidades, presupuestos y
contratos.

Para ello, el RDS permite:

e Proveer transparencia del pipeline en
tiempo real.

e Andlisis en tiempo real y desde cualquier
angulo, de los grandes volumenes de da-
tos del pipeline.

e Angdlisis de la efectividad de la fuerza de
ventas.

e Toma de decisiones en tiempo real.

Los Rapid Deployment Solutions son parte
de una estrategia SAP que busca poner el
alcance de sus clientes toda la experiencia
y conocimientos, en las diferentes dreas de
negocio, a través de las mejores practicas, y
mediante un proceso de implantacion acele-
rado apoyado por contenidos predefinidos.

Este programa incorpora trimestralmen-
te nuevos escenarios de negocio, ampliando
de forma continua la oferta de soluciones
disponibles.

Para obtener més informacién so-
bre los SAP HANA RDS o cualquier
otro RDS, contactar con Jose de la Mata
jose.de.la.mata@sap.com



Patricia Extremera,

SAP Procurement Project Leader en everis.

RDS Procurement by everis, una
solucion que agiliza los procesos
de compras y aprovisionamientos

everis ha desarrollado el
primer Rapid Deployment
Solution (RDS) en Esparia

para los procesos de compras
y aprovisionamiento,
convirtiéndose asi en el primer
partner espatol en certificar
una de estas soluciones.

/Qué entendemos por Rapid Deployment
Solution? RDS se constituye como un nue-
vo concepto de proyecto cuyo principal
objetivo es la implantacion de soluciones
avanzadas de SAP limitando el coste/inver-
sidn, asi como los riesgos derivados de esta
tipologia de implantaciones.

Para poder acometer un proyecto con es-
tas premisas, es importante partir de un esce-
nario, donde bajo un precio cerrado se pue-
dan incluir dentro de una unica propuesta:

e Software: Considerando esto como el
coste de licencias por tipologia de usua-
rio. En este caso, cinco gerentes y quince
usuarios solicitantes.

e Configuracion: esta solucion incluye un
escenario de negocio preparametrizado
que permite una implantacién rapida y
efectiva en un corto espacio de tiempo
(10 semanas para el RDS de Procurement).

e Documentacion: los entregables inclui-
dos dentro del alcance del RDS estan
formados por: disefio funcional, manual
de parametrizacion, manual de usuario y
escenarios de pruebas.

e Servicios: Al tratarse de un alcance fun-
cional cerrado es posible establecer los
servicios de consultoria necesarios para
poner la solucion en productivo.

Este nuevo concepto de proyecto ha te-
nido un importante éxito en Europa, donde
SAP consultoria ha desarrollado implanta-
ciones de RDS, entre otros, dentro del am-
bito de aplicaciones de gestion avanzada de
almacenes con SAP EWM.

Si consideramos la dificultad de adaptar
una solucién pre-configurada en escenarios

tan especificos como son los que forman la
cadena de suministro, parece sensato que
cuando hablemos de procesos de compras
mas homogéneos que los anteriores, consi-
deremos el RDS como una herramienta con
gran capacidad de acometer proyectos de
implantacion de SAP en el ambito de com-
pras y aprovisionamiento.

Si buscamos diferencias con anteriores
soluciones pre-configuradas basadas en
SAP, nos encontramos con iniciativas don-
de los partner desarrollabamos los escena-
rios de negocio, tratando de ofrecer solu-
ciones especificas y muy orientadas a los
requerimientos especificos del sector.

A diferencia de este enfoque, los RDS
parten de la premisa de implantaciones ba-
sadas en las best practices de cada proceso
y donde es el propio SAP quien determina
los escenarios de negocio a incluir dentro de
cada RDS. Los partners somos quienes, a par-
tir de nuestro conocimiento, desarrollamos y
nos certificamos en cada uno de los RDS.

En la actualidad existen dentro de eco-
hub de SAP mas de 20 RDS en productivo,
estimandose para este afio la liberacion de
otros 20 RDS aproximadamente.

Escenario de negocio:

A dia de hoy se requiere que los profesiona-
les de compras puedan orientarse a hacia un
perfil multifuncional donde, en lugar de sa-
turar sus capacidades debido a una excesiva
carga administrativa (gestion de solicitudes/
documentos de compra...), se desarrollen ha-
cia actividades mas estratégicas del ambito
de compras, permitiéndoles realizar tareas
de valor afladido como la gestion del gasto
por categorias de productos, la analitica de



gasto, los programas de reduccién del coste
total de propiedad (TCO), o la negociacion
con proveedores con el objetivo de estable-
cer relaciones a largo plazo, entre otros.

Aqui es donde el autoservicio desempe-
fia un papel fundamental, mediante la auto-
matizacion y homogeneizacion de procesos,
basédndose en procesos de compra por cata-
logo y liberando, a su vez, a los profesiona-
les de compra de estas tareas de menor valor.

Bajo estas premisas y utilizando la ex-
periencia de everis en este tipo de solucio-
nes se plantea un escenario de negocio que
va desde el autoservicio hasta el registro de
factura, bajo una arquitectura de SAP SRM
con integracion con SAP ECC, utilizando el
escenario cldsico.

Como punto de partida, los empleados
de la organizacion acceden a través de un
entorno web a la creacion de la cesta de la
compra. Desde esta pagina web seleccionan
los productos y/o servicios a comprar utili-
zando catalogos web de proveedores (cata-
logos OCI) a los que se accede de forma on-
line, o los materiales y servicios que hay en
los datos maestros de SAP dentro del ERP.

Si bien se trata de una solucion que se
implementa sobre el ERP (MM Compras y
aprovisionamientos), los procesos de deter-
minacion de cuentas de imputacion, objetos
de imputacion, elementos organizativos se
determina, al igual que en cualquier

Esta solucion esta
orientada a todo tipo de
empresas, desde pequenas
organizaciones (SME)
hasta multinacionales, con
organizaciones de compra
con una importante carga
administrativa en la gestion
de solicitudes/pedidos y
que quieran orientar las
tareas de su departamento
de compras hacia tareas
estratégicas o de valor

anadido

determinado proceso de aprobacion), se ge-
nerara de forma automatica una solicitud de
pedido o un pedido de compras.

En este proceso de réplica del documen-
to de compras se realiza la determinacion de

otros elementos del documento de compras
(impuestos, esquema de precios, etc), nece-
sarios para la creacion del documento en el
backend.

El empleado podra visualizar en todo
momento desde el entorno web el historial de
su cesta de la compra, ya que hay una inte-
gracion en tiempo real entre ambos sistemas.

¢Para qué empresas esta orientado...?

RDS Procurement by everis es una solucidon
que se desarrolla dentro del ERP, cuya pre-
misa es que los procesos de compras y apro-
visionamientos deben estar implementados
en SAP ECC (MM Materials Management).
Esto permite que se obtenga una solucidon
en la que, a partir del ERP transaccional, se
puedan implementar procesos tradicional-
mente localizados dentro SAP SRM como la
gestion del carro de la compra.

Para ello no serd necesario incorporar
licencias de SRM, ya que pueden ejecutarse
los procesos mediante Procurement Pro-
fessional Users licenciados en el ERP.

Esta solucion estd orientada a todo
tipo de empresas, desde pequeflas organi-
zaciones (SME) hasta multinacionales con
importantes volumenes de gasto en las di-
ferentes categorias (directo, indirecto y ser-
vicios).

RDS estd indicado especialmente para

organizaciones de compra con

escenario clasico SAP SRM, a partir
de la estructura organizativa (que
se definira atendiendo a las necesi-
dades de cada cliente).

En este proceso de determinacion
de elementos organizativos, cuentas
contables y de todos aquellos ele-
mentos en la cesta de la compra, se
realiza un chequeo online tanto de
la coherencia de los datos, como de
la correccion de los mismos. De esta
forma, todas las cestas de la compra
deben adecuarse al modelo de finan-
ciero y de compras establecido en el
backend, minimizando el esfuerzo de
creacion de las mismas.

Una vez realizada la cesta de
la compra, es posible definir los
procedimientos de autorizacion
mediante workflows. El proceso de
aprobacion viene determinado por
el producto y/o servicio cuyos ni-
veles de aprobaciéon a definir son
jerarquicos (gerente, el responsable
del centro de coste de imputacion
de la posicion, etc...)

Al liberarse la cesta de la com-

pra (en el caso de que se hubiera

una importante carga administra-
tiva en la gestion de solicitudes/
pedidos y que quieran orientar las
tareas de su departamento de com-
pras hacia tareas estratégicas o de
valor afladido. Especialmente, para
aquellas empresas con un elevado
volumen del denominado gasto
Maverick (gasto descentralizado o
gestionado por el area usuaria) y
que suponga una importante parti-
da del coste total de compra.

La utilizacién de procesos de
autoservicio constituye una pa-
lanca para la minimizacion y la
transformacion de este gasto Ma-
verick en otro que sea gestionado
de forma estratégica.

En definitiva, RDS Procure-
ment by everis proporciona a la
compaiiia todas las ventajas de los
procesos de autoservicio de com-
pras mediante una herramienta
con unos costes y plazos de imple-
mentacion acotados, que propor-
cionan a la empresa un importante
retorno de su inversion en un corto

plazo de tiempo.




Rafael Ocaria,

SAP Business Development Manager.

FUJITSU, aliado estrategico de SAP

FUJITSU, como aliado
estratégico de SAP en las
areas de Tecnologia, Hosting,
Cloud y Servicios, refuerza
su apuesta por SAP y apoya
el lanzamiento de nuevas
soluciones basadas en SAP
HANA: POWER, EDGE y B1
ANALYTICS.

Aprovechando la innovadora tecnologia
SAP in-memory computing, la Infraestruc-
tura FUJITSU para SAP HANA proporciona
una enorme mejora en el manejo de datos.
Acelera el acceso a datos mediante avan-
zadas técnicas de almacenamiento de datos
por columnas junto con el almacenamiento
de las bases de datos en la memoria princi-
pal del ordenador. El éxito de este enfoque
revolucionario utiliza una infraestructura de
hardware optimizado FUJITSU basado en su
tecnologia de servidores robustos y altamen-
te escalables, completados por un conjunto
de servicios personalizados extremo a extre-
mo que simplifican enormemente su integra-
cién en el entorno existente del cliente.

La apuesta de FUJITSU por las tecno-
logias revolucionarias en las que se basan
las soluciones SAP HANA nos permite dis-
poner antes que nuestros competidores de
cada nuevo avance que se va produciendo,
como la incorporacion de soluciones multi-
nodo que permiten la maxima escalabilidad,
anadiéndole a estas soluciones las necesa-
rias caracteristicas de alta disponibilidad,
posibilidad de definir entornos de Disaster
Recovery, Backup y Recuperacidon avanzada
del contenido del entorno SAP HANA, que
se precisan para el uso de estas soluciones
en entornos empresariales productivos en
empresas de cualquier tamafio y criticidad.

Nuevas opciones de Infraestructura de
FUJITSU para SAP HANA
Aparte de las configuraciones ya disponibles
hasta el momento, FUJITSU esta desarrollan-
do conjuntamente con la propia SAP nuevas
versiones que van mas alld que la mera actua-
lizacion de procesadores y demds componen-
tes tecnoldgicos que componen la solucién.
En concreto, las mas recientes solucio-
nes SAP HANA ya disponibles en su fase de
ramp-up previa al lanzamiento generaliza-
do, que solamente se encuentran disponible
por ahora con tecnologia FUJITSU, son en
primer lugar la versién de SAP HANA adap-
tada para las empresas de menor tamafio,

que estd disefiada para conectarse a solu-
ciones SAP Business One y ofrece simila-
res posibilidades de andlisis de informacion
agiles basados en proceso en memoria que
la solucidn original SAP HANA. La denomi-
nacion de esta nueva solucién de pequefia
y mediana empresa es “SAP Business One,
Analytics powered by SAP HANA” y permi-
te realizar andlisis de datos de manera efi-
caz mediante proceso en memoria.

En segundo lugar, de la mano de SAP
y FUJITSU estara disponible en este mes de
abril ya en el mercado en fase de ramp-up
la solucion SAP HANA EDGE, orientada
a la mediana empresa, con todas las fun-
cionalidades de la primera version de SAP
HANA, pero adaptada a empresas de menor
tamafo, haciendo el umbral de entrada mas
asequible para un gran volumen de empre-
sas interesadas en aprovechar la tecnologia
SAP HANA, con el mismo modelo de apli-
cacion e idénticas funcionalidades a la ver-
sion original de SAP HANA.

Se basa igualmente en un appliance
preinstalado en un servidor FUJITSU de ul-
tima generacion, en su primera version do-
tado de 64GB 6 128GB de memoria como
maximo, con discos internos, pensado para
ser comercializado a través de los partners
SAP VAR, que resulta especialmente ade-
cuado para clientes que ejecutan soluciones
tipo SAP All-in-One.

Con la aparicion de estas dos versiones
menores de SAP HANA, la version original en
sus versiones de nodo unico o stand-alone y
multi-nodo pasan a denominarse SAP HANA
POWER para diferenciarlas de las nuevas ver-
siones para pequefia y mediana empresa.

Saque partido al FUJITSU Global SAP
HANA Demo Center

Recuerde que en FUJITSU ponemos a su dis-
posicion nuestro Centro de Demostraciones
Global SAP HANA situado en Alemania, ac-
cesible localmente y remotamente a través
de Internet, para que se familiaricen con el
valor que SAP HANA puede aportar a su



negocio, guidndole a través de los distintos
escenarios de uso practico existentes y so-
luciones RDS ya implementadas, como Ope-
rational Reporting y CO-PA reporting. Los
workshops personalizados hacen los benefi-
cios de SAP HANA visibles mediante la ex-
ploracion de areas en las que el acceso lento
a los datos impedia hasta ahora la genera-
cién de conocimiento detallado utilizable
para tomar decisiones rapidas e informadas.

Después de la demostraciéon, podemos
organizar un workshop de evaluacion con
los especialistas de FUJITSU que le pueden
mostrar como SAP HANA puede soportar
sus procesos de negocio particulares, y qué
recursos de TI serdn necesarios para imple-
mentar una solucion optima, trabajando
con sus propios datos.

Experiencia en migraciones SAP BW 7.3
a SAP HANA

Cuente con FUJITSU como el primer partner
SAP en implantar la solucién SAP BW 7.3
sobre SAP HANA, como demostramos en
nuestro cliente RED BULL y hemos repetido
en otros clientes por todo el mundo. Nuestra
experiencia nos avala para realizar la migra-
cidon y adaptaciones necesarias para empezar
a sacar partido en cuestion de dias a su siste-
ma de proceso en memoria SAP HANA como
capa de almacenamiento persistente de SAP
BW, sin necesidad de modificar inicialmente
sus desarrollos existentes sobre SAP BW.

Comentarios de apoyo de SAP
y los partners

Eric Duffaut, Presidente de Ecosistema Global y Canal de SAP.

“Junto con el apoyo de nuestro ecosistema de partners, SAP HANA esta ofre-
ciendo mejoras de rendimiento sin precedentes a las empresas de todos los ta-
mafos. La solucion de FUJITSU anunciada hoy, Analytics para SAP Business
One, impulsado por SAP HANA, es la ultima prueba en una larga historia de
colaboracion entre FUJITSU y SAP para ofrecer soluciones innovadoras, que
ayudan a simplificar y mejorar las operaciones comerciales de los clientes en
entornos SAP. Ahora, los clientes de SAP Business One pueden beneficiarse de
una propuesta de valor superior con un un plazo mas rapido para conseguir
obtener los mayores beneficios”

Pascal de Zwart, Director de Intenzz Group BV, un partner de servicios SAP con
sede en Zeist, Holanda.

“Hemos elegido a FUJITSU como socio, no sélo para nuestra propia implemen-
tacion de SAP HANA, sino también como partner para los proyectos de nues-
tros clientes finales. Esto se debe a que FUJITSU ha demostrado su liderazgo
y compromiso con el apoyo continuo a la plataforma SAP HANA. FUJITSU
tiene experiencia probada en el disefio de infraestructuras optimizadas para SAP
HANA, respaldados por servicios de alta calidad y la flexibilidad para responder
a las necesidades individuales de su creciente base de clientes que utilizan SAP
HANA”



Ofrece servicios de soporte remoto especializado en SAP Recursos Humanos.

Nuevo centro NorthgateArinso
HCM para Europa

“Dale limosna, mujer, que no hay en la vida nada como la pena de ser ciego en Granada.”

Probablemente no existan versos mas cono-
cidos y que contengan un sentimiento mas
profundo de lo que la ciudad despierta en
el viajero, que los escritos por Francisco de
Icaza. Decir Granada, es decir sinonimo de
tesoro, de encanto, de belleza, de cultura y
no cabe duda de que en este entorno de en-
suefio, es mas placentero enfrentarse a los
retos vitales. Antonio Machado, Ernest He-

mingway, Jorge Guillén, Alejandro Dumas,
Miguel de Unamuno, Juan Ramon Jiménez,
Pedro Calderon de la Barca; todos ellos y
muchos otros, dedicaron palabras ensalzan-
do la ciudad.

La Alhambra, el Generalife, el Albaicin
y el Sacromonte; los jardines, conventos,
palacetes y aljibes; todo ello conforma un
entorno realmente magico y que invita a

disfrutar de una ciudad que como dijo Vic-
tor Hugo: “es el tesoro mas preciado de Es-
pafia, una despensa de sabores, de olores y
de pasién”.

Pero Granada también es fuente de co-
nocimiento, de progreso y de modernidad.
Y es ahi donde NorthgateArinso aporta
su grano de arena, mediante su Centro de
Servicios de soporte remoto especializado



Red internacional de Centros de Servicio NGA

en SAP Recursos Humanos, que tras cin-
co aflos de exitosa historia, se traslada a
unas nuevas oficinas para continuar con el
crecimiento previsto y poder seguir dando
soporte desde alli, a empresas de toda Eu-
ropa. Este nuevo centro con capacidad para
mas de 600 personas, presta los siguientes
Servicios:

e Soporte y mantenimiento de aplicacion.

e Soporte de infraestructuras y sistema
basico.

e Operacion de procesos de administracion
de Personal y ndmina.

e Integracidon remota de sistemas.

e Desarrollo de productos especificos.

El nuevo edificio, ocupado integramen-
te por NorthgateArinso, dispone de varias

plantas y estd equipado con la mas moderna
tecnologia de sistemas y comunicaciones;
esto permite una total conectividad con las
empresas cliente y una éptima capacidad de
respuesta, ya que en la actualidad se prestan
servicios para mas de 500.000 empleados
pertenecientes a mas de 50 multinacionales
de 15 paises europeos.

El entorno cambiante en el que se des-
envuelven las organizaciones implica evo-
lucionar rapidamente para hacer frente a
nuevas oportunidades, riesgos y expectati-
vas y resulta de vital importancia que los
sistemas de gestion permitan esta evolucion
de forma rdpida, segura y a un coste razo-
nable. Este es uno de los principales objeti-
vos de este Centro de Servicios y de todos
de los que dispone NorthgateArinso en todo
el mundo: la capacidad de prestar servicios

de calidad y que ademas permitan a las or-
ganizaciones cliente adaptar los sistemas de
gestion y los procesos de Recursos Humanos
a sus necesidades especificas.

Este centro en Granada estd integrado
en la red global de centros de servicio remo-
to que NorthgateArinso dispone en todo el
mundo y que actualmente cuentan con mas
de 2.500 personas repartidas en 9 paises. Su
direccion es:

Regional Delivery Center NGA GRX
Calle Arabial, 19
18004 - Granada

Si quiere saber mas sobre el nuevo centro de
NorthgateArinso en Granada, puede ver un
video en la siguiente direccion:

http://www.youtube.com/watch?v=FZ-V8EucsNw



José Ferndndez Marquina,
Socio de Single Consulting.
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Gestion integral de compras con

SAP

La gestion de Compras se
revela actualmente como un
elemento fundamental para
garantizar la rentabilidad

y la competitividad de las
empresas. La adquisicion de
bienes y servicios es el factor
de mas peso en la formacion
de los costes de una compaiiia,
por encima de los fiscales y
los de personal, ya que supone
de media el 75% del gasto
total de las empresas.

CINCO ANOS
SINGLE
CONSULTING

En Single Consulting,
después de mas de quin-
ce aflos trabajando en
proyectos de transfor-
macién de la funcion de
Compras, en su mayoria
a través de la implan-
tacién de sistemas SAP
como soporte, nos he-
mos planteado el reto
de disponer de una solu-
cion especifica para esta
funcion.

Nuestra Singlesolu-
tion “Gestion integral
de compras con SAP”
recopila toda nuestra
experiencia en el disefio,
implantacion, operacion
y evoluciéon de modelos

de Compras en sistemas

SAP de grandes organi-

zaciones de dambito nacional e internacio-
nal. Entre ellas, nuestras principales refe-
rencias de trabajos dentro de este dambito,
dentro en los cinco afios de vida de Single
Consulting, son en empresas tan relevantes
como BBVA, Mapfre, Gas Natural Fenosa,
Renfe Operadora, Grupo Prisa, etc., para las
que hemos disefltado Modelos Corporativos
de Compras y hemos liderado su implanta-
cidn en paises de Europa y Latam.

Nuestra solucidn, que abarca el circui-
to de completo de aprovisionamiento P2P
(Procurement-To-Pay) encajando las mejo-
res practicas de negocio sobre aplicaciones
SAP estandar, contiene dos componentes
principales:

1. Modelo y mapa de procesos adaptado.

2.Disefio Funcional BBP del modelo sobre
los componentes SAP y Prototipo pre-
configurado sobre SAP SRM, MM y VIM,
con la funcionalidad principal.

Modelo de procesos

Desde el punto de vista de los procesos, el

modelo se ha definido teniendo en cuenta

una serie de principios de disefio, ente ellos:

Principios de Estrategia:

e Estructura de Compras comun con visiéon
consolidada de los gastos.

e Informaciéon anticipada para definir es-
trategias optimas de sourcing.

e Racionalizacion de la base de provee-
dores.

e Anticipacion de tendencias del mercado y
planes de accidn.

e Consolidacidon de volumenes de compra
para favorecer negociacion por volu-
menes.

Principios de operacidn:

e Negociacidon centralizada frente al apro-
visionamiento descentralizado.

e Simplificacion y automatizaciéon de pro-
cesos administrativos.

e Procesos de compra competitivos y con



criterios comunes en todos los grupos.

e Integracién transaccional con los provee-
dores, que permita mejorar la comunica-
cion, disminuir errores y reducir el esfuer-
zo administrativo.

Principios de relacion:

e Homogenizacion de criterios de homolo-
gacion de proveedores, con valoraciones
estandar.

e Evaluacion y monitorizacion constante
de la calidad de los proveedores.

e Modelos adaptados de gestion de relacion
con los proveedores de cara a crear rela-
ciones de mutuo beneficio.

Principios de informacion:

e Transparencia, posibilitando la identifica-
cion de oportunidades de mejora y racio-
nalizacion.

Comparativa continua con mejores prac-
ticas, internas y externas.

Métricas homogéneas a lo largo de la or-
ganizacidn, identificando consecuciones
de ahorros en cada unidad.
Estructuracion de todos los procesos bajo
catdlogo comun de familias de compra y
un maestro de proveedores unico, que
permitan agregar y comparar la infor-
macion.

Sistemas SAP:

Desde el punto de vista técnico, el mapa de

sistemas SAP de la solucion comprende:

e SAP ECC 6.0 - EHPS.

e SAP SRM SERVER 7.01.

e MDM Catalog 3.0.

e VIM Vendor Invoice Management 6.02 de
OpenText.

e Enterprise Portal 6 NWBC (NetWeaver
Business Client).

e PI (no Obligatorio).

e Opcionalmente, la posibilidad de incorpo-
rar otros componentes como RM (Records
Management) y Adobe-Forms.

Beneficios:

Nuestra Singlesolution “Gestidn integral de

compras con SAP” aporta a nuestros clien-

tes una serie de claros beneficios, como
son:

e Optimiza con mejores practicas de forma
integral la funcion de Compras, cuyo im-
pacto en la cuenta de resultados es directo.

e Reduccion notable de esfuerzos del cliente,
ya que el disefio se limita a identificar par-
ticularidades sobre el modelo propuesto.

e Ajustado al estandar de SAP SRM, MM y
VIM, lo que repercute en una reduccion
del TCO.

e Reduccion de riesgos de desviacion en

plazos y costes de implantacidon, modelo
implantado con éxito.

e Permite reducir drasticamente los tiempos
y costes asociados en la fase de disefio,
por la utilizacién de los aceleradores que
incorpora la solucion.

e ]a solucidon viene respaldada por un equi-
po con experiencia y vision global (orga-
nizacién, procesos, SAP, gestion cambio)
y las mejores referencias.

Por todo ello, estamos convencidos de que
¢ésta es la manera mas eficaz de aproximarse a
un proyecto de disefio o re-disefio de la fun-
ciéon de Compras, aprovechando las mejores
practicas perfectamente ajustadas a los siste-
mas de cara a conseguir el éxito de la funcion.
Single Consulting es Service Partner de
SAP en Soluciones Horizontales, entre ellas
las de Cadena de Suministro y Aprovisiona-
miento y Colaboracion con Proveedores, y
es ademas Partner SAP con Special Exper-
tise en empresas del Sector Financiero para
los procesos de Soporte al Negocio (Com-
pras y aprovisionamiento, Gestion de bienes
inmuebles y Gestion de Efectivo).

Para mas informacidon sobre esta solucion,
envianos por favor un correo con tus datos de
contacto a comercial@singleconsulting.com

Detalle del contenido de la Singlesolution para la gestion integral de compras con SAP.



Victor Querentes Otero,

Jefe de Proyecto Soluciones ERP de Tecnocom.

@ Conservas, la solucion SAP para
el sector conservero

Dentro de las soluciones
verticales certificadas

por SAP se encuentra

SAP Business All-in-One
@Conservas, solucion
disefiada y desarrollada por
Tecnocom especificamente
para el sector Conservas-
Enlatados-Pescados
transformados.

Con esta solucidn, certificada por SAP, se
aseguran aspectos importantes entre los
que figuran:

e Estandarizacion: @Conservas respeta al
maximo los estdndares de desarrollo es-
tablecidos por SAP e incorpora procesos
de gestidon de la informaciéon basados en
practicas estandar dentro del sector.

e Integracion: @Conservas integra en sus
procesos las diferentes dreas de la com-
pafiia utilizando las transacciones y la
base de datos existente en SAP ERP.

e Flexibilidad: @Conservas puede ser adap-
tada/parametrizada para resolver proble-
maticas especificas del negocio.

La solucion @Conservas integra la solu-
ciéon verticalizada con las areas funciona-
les SAP ERP:

e Controlling (CO) y Finanzas (FI): permite
gestionar a deudores y acreedores, ban-
cos, activos fijos, realizar previsiones de
tesoreria, etc. Se dispone de las herra-
mientas necesarias para la generacidon
del reporting legal y un completo siste-
ma de informacion para la Direccion, asi
como la gestiéon de pagos centralizados.

e Compras y Gestion de Materiales (MM):
gestion completa de la compra, registro
de inventarios, trazabilidad de los lotes,
evaluacion de proveedores, etc.

e Ventas y Distribucion (SD): control y ges-
tion de todo el proceso de la venta desde
la creacién del pedido de venta hasta la
facturacion. Permite mantener la gestion
de las cadenas de clientes y la gestion
de cargos del cliente (PLV, promociones,
apertura de puntos de venta, etc.).

e Producciéon (PP): soporta la gestion de
hojas de ruta, listas de materiales y es-
candallos de productos, control de la
produccion y sus desviaciones y mer-

mas. Permite minimizar y controlar los
costes de produccién de cada referencia.
Contempla la gestion de la producciéon
del producto limpio (lomo, rayado, etc.),
producto blanco y producto terminado.
Gestion de Proyectos (PS): desde el mo-
dulo de proyectos se gestiona la estruc-
tura de costes de los buques, viajes y
mareas.

Gestion de Almacenes (WM): se automa-
tizan gran cantidad de procesos a través
de pantallas de introduccion de datos.
En la gestion de los frigorificos se reali-
zan con terminales tactiles (formato web

BSP’s), integracion con basculas para
cajones de pescado y gestion de la plani-
ficacion de salidas a produccion, ventas
y traslados entre centros. En los almace-
nes de producto terminado se integran
los robots de retractilados de palets y
etiquetadoras, asi como la gestion del
almacén con radiofrecuencia.

Control de la calidad (QM): gestion de
la calidad a lo largo de todo el proceso

de produccion comenzando en la entra-
da de mercancia hasta la expedicion de
producto terminado. Gestion de los ana-
lisis fisicos, quimicos y organolépticos/
sensoriales. Gestion de la ficha técnica
de producto.

La eleccion de la solucion @Conservas
permite abandonar el tratamiento manual
de la informacion, lo que supone un ahorro
de tiempo y asegura la fiabilidad al poder
gestionar el dato unico. Con @Conservas
dejan de ser necesarias las interfases entre
diferentes sistemas, lo que aporta una im-
portante reduccion en los costes de mante-
nimiento de las aplicaciones. @Conservas
mejora el control de los costes de producto
y de las flotas, la cadena logistica 360, la
gestion de la calidad y la gestion del stock.



Marbelize, un paso adelante en el control de gestion

Marbelize, el suefo de un croata que aprendio de su padre que
el mar es el elemento creador de la vida y fuente de recursos
para la alimentacion humana. Tras establecerse en Ecuador,
este hombre, Ivo Cuka, ha dedicado mas de 40 aiios de su vida
al trabajo en el mar. Pensando asi en el desarrollo de Ecuador,
que es donde se ubica Marbelize, y en el crecimiento profesio-
nal de sus hijos, fundo la que ahora es la mas moderna planta
procesadora de atun de Ecuador.

Esa filosofia de modernizacion ha llevado a Marbelize a buscar
una solucion que le permitiese seguir siendo lideres en el sec-
tor conservero de Ecuador. Esta solucion ha sido SAP Business
All-in-One @Conservas por dos motivos principales: el pri-
mero, contar con SAP por ser el lider mundial en soluciones de
gestion empresarial lo que permite dar cobertura a los proce-
sos empresariales actuales y futuros de Marbelize y, el segun-
do, porque la solucion @Conservas se adapta a perfectamente
a los requerimientos empresariales del sector conservero y por
tanto al Grupo Marbelize.

“Desde el primer momento Marbelize establecio a Tecnocom
como partner para la ejecucion del proyecto de implanta-
cion de la solucion SAP Business All-in-One @Conservas
principalmente porque ha sido la compafiia desarrolladora
de la solucion @Conservas, dispone del know-how por su
dilatada experiencia en implantaciones y mantenimiento de
la solucion en nuestro sector de actividad”, comenta Ser-
gio Intriago, CIO de Marbelize, quien explica también que “a
medida que transcurre el tiempo, SAP nos viene aportando
crecimiento en la gestion y planificacion de nuestros recursos
en toda la cadena de valor”.

Ademas, el responsable de tecnologia de la empresa resalta
que “nuestras operaciones vienen experimentando un creci-

miento en su planificacion de recursos, tanto en el aprovisio-
namiento como el cumplimiento de los pedidos de nuestros
clientes. Los usuarios tienen una herramienta de informacion
solida e integrada, en tiempo real, que les apoya a la toma de
decision. Los inventarios eran nuestro principal problema para
planificar, y hoy tiene una solidez en todas sus etapas (inven-
tarios de materias primas e insumos, inventarios en procesos e
inventarios de producto terminado). Se ha logrado reducir los
excedentes de inventarios”, resalta Sergio Intriago.

Tecnocom tenia claro que para Marbelize la ejecucion del pro-
yecto se convertia en una decision estratégica con la que apo-
yar el crecimiento de la compaifiia y resultaba critico alcanzar
los tres objetivos principales del proyecto: el tiempo de ejecu-
cion, el coste y el optimo resultado de la solucion final.

Por eso, Tecnocom ha basado la ejecucion del proyecto en la
metodologia ASAP FOCUS, utilizando como base de la implan-
tacion las SAP Best Practices.

SAP Best Practices son aceleradores de proyectos basadas en
las soluciones SAP Business All-In-One, en este caso @Con-
servas. Las SAP Best Practices son soluciones preconfiguradas,
que permiten que su implementacion resulte mas sencilla re-
duciendo asi la duracion del proyecto ademas de la exigencia
hacia los recursos del cliente y, por supuesto, los costes de
implementacion.

El Go Live del proyecto se produjo en enero del afio 2011, des-
pués de un proyecto de implantacion total de 8 meses. La pre-
sencia en cliente durante la ejecucion del proyecto ha sido en
torno al 16% del tiempo total de ejecucion y se centro durante
la fase de analisis (2 semanas) y en la fases de “Preparacion
final” y “Go Live y soporte” (4 semanas).
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Consultor Especialista en Sequridad.
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El desafio de la seguridad en SAP

Durante el ultimo afio hemos
ido viendo como las noticias
sobre seguridad informatica
han pasado de hablarnos

sobre ataques orientados

a ordenadores personales,
principalmente mediante virus,
a hablarnos sobre ataques

a sistemas corporativos y
organizaciones publicas. Un
grupo de hackers denominados
Anonymous ha lanzado ataques
contra empresas e instituciones
a nivel global. Un virus
disefiado para atacar sistemas
industriales ha retrasado el
programa nuclear irani, otro
ataque similar ha destruido
varias valvulas en instalaciones
de tratamiento de aguas en
Estados Unidos.

Sdlo se trata de algunos ejemplos de como
la seguridad esta cada vez mas presente en
sistemas y entornos que, hasta ahora, pa-
recian inmunes a los ataques. Las nuevas
tecnologias orientadas a trabajar en la nube
y a la movilidad hacen que nuestros siste-
mas estén cada vez mas abiertos a Internet
y, por tanto, cada vez sean mas vulnerables
a ataques externos. Pero las posibilidades
de ataque a un sistema no vienen sélo del
exterior, los sistemas son mas vulnerables a
ataques desde el interior.

Conocemos el caso en el que uno de los
mayores expertos en seguridad SAP estuvo
involucrado en un proyecto varias semanas,
y al terminar, el responsable de sistemas
solicito a los administradores que deshabi-
litaran el usuario del consultor, ya que no
iba a necesitarlo mas. Al ir a deshabilitar-
lo los administradores descubrieron que el
consultor no habia tenido usuario en los
sistemas SAP, todo el proyecto lo habia rea-
lizado utilizando “puertas traseras” Por su-
puesto, este descubrimiento dio lugar a una
auditoria de seguridad para revisar toda la
instalacion de SAP.

Por suerte para ese cliente, sus sistemas
no habian sufrido ningun dafio pero no
siempre podemos tener esa suerte y, cada
vez mas, nuestros sistemas estan al alcance
de colaboradores externos y empleados pro-
pios que podrian explotar vulnerabilidades
sin que haga falta que nuestros sistemas es-
tén abiertos a Internet.

En las grandes conferencias de estos ul-
timos aflos sobre temas de seguridad y sobre
tecnologia y productos SAP hemos asistido
a un incremento de la concienciacion de
como, en una economia mundial cada vez
mas dependiente de la tecnologia y por ese
motivo mas dependiente de sistemas tecno-
logicos fiables, la seguridad informatica se
convierte en un asunto de alta importan-
cia. Se buscan nuevas vulnerabilidades de
los sistemas y las medidas necesarias para
fortalecerlos.

Asi, hemos visto como en la ediciéon de
este aflo de la mayor conferencia mundial
sobre seguridad, el Black Hat, hubo seis se-
siones en total sobre SAP. En una de ellas se
destap6 una vulnerabilidad de los sistemas
SAP Java que permitia a cualquier usuario
tomar control del sistema como adminis-
trador. En SAPPHIRE y SAP TechEd de este
afio han sido mas de veinte las sesiones es-
pecializadas en seguridad, tratando temas
de lo mas variado, y es que la seguridad tie-
ne muchas facetas, todas ellas importantes
de la misma manera que todas las piezas de
un arco son importantes.

La aproximacién a la seguridad debe
tener en cuenta esta variedad de facetas y
buscar la manera de atenderlas a todas, sin
olvidar cual es el objetivo de la seguridad
que no debe ser otro que el de permitir que
nuestro negocio alcance sus objetivos.

La primera pregunta que hay que tener
presente en seguridad es qué es lo que te-
nemos que proteger (hardware, software,
datos, informacion confidencial, informa-
cion no confidencial...). El segundo paso es
identificar de qué tenemos que protegernos,
tanto desde fuera de la empresa como des-
de dentro (empleados frustrados, ataques
externos, denegaciéon de servicio, password
crackers, robos electronicos de informaciéon
confidencial...). S6lo definiendo con clari-
dad estos dos elementos podremos abordar
el tercero, que es cOmo nos vamos a pro-
teger. Este andlisis de riesgos de seguridad
debe ser lo primero a abordar si queremos
que nuestros sistemas estén eficazmen-
te protegidos. La experiencia adquirida en
las auditorias y andlisis de seguridad que
hemos efectuado, nos permite definir estos
catdlogos para los sistemas SAP desde los
diversos puntos de vista que se deben tener
en cuenta.

Una vez elaborados los catalogos de ac-
tivos y amenazas, es el momento de elabo-
rar la lista de medidas que debemos llevar
a cabo para proteger los sistemas, tanto a



nivel técnico como organiza-
tivo. A nivel técnico debemos

evaluar las carencias de nues-

tra infraestructura y elegir los

productos que pueden atender-

las, asi como detectar fallos en

la configuracion de nuestros

sistemas y analizar la manera

de corregirlos. A nivel orga-

nizativo debemos definir una

serie de medidas que vayan a

permitir no soélo proteger nues-

tros sistemas en el momento

actual, sino asegurar que esa

proteccion se mantiene actuali-

zada en el tiempo mediante un

Programa de Seguridad, que se

va a convertir en la piedra an-

gular de la seguridad de nues-

tros sistemas. Asi, el Programa

de Seguridad debe contemplar las acciones
inmediatas a llevar a cabo, pero también los
procedimientos y controles necesarios para
que esas medidas evolucionen junto con las
amenazas. Ver FIGURA 1.

El Programa de Seguridad debe ser pre-
cisamente el resultado del analisis de riesgos
de Seguridad y debe contemplar diferentes
aspectos. Primero, como hemos menciona-
do, el catdlogo de elementos a proteger, el
de amenazas clasificadas por gravedad y el
de medidas asociadas a cada amenaza. Ade-
mas, debe contemplar un plan de acciones
encaminadas a implantar las medidas desti-
nadas a proteger los elementos catalogados.
Después, definir los mecanismos destinados
a evaluar la eficacia de esas medidas, defi-
niendo una métrica de éxito, es decir, una
manera de evaluar si somos capaces de dar
continuidad a nuestro negocio tras un ata-
que o una catastrofe. Por ultimo, el Progra-
ma de Seguridad debe
definir el mecanismo
para modernizar las
medidas y actualizar
los catalogos,
malmente con Audi-
torias de Seguridad
periodicas. El plan de

nor-

acciones tiene que es-
tar vivo y actualizado
ya que puede quedar
obsoleto en cuanto
nuestros activos a
proteger o las amena-
zas cambien.

A partir de las
medidas de seguri-
dad y, centrandonos
ya en el area de los

sistemas SAP, podemos definir cuatro areas
de aproximacion a la Seguridad en Siste-
mas SAP que agruparian esas medidas. El
Programa de Seguridad SAP debe tener
en cuenta todas estas areas, qué protegen,
como lo protegen y de qué lo protegen. Ver
FIGURA 2.

Area de Riesgos y Normativas

Engloba las medidas de vigilancia y de con-
trol de cumplimiento de normas, tanto le-
gales como normas internas corporativas.
Para el area de Riesgos y Normativas, SAP
dispone de SAP GRC (Governance, Risk and
Compliance) como conjunto de soluciones
de control de acceso, vitales para el gobierno
de los procesos de tecnologia de la informa-
cion, gestion del riesgo y la conformidad de
acuerdo a las regulaciones y leyes vigentes.
SAP GRC permite automatizar las funcio-
nes de deteccion, mitigacion, remediacion y

FIGURA 1

prevencion de acceso, riesgos y
autorizaciones indebidas dando
lugar a una adecuada separa-
ciéon de funciones, costos mas
bajos, menos riesgo y mejor
rendimiento del negocio.

Los analisis periddicos de
riesgos deben figurar desta-
cadamente en el Programa de
Seguridad, porque son las he-
rramientas que de mejor forma
pueden evaluar la eficacia de
las medidas adoptadas, princi-
palmente en el drea de gestion
de identidades y accesos.

REALTECH ha desarrollado
un software complementario
para la deteccion de Fraude en
SAP (Fraud Detection for SAP)
que permite analizar comporta-
mientos fraudulentos como la descarga de
datos masivos de SAP fuera de horas, in-
tentos repetidos en un intervalo de tiempo
de acceso a transacciones no autorizadas,
sospecha de conocimiento de un usuario de
la contrasefia de otros empleados, transac-
ciones anormales en el comportamiento del
usuario, etc., que complementan la parte de
Process Control de GRC.

Area de Gestion de Identidades y Accesos
Esta area cubre desde la prevision de los
usuarios hasta el control del acceso a la in-
formacion, pasando por la autentificacion y
por la gestion de la identidad de esos usua-
rios durante todo su ciclo de vida dentro de
la organizacion.

La identidad de un usuario es el conjun-
to de propiedades, permisos y accesos que
definen y controlan su relacién con los di-
ferentes sistemas presentes en la compaiiia.
La identidad va cam-
biando segun cambia
la posicion del usua-
rio en la compaiiia. Es
muy importante evi-

FIGURA 2

tar que los permisos
se acumulen segun
un empleado pasa
por diferentes depar-
tamentos, ya que esa

acumulacion  puede
aumentar el riesgo de
fraude.

Dentro de un Pro-
grama de Seguridad,
es fundamental la de-
finicién del ciclo de
aprovisionamiento de
identidades, que defi-



na y controle los mecanismos que permitan
que nuestros empleados y colaboradores
tengan acceso a la informacion y los per-
misos necesarios para realizar su trabajo,
durante el tiempo necesario. Ademas, este
ciclo de aprovisionamiento debe asegurar-
se de que esos permisos son revocados en
el momento que ya no son necesarios, bien
porque el empleado o colaborador no tra-
baja ya para la compafiia, bien porque ha
cambiado de departamento o de posicion y
necesita nuevos accesos (y deja de necesitar
los viejos).

SAP dispone de un producto de ges-
tion global de identidades: SAP NetWeaver
Identity Management que permite definir
las identidades en funcién de las posiciones
funcionales que existen en una compafiia y
gestionar su ciclo de vida mediante flujos
de autorizacion ligados a los movimientos
de los usuarios en la organizacion. Si uti-
lizamos el moédulo de Recursos Humanos
de SAP, los cambios en la estructura orga-
nizativa controlan esos flujos y disparan
los eventos necesarios a través de Identity
Management para que los permisos de los
usuarios cambien adecuadamente en el res-
to de sistemas.

La flexibilidad y rapidez de Identity Ma-
nagement, unida a la robustez del sistema
de autorizaciones ABAP de SAP, permiten
definir el control de accesos dentro de la
compaiiia, y las auditorias y la mitigacion
de riesgos del Area de Riesgos permiten ase-
gurar y refinar ese control.

Para acometer un proyecto de Gestion
de Identidades es fundamental contar con
apoyos experimentados en la gestion de au-
torizaciones y que nos ayuden a enfocar el
proyecto de manera global e incremental;
lo mas complicado suele ser la definicion
de puestos y funciones, ya que involucra a
las areas de negocio tanto o mas que a las
técnicas.

Area de Seguridad de Infraestructuras
La proteccion de las infraestructuras es
probablemente el area mas cuidada en la
seguridad. La encriptacion de las comuni-
caciones, el control de virus y malware, la
gestion de usuarios técnicos de sistema ope-
rativo y base de datos son aspectos que se
tienen en cuenta histéricamente y que per-
miten asegurar las infraestructuras.
Adicionalmente a éstos, aparecen otros
aspectos derivados de las nuevas tecnolo-
gias que estan irrumpiendo con fuerza en el
mundo empresarial: la nube y la movilidad.
La nube, con las posibilidades de aper-
tura y dinamismo que ofrece, obliga a au-

Componentes de la suite

theGuard!

Transport Manager permite controlar el transporte de los desarrollos mediante

flujos de autorizacion, coordinando el transporte entre sistemas distribuidos y
asegurando que los cambios necesarios llegan correctamente a todos los sistemas

involucrados en los procesos de negocio.

ChangePilot permite definir los flujos necesarios para la gestion del cambio, con-
trolando la planificacion de liberaciones, transportes y paradas de manera que se
sincronicen las distintas fases de un paso a produccion; ademas se sincroniza con
Transport Manager para realizar el despliegue fisico de los nuevos desarrollos.

SmartChange es una herramienta de evaluacion de la calidad del software que,
desde el punto de vista de seguridad, analiza el cddigo detectando vulnerabilida-
des, debilidades y la utilizacion de cddigo potencialmente peligroso (llamadas a
sistema operativo, transacciones no autorizadas,...). El analisis de la calidad del
codigo permite también determinar si se utiliza el sistema de autorizaciones ABAP
en los desarrollos, evitando el despliegue de cddigo poco seguro.

mentar la interconexién de nuestros siste-
mas con el exterior y ello abre huecos de
seguridad que debemos vigilar especialmen-
te. La federacién de identidades y el control
de autorizaciones distribuido (que afectan
también al drea de gestion de identidades);
la utilizacién de protocolos de seguridad
distribuidos como los protocolos SAML,
WSRP o SPML, permiten cooperar en la de-
finicién y el intercambio de informacidn,
pero obligan a actualizar las infraestructu-
ras de manera acorde.

REALTECH es Hosting Partner de SAP y
su infraestructura estd garantizada por au-
ditorias de SAP AG como segura para poder
prestar servicios de SAP en la nube y puede
asesorar a clientes en cdmo crear sus pro-
pias nubes privadas seguras.

Por otra parte, la extensiéon de la movi-
lidad como paradigma de acceso a la infor-
macion corporativa aflade otro elemento a
proteger, que son los dispositivos mdviles.
SAP cuenta con Sybase Afaria como plata-
forma que gestiona, protege e implementa
datos, aplicaciones y dispositivos moviles de
forma centralizada.

Area de Seguridad del Ciclo de Vida del
Software

De la misma manera que controlamos el
software que se ejecuta en nuestros PCs,
deberiamos controlar el que se ejecuta en
nuestros sistemas, pero muchas veces ésta
es el area mdas descuidada dentro de la se-
guridad y sin embargo, puede ser una de las

mas delicadas. Todos hemos visto como un
desarrollo mal hecho puede tirar abajo un
sistema, simplemente a través de una lec-
tura secuencial o una carga en memoria de
excesivos datos. Pero, ademas, un desarro-
llo malintencionado que llega a un sistema
productivo puede ser uno de los agujeros de
seguridad mas dificiles de detectar y mas
dafiinos que existen. Un programador po-
dria desde tirar nuestros sistemas a enviar
informacion privilegiada fuera de la compa-
fifa 0 modificar datos productivos.

El control del ciclo de vida del software
se debe enfocar por tanto desde varias
perspectivas: por un lado se debe contro-
lar la calidad del software, tanto desde el
punto de vista del codigo (uso de clases,
funciones excesivamente largas, comenta-
rios, variables, constantes) como desde el
punto de vista de la seguridad que imple-
menta ese software (uso de autorizaciones,
llamadas a sistema operativo, uso de RFCs
externas).

Por otra parte, se debe hacer un énfa-
sis especial en la Gestion del Cambio, tan-
to desde el punto de vista de la gestion de
incidentes y requisitos como la gestiéon de
las pruebas y la definicion y control de los
procesos de liberacion de software, para
evitar la llegada de cddigo no autorizado o
no revisado a nuestros sistemas.

REALTECH aporta la suite theGuard!
que con las herramientas TransportMana-
ger, ChangePilot y SmartChange cubre gran
parte del ciclo de vida del Software.



Valentin Rabago, lider de la practica SAP en 1BM Global Business Services para Espafia, Portugal, Grecia e Israel

“Somos el partner que ayuda a
las empresas en su crecimiento
internacional”

1BM nos abre sus puertas para
charlar con Valentin Rabago,
un veterano en proyectos SAP,
linea en la que trabaja desde
hace mas de quince afios, los
dos ultimos como lider de la
practica SAP en 1BM Global
Business Services para Espania,
Portugal, Grecia e Israel. En
los ultimos tiempos, la dificil
coyuntura econdmica ha
permitido a IBM ‘explotar’
todo su conocimiento para
ayudar a las empresas

a asumir procesos de
internacionalizacion y de
optimizacion de los procesos
corporativos utilizando
tecnologia SAP.

¢(Cual fue la evolucion de la unidad de
servicios de IBM en 2011 en un contexto
economico adverso?, ;como esta siendo el
comportamiento de Espaiia si se compara
con el resto de paises de la zona del sur de
Europa en EMEA, (Portugal, Grecia, Italia,
Israel, etc)?

Aunque IBM no hace divisién por paises, la
division de servicios de IBM (IGS) ha regis-
trado un crecimiento del 7 por ciento a nivel
global y también a nivel de Europa. La parte
de GTS (que engloba outsourcing y tecnolo-
gia) ha crecido a un ritmo del 7 por ciento
mientras que el area de consultoria (Global
Business Services) lo ha hecho al 6 por ciento.
Es obvio que, globalmente, los paises emer-
gentes son los que han tirado de la demanda
pero, sinceramente, he de decir que en Espa-
fia, hemos tenido un comportamiento cercano
al de los paises emergentes e indudablemente
mejor que otros paises mediterraneos.

IBM es una gran compaiiia de servicios,
que factura 40.000 millones de délares en
el area GTS y en torno a 20.000 millones de
ddlares en GBS y que, adicionalmente, esta
desarrollando y adquiriendo las soluciones
mas innovadoras de software, asi como in-
virtiendo fuertemente en I+D para conseguir
estar en la punta tecnoldgica en infraestruc-
tura tecnoldgica.

Un ejemplo son los sistemas y applian-
ces disefiados, desde su concepcion, para
aprovechar todas las posibilidades que ofre-
ce la tecnologia in-memory para los usua-
rios de SAP (SAP HANA)

¢;Donde se encuentran las grandes opor-
tunidades de negocio y cuales son los
sectores que mas estan invirtiendo en
tecnologia?

IBM tiene como foco estratégico conjuntar
la capacidad de consultoria, HW y de soft-
ware - propio o se partners como SAP- para

introducir mas inteligencia en las organi-
zaciones. Ya hace algunos afios, lanzamos
el concepto de ‘Smarter Planet’, con el que
queriamos transmitir que podemos estar en
un planeta mas inteligente si aprovechamos
las posibilidades que hoy en dia la tecno-
logia ofrece. Lo que hacemos es combinar
todas esas capacidades tecnologicas en el
ambito de business intelligence y en opti-
mizacién a través de la analitica de nego-
cio que, hoy por hoy, es un punto focal en
nuestra estrategia. Trasladando esto al en-
torno SAP, hemos aplicado la intelligencia
analitica en la optimizacion de la cadena lo-
gistica en la industria, en la distribucion de
electricidad o en Sanidad hemos integrado
la historia clinica de los pacientes y optimi-
zado los procesos de compra.

¢Cuales son los ejes de la estrategia de IGS
para este afo?

Los pilares de crecimiento en nuestra estra-
tegia son BAO ( Business Analitics & Opti-
mization) , Movilidad, generacion de nego-
cio entorno a las redes sociales, el comercio
on-line (smarter commerce), seguridad y
privacidad y finalmente cloud.

En nuestra practica SAP en Espafa y
Europa hemos fortalecido nuestra red de
expertos en potenciar las empresas glo-
balmente integradas. Desde IBM queremos
ayudar a las empresas espafiolas que, ante
la debilidad de nuestro mercado interior,
tienen el reto de crecer en otros paises eu-
ropeos o en mercados emergentes. Estas
compafiias necesitan socios con experien-
cia y capacidad de implantar soluciones
globales. Este es nuestro foco prioritario:
colaborar con las empresas en crecer inter-
nacionalmente o en integrar, mediante una
plataforma SAP unica, a las filiales que
han adquirido en los ultimos afios alrede-
dor del mundo.
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Gran bagaje en
tecnologia SAP

Valentin Rdbago Torre es lider de la practica
SAP en IBM Global Business Services para
Espaiia, Portugal, Grecia e Israel desde 2010.
Durante mas de quince afios ha participado
y dirigido proyectos SAP en sectores como
Industria, Utilities, Telecomunicaciones,
Sector Publico y Sanidad. La transforma-
cion y optimizacion de procesos corporati-
vos, utilizando SAP como gran facilitador,
ha sido el eje principal de su actividad.

En los ultimos cinco afios, Rdbago se ha
centrado en disefiar una propuesta de valor
y dirigir proyectos para optimizar el gasto,
la gestion de recursos humanos y la gestion
sanitaria en las comunidades autonomas
(Extremadura, Catalufia, Castilla y Leon,
Murcia, Aragon y Madrid).

Anteriormente disefi¢ y lideré proyectos de
implantacién y armonizacion de sistemas
SAP en empresas como el Grupo AUNA
(Amena, Retevision, empresas del cable),
Endesa, Unilever, Cervecera Canaria o Cruz-
campo.




¢Cual es la aproximacion de IBM a ten-
dencias como Big Data o cloud?

En lo que se refiere a Big Data, nos aproxi-
mamos ofreciendo una capacidad de con-
sultoria, laboratorios, computacion y soft-
ware en el andlisis de grandes volumenes de
datos en tiempo real para la optimizacion
y generacion de nuevo negocio. De hecho,
Gartner nos clasifica como nimero uno
entre los lideres en los servicios de Bl La
explicacion se encuentra en una fuerte in-
versién en el desarrollo de talento en cono-
cimiento de negocio y en los laboratorios de
supercomputacion y analisis de informaciéon
no estructurada, asi como en la adquisiciéon
de los mejores componentes de software del
mercado en esta drea.

Por lo que respecta a Cloud Computing,
es otra de las apuestas de crecimiento en
donde tenemos una oferta especifica para
SAP. En Europa IBM y SAP hemos lanzado
una solucion CRM en Cloud (CRM LIVE)
basada en la solucion SAP CRM Rapid
Deployment Solution sobre infraestruc-
tura Cloud IBM. Creada inicialmente en
Francia, estd extendiéndose por toda Eu-
ropa con el esfuerzo comercial conjunto
de nuestras organizaciones para expandir
soluciones en la nube de CRM dando mas
cobertura del actual Sales on-demand. Es-
tratégicamente estamos impulsando esta
opcidn para que este aflo sea un ejemplo
de cdmo una empresa puede disponer de
una soluciéon on-demand utilizando tecno-

logia cloud y, ademads, integrar con toda su
capacidad de SAP.

¢Y qué aportan en escenarios como SAP
HANA o movilidad?

En un evento celebrado a principios de abril
mostramos en vivo experiencias de clientes
reales sobre como obtener toda la informacion
de su ERP en tiempo real a través de cuadro
de mando en Business Objects. En el caso de
SAP HANA, ofertamos unas pruebas de con-
cepto, con el objetivo de poner inteligencia en
el negocio y de aprovechar la capacidad de
tener la informacion in-memory para trans-
formar y optimizar los procesos de negocio.
IBM oftrece la infraestructura necesaria, la ca-
pacidad de consultoria para hacer esta prueba
de concepto y sus potentes laboratorios.

En Mobility, estamos avanzando muy
coordinados con toda nuestra practica eu-
ropea para aprovechar al maximo las solu-
ciones que se estan desarrollando. Hay ya
experiencias muy satisfactorias en el sector
de Energia y en los departamentos de Ven-
tas en Reino Unido y Alemania, paises con
los que estamos trabajando para aprovechar
al maximo y no reinventar la rueda. Hoy en
dia, la inversion en estos paises y en los pai-
ses Nordicos en SAP nos estd aportando un
conocimiento y casos reales de gran valor.

¢Cuales son los principales drivers de
crecimiento en el mercado espaiiol en el
mundo de SAP?

De la teoria a la practica

IBERDROLA

Iberdrola - Scottish Power es la principal empresa del sector
energético de Escocia. Scottish Power decidié innovar en el
area de comercializacion de la empresa con un sistema inte-
grado de gestion (FIS - Fully Integrated System), y para este
proyecto se escogio la plataforma IS-U / CRM de SAP. Este
proyecto, de una gran ambicion e impacto en la empresa, es
un esfuerzo colosal en el que estan participando personas de
mas de 10 paises lideradas por IBM. Desde desarrolladores en
Shangai, Bangalore, Pune, técnicos en Bilbao o Barcelona, a
un equipo en Glasgow que estd realizando in-situ las tareas
de disefio y construccion del proyecto. A finales de 2012, este
sistema ofrecera a Iberdrola Scottish Power una plataforma
agil y eficiente para mejorar la capacidad de competir en

el liberalizado y competitivo mercado de Utilities del Reino

Unido.

ROCA

nomica existente.

Estamos viendo empresas que han creciendo
sin armonizar su plataforma creando, por
decirlo de alguna manera, multiples SAP.
Estamos trabajando en esta armonizacion,
es decir, en la racionalizacion para reducir
costes. Le decimos al cliente: ‘mira la si-
guiente version para ver qué mejoras eliges,
pero armoniza tu plataforma’ También so-
mos un buen aliado a la hora de ayudar a
crecer y tener estabilidad en el mercado para
las grandes empresas y las de tamafio medio,
cuyo plan de crecimiento pasa por ampliar
mercado fuera de nuestras fronteras.

¢Como espera que evolucione la relacion
IBM-SAP?

Lo que estamos viendo es que cada dia co-
laboramos mads intensamente no sdlo en
Espafia, sino muy especialmente en Europa.
Tanto SAP como IBM este afio han adecua-
do sus organizaciones dando una mayor in-
tegracion en toda Europa y nuestra alianza
en ambos niveles cada vez es mas activa.
Por ejemplo, estamos lanzando productos
conjuntamente, como es el caso de CRM
LIVE, y apoyando fortalezas y soluciones
industriales experimentadas con éxito en
unos paises para extenderlas en toda Europa
en areas como gestion de transportes, solu-
ciones de sanidad o de corebanking. Am-
bas organizaciones colaboramos cada dia
mas, porque aunque podemos tener dreas de
competencia, hay un tremendo espacio para
colaborar.

Entre los ejemplos a destacar, IBM esta colaborando con Grupo
ROCA, empresa lider para el espacio del bafio, en el programa
de despliegue de su modelo SAP en las distintas subsidiarias
del grupo. En este sentido, IBM va a participar en los proximos
cinco afios en el programa liderado por el propio departamen-
to de TI de ROCA para adaptar el modelo SAP corporativo
a las necesidades de los distintos paises. Asimismo, el marco
de colaboracion incluye los servicios de mantenimiento del
modelo SAP corporativo y de los distintos paises a medida
que se vayan incorporando al modelo comun. El marco de
colaboracién establecido se sustenta en un traslado de ahorros
significativos, tanto a nivel CAPEX como OPEX, que facilitan
a ROCA una gestion mas eficiente de los recursos disponibles

en un momento especialmente sensible por la situacién eco-
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Un ejemplo de proceso de
seleccion de un sistema de gestion

En breve, UNICEF Esparia decidira cual
sera el implantador de uno de sus
proyectos de Tl mas estratégicos: la
modernizacion de sus sistemas ERP y
CRM para adaptarse a su nuevo modelo
de trabajo y de relacion con sus socios.
Javier Cantero, su director de nuevas
tecnologias y desarrollo organizativo,
nos cuenta paso a paso como esta
siendo este proceso.

UNICEF Espaiia es uno de los 36 Comités Nacionales que contribuyen al
trabajo del Fondo de Naciones Unidas para la Infancia, cuyo objetivo es
que se cumplan los derechos de los nifios a la salud, la educacién y la pro-
teccion a la infancia. En esta misién trabajan cerca de 1.100 personas, mas
del 80% voluntarios, forman el equipo de UNICEF Espafia.

En junio, UNICEF Espaiia concluird el proceso de seleccion de un nue-
vo sistema de gestion. Se trata de un proyecto estratégico que tiene que
encarar ante el cambio que se ha producido en los ultimos afios en el
modelo de relacion con sus socios (mas de 290.000), que hace que su
trabajo diario sea muy distinto. La organizacién ha pasado de tener como
principal la venta de tarjetas de felicitacion navidefias, que aportaban un
elevado porcentaje de sus ingresos anuales, a un modelo de donacion pri-
vada que le obliga a afrontar nuevos retos de gestion. “Es un cambio radi-
cal de paradigma en nuestra forma de trabajar y de pedir la colaboracion
de las personas”, afirma Javier Cantero, director de nuevas tecnologias y
desarrollo organizativo.




UNICEF Espaiia inici6 en 2010 la busqueda de una plataforma
ERP y un CRM, con el objetivo de “disponer de datos y cuadros
de mando muy fiables para poder tomar cualquier decision a nivel
de Comité de Direccion”. De esta forma, daba el primer paso para
sustituir sus sistemas legacy desarrollados internamente: una gran
base de datos con pequefas pantallas de gestion y de introduccion
de datos de sus colaboradores, donantes, clientes de la linea de pro-
ductos de merchandising UNICEF, etc., y su sistema ERP, que es una
aplicacién de contabilidad, también desarrollada de forma interna.

“Con los desarrollos a medida, se hace necesario un equipo de
desarrollo muy grande, a medio y largo plazo, hay sobrecostes que
debemos evitar para poder ser lo mds eficientes posibles. Ademds,
un departamento de sistemas de informacion no tiene el tiempo de
reaccion que los usuarios requieren”, afiade.

El proceso no ha sido sencillo. En julio de 2010, la organi-
zacién hizo el primer intento y sacé un pliego que incluia tanto
las funcionalidades ERP como las CRM. “Ese fue nuestro primer
error del cual aprendimos mucho. Era un pliego tan abierto que
las respuestas que recibimos eran también absolutamente abiertas.
Entonces, no teniamos criterio para valorar las propuestas que
llegamos a tener encima de la mesa porque las respuestas se re-
sumian en ‘yo le implantaré un ERP y un CRM a tanto al mes’”,
explica Cantero.

Por este motivo, en febrero de 2011 se paralizé el proceso, y el
departamento de TI —-con la ayuda de Telenium- inicié una consul-
toria de procesos. Como seflala el responsable de TI, “nos sentamos
con nuestros usuarios para dibujar en detalle como son hoy y cémo
creemos que deberian ser para ser mds eficientes”. Esta etapa con-
cluyo en noviembre de 2011 y fue entonces cuando se llevo a cabo
un analisis detallado de qué requisitos concretos debera tener la
herramienta que finalmente implantara. “Estamos convencidos de
que no ha sido un gasto de tiempo. Ha sido una gran inversion, que
nos va a facilitar el éxito posterior del proyecto”, asegura.

El resultado
El resultado ha sido un pliego que incluye mas de 800 requisitos
concretos: 300 no funcionales (usabilidad, velocidad, manteni-
miento, pura gestion de proyecto, procesos de test, gestion del
cambio, metodologia de gestion del proyecto...) y mas de 500 fun-
cionales. Al concurso han sido invitados 15 implantadores -SAP
y no SAP-, y “nos ha sorprendido el bajo volumen de respuestas
que hemos tenido. Creemos que muchos que se han asustado ante
el pliego y han debido pensar que era un proyecto demasiado com-
plejo o que no se adaptaba a su forma habitual de trabajo”, aclara
el directivo.

UNICEF ha recibido ocho propuestas y, de éstas, han quedado
tres finalistas: uno del entorno SAP -presentado por Archetip, part-
ner de SAP- y dos de Microsoft.

Siguientes pasos
Hasta finales de mayo, ademas de la evaluaciéon de propuestas, los
equipos de estas tres propuestas finalistas tendrdn que desarro-
llar una serie de talleres como Administracion y Finanzas, Ventas,
Marketing y captacion de fondos y gestion de la demanda inter-
na. Otro estara dedicado a funcionalidades especificas del llamado
Tercer Sector, que incluye gestion de Embajadores de Buena Vo-
luntad, gestion de contactos institucionales (colectivos, universi-
dad), etc.

No menos relevante sera el taller sobre aspectos técnicos y fun-
cionales de gestion de proyecto, que incluira una entrevista con los

- Reporiaic 3

jefes de proyecto de cada uno de los implantadores para comprobar
si existe quimica personal entre los responsables de proyecto de am-
bas partes. “Este paso es clave asegurar que el proceso no fracasa”,
asegura Javier Cantero.

Durante este tiempo y hasta finales de mayo, también se estdn
llevando a cabo visitas a otros clientes y se ha mantenido una reu-
nion de consulta con la Asociacion de Usuarios de SAP Espaiia.

Serd en junio cuando UNICEF Espafia decida quién serd su socio
tecnologico en esta iniciativa estratégica, con la que integrara en
una solucién estdndar todos sus procesos clave para tener visibili-
dad de cualquier proceso y extraer informes mas fiables y facilmen-
te extraibles y, en consecuencia, agilizar la toma de decisiones. “No
estamos dispuestos a sacrificar un dpice de calidad por ganar una
semana o un mes en la puesta en productivo del sistema”, concluye
el responsable de tecnologia.

En la parte CRM, la organizacion solidaria decidira entre una
herramienta especifica para su sector o un software estandar, pero
ambas implantaciones se realizaran al mismo tiempo.



“*RivcconG4__

Claudio Alvarez, coordinador del Grupo de Trabajo de RR.HH. Sector Privado

“El grupo es una pequena escuela
donde he aprendido muchas cosas,
tanto de SAP como de las personas”

Claudio Alvarez es jefe de servicio de proyectos de Recursos Humanos y Prevencion de Grupo
HUNOSA, y es uno de los coordinadores de Grupos de Trabajo mas veteranos en AUSAPE. Nos cuenta
su experiencia con el Grupo de Trabajo de Recursos Humanos Sector Privado.

¢Cual fue su primer contacto con AUSAPE
y como ha estado ligado desde entonces a
la Asociacion?

En febrero de 2003, asisti a una reunion del
grupo de Recursos Humanos y, a partir de
ese momento, he asistido de forma regular
a todas las reuniones del grupo de RRHH y
a otros eventos y actividades que la asocia-
cion ha organizado como las Asambleas y
los Férums.

¢Por qué decidio presentar tu candidatura
a la coordinacion del grupo?

Hace mucho de esto, pero creo que una de-
cision consensuada entre la Junta Directiva
de aquel momento, el anterior coordinador
y la gente del grupo, con el fin de cambiar
la dindmica que en aquella época existia
entre SAP y el grupo de HCM.

(Qué es lo que mas le gusta de esta res-
ponsabilidad y lo que menos?

La verdad es que nunca lo he entendido
como una responsabilidad ni como una
obligacion, pero si que es verdad que hay
cosas mas gratificantes que otras. Lo que
mas me gusta es poder conocer a muchas
personas y compartir con ellas venturas y
desventuras. En la otra cara de la moneda, o
sea, lo que menos me gusta es que muchas
veces no se puede llegar todo lo lejos que
nos gustaria en las soluciones a los proble-
mas del dia a dia. Entonces, te quedas con
la sensacion de que se podria haber hecho
algo mas.

¢Cuales son los objetivos clave que se ha
propuesto para 20127
El propdsito es aumentar, o al menos man-
tener, el nivel de asistencia y participacion
del grupo, dar mayor claridad a las notas
liberadas para facilitar su aplicaciéon y asi
evitar nuevas notas, asi como mejorar mejo-
rar la documentacion de las funcionalidades
de SAP para su mayor aprovechamiento.
Ademads, pretendemos mantener la bue-
na comunicacion y colaboraciéon que existe
con el personal de SAP y nos gustaria poder
seguir contando con las presentaciones de
Helmar Rodriguez, responsable de las solu-
ciones SAP-HCM de SAP Iberia.

¢En torno a qué temas esta trabajando el
grupo a lo largo de este afio?

Estos son dinamicos y van en funcion de los
cambios legales o parten de la busqueda de
mejoras en las necesidades funcionales de los
moddulos que los usuarios solicitan, ademas
de debatir para proponer a SAP que corrija las
deficiencias que mejoran nuestro dia a dia.

¢Cuales son los que mas le preocupan al
grupo y donde detectan que SAP les puede
ayudar mas?

Los temas mas criticos son los tiempos de
respuesta a los cambios urgentes y la res-
puesta negativa a nuevas soluciones dentro
de SAP, atin cuando se trata de nuevas fun-
cionalidades legales. Esto produce enfren-
tamientos y separa a SAP de sus clientes.
SAP deberia intentar ponerse en el lugar del

cliente antes de responder de forma negati-
va a algunas peticiones. Es verdad que SAP
colabora con el grupo de una forma muy
activa pero, a veces, ha de ser mas humana,
nunca mejor dicho.

Desde su experiencia personal, /cuales son
los principales beneficios que puede obte-
ner una empresa cuyo personal de TI se
implique en el grupo de trabajo?
El grupo de trabajo es un lugar de intercambio
de soluciones a los problemas del dia a dia
o, al menos, el consuelo de que el problema
de muchos llega a parecer menor. Es un sitio
donde se aprende de los aciertos y de los erro-
res de los demas, donde se comentan como se
hace esto o como se arregla aquello. En resu-
men, donde todos aprendemos de todos.
Personalmente, he de reconocer que el
grupo de trabajo es una pequeila escuela
donde he aprendido muchas cosas, tanto de
SAP como de las personas.

¢Cual ha sido la evolucion, desde su pers-
pectiva, de los Grupos de Trabajo desde el
punto de vista de organizacion, recursos,
aportacion y retos que afrontan?

Cada grupo de trabajo es como el miembro
de una familia, todos distintos pero con
algo en comun: buscan la unién y con ello
la fuerza para lograr lo mejor para todos.
Entiendo que es el objetivo de todos noso-
tros y la evolucion es conseguir de SAP mas
recursos, mayor aportacién y que nuestros
problemas sean un reto para ella.
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Iber Conseil apuesta por SAP BusinessObjects como herramienta de Business Intelligence

Excelencia e innovacion, claves
para una buena gestion del negocio

Desde su creacion en 1985, Iber Conseil Espafia ha recorrido un lar-
go camino hasta convertirse en uno de los actores de referencia en
el mercado europeo de distribuidores de quesos. Este grupo empre-
sarial, con una plantilla de 23 empleados, trabaja con unos 50 pro-
veedores con los que se gestionan alrededor de 600 referencias y
esta presente en todos los canales de distribucion, desde grandes
cadenas de super e hipermercados, hasta hosteleria, restauracion y
comercio tradicional. Actualmente importa quesos y otros deriva-
dos lacteos procedentes de 11 paises del Viejo continente, que se
distribuyen en toda Espaia.

Gracias a su compromiso con la calidad y la innovacién, Iber
Conseil Espaiia no ha dejado de crecer hasta ser un referente en el
ranking de distribuidores de quesos europeos. Sus productos se dis-
tribuyen en toda la Peninsula Ibérica, incluyendo las Islas Baleares y
Canarias, a través de una red logistica compleja y altamente eficaz.

La gestion, factor clave para hacer mas con menos

Este grupo empresarial, compuesto por dos empresas, Iber Conseil
Espafia y Union Quesera Europea, no deja de crecer no so6lo en vo-
lumen de comercializacion sino en facturacion, cuya cifra ronda los
50 millones de euros al afio.

En 2008, Iber Conseil organizaba parte de su gestiéon en torno a
un programa de gestion contable, que complementaba un sistema
hecho a medida para la gestion de operaciones, llamado CCS. Ca-
torce afos después de su puesta en funcionamiento, este sistema
ponia en evidencia una serie de limitaciones, que imposibilitaban
que se consiguiese un crecimiento de la empresa o su sostenibilidad
con el numero de personas que componian la plantilla. Es entonces
cuando inici6 la busqueda de una solucion que pudiese garantizar
una mayor fiabilidad y solidez de los datos corporativos, ya que en
ese momento las operaciones de contabilidad y logistica no estaban
integradas y, en consecuencia, existian desviaciones a la hora de

Organizacion analizar los margenes y los costes de la compaiiia.

® Nombre: Iber Conseil S.A Por tanto, la empresa decidid modernizar su infraestructura de
e Sector: Distribucion gestion. De la mano de Seidor, la empresa implant6 el sistema de
® Productos y Servicios: Quesos y productos |acteos gestion SAP Business All-in-One, incluyendo SAP Catch Weight
o Web site: www.iberconseil.es Management, una iniciativa tecnoldgica que le ha servido para ges-

tionar las areas de negocio clave de forma integrada, y ha dado
Soluciones y Servicios SAP como resultado una informacién mas fiable y, en consecuencia,
e SAP Business All-in-One. tanto su cuenta de resultados como sus estadisticas cuadran

perfectamente.
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“En la operativa global los procesos son cortos y rapidos, disponemos de mayor informacion

en las distintas transacciones y el hecho de poder navegar dentro de cada transaccion, hace

que sea un sistema muy funcional. El mayor beneficio es el ahorro de tiempo en dichos

procesos, tiempo que podemos destinar a optimizar procesos y a otras tareas”.

Asimismo, existe una trazabilidad perfecta y, en suma, los gestores
de la empresa han conseguido un mejor control de las operaciones
de todas las areas de negocio de la empresa. Iber Conseil disfruta
también de ventajas como disponer de detalles, de forma muy clara,
a los que antes no tenia acceso, con una mejora en el analisis de
margenes, y los usuarios, que acceden de forma sencilla y dindmica
a la informacion, han ganado en independencia, sin tener que acu-
dir al personal de informatica como ocurria antes al tener un siste-
ma hecho a medida.

SAP BusinessObjects 4.0, business intelligence de alto contenido
La apuesta de Iber Conseil por mejorar su eficiencia no se ha queda-
do ahi. A mediados de 2011, y también con Seidor como partner,
Iber Conseil realizo la implantacion de SAP BusinessObjects, como
sistema de reporting para la direccién.

Inicialmente, el proyecto abarcaba la implantacién de un Busi-
ness Warehouse (BW) para analisis de la informacidon corporativa.
Se empezd con un mddulo de SAP y, a partir de nuevos requeri-
mientos de andlisis por parte de Iber Conseil, se continué amplian-
do la integracion de los distintos modulos de SAP.

La capacidad analitica y usabilidad que incorporan las herra-
mientas de SAP BusinessObjects hizo valorar la posibilidad de utili-
zar estas herramientas como front-end analitico.

La instalacién de la plataforma SAP BusinessObjects XI 3.1 y su
integracion directa con el entorno BW fue un éxito, utilizando Web

Equipo de Iber Conseil

Intelligence como herramienta analitica y que resolvia las proble-
maticas de formateo, impresiones, filtros y gestion de instancias y el
uso de SAP Dashboard Design (antes Xcelsius) como herramienta
para generacion de los cuadros de mando corporativo.

Una vez integrado todo el entorno de Business Intelligence, el
siguiente paso fue actualizar la instalacion de la plataforma SAP
BusinessObjects 4.0 y de SAP NetWeaver.

Dicho proceso se realizd sin la necesidad de detener las cargas
diarias de trabajo, sin disrupciones, y estabilizando completamente
el entorno BI de Iber Conseil.

Actualmente y tras la migracion con éxito, tanto a la version 7.3
de SAP NetWeaver como a la 4.0 de SAP BusinessObjects, Iber Con-
seil puede explotar de una forma todavia mas visual y atractiva la
informacion a través de SAP Dashboard Design y estd preparada
para afrontar el reto del despliegue de la informacién a dispositivos
moviles, aportando al cliente el valor necesario para tener una vi-
sién analitica de 360° y aportando valor a sus necesidades
corporativas.

Paralelamente a la integracion de SAP BusinessObjects como
herramienta Business Intelligence, Iber Conseil estad realizando un
proyecto con la tecnologia SAP Sybase SUP (Sybase Unwired Plat-
form), que dotara de movilidad a su fuerza comercial.

El proposito final es que los comerciales puedan explotar la in-
formacion procedente de SAP BusinessObjects sobre la plataforma
iPad de Apple.
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Ana Marzo Portera,
Abogada.

AUSAPE, un proyecto unico
resultado de un trabajo en equipo

Desde los primeros pasos de constitucion de AUSAPE, Ana Marzo ha sido asesora legal de la

Asociacion. Implicada en su desarrollo desde el inicio, la experta en temas legales relata en primera

persona las claves del éxito y la consolidacion alcanzada en estos 18 afos.

AUSAPE esta de cumpleafios. Parece que fue ayer y ya han pasado
dieciocho afios desde la primera vez que un grupo de empresas,
apoyadas por SAP, decidi6 organizarse y asociarse con unos obje-
tivos comunes. Estos objetivos, que continuan siendo fin ultimo de
la asociacidn, basicamente consistian en promover el intercambio
de informaciones en “interés mutuo” entre sus asociados sobre los
productos de SAP; establecer relaciones con otras asociaciones o
grupos profesionales -nacionales o internacionales- con activida-
des similares o iguales; comunicar a SAP las necesidades y ex-
periencias de los miembros de la asociacion con el fin de sugerir
y obtener mejoras en la calidad de sus
productos en beneficio de los asociados;
e influir en el desarrollo de software de
SAP haciendo valer las necesidades y
requisitos especificos de los usuarios de
SAP de Espafia.

Con una gestion democratica, sin
animo de lucro y con independencia en
sus fines, AUSAPE ha hecho un recorrido
desde lo que hace dieciocho afios fue una
apuesta “en el mundo SAP” hasta el dia de
hoy, convirtiéndose en un proyecto con-
solidado, profesional y lleno de prestigio
en el sector, contando durante todo este
tiempo con el apoyo y compromiso de la
propia SAP Espaiia.

Aunque el mérito es comun, son to-
dos los asociados unidos en asamblea los que deciden las politi-
cas generales de AUSAPE y quienes velan por que los fines de la
asociacion se cumplan, es preciso hacer una mencidn especial a
todos aquellos que en su dia a dia han apoyado a la asociacion
formando parte de grupos de trabajo, juntas directivas y como no,
dedicando su vida laboral a la gestion administrativa de la aso-
ciacidon. Un trabajo en equipo que no ha consistido simplemente
en la suma de aportaciones individuales, sino en un trabajo de
muchas personas complementarias a lo largo de todos estos afios
de manera coordinada en la ejecucién de un unico proyecto y
resultado final.

Felicidades a AUSAPE
y a todas las personas
que con su compromiso,
esfuerzo y tiempo
han hecho posible

este cumpleanos.

El resultado es evidente; 18 afios escuchando la voz de sus aso-
ciados, una delegacion estable en Madrid y varias delegaciones como
Canarias, Levante o Barcelona, 12 grupos de trabajo, presencia en me-
dios de comunicacion, alianzas y acuerdos comerciales en beneficio
de la asociacion y sus asociados con terceros, desarrollo de activida-
des de formacion e informacion para los asociados en temas de interés
y actualidad, celebracion de otros eventos especiales y publicaciones
propias, entre las que se encuentran la revista AUSAPE, la memoria de
actividades, monograficos, boletines y otras publicaciones especiales.

Todo ello en el marco de una responsabilidad social corporati-
va y con sujecion a un codigo ético que,
basado en los estatutos y principios de la
asociacion, constituye una guia de actua-
cion para asegurar un comportamiento
adecuado de todos los miembros en el
desempefio profesional con honestidad,
transparencia, contribucion, trabajo, es-
fuerzo, compromiso, confianza y coope-
racion.

En definitiva, podemos celebrar con
orgullo que AUSAPE ha hecho realidad
sus objetivos y ha sabido adaptarse a los
cambios reorientando la direccion de su
mision en funcion de las necesidades de
cada momento y logrando la fidelidad de
sus asociados para desarrollar una estrate-
gia en el ecosistema SAP, que no deja de
redundar en el beneficio de todos y cada uno de ellos.

Pero queda mucho camino por recorrer. Sin olvidar los objetivos
ya conseguidos, su consecucion y su mejora para llegar a resulta-
dos sobresalientes, AUSAPE trabajara intensamente por un lado, la
consolidacién del drea de comunicacidon dotando a la asociacion de
un plan global y, por otro lado, en la promocion de la dimension
internacional de la asociacion. Ademas, seguira profundizando en
el establecimiento de procedimientos rigurosos de gestiéon y velara
porque sus servicios sigan generando valor para el asociado. Bajo
estas premisas, la Asociacion sienta las bases para su crecimiento y
evolucion en los afios venideros.




Seidor y Clase10 unen fuerzas dentro del programa

SAP Extended Business

La compatiia firma un acuerdo con Clase10 para incrementar su presencia y participacion en el mercado

de la pyme valenciana

Para potenciar el negocio de SAP Business One en la zona de Valen-
cia, Seidor ha llegado un acuerdo con Clase10 por el que esta ultima
se convierte en Extended Business Partner autorizado de SAP.

En virtud de los términos del acuerdo, Clase10 se encargara de identi-
ficar oportunidades en el mercado de la pequeiia y mediana empresa
valenciana y de promover estas oportunidades durante todas las fases
de los ciclos de venta e implementacion. Su experiencia y conoci-
mientos especificos del mercado local aportaran grandes beneficios a
Seidor como VAR de las soluciones SAP Business One. En contrapres-
tacion, Clase10 obtendra, a través de Seidor, formacion y capacitacion
de SAP, asi como acceso directo a herramientas y recursos de SAP con
la finalidad de asegurar que la organizacion esté correctamente habi-
litada para aprovechar las oportunidades de negocio de la compaiiia.

Como explica Carlos Iribarren, director de SAP Business One de
Seidor, “estamos tremendamente satisfechos del acuerdo que anun-
ciamos hoy. Ir de la mano de Clasel0, que cuenta con mas de 20
afos de experiencia en el mercado, es toda una garantia de éxito
para aprovechar las oportunidades de negocio de SAP en la region
valenciana. Su conocimiento del territorio nos aporta una capacidad
extra de ejecucion”.

El programa SAP Extended Business promueve la asociacion de bu-
siness partners con distribuidores de valor agregado (VARs) auto-
rizados para maximizar las oportunidades de negocio de SAP en el
entorno de la pequeila y mediana empresa, a través de soluciones
disefiadas especificamente para ella como SAP Business One y SAP
Business All-in-One.

La pyme espanola se ‘'moviliza’ para mejorar su

competitividad

Las pequefias y medianas empresas espaiiolas apuestan por las tec-
nologias de movilidad pese al contexto econémico, con el objetivo
de mejorar sus procesos empresariales y su competitividad. Esta
es una de las principales conclusiones del Informe ePyme 2011,
que acaban de presentar Fundetec y DGIPYME del Ministerio de
Industria, Energia y Turismo sobre la implantacion de las TIC en
empresas de este tamafio, que suponen el 40% del PIB espafiol.

Segun el informe, que afirma que el grado de adopcion de las
tecnologias de movilidad esta directamente relacionado con el
nivel de uso de las TIC y con la propia naturaleza del negocio, la
apuesta por la movilidad ha crecido un 35,6 por ciento respecto
al afio 2010. Los sectores mas tecnificados presentan un mayor
uso de aplicaciones moviles, siendo el sector logistico el mas
avanzado con un 95 por ciento de empleados que disponen de
herramientas de movilidad, seguido por el sector agroalimentario
con un 77 por ciento, los instaladores de telecomunicaciones con
un 75 por ciento y la ingenieria de consulta con un 74 por ciento.

En cuanto al dispositivo con mayor uso, el smartphone es el mas
notable con una penetracion del 94 por ciento de penetracion,
seguido de los notebooks.

No obstante, no todos los empleados que disponen de herramien-
tas de movilidad las tienen integradas en los sistemas, lo que
repercutiria en una mayor productividad, ahorro de tiempo y des-
plazamientos. El unico sector que presenta una mayor integracion
de sistemas es el logistico, seguido a cierta distancia por el de la
ingenieria de consulta y los instaladores de telecomunicaciones.
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Su formacion combina el enfoque empresarial como licenciado en Ciencias Empresariales (UAM), consultor experto de SAP
HCM y su base humanista a través de sus estudios de Master en Comunicacion No Verbal (U. Alcala), Master en Oratoria

(U. Alcald), Programacion Neurolingiiistica, Teatro (JC Corazza), Danza, Movimiento Expresivo, Musica, Cine (Historia y
Estética por U. Valladolid), Constelaciones Sistémicas, Terapia Gestalt (IPG Madrid), Psicologia Integrativa (Programa Proto y

programa SAT, Dr. Claudio Naranjo).
Responsable Soluciones SAP-HCM SAP lberia.

Imparticion de seminarios de comunicacion, liderazgo y oratoria en Espafa, Portugal, resto EMEA y LATAM.

Imparticion de cursos de comunicacion en los Masters de Coaching, Inteligencia Emocional, Formacion Familiar,
Comunicacion, Oratoria organizados por HUNE para la Universidad Alcalad y Univ Politécnica de Madrid.

Imparticion de Cursos en el IE dentro del Programa SAP.

Ganar dinero y desarrollar prestigio justifican la constitucién, super-
vivencia y valoracion de cualquier compafiia en nuestro actual con-
texto economico. No obstante, el pilar basico en esta era del capitalis-
mo postmoderno estd cimentado sobre la capacidad de las compaiiias
para proyectar y garantizar un crecimiento sostenible en el futuro.

El interrogante queda claro: ;/Qué factor puede garantizar un
crecimiento sostenible y a largo plazo en las compaifiias? ¢Cuadl es el
Santo Grial que conquista paraisos de inagotable riqueza?

Analizando empresas punteras, existe una evidente correlaciéon
entre el éxito sostenido de aquellas y la capacidad de definir politi-
cas encaminadas hacia la creacion de valor sostenido, su capacidad
de ejecucion y transformacion, y el talento humano que lo
posibilita.

La ecuacién es sencilla:

1.- Para que la empresa cree valor para los accionistas debe ganar
dinero y desarrollar prestigio de forma sostenible.

2-. Para ello debe definir politicas y desarrollar una capacidad que
permita generar valor sostenible.

3.- El valor se compra o se desarrolla internamente mediante la

innovacion.
El “valor comprado” estd basado en estrategias cortoplacistas y
no llega a transformar la cadena de valor de la compafiia en
profundidad. Es como una proteina extrafia que penetra en un
organismo y encuentra el rechazo como primera reaccion. Por
otro lado el valor desarrollado internamente en la compafiia me-
diante la innovacidn deriva de una estrategia de largo plazo que
requiere, ademas, una transformacion profunda de la cultura
empresarial.

4.- La posibilidad de innovacidn requiere una cultura de empresa
abierta y transparente —extremadamente abierta y transparen-
te- que permita, posibilite y fomente el didlogo y la libre expre-
sion de capacidades.

La fuente del éxito, la clave del desarrollo que determina el de-
venir de las empresas, es su capacidad de innovacidén. Frente a la in-
novacion sostenida (proceso de afiadir nuevas prestaciones a pro-
ductos y/o servicios existentes), aparece la innovacion disruptiva
que quiebra la mirada de las leyes existentes creando nuevos espa-
cios de valor empresarial:

Apple: La aparicion del iPOD en el mercado ha cambiado, drastica-
mente, los habitos de consumo de musica. Siguieron iPHONE y iPAD
generando en muy poco tiempo nuevos nichos de mercado que se
han traducido en ventas millonarias para la compaiiia.

Zara/Grupo Inditex: Zara, ropa atractiva, moda de vanguardia.
Zara, gracias a la innovacion estratégica, ha conseguido traspasar
las reglas del juego que predominaban en Europa desde hacia siglos.
Con un control total sobre su sistema de disefio-fabricacion-distri-
bucion, puede responder, en este momento, a los cambios de los
gustos de los consumidores en apenas 24 horas.

Starbucks: Café convertido en experiencia fantastica. Starbucks ha
creado un nuevo espacio de ocio (y de negocio): el lugar de encuen-
tro entre el trabajo y el hogar.

Harley Davidson: Harley Davidson, tal vez, no disponga de la tec-
nologia puntera de BMW, pero ha sabido posicionar la experiencia
y el orgullo de pertenencia como valor de marca inigualable.

Ryan Air: Otras aerolineas analizan como pueden bajar sus precios.
Ellos analizan como ser rentables: eliminando elementos superfluos
del coste de billetes, “troceando” los servicios asociados a los pasa-
jeros, repercusion del precio del pasaje a otros agentes: publicidad,
acuerdos con instituciones (aeropuertos secundarios) para el fomen-
to del turismo.




Netflix: Modelo del gimnasio tradicional aplicado al consumo de
cine: pago fijo mensual y uso total y libre; convirtiéndose, asi, en la
mayor empresa de distribucion digital de peliculas a través de la
Red.

Hemos llegado al punto crucial:

Para crear valor de forma sostenible en el tiempo y garantizar la su-
pervivencia y desarrollo de las empresas hay que crear proyectos
empresariales disruptivos.

Las nuevas empresas, por tanto, necesitan incorporar colabora-
dores que desarrollen un pensamiento disruptivo y sean capaces de
desempefiar y promover acciones creativas. Ya no se quiere pagar
ndéminas para piezas intercambiables de un engranaje industrial-
conductivista; ya no se quieren pagar néminas que supongan en-
grosar centros de coste....se quiere remunerar centros de beneficio,
artistas, personas que creen sinergias, que usen su percepcion, crea-
tividad y osadia para enfrentarse al status quo; que eleven con su
talento el valor de la actividad empresarial aportando valor disrup-
tivo, en definitiva, que
creen obras de arte.

Steve Jobs es el para-
digma del emprendedor-
artista que cred exponen-
cialmente valor para su
compaifiia y toda una in-
dustria. Preguntese, ;Cuan-
tos Steve Jobs le gustaria
incorporar a su empresa? Y
trascendiendo el punto de
vista estrictamente econd-
mico: ;Cuanto mas estimu-
lante seria colaborar con
una mente creativa como
la de Steve Jobs?

Seth Godin da un nom-
bre a estos trabajadores-ar-
tistas: Linchpin.

Los “linchpins” son las
piezas indispensables de las organizaciones de éxito. Son aquellas
personas de inagotable curiosidad capaces de desarrollar pensa-
mientos laterales, cruzar universos, encontrar nuevas metaforas,
cuestionar paradigamas, crear nuevas posibilidades; en definitiva,
disefiar, crear objetos de arte, crear innovaciones disruptivas. Son
las personas que crean valor real en las organizaciones: saben sofiar
y saben recorrer el camino para materializar sus visiones. Son per-
sonas que salen del anonimato de la mediocridad y se niegan a rea-
lizar copias y seguir trayectorias trazadas, sino buscan la original, lo
nuevo, en definitiva, arte. Un linchpin no tiene miedo a arriesgar
para encontrar nuevo territorio, es un emprendedor aventurero.

Un linchpin puede ser el brillante investigador que trabaja en
I+D y crea lo inconcebible, o también el grandioso representante de
ventas o profesional de servicio al cliente capaz de crear vinculos de
valor profundos, o el directivo que sabe ilusionar y contagiar su en-
tusiasmo, que sabe crear condiciones de expansion y de mercado en
situaciones de crisis emergentes...

Analicemos esto a gran escala:
EEUU como paradigma del sistema capitalista occidental supo man-
tenerse durante muchos afos en la vanguardia del desarrollo, cons-
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tituyéndose en el principal motor de la economia mundial. Ahora
bien, la ciencia es el motor de la prosperidad tal y como lo conoce-
mos hoy dia (energia térmica, electricidad, telecomunicaciones, la-
ser, ordenadores)...toda esta prosperidad occidental-capitalista surge
de la investigacion cientifica. No obstante, “EEUU, con un sistema
de educacion cientifico deficiente en el que sus licenciados terminan
sus estudios, en promedio, con resultados equiparables a paises del
tercer mundo....como es posible que, bajo tales condiciones, el pais
no colapse cientificamente?” (sic Michio Kaku)

EEUU dispone de un arma secreta, el grupo H1B, circulo consti-
tuido por las mentes mas brillantes del planeta...un auténtico bata-
1161 de “linchpins” atraidos por el coloso y que se incorporan a los
proyectos cientificos mas relevantes del pais: sin el grupo H1B no
habria un Google, ni un Silicon Valey, ni un MIT...

Por lo tanto, la meta de las compafiias, para poder emular el des-
pliegue de EEUU, para poder emular el milagro de Apple, deben de-
tectar internamente -y en todos sus departamentos (tanto adminis-
trativos como comerciales como de produccion)- sus “linchpins”,

sus artistas, y fidelizarlos y
nutrir el terreno para que
desplieguen su valor con
libertad y alcance. Por otro
lado deben localizar talen-
tos externos que comple-
menten sus plantillas y
permitan aumentar la velo-
cidad de crucero de los ne-
gocios. Ademas, colateral-
mente, deben promover
con politicas y tecnologias,
espacios de comunicaciéon
y desarrollo y detectar
fuentes toxicas y apalan-
cadas que inhiben la capa-
cidad creativa en la
organizacion.
Y el tiempo apremia...
las empresas necesitan do-
tarse de tecnologia para reaccionar rapidamente; requieren sistemas
y tecnologia para diagnosticar puestos clave, creacion de banquillos
de talento para promover y facilitar el movimiento del liderazgo in-
terno, generar procesos de evaluacién y diagnostico, conocer posi-
bles estrangulaciones de procesos, habilitar cambios, deteccion inte-
ligente de posibilidades de desarrollo, enlazar sus procesos con las
redes sociales, crear entornos colaborativos y promover el intercam-
bio creativo...

Y el tiempo apremia... porque desaparecen las barreras de entra-
da -y de salida-. El mercada avanza hacia su completa transparen-
cia: De la misma manera que tenemos una mayor visibilidad gracias
a las redes sociales, los talentos, los linchpins, al fin, han encontra-
do una via a su medida para publicitar su valor y encontrar al me-
jor postor que permita realizar su despliegue...

Comienza la nueva era del mercado libre del capital intelec-
tual...comienza, forzosamente, la nueva era en la que la empresa
tiene que evolucionar disruptivamente integrando -para, posterior-
mente, atravesar- sus realidades, sociales, politicas, culturales y
tecnologicas.

¢Esta preparado?



FICHA PERSONAL
e Lugar de nacimiento: Las Palmas de Gran Canaria.

e Cargo en su empresa: Responsable del departamento de Compras, Infraes-
tructura y Mantenimiento de Mutua de Accidentes de Canarias (MAC)

e Aficiones en su tiempo libre: Vela de competicion, Aikido y lectura.

e Un restaurante de su ciudad que recomendaria al resto de asociados:
Me resulta muy complicado elegir un solo restaurante por lo que sugeriria
a los visitantes que hiciesen un recorrido por los “guachinches” del norte
de la isla, unos restaurantes muy peculiares enclavados en lugares pin-
torescos de la geografia tinerfefia, que aunan en su oferta gastronomica
buen vino de cosechas locales y platos que tienen como ingrediente base
la carne. Y siempre a buen precio.

e Escritor preferido y la mejor de sus obras, en su opinién: Victor Alamo
de la Rosa. Recomiendo la lectura de dos de sus obras: “El afio de la seca”
y “Mareas y murmullos”, ambas editadas por Tropo Editores.

NUESTROS ASOCIADOS

Valentin Santana Brito

En este numero, viajamos a Santa Cruz de Tenerife de la mano de Valentin Santana, de Mutua de
Accidentes de Canarias, empresa asociada a AUSAPE desde 2005. El responsable de la delegacion canaria
de la Asociacion nos cuenta los beneficios que aportan a su empresa los servicios de la Asociacion.

Un hombre con gran
formacion en SAP

Ingeniero de Telecomunicacion por la Universidad de Las
Palmas de Gran Canaria, Valentin Santana Valentin es SAP
certified Service Engineer por la SAP University (Walldorf)
y ademas es consultor ITIL y consultor SAP Certified
Netweaver Support (SAP University, Walldorf)

Entre 2001 y 2006 trabajo en REALTECH en diferentes
posiciones, la ultima como responsable de la delegacion de
la organizacion en Canarias. En 2006 se incorporé a Mutua
de Accidentes de Canarias como responsable del drea de
Operaciones y Sistemas del departamento de Sistemas de
Informacion, asi como responsable de la gestion del Centro
de Atencion a Usuarios. Desde 2008 es responsable del

departamento de Compras, Infraestructura y Mantenimiento

de Mutua de Accidentes de Canarias, realizando también
labores de asesoramiento al departamento de Sistemas de
Informacion.

Es el delegado de AUSAPE en Canarias desde su creacion
en 2006. También pertenece a la junta directiva de AERCE
Canarias desde 2010.

¢Qué soluciones y servicios SAP utiliza su empresa y desde
cuando?

La implantacion de SAP en Mutua de Accidentes de Canarias co-
menzd en 2004. Actualmente tenemos el sistema ERP con los mé-
dulos de gestion financiera estandar y publica, control de costes,
compras, ventas, IS-H y IS-H*MED (Gestion Sanitaria), recursos
humanos, gestiéon de proyectos, gestion de historiales, Enterprise
Portal y business intelligence.

¢Qué necesidades de negocio le resuelven?

El proyecto de implantacidn se realizo de forma progresiva en va-
rias fases y se implemento la solucion sectorial hospitalaria IS-H
e IS-H*MED, que permite llevar a cabo la gestion completa de
las diferentes contingencias de nuestros afiliados, incluyendo la
gestion administrativa, la sanitaria y la econdmica.

Actualmente mas del 90 por ciento de los procesos de la orga-
nizacion estan implementados en SAP y, ademas de los modulos
estdndar, se han desarrollado algunas funcionalidades a medi-
da que cubren requisitos especificos para el negocio. De mane-
ra general, con SAP se han conseguido resolver las siguientes
necesidades del negocio: Gestion de la Historia Clinica, Gestion
de la Citacion, Coordinacion entre los Servicios, Gestion de las
Contingencias Profesionales, Gestion de las Contingencias Comu-
nes, Gestion de la Prestacion Economica, Gestion de los Pedidos,
Gestion de Pdlizas, Gestion de Pagos y Cobros, Gestion Conta-
bilidad General, Gestion Contabilidad Presupuestaria y Gestion
Contabilidad Analitica.




¢Desde qué fecha es su empresa asociada a AUSAPE?

Somos socios de AUSAPE desde 2005, justo un afio después de co-
menzar la implantacién de SAP. Desde el principio, Mutua de Ac-
cidentes de Canarias ha participado activamente con la asociacion
y en 2006 impulsé la creacion de la delegacion de AUSAPE en el
archipiélago, reuniendo a todos los clientes SAP de las islas. Ademas,
durante dos afios, uno de los representantes de MAC estuvo en la
Junta Directiva. Como ha manifestado nuestro director-gerente, Ma-
nuel Rodriguez, la compaiiia siempre ha apostado por AUSAPE como
asociacion por el gran valor afiadido que nos aporta, tanto en la
difusion de todo tipo de informacién sobre aspectos relacionados con
SAP, como en la relacidén con otros clientes y partners, y esto hace
posible obtener y desarrollar mejoras en la calidad de nuestro siste-
ma de gestion, lo cual redunda en beneficio de nuestros asociados.

¢Se ha visto recompensado de alguna manera este compromiso
con la Asociacion?

Durante la séptima edicion de los premios AUSAPE, en el afio 2009,
MAC recibié una placa de honor en agradecimiento por esta co-
laboracion. Este fue un reconocimiento que agradecimos y, como
dijimos en el momento de la entrega, seguiremos apoyando y tra-
bajando con AUSAPE para lograr entre todos que el beneficio de
esta colaboracion, revierta en los asociados de la Mutua de Cana-
rias. Hemos cooperado en todo lo que ha estado a nuestro alcance,
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cediendo incluso nuestras instalaciones en las provincias de Santa
Cruz de Tenerife y de Las Palmas para la organizacion de reuniones
de grupos de trabajo y de la delegacion de Canarias.

¢Cuales son los servicios de la asociacion que mas valora por los
beneficios que le aportan a usted y a su equipo?

Hay tres pilares muy importantes que son los que realmente apor-
tan beneficios a nuestra organizacion. Por un lado, contar con una
delegacion aqui, en Canarias, hace que se mitigue en parte el grave
problema de la insularidad y la lejania, acercando de alguna mane-
ra la informacion y los servicios a los clientes de las islas. Por otro
lado, tener la delegacion de AUSAPE aqui posibilita que todos nos
conozcamos y podamos compartir experiencias, preocupaciones e
incluso los propios servicios y la formacion, reduciendo en oca-
siones incluso el coste al poder compartir los gastos. Por ultimo, la
nueva plataforma que AUSAPE ha puesto a disposicion de los aso-
ciados a través del desarrollo de la nueva web hace posible acercar
de manera rapida y eficaz a todo el equipo de MAC la informacion
mas actual, las tendencias y demas informaciéon que se mueve a
una velocidad de vértigo en este mundo de SAP. Podemos contar
con una plataforma de colaboraciéon y de formacién que no supo-
ne costes afiadidos de desplazamiento para la empresa y servicios,
como los Webinars, acercan mucho a nuestro equipo técnico a la
informaciéon mas actualizada sobre SAP.

attitude makes the difference

Tener un sistema de gestién para el sector turismo
escalable, flexible, en varios idiomas, personalizado.
Eso es posible con everis y SAP.

Hemos desarrollado un proyecto con tecnologia SAP para el sector turismo
que reduce costes, que permite integrar las variables financieras a la toma de
decisiones para mejorar el negocio, el sistema de cobros y la gestién global de
las operaciones.

Consulting, IT & Outsourcing
Professional Services
everis.com
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Antolin Calvete, Exvicepresidente de AUSAPE.

Carta abierta a
los asociados

“Este es el mérito de AUSAPE. Es una
organizacion de personas y para personas.
Por mas que crezca y mas que evolucione,
eso nunca cambia en AUSAPE, y las cosas
salen y se modernizan, y se crece, porque
muchas personas ponen su esfuerzo, su
tiempo, sus ideas y también su coraje para
que esto suceda”.

Sin duda, mi dia a dia es muy diferente al que tenia hace unos
pocos meses cuando en noviembre me prejubilé dando por zan-
jada una trayectoria profesional de 38 afos, 32 de ellos en el
area de Tecnologias de la Informacidn. Cobran relevancia una se-
rie de actividades muy gratificantes para mi y no es raro verme
dar largos paseos por la playa andando o en bici, jugar a padel o
leer... y en esta nueva agenda disfruto, sobre todo, de dos cosas:
el tiempo que dedico a mi nieta Lucia y mis viajes a mi pueblo
natal, San Pedro Castafiero en el Bierzo, donde ademads de pasar
buenos momentos con mi madre, me deleito saboreando los pro-
ductos tipicos como el chorizo, la cecina, el botillo... y, por su-
puesto, los vinos.

También colaboro con un grupo de amigos a los que ayudo
desinteresadamente en temas de tecnologia y he reservado tiem-
po para seguir colaborando con AUSAPE.

¢Por qué con AUSAPE? Actualmente, y como muestran las
paginas de la revista que acabais de leer, esta Asociacion ha re-
corrido un largo camino para ser lo que es hoy, una organizaciéon
consolidada, cada dia con mas recursos, con una oferta de mas
servicios de valor, mayor masa de asociados y solvente.

A través de mi empresa, participé como invitado en las prime-
ras reuniones de AUSAPE tras su fundacion para luego, a los po-
cos afios, incorporarnos como Asociados de Pleno Derecho a esta
iniciativa; participé en el grupo de trabajo de Bdsico, y entre to-
dos ayudamos a sentar los pilares de una Asociaciéon de poco mas
de una docena de empresas que ha crecido hasta las casi 400 de
hoy. Creo sinceramente que AUSAPE saca lo mejor de uno mis-
mo, porque todos nosotros ponemos de nuestra parte para crecer
juntos y en beneficio de nuestras empresas.

Y ése es el mérito de AUSAPE. Es una organizacion de perso-
nas y para personas.

Por mds que crezca y mas que evolucione, eso nunca cambia
en AUSAPE, y las cosas salen y se modernizan, y se crece, porque
muchas personas ponen su esfuerzo, su tiempo, sus ideas y tam-
bién su coraje para que esto suceda. Por ese esfuerzo dedicado,

por ese tiempo y, en definitiva, ese afan de evolucion, hoy nues-
tra Asociacion tiene proyeccion internacional, dispone de web,
de publicaciones propias para que haya una fluida informacién,
importantes acuerdos de formacidn con centros homologados y
otras instituciones, Grupos de Trabajo que ofrecen un importante
valor a los asociados y asi un largo etcétera.

Los ultimos afios, hasta noviembre de 2011, fueron los que
mas me involucré con la Asociacion al entrar a formar parte de
su Junta Directiva en 2008, junto con Victoria Cuevas, que ocupa
hoy el cargo de vicepresidenta. Después de formar parte del en-
tonces Comité Técnico como responsable de Grupos de Trabajo,
tuve el honor de liderar la organizacion de los Forums, un traba-
jo arduo pero emocionante, que suele conllevar un esfuerzo adi-
cional para todo el equipo y horas de desvelo para que cada afio
el asistente se lleve un mejor sabor de boca.

Para volver a repetir el éxito de 2011, me he puesto manos a
la obra y he puesto mi grano de arena para que Forum AUSAPE
2012 sea el mejor de todos. He dedicado parte de mi tiempo de
‘prejubilado’ a este empefio y vuestra asistencia sera la mejor de
mis recompensas. Os invito a que participéis en este gran even-
to que fomenta la colaboracion, el networking, la difusion de co-
nocimiento SAP, las mejores practicas pero, sobre todo, que nos
veamos y nos reencontremos. Yo no me lo perderé y espero que
vosotros tampoco.
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Todos los datos de su negocio en
tiempo real con SAP HANA de Fujitsu

* Multiplica el rendimiento de su negocio
* Le permite tomar decisiones rapidas y acertadas
* Vision analitica de su negocio en tiempo real

La solucion Fujitsu HANA es tnica porque le ofrece: > Mas informacion:
ts.fujitsu.com/hana

m POTENCIA: tecnologias Intel, con discos de estado sélido, almacenamiento NFS

m INNOVACION: 12 solucion certificada por SAP para entornos de 1a 16 nodos, K Eidangs una demostracion
desde 128 GBa 8 TB oy mismo:

: . . , Rafael.ocana@ets.fujitsu.com
m MISSION CRITICAL: Soporta HA y Disaster Recovery sin cambios de arquitectura

ni componentes propietarios hw/sw

m READY TO RUN: Llega preinstalado y configurado listo para ver resultados en
cuestion de horas

m SEGURIDAD: Probado en clientes como: Mitsui Bank, SAP AG, Red Bull

m PROTECCION DE LA INVERSION: Permite crecer sin parada segun sus
necesidades

m SOPORTE: Soporte end-to-end durante 3 afios, incluido en el precio.

Utilizada por SAP para sus entornos de formacion y demostracion a clientes
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LA NUEVA VISIC
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e Analisis 3.600 veces mas rapidos.
e Acceso en tiempo real.

¢ Vision mas detallada.

* Mas sencillo y rentable.

SAP HANA™ES YA UNA REALIDAD:

Seidor le ayuda a analizar y gestionar mejor su informacién, en tiempo real y con
tecnologia SAP® in-memory computing, permitiéndole tomar decisiones mejores
y mas rapidas.

Si desea conocer SAP HANA™, escribanos sin compromiso a informacion@seidor.es
(indicando su nombre, apellido, cargo, empresa, e-mail y teléfono).
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