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La Asociacion de Usuarios de SAP Espaiia y
la direccién de la revista AUSAPE no com-
parten necesariamente las opiniones y datos
publicados en la revista, ni tampoco se hacen
responsables de los articulos, reportajes, opi-
niones, datos y colaboraciones que aparecen
en la revista y estan firmados por sus auto-
res, siendo éstos los responsables. No estando
permitida la reproduccion, distribucién o co-
municacion publica de la totalidad o parte de
los contenidos publicados, en cualquier tipo
de soporte o medio técnico sin la autorizacion
de Asociacion de Usuarios de SAP Espaiia.

Marcel Castells

Miembro de la Junta Directiva de AUSAPE en representacion de Azucarera,
miembro de SUGEN y presidente de AUSIA

Forum AUSAPE, el mayor
evento del entorno SAP en

Espana

Estimado lector,

Este ejemplar de la revista dedica un im-
portante espacio a los diferentes Programas de
Influencia que SAP tiene en marcha para im-
pulsar la colaboracién cliente-proveedor en el
desarrollo de sus soluciones, recibir feedback
de los usuarios y, en consecuencia, fomentar
un escenario de cooperacion e innovacion.
Este tema me toca muy de cerca, puesto que
soy un firme defensor del posicionamiento de
AUSAPE en aquellos foros, grupos de usuarios
y asociaciones que son influyentes en la inter-
locucién con SAP y que promueven un entor-
no de transferencia de conocimiento. SAP ha
canalizado su principal Programa de Influen-
cia, Customer Connection, a través de las di-
ferentes Asociaciones de Usuarios del mundo.
AUSAPE, como organizacion aglutinadora de
los usuarios de SAP en Espafia, también debe
estar para que se oiga nuestra voz y se conoz-
can nuestras necesidades.

Es un honor para mi, en nombre de la Jun-
ta Directiva, presentaros la nueva secciéon que,
bajo el nombre, ‘Conectados con AUSAPE’,

nace para poner nombre y rostro a los repre-
sentantes de las empresas asociadas, y reco-
nocer los esfuerzos que todos hacemos para
conseguir la excelencia en nuestras organi-
zaciones gracias a nuestro trabajo diario con
sistemas SAP.

Cuando este ejemplar esté¢ en tus manos,
estaremos a punto de celebrar nuestro evento
anual, que este afio tiene lugar en la localidad
barcelonesa de Castelldefels los dias 6 y 7 de
junio. Tras la celebracion del Férum AUSAPE
2012, nos felicitdbamos y te felicitibamos por
haber contribuido a su éxito y este afio hemos
trabajado para volver a batir récord de asisten-
cia y para mejorar aun mas la calidad de las
ponencias y asi consolidarlo como el mayor y
mejor evento SAP celebrado en Espaiia.

Nuestro Forum vuelve a abrir sus puertas
para convertirse en el punto neuralgico en el
que confluye el ecosistema SAP para colaborar
y realizar una puesta en comun entre SAP, no-
sotros —sus clientes- y sus partners.

iNos vemos en el Forum!

Helmar Rodriguez

Nuestros colaboradores habituales

Helmar es Innovation Principal de SAP EMEA. Con una formacién que combina
el enfoque empresarial con una fuerte base humanista, imparte seminarios de
desarrollo personal, comunicacion, liderazgo y oratoria en Espafia, Portugal
y Latinoamérica. Le puedes encontrar en nuestra seccion ‘Virus de la Mente’
y también en: www.virusdelamente.blogspot.com y www.linkedin.com/home

Licenciada en derecho con formacion ampliada que combina los aspectos
legal y técnico. Ana es socio director de la consultora especializada en
tecnologias de la informacion y comunicacion EQUIPO MARZO con
una amplia experiencia en propiedad intelectual, proteccion de datos,
administracion electronica, publicidad digital y consultoria y auditoria en
seguridad de la informacién. Autora de numerosas publicaciones y profesora
en masteres, cursos y seminarios en las citadas dreas. Puedes encontrarla en
nuestra seccion ‘Rincon legal’ y en: @ AnaMarzoP y www.equipomarzo.com

Ana Marzo
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edicion de Forum AUSAPE

Al cierre de esta edicion de la revista, la Asociaciéon esta ce-
rrando los ultimos detalles de su principal evento anual, Forum
AUSAPE 2013, que este afio pretende convertirse en el mayor
evento SAP en Espafia y superar las cifras de la pasada edicién.

AUSAPE ha disefiado una completa agenda para el evento. Tras
la bienvenida y presentacion de la cita, que correra a cargo de
Susana Moreno -presidenta de AUSAPE en representacion de
CEOSA- , el visionario en el mundo del comercio y las nuevas
tecnologias Carlos Barrabés impartird su ponencia magistral
titulada “Futuros modelos en un contexto global”, para luego
dar paso a las sesiones técnicas.

Por un lado, expertos internacionales y locales de SAP explica-
ran los roadmaps de las soluciones de la compaiiia en las dreas
que, hoy por hoy, son pilares de su estrategia: aplicaciones, mo-

vilidad, SAP HANA y cloud. Ademas, Helmar Rodriguez, SAP
Innovation Principal, ofrecera su vision sobre la innovacion, y
la estrategia de la organizacion llegara de la mano de Franck
Cohen, presidente de SAP EMEA, que junto con Javier Colado,
director general de SAP Espafia, clausurara la sesion plenaria
del primer dia.

Las mejores practicas a la hora de llevar a cabo las implantacio-
nes de proyectos SAP completaran el evento. De la mano de los
partners que son socios de AUSAPE en la categoria de Asocia-
dos Especiales, se expondran 19 casos de éxito de clientes que
seran el eje central de 19 sesiones paralelas patrocinadas por los
partners y de una ponencia magistral.

Toda la informacion sobre Forum AUSAPE 2013 en
Www.ausape.es
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aprovechar
lapotenciade SAP

en todas las facetas de su empresa

Descubra por qué Atos es la tercera empresa de
servicios de TI del mundo y quinta en Tecnologia SAP.

Con10.000 consultores SAP en 42 paises, Atos da
servicio a mas de 900.000 usuarios en mas de 5.000
instancias. Haciendo de nuestra compaiiia una de las
consultoras tecnoldgicas de referencia global.

es.atos.net/SAP
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AUSAPE y SCL Consulting fortalecen su acuerdo de

colaboracion

La Asociacion y la empresa de consultoria de TI con fuerte espe-
cializacion en el entorno SAP, SCL Consulting, acaban de firmar
un acuerdo que establece un marco de colaboracion entre ambas
entidades, que se plasmara en la ejecuciéon de un conjunto de accio-
nes para dar a conocer entre los Asociados los ciclos formativos, las
soluciones y servicios de Tecnologias de la Informacidn, particular-
mente, del entorno SAP que SCL efectue.

En virtud de este acuerdo, la Asociacion informara a los socios de
las convocatorias y programas formativos organizados por SCL a
través de medios como la web y correo electronico, y los miembros
de AUSAPE dispondran de condiciones especiales consistentes en la
aplicacién de un descuento adicional a las condiciones de contrata-
cion del ciclo formativo, fijado para la duracidon del acuerdo en un
10 por ciento.

Ademas, estipula que SCL facilitard salas de reunion con los medios
necesarios para poder celebrar en ellas hasta dos reuniones al afio
de los Grupos de Trabajo de AUSAPE, a las que podran asistir los
alumnos de cursos de los ciclos formativos en la calidad de oyentes.
Por otro lado, SCL podra solicitar la participaciéon de los Asociados
de AUSAPE -en calidad de docentes retribuidos- en sesiones espe-
ciales dentro del Programa Master para la presentacion de casos de

GPASTIONA

empresa reales. En cualquier caso, la posible relacion derivada sera
entre SCL y la persona, ya que el papel de AUSAPE se limita a la
presentacion de posibles candidatos.

Asimismo, la cooperacidon engloba otra serie de puntos dirigidos a
promover ambas entidades. Por ejemplo, la consultora podra propo-
ner a los Centros Educativos en los que colabore en los programas
formativos relacionados con Tecnologias de Informacidon y parti-
cularmente con el entorno SAP, la firma de un acuerdo directo con
AUSAPE en términos similares al presente y, ademas, facilitara la
presencia de miembros de la Junta Directiva o de representantes de
Asociados de AUSAPE en los programas de radio y television en los
que participa con regularidad. Por su parte, AUSAPE dedicard un
espacio para publicar todos los programas semanalmente.

Finalmente, incorporard a AUSAPE al menos dos de los nuevos
clientes captados por SCL que no sean Asociados en cada ejercicio,
mediante el pago de la cuota del primer ejercicio en las condiciones
de alta de Asociados de Pleno Derecho.

Este acuerdo es efectivo desde el dia de la firma hasta el préximo 31
de diciembre y sera prorrogado de forma automatica por periodos
de un afio.
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SAP presenta SAP HANA Enterprise Cloud

Tras el importante anuncio de SAP Business Suite potenciado por
HANA a principios de afio, ahora le ha tocado el turno a SAP HANA
Enterprise Cloud, el servicio en la nube disefiado para ofrecer a las
empresas una nueva opcion de despliegue de SAP HANA y obtener
un valor inmediato de la plataforma in-memory. En adelante, sera
posible ejecutar aplicaciones de mision critica como SAP ERP, SAP
CRM, SAP NetWeaver Warehouse impulsadas por HANA como un
servicio cloud gestionado a escala petabyte elastica. SAP tiene como
objetivo que las empresas obtengan valor en poco tiempo y con un
menor coste total de la propiedad con soluciones flexibles y fiables.

“Con SAP HANA Enterprise Cloud, estamos abordando una necesi-
dad fundamental del cliente que fue detectada desde el lanzamiento
de HANA”, seflalo Vishal Sikka, miembro del Consejo Ejecutivo de

Soluciones contra el fraude y para
anuncios de la compaiiia

Entre los ultimos anuncios de SAP, destaca la solucion SAP
Gestion del Fraude, una solucidon que se puede utilizar en cual-
quier sector y que permite detectar, prevenir y mitigar el frau-
de empresarial, asi como reducir las pérdidas originadas por el
mismo. Es la solucién mas potente que existe en el mercado en
este ambito, segun el proveedor.

Ademas, SAP ha presentado sus soluciones para lo que se de-
nomina Industria 4.0, que unira la fabricacion e Internet. La com-
paiiia estd adaptando los principios de la Industria 4.0 a través del
desarrollo de “Idea para el Rendimiento”, un enfoque de negocio
integral que busca incrementar el rendimiento de productos y ser-
vicios y que permite gestionar el ciclo de vida completo producto.

SAP AG para Innovacién y Tecnologia. “Los clientes cada vez de-
mandan mas opciones sobre cdmo aprovechar el valor que aporta
SAP HANA. Con SAP HANA Enterprise Cloud, estamos ofreciendo
HANA a una escala de valor instantdneo y sin compromiso. Esta-
mos simplificando la experiencia de los clientes y ampliando su
capacidad de eleccién en como desean adoptar SAP HANA, ofre-
ciéndolo ahora a gran escala para aplicaciones de mision critica
empresariales -y lo estamos haciendo sin interrupcién a través de
la nube”.

SAP planea entregar SAP HANA Enterprise Cloud junto con sus
partners, adaptando una estrategia de ecosistema abierto con sus
proveedores de servicios gestionados para ofrecerlo desde sus data
centers o desde los que SAP tiene en todo el mundo.

Industria 4.0, entre los ultimos

Con estas premisas, SAP ha anunciado nuevas versiones de
sus soluciones de fabricacion, asi como actualizaciones para las
versiones existentes que cubren las dreas de ingenieria, fabrica-
cion y operaciones sostenibles, y todas ellas estaran preparadas
para trabajar con el paquete de aplicaciones de gestion SAP
Business Suite potenciado para la plataforma SAP HANA. Entre
ellas figuran, entre otras, SAP Overall Equipment Effectiveness
Management (SAP OEE Management) y SAP Product Portfolio
Management, o nuevas versiones sincronizadas de las aplica-
ciones SAP Manufacturing Execution, SAP Manufacturing In-
tegration and Intelligence (SAP MII) y del software SAP Plant
Connectivity.
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Maximiza tu mundo SAP

Softtek es uno de los socios de SAP mas grandes de América
y ha sido nombrado “Strong Performer” dos anos por Forrester.

Con nuestro Centro Global de Entrega de Servicio en Espafia, y una amplia red global
de consultores brindamos servicio a la region de EMEA.

¢ 15 anos en Servicios de Consultoria de Negocios SAP
* Mas de 2,000 consultores
¢ Mas de 800 proyectos SAP

* Amplia experiencia en los verticales de Bienes de Consumo, Oil & Gas, Farmacéutica,
Quimicos, Manufactura, Automotriz, Telecomunicaciones, Aeroespacial y Defensa

¢ Modelo maduro de entrega global — Mas de 15 afos de experiencia
en Servicios Nearshore

e Mas de 60 clientes SAP activos
* Proveedor Global y Socio de servicio SAP en Norteamérica, Latinoamérica y Europa
¢ 13 “SAP Award of Excellence” y 3 ASUG Impact Awards.

softtek.com
info.espana@softtek.com
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Mas contenido y
funcionalidad en SAP
Enterprise Support Academy

La Delegacion Internacional de AUSAPE informa de que el equipo de
SAP Enterprise Support Academy acaba de anunciar que ya esta dispo-
nible la actualizacion del primer semestre de 2013. Ahora cuenta con
nuevo contenido e interesantes funcionalidades que permitirdn a los
equipos de TI acceder al conocimiento y las habilidades que necesitan
para aprovechar mejor los beneficios de SAP Enterprise Support.

SAP Enterprise Support Academy sirve como unico punto de acceso
a los servicios y contenido educativo que necesitan los equipos de TI
de los clientes de SAP para que los procesos de negocio sigan ejecu-
tdndose con éxito.

Por una parte, SAP Enterprise Support Academy ha iniciado diversas
actividades centradas en promover la colaboracién en formacion y
transferencia de conocimiento. Entre éstas figura la organizacion de
paneles de clientes, en los que presentan temas relacionados con so-
porte y hablan sobre sus experiencias con SAP en este tema, facilitan-
do la transferencia de conocimiento de primera mano entre empresas.

Por otra, también en este ambito SAP informa de que pondra en mar-
cha los denominados Value Maps —en piloto a partir del tercer trimes-
tre-, una iniciativa pensada para extraer mas valor de SAP Enterprise
Support que identifica las prioridades estratégicas de las empresas en
funcién de los principales retos del cliente como Gestion de Cdodigo
Customizado, Monitorizacion y Alertas, seguridad etc. Value Maps saca
partido a SAP JAM, la herramienta de colaboracidn social de SAP. La
fase piloto se centrara en Gestion de Volumenes de Datos y Seguridad.

Para aprovechar mejor las ventajas de SAP Enterprise Support Aca-
demy, lea la informacidn general sobre estos servicios en el site
service.sap.com/esacademy

Principales mejoras anunciadas

Localizacion

e Traduccion de la interfaz de usuario de la academia de forma-
cion al chino, japonés y ruso.

e Imparticion de sesiones seleccionadas Expert Guided Imple-
mentation (Implementaciones guiadas por expertos) en aleman.

Productividad y Experiencia del Usuario

e Pre-reservas: opcién de reservar con antelacion una sesiéon
conducida por un experto si no existe una programada o la
actual agenda no encaja con la del interesado.

e Rating: opcion de evaluar y comentar los recursos de la for-
macion que el usuario haya completado.

e Navegacion: Punto de entrada nuevo y adicional para va-
lorar el catalogo, estructurado por formato de distribucion/
delivery.

e Opciones de filtrado: se han mejorado las opciones de filtra-
do (ej. Por areas de asunto granular) para conseguir una facil
recuperacion de los contenidos.

e Calendario: se ha actualizado la vista del calendario para
sesiones de formacion conducidos por expertos.

Actualizacion del porfolio

e SAP HANA®: hay multiples nuevos recursos de formaciéon
centrados en esta tecnologia.

e SAP Solution Manager: nuevas sesiones de expertos en di-
recto sobre Accelerated Innovation Enablement (AIE) para
SAP Solution Manager y varias EGIs (Implementaciones
Guiadas por Expertos) actualizadas para SP8.

e Nuevas EGIs: también habra EGIs para los temas de monito-
rizacidn asi como localizacidn y resolucion de problemas.
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AUSAPE promovera conjuntamente con SAP las sesiones

virtuales en torno a SEPA

Con motivo del interés que despierta la normativa SEPA, a partir de
septiembre y hasta febrero, se realizara una presentacion online el
tercer martes de cada mes para informar sobre las ultimas noveda-
des sobre este tema.

Single Europe Payments Area (SEPA) hara posible que particulares,
empresas y otros agentes economicos realicen sus cobros y pagos
nacionales e internacionales en euros -en las mismas condiciones
basicas y con los mismos derechos y obligaciones- con indepen-
dencia del lugar donde se encuentren. La normativa de pagos esta-
blece el 1 de febrero de 2014 como la fecha limite para aplicar los
nuevos instrumentos de pago SEPA, transferencias y adeudos. A
partir de esta fecha, no se podran utilizar los instrumentos de pago
tradicionales y, de ahi, la necesidad de estar informados sobre el
impacto que la normativa pueda tener en los sistemas SAP.

En el ultimo mes y medio, la Asociacion estd impulsando conjunta-
mente con SAP diversos eventos que abordan este asunto, con gran

éxito de convocatoria, el ultimo el dia 23 de mayo dentro de la sesiéon
online “Temas legales varios”, impartida por Victoria Golobart, Pro-
duct Manager de SAP y responsable de las relaciones SAP-AUSAPE.

SAP Customer Connection

Por otro lado, la Asociacion ha potenciado la promociéon de SAP
Customer Conection, iniciativa que permite a los clientes sugerir
mejoras para los productos y soluciones, que se despliegan rapida-
mente y sin interrupcion, via notas de soporte y Support Packages
(Paquetes de Soporte).

AUSAPE esta participado en ¢l de forma activa y, por ello, actuara
apoyando a lo largo de todo el proceso ofreciendo informacion
(guias, manuales, calendarios) y soporte continuo a los asociados

que participen.

Como siempre, los detalles se irdn indicando en el boletin de con-
vocatorias y en la web.

attitude makes the difference

Professional Services

everis.com
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Indra, ganadora de la edicion espanola
de los Premios Europeos de RSE por su

proyecto Consignos

Indra, empresa asociada a AUSAPE en la categoria de Asociados Especiales, ha resultado ganadora

de la edicion espafiola de los Premios Europeos de RSE como “Mejor Iniciativa Gran Empresa” por

el proyecto Consignos y representara a Espafia en la ceremonia de premios que tendra lugar a nivel

europeo en Bruselas el proximo 25 de junio, junto con la pyme premiada, Fruits de Ponent.

El proyecto de I+D+i Consignos, que ha finalizado recientemente,
ha desarrollado y probado un avatar animado en 3D reconocedor de
voz y traductor a lengua de signos espafiola, destinado a facilitar el
acceso de las personas sordas y con discapacidad auditiva a servi-
cios turisticos y de transporte.

Se trata de un proyecto de desarrollo experimental enmarcado
en el Plan Avanza del Ministerio de Industria, Energia y Turismo
y financiado parcialmente por el Fondo Europeo de Desarrollo Re-
gional (FEDER). Indra ha liderado el proyecto a través de su red de
Software Labs y, en linea con su modelo de innovacién abierta, ha
buscado la colaboracion de entidades publicas y privadas, universi-
dades y asociaciones, constituyendo un consorcio del maximo nivel
formado por la EMT (Empresa Municipal de Transportes) de Madrid,
el ICTE (Instituto para la Calidad Turistica Espafiola), la Universidad
Politécnica de Madrid (UPM), la Universidad de Castilla-La Mancha
(UCLM), la compaiiia Ambiser y la Fundacion CNSE (Confederacion
Estatal de Personas Sordas) para la Supresion de las Barreras de
Comunicacién.

Consignos pretende facilitar la comunicacion del colectivo sor-
do a través de un intérprete virtual que facilite el acceso a los con-
tenidos y servicios ofrecidos en estos entornos mediante las nuevas
tecnologias, asi como la interaccion con los mismos. La solucion
ayuda asi a entender la informacion a las personas con discapacidad
auditiva, para las que la lengua de signos es el mecanismo natural
de comunicacion y que, en muchas ocasiones, tienen dificultad para
entender el lenguaje escrito.

Aunque la tecnologia desarrollada en el proyecto estd conce-
bida para el disefio y desarrollo de sistemas de informacion acce-
sibles para las personas con discapacidad auditiva, también podra
ser aprovechada directamente en otras muchas aplicaciones, por
ejemplo, juegos para nifios sordos, e-learning y oferta educativa
para personas sordas, sistemas de video interpretacidn o signado de
contenidos multimedia.

Pilotos en la EMT de Madrid y en hoteles

Para garantizar su utilidad y aplicacion futura, el sistema ha sido
probado por personas con discapacidad auditiva, que han partici-
pado en las diferentes fases del proyecto y que han evaluado sus
funcionalidades en dos pilotos.

El primero de ellos, ha tenido lugar en el escenario de un servi-
cio de transporte publico, en la EMT de Madrid, que ha probado la
solucion en las casetas informativas de este organismo en la Plaza
de Castilla de Madrid.

El otro piloto se ha desarrollado en el entorno hotelero, de la
mano del ICTE, y se ha centrado en los servicios informatizados de
registro de entrada y de salida (check-in y check out) en el Hotel
Intur Palacio San Martin, situado en Madrid, que también colaboro
en la recogida de datos y andlisis de la situacion de partida del
proyecto.

Mas informacion sobre proyecto: http://www.indracompany.com/

sectores/administraciones-publicas/innovacion
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Pedro Arrontes

Program Manager de la Global User Groups Organization (GUGO) de SAP

Influyendo en los productos y
soluciones de SAP

A través de los programas
Customer Connection,
Customer Engagement
Initiative y Executive
Advisory Councils, SAP se
asocia con los clientes y
ofrece la oportunidad de
influir en los productos y
soluciones de SAP. En este
articulo, examinaremos en
profundidad el primero de
ellos.

Solucion de hoy

Solucién planificada

SAP continuara creando y mejorando sus
productos y soluciones para ayudar a que
las empresas de nuestros clientes funcionen
mejor. El feedback y las opiniones prove-
nientes de Grupos de Usuarios de SAP y
Customer Communities son esenciales para
que SAP pueda evaluar las tendencias y
segmentos del mercado, crear las especifi-
caciones y testear las nuevas versiones del
software de SAP, asi como mejorar el uso
productivo de nuestras soluciones. Para ca-
nalizar y procesar la informacion recibida y
el feedback, SAP cuenta con tres programas
principales:

e Customer Connection Program.
e Customer Engagement Initiative.
e Executive Advisory Councils.

Customer Connection

Customer Connection es el canal para clien-
tes de SAP, el cual esta dirigido a potenciar
y mejorar los productos y soluciones que se
encuentran en mantenimiento. El programa
es adecuado para pequefias mejoras, que se

Direcciones futuras

Customer
Connection

Customer
Engagement
Initiative

Executive Advisory
Council

Figura 1: Influyendo en los productos y soluciones de SAP http://service.sap.com/influence

entregan a través de Notas de SAP y Paque-
tes de soporte.

Las mejoras resultantes del programa
Customer Connection y entregadas a tra-
vés de Notas de SAP o Paquetes de Soporte,
estan cubiertas por las cuotas de manteni-
miento correspondientes. Los clientes que
tengan licencias validas tanto para los pro-
ductos concretos como para las tecnologias
relacionadas con ellos pueden utilizar estas
mejoras sin costes adicionales.

El programa estd abierto a todos los
Grupos de Usuarios de SAP, y estd total-
mente orientado al cliente y la participacion
de éstos puede marcar la diferencia. Actual-
mente, mads de 45 Grupos de Usuarios de
SAP a nivel global estan participando en él.

La filosofia fundamental de Customer
Connection es centrarse en temas especi-
ficos de una industria o de un producto,
establecer ciclos de proyecto con una pla-
nificaciéon bien definida y llevar a cabo el
Focus Topic (tema central) en conjunto con
los clientes. El programa estd organizado en
Focus Topics, que se basan en el simple pro-
ceso colaborativo entre SAP y sus clientes
siguiendo un enfoque de proyecto.

El desencadenante para los proyectos de
Focus Topics es establecido por los clientes,
organizados en Grupos de Usuarios de SAP.
Cuando se encuentra la necesidad de una
mejora en un area de un producto concreto
o una solucién especifica de la industria, los
miembros de Grupos de Usuarios recogen
las necesidades que tienen en comun y su-
gieren un Focus Topic como proyecto rela-
cionado. SAP evalua la propuesta y define
el objetivo y los plazos de un Focus Topic de
Customer Connection. La compafiia no va a
empezar un proyecto para un Focus Topic
de Customer Connection a menos que tenga
disponibles los recursos necesarios para el
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desarrollo de ese producto o solucidn. Desde
los inicios del programa se han aprobado 93
Focus Topics como proyectos.

Este modelo de colaboracidn, en el que
SAP trabaja con sus clientes en un enfo-
que de proyecto, con plazos limitados y
un objetivo especifico, proporciona a éstos
un alto nivel de transparencia. Ademas, de
esta forma, se puede asegurar que todas las
peticiones de mejora sean consideradas y
revisadas. El enfoque centrado de Custo-
mer Connection permite a SAP trabajar es-
trechamente y en contacto directo con sus
clientes a través del proceso.

Realizando proyectos (Focus Topics)

Cada proyecto se centra en un tema central y
especifico (por ejemplo, HCM, CRM, Finan-
cial External, Industria de Sanidad, etc.) y se
estructura en las siguientes fases: COLLECT,
SELECT, DEVELOPMENT y USE (Coleccion,
Seleccion, Desarrollo y Uso de las mejoras).
Una vez que se organiza el proyecto para
un Focus Topic, se comunica a los clientes
tanto el objetivo como los plazos.

Por lo tanto, a los clientes se les ofrece
la oportunidad de influir sugiriendo mejoras
para los productos y las soluciones que utili-
zan a diario, en la fase de COLLECT (Recopi-
lacion de mejoras solicitadas por los clientes)
del proyecto. En la fase SELECT (Seleccion
de mejoras), SAP analiza las peticiones y
elige cudles de ellas se desarrollaran. Es ne-
cesario resaltar que no hay garantia de que
todas las peticiones sean seleccionadas para
su desarrollo. Esto depende tanto de que la
peticiéon alcance el minimo requerido de 5
clientes suscritos como de la factibilidad téc-
nica y su prioridad frente a otras peticiones.
Durante la fase DEVELOPMENT (Desarrollo),
los clientes de SAP apoyan al equipo de de-
sarrollo de SAP con feedback sobre las espe-

cificacion de una mejora y los acompafian
durante las actividades de testeo.

Esfuerzo de los clientes para participar en
un proyecto (Focus Topic)

Los clientes involucrados en un proyecto
de Customer Connection deben participar
en las llamadas en conferencia del proyec-
to, que estdn reflejadas en la planificacion
del proyecto y se anuncian en la llamada
de lanzamiento (Kick-Off Call) de proyecto.
Estas llamadas que se producen en cada fase
duran una hora y en ellas se facilita infor-
macion sobre el progreso de la etapa respec-
tiva. Durante la fase COLLECT (Coleccion),
que tiene una duracion de 2 a 3 meses en
los inicios del proyecto, los clientes pueden
presentar peticiones de mejora en el area del
proyecto en la web de Customer Influence y
promocionarse entre los otros clientes para
conseguir votos y suscripciones.

Ademas, cada proyecto ofrece las se-
siones conocidas como “Speaker’s Corner”,
donde los propietarios de la peticiones de
mejora comparten sus ideas con otros clien-
tes presentando las mejoras que ellos soli-
citaron. El objetivo es hacerse promocion
entre los posibles suscriptores para conse-
guir las suscripciones necesarios de 5 0 mas
clientes.

Si los clientes presentan mas de una pe-
ticién de mejora que sea seleccionada para
desarrollo por SAP, entonces se les pregun-
tard si desean participar en la revision de las
especificaciones y el testeo.

Customer Influence site - Plataforma de
colaboracion para Customer Connection
La plataforma global Customer Influence
site (http://influence.sap.com) ayuda en el
proceso de colaboracién durante los pro-
yectos de Customer Connection.

En esa plataforma colaborativa se guia
a los clientes en el registro de un usuario y
el proceso para acceder los proyectos (Focus
Topics). En el ultimo paso, el usuario solicita
el acceso al drea de Customer Connection e
indica a qué Grupos de Usuarios pertenece
como miembro.

El equipo perteneciente al programa de
Customer Connection en SAP garantiza el ac-
ceso e informa al usuario por email una vez
que se completa el proceso de registro. Actual-
mente estan registrados casi 4.000 usuarios
activos en la plataforma de Customer Influen-
ce para proyectos de Customer Connection.

Adicionalmente, al comienzo de cada pro-
yecto (Focus Topic) de Customer Connection
se invita a los clientes interesados a una lla-
mada de lanzamiento (Kick-Off Call) llevada a
cabo por SAP. Si los clientes quieren asegurar-
se de que van a formar parte, es recomendable
unirse a los grupos de trabajo que reflejan su
area de interés. Durante la llamada de lanza-
miento, el manager de proyecto de SAP para
el Focus Topic muestra una demo de la herra-
mienta de colaboracién y explica el proceso
de registro y sus principales funcionalidades.

Encuentre las mejoras que se presentan
Puede implicarse como cliente en Customer
Connection usando las mejoras desarrolla-
das en los proyectos y aplicar en su siste-
ma las Notas de SAP pertinentes a través
del SAP Improvement Finder (http://www.
sapimprovementfinder.com). Alrededor de
4.000 clientes han descargado ya las mas
de 330 notas de mejoras desarrolladas y ac-
tualmente se encuentran mas de 180 peti-
ciones de mejora en desarrollo.

Links utiles:

e SAP User Groups:
http://service.sap.com/usergroups

e Influence on SAP Service Marketplace:
http://service.sap.com/influence

e Customer Influence site:
http://influence.sap.com

e SAP Improvement Finder:
http://www.sapimprovementfinder.com

e SAP Notes Search for Improvement Notes:
http://service.sap.com/xsearch
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Pedro Arrontes

Program Manager de la Global User Groups Organization (GUGO) de SAP

Customer Engagement Initiative:
trabajando con SAP en las
proximas versiones

Mejorar los productos
existentes o inventar

otros nuevos puede crear
grandes oportunidades

para las empresas, pero
también implica un riesgo
significativo: es decir, que el
producto salga al mercado
antes de saber si al cliente le
gustara o si sera recordado
en el futuro como un
fracaso. ¢Qué hace que una
innovacion sea comercial?

Para obtener la respuesta, muchas empre-
sas consultan a sus clientes, ya que éstos
estan intimamente familiarizados con el
producto que utilizan. Después de todo,
/quién va a saber mejor si una idea inno-
vadora va a arrasar o va a fracasar de for-
ma estrepitosa?

SAP explota este conocimiento como
parte de su Customer Engagement Initiative
(CEI). El programa involucra a los clientes
en las actividades de SAP para el desarrollo
de nuevas ideas, dandoles una vision anti-
cipada y detallada sobre los planes de de-
sarrollo de nuevos productos o funcionali-
dades, ademas de la oportunidad de ayudar
en la definicién de los productos a través de
intercambios directos con los desarrollado-
res de la compafiia. A cambio, SAP puede
utilizar la transferencia de conocimientos
del CEI para acelerar los ciclos de imple-
mentacion y mejorar la experiencia del
cliente con productos mejorados.

Beneficios para ambas partes

La colaboracion de clientes, partners y
SAP es una buena manera para que ambas
partes puedan reunir a expertos de dentro
y de fuera de SAP. Por etapas, los partici-
pantes de todo el mundo conocen los futu-
ros planes de SAP, proporcionan feedback
directo a los equipos y establecen contacto
entre si. Basandose en este feedback, los
equipos de desarrollo pueden evaluar me-
jor las areas en las que deben centrarse y
como introducirlo en futuras versiones y
Enhancement Packages del estdndar SAP.
“Para nuestros socios, es muy importan-
te ser parte del proceso de innovacién de

SAP”, cita Otto Schell, miembro del con-
sejo de la Asociacion de Usuarios de habla
alemana (DSAG). “Por eso, hemos estado
involucrados en el CEI desde el princi-
pio y haciendo crecer la participacion de
nuestros socios de forma constante para
asegurar que nuestra voz sea escuchada e
influya desde el principio en el ciclo de
vida del producto”.

Creciente cooperacion en todo el mundo
El CEI de SAP es un programa que tiene un
claro resultado en el que todos salen ga-
nando y se ha extendido rapidamente para
abarcar mas paises y productos. Desde los
comienzos de esta iniciativa hace cuatro
afios, se ofrecieron 692 proyectos a clientes
y partners con el objetivo de mantener un
intercambio de feedback regular durante la
fase de desarrollo. Esto permite a los parti-
cipantes influir en las futuras versiones y
Enhancement Packages, a través de activi-
dades como las siguientes:

e Discusion sobre business cases.
e Validacion de prototipos.
e Revision de especificaciones de software.

Actividades de testeo.

“Esto no solo permite a los clientes una
evaluacion inicial de las ideas y la valora-
cion de su potencial,” dice Heinz Héafner,
responsable del CEI en SAP. “También pue-
den influir en la direccion que va a tomar
el desarrollo haciendo sugerencias antes de
que se decida la direccion a seguir”. Y la for-
ma de colaboracion estd dando resultados:
hasta el momento mas de 3.200 usuarios de
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Figura 1: Ejemplo del desarrollo SAP Electronic Medical Record en colaboracion con clientes.

unas 1.700 organizaciones han mostrado
interés por los proyectos ofrecidos. “Uno de
los motivos es que ofrecemos proyectos re-
lacionados con todos los productos de SAP.
Otros son los numerosos proyectos de éxito
donde los clientes han influido en la direc-
cion que ha tomado el producto, asi como
el intercambio de informacion entre ellos”,
anade Hafner.”

Los esfuerzos estan dando sus frutos
De los proyectos propuestos, ya han finali-
zado con éxito mas de 200, y los resultados
extraidos de las actividades de feedback se
han incluido en varios de los productos de
SAP: desde partes del SAP Enhancement
Package 6 para el SAP ERP 6.0 (por ejem-
plo, la interfaz de usuario mejorada para el
post-procesado de extractos bancarios) o
la SAP BusinessObjects Design Studio 1.0
para aplicaciones especificas de la industria
como SAP Electronic Medical Record.
Todos los equipos estdn dispuestos a
tener contacto regular con clientes. “Era
importante ya durante el desarrollo de la
aplicacién, establecer un estrecho contac-
to con nuestros clientes para mostrarles
los resultados intermedios e incorporar su
feedback inmediatamente en los planes de
desarrollo”, explica Gero Lurz, PhD, direc-
tor de preventas en el sector sanitario de
SAP Germany AG & Co.KG. “De esta forma,

pudimos observar cémo nuestros futuros
usuarios finales interactuaban con la in-
terfaz y nos llevé a aplicar los conceptos
adecuados en el modelado de la aplicacion”.

iEs facil participar!

Tres veces al aflo, SAP proporciona una lista
de proyectos de colaboracion a los clientes
interesados. Para estos proyectos, proce-
dentes de todas las areas del porfolio de
productos de la compaiiia, los equipos de
producto realizan una busqueda activa de
clientes y partners con los que poder cola-
borar de manera regular. La lista de proyec-
tos estd localizada en una pagina web, en la
que los clientes pueden registrarse y revisar
las descripciones de los proyectos para co-
nocer lo que se estd planeando.

Para los clientes registrados se ofrece
una conferencia telefénica donde se ex-
plican y discuten todos los detalles. Fsta
se lleva a cabo con los equipos de SAP de
cada proyecto, lo que significa que se pue-
den abordar y responder todas las preguntas
abiertas.

Nos complace enormemente dar la
bienvenida al CEI de SAP a todos los par-
ticipantes, independientemente del sector y
el tamafio de la empresa. Basta con enviar
un email a cei@sap.com. {SAP se pondra
en contacto para mantenerle informado
continuamente!

Geronimo Oley (&" | 45| Jan 1, 1967 )

. Ward A Room 6 Admitted 8/10/2011 / Hosp day 10 @)

See Details

8/20/11 10:30 AM
Active

See Details

8/11/11 12:01 PM
Active »

8/11/11 1:08 PM
Active »

iEscucha a un
participante!

Escucha a Damean Chem, ASUG
(Americas SAP Users Group),
hablando sobre su experiencia
colaborando con el CEl:
http://youtu.be/Ou_pxZkRal0

ilnvolucrate!

Las proximas listas de proyectos
para 2013 estaran disponibles en:
® 3 de Junio - 28 de Junio

® 14 de Octubre - 8 de Noviembre

Escribanos a cei@sap.com

para ser invitado!
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' Natalia Rosso,

Senior Support Engineer de SAP

Factores de exito para la formacion
de un Centro de Competencia

Si quisiéramos resumir

en pocas palabras lo que
nos llevara a construir un
departamento de Tecnologias
de Informacion (T1) eficiente,
deberiamos asegurarnos

de contar con el apoyo de
la Direccion al proyecto,
incorporando ademas un
esponsor ejecutivo a alto
nivel y la colaboracion
equitativa dentro de la
empresa entre negocio y TI.
No podriamos omitir
tampoco una parte
fundamental que es tener
claramente definidos

y operativos los roles,
responsabilidades, KPls y
servicios que se ofrecen, asi
como un proceso eficaz para
comunicar y gestionar la
necesidad de cambios.

El lector de este articulo seguramente esta-
rd interesado en conocer cudl es la vision de
SAP de un departamento de Tecnologias de
la Informacion (TI) eficiente. La respuesta
suele ser: aquella que mejor funcione en su
organizacion.

Sin embargo, existen factores mas o menos
comunes a todas las organizaciones tales como
definir la estructura y los roles mas adecuados,
establecer los procesos que mejor se adecten
para cubrir los requerimientos del negocio, no
salirse de los costes, cumplir con los ciclos de
entrega cada vez mas reducidos y aportar valor.

En algunos casos, estos requerimientos
estan cubiertos, pero aun es un reto integrar
a la organizacion de TI dentro de la estrate-
gia de negocio de la compaiiia.

Cualquiera sea el caso, y basandonos en
la experiencia que desde SAP hemos acumu-
lado tras afios de trabajo estrecho y en cola-
boracién con los clientes, existen una serie

de criterios y hojas de ruta definidas para
evaluar y potenciar la organizaciéon de TL. Lo
que en SAP llamamos Componentes del Cen-
tro de Competencia SAP - (CCoE en inglés),
y que citaremos a continuacion.

Componentes de un Centro de Competencia

(CcoE) SAP

e Descripcion general de la organizacion:
en primer lugar, hay que disponer de una
clara estrategia y vision del negocio, de su
integracion con TI, y conocer el detalle de
los equipos involucrados, sus tareas, res-
ponsabilidades y herramientas.

e Procesos de TI establecidos: Es indispensa-
ble contar con manuales o procedimientos
de operaciones vigentes y con la adopcion
de las “Mejores Practicas” de SAP en todo
el ciclo de vida del software y las opera-
ciones de sistemas. Esto es medido en fun-
cion de la organizacion de cada cliente y

Line of Business

QM Business Process Improvement

QM Integration Validati
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QM Business

Continuity
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"The most successful SAP run enterprises
around the world have at least one thing in
common: Their own highly effective SAP
Competence Centre.” {
- - i — __-‘.__... —
Gartner: SAP best practice council

i— . —

“Don't delay in starting the Center of Expertise
(CCoE). Clients that have one often wish they

Opiniones de Analistas

"[...] Those that did not establish SAP
competency centers said they spent about
20% more in total operations per user than
those who did establish such centers.” i

’

—— el

Brian Zrimsek, vice president of research at the Stamford,
Conn.-based research firm [(Gartner Group) ...]

— —

", We've seen a significant reduction in the
cost of our production support by at least

had put it in place from the start.” é hundreds of thousands of dollars.” 4
e — . — - t— ____,—--—-I' _— - i -t g -
Forrester, 2004 Cariton Greene, Vice President of the SAP Competency
Center (Sony)

su grado de cumplimiento en relaciéon a
los estandares de SAP y su efectividad.

Centro de Competencia de Cliente (CCoE):
Se evalua la existencia de roles dentro de la
organizacion que gestionen la calidad (Qua-
lity Managers - QM) y que comprendan las
areas de Continuidad del Negocio, a fin de
garantizar la disponibilidad y efectividad de
los sistemas; la Proteccion de la Inversion

Reduccion de costes

la existencia y vigencia de KPIs, la forma-
cion de expertos, y los informes de control
y seguimiento existentes.

Se debe garantizar la existencia y vigen-
cia de Reportes y Documentacion Centraliza-
da y la disposicion de un Centro de Control
que aglutine y gestione toda esta informacion.

La Integracion del Partner (si aplica) es un
elemento importante, y debe incluir también
la existencia de roles y tareas bien definidas,

en un Centro de

Competencia SAP (CCoE)

» Reduccion del coste por usuario concurrente 13%.

e Reduccion de coste por FTE por usuario concurrente 179%.

¢ Disminuacion de costes de la infraestructura y gestion de aplicacion.
e Satisfaccion del cliente, mayor participacion del negocio.

(datos provenientes de ASUG 2012)

para tener actualizado el mantenimiento evo-
lutivo; los EHPs, la gestion de cédigo propio,
y la Integracion e Implementacion de Aplica-
ciones y la Mejora Continua de los procesos.

En cuanto a cada Rol de Calidad (QM) se
verifican las tareas especificas y su interre-
lacion con otros “Quality Managers” (QM),

las integracion de las herramientas en uso,
las certificaciones vigentes y la existencia de
toda la documentacion de forma centralizada.

Certificacion SAP
SAP dispone de dos niveles de certificacion
para Centros de Competencia:

e La Certificacion Primaria: es una audi-
toria que se hace en forma remota des-
de el Service Marketpace completando
un cuestionario. El alcance de esta cer-
tificacion es mas reducido, y evalua los
siguientes aspectos: Gestion de la Infor-
macion, Operaciones de Soporte, Gestion
de Licencias/ Contratos y conocimiento/
participacion en la iniciativa de “Influen-
ce SAP Development” La auditoria de
realiza en remoto y se accede al sistema
Solution Manager para verificar el cum-
plimiento de los requisitos minimos.

e La Certificacion Avanzada: consta de una
serie de servicios in situ de pago mas una
auditoria presencial con entrevistas a los
distintos departamentos o personas res-
ponsables, y requiere como precondicion
tener la Certificacion Primaria. El enfoque
de esta certificacion es similar a la de cual-
quier proyecto, y requiere la definiciéon de
hitos de control a fin de validar su correcta
evolucion y garantizar el cumplimiento de
los puntos anteriormente citados.

Puede encontrar mas informacion sobre las
experiencias de clientes, la documentacion
y mejores practicas para el Advanced
Certification, y el acceso a los roadmaps y a
la Certificacion Primaria Online en:
http://service.sap.com/coe

Service SAP
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Ejemplo de metodologia de implementacion Advanced CCoE y posible hoja de ruta



Gestion de tiempos y
planificacion de turnos
en Grupo AMMA

En una empresa como el Grupo AMMA, lider a nivel nacional en
la atencion a personas mayores y dependientes, el factor humano
es uno de los elementos clave de la gestion. Con mas de 2.400 dis-
tribuidos en 30 centros de trabajo repartidos por 7 comunidades
auténomas distintas, la optimizacién de la gestidn de un personal
que presta servicio, ademas, 24 horas al dia y 7 dias a la semana,
se convierte en un elemento fundamental para aunar la calidad del
servicio y la rentabilidad de la compafiia.

OXFERA ha trabajado conjuntamente con la Direcciéon de Re-
cursos Humanos de AMMA poniendo las herramientas de que dis-
pone SAP para la gestion de tiempos al servicio de la optimizacion
de sus plantillas y de la mejora de la efectividad en el control de
la calidad del servicio y de los tiempos trabajados por parte un co-
lectivo en el que abundan contratos temporales y a tiempo parcial.

Se trata de un proyecto que actualmente esta ya en produccion,
y que se ha centrado fundamentalmente en cuatro dreas de trabajo:

e Personalizacion de horarios: Desarrollando herramientas que permi-
ten al usuario final crear directamente horarios muy personalizados
y de tipos muy diversos para los empleados (incluyendo jornadas
parciales, reducidas, sustituciones, etc.) sin recurrir a la consultoria.

¢ Planificacion de turnos: Instalando y personalizando la solucion

Atos implanta SuccessFactors para sus
76.400 empleados en el mundo

grupoamma

de SAP que dota al gestor de una vision completa de su centro
y de la capacidad de adecuar rapida y eficazmente los recursos
a las necesidades automaticamente detectadas a partir de los pa-
rametros de ocupacion, modificando turnos, detectando errores,
obteniendo informes de adecuacién de jornada, etc.

e Evaluacion de tiempos: Integrando SAP con los relojes de fichaje
de los centros para evaluar facilmente los tiempos y hacer fluir
directamente la informacién a la nomina.

e Servicios de descentralizacion: Implementando nuevos servicios
basados en la tecnologia H20xfera y que permiten al empleado
acceder a sus horarios, incidencias y cambios de turnos de una
manera agil y muy visual.

Se trata, en resumen, de una colaboracion exitosa entre OXFERA y
AMMA que hace posible una nueva forma de trabajar mucho mas
eficiente, con un mayor control de la informacién y de la calidad de la
misma, eliminando cargas administrativas innecesarias y permitiendo
a la organizacion optimizar y focalizar sus esfuerzos en su principal
objetivo: la mejora continua del servicio prestado a sus residentes.

AtOS

En 2012, finaliz6 la implementacion de SuccessFactors para la ges-
tién de objetivos y la evaluacién de desempefio de sus empleados
a nivel mundial, con un equipo propio y en estrecha colaboracion
con SAP.

Este proyecto ha sido desarrollado en 2 fases, de apenas 20
semanas de duracion cada una, y ha permitido que en 2012 todo el
proceso de establecimiento de objetivos y evaluacion de desempe-
fio se haya realizado por completo con SuccessFactors.

Para conseguir este éxito ha sido clave la capacidad de Atos
para gestionar proyectos de alcance global y despliegue local, gra-
cias a la estrecha colaboracidn entre los departamentos de Recur-
sos Humanos y de Tl y a la experiencia adquirida en implantacio-
nes anteriores de SuccessFactors.

SuccessFactors es actualmente la solucién lider del mercado
en gestion del rendimiento en tres procesos clave: la comunica-
cion de la estrategia a toda la compafiia, la transformacién de los
objetivos de la organizacién en objetivos individuales y el segui-
miento de los objetivos fijados mediante indicadores intuitivos e
integrados.

Atos explicara como se desarrolld el despliegue de este proyec-
to para los 5.800 empleados de la compafiia en Espafia en Forum
AUSAPE 2013.
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En la actualidad existen mullones de
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Softtei(®

“El proyecto de Softtek en
el mercado SAP de Espana
y Europa es a futuro y a
largo plazo”

Entrevistamos a Doris
Seedorf, la CEO de Softtek
para Europa. Esta reconocida
profesional, que acumula 25
anos en la compaiiia, nos
explica el posicionamiento,
la estrategia y las fortalezas
de la multinacional en el
mercado.

Definanos brevemente el posicionamiento
de la organizacion en el mercado

Fundada en 1982, Softtek estd posicionada
como uno de los principales proveedores
global de servicios de TI con 30 oficinas
en Norteamérica, Latinoamérica, Europa y
Asia. Cuenta con nueve Centros de Desarro-
llo Global en México, China, Brasil, Argen-
tina, Espafia e India.

Una de las razones de ser de la compa-
fiia es la mejora en el tiempo de entrega de
soluciones de negocio, reduccion de costes
de las aplicaciones existentes y entrega de
aplicaciones con el maximo grado de fiabi-
lidad. Para ello, nos basamos en modelos de
servicios de entrega on-site, on-shore y un
modelo de servicio Global Nearshore™.

En Espafia, ademds de con las oficinas
en Madrid, contamos con un Centro de En-
trega Global de Servicio en A Corufia, desde
el cual atiende al mercado de Espafia y el
resto de Europa.

De hecho, nuestras capacidades en SAP,
tanto en servicios de implementaciéon como
de mantenimiento y gestion, han sido recono-
cidas por analistas como Gartner y Forrester.

Desde su experiencia personal y profesio-
nal, expliquenos cual es su principal for-
taleza en el mercado.

Sin duda, ésta reside en la combinacion del
alcance global de la compafiia mediante el

modelo de entrega de servicio a distancia
Global Nearshore, metodologias y practicas
altamente maduras y de ambito mundial, y
un equipo de mas de 8.000 profesionales,
entre los que se cuentan mas de 2.500 con-
sultores SAP.

¢Cuales son las claves de su estrategia de
la compaiiia?

Se puede resumir en cuatro pilares. El pri-
mero es el alcance global. El segundo es la
combinacién de conocimiento tecnologico
y la aplicacidn de éste a soluciones de ne-
gocio. El tercero es la disciplina, que se ve
reflejada en adopcidn de modelos de calidad
como Six Sigma. Y por ultimo, pero proba-
blemente el més importante, es la capacidad
para atraer, entrenar y retener talento de
ambito mundial.

¢(En cuantos paises estan presentes y qué
regiones son las mas afectadas por la crisis
y, en consecuencia, en la inversion en TI?
Cuando eres una empresa como la nuestra,
con presencia directa en 14 paises de cua-
tro continentes y con una historia de mas
de 30 afios, sabes que siempre habra una
crisis en alguna parte del mundo. Hemos
visto las crisis de los afios 80 en Latinoa-
meérica, la crisis de 94 en México, la crisis
de la burbuja de Internet al principio de la
década pasada, la crisis financiera mun-



dial en 2008 y ahora la crisis en Espafia y
Argentina.

Quiza no es coincidencia que es durante
esos tiempos de crisis cuando hemos visto
el mayor crecimiento de nuestra empresa.
Es cuando se valora mas la aportacion de la
Tecnologia de Informaciéon para incremen-
tar la eficiencia del negocio y de un modelo
de entrega de servicios altamente eficiente.

¢Cual es su apuesta en el mercado europeo
y en el espafiol concretamente?

A pesar de lo que podria parecer por la si-
tuaciéon economica actual, Softtek ha con-
siderado que, si crees en tu proyecto, es en
estas situaciones cuando hay que invertir
y apostar por un mercado. El proyecto de
Softtek en el mercado SAP de Espaiia y Eu-
ropa es a futuro y a largo plazo, por lo que
si queremos estar posicionados en el lugar
que consideramos cuando la situacion re-
punte, es ahora cuando debemos apostar.

SAP en Espaiia y en Europa es un mercado
maduro...

Efectivamente, pero precisamente por ello la
estrategia de Softtek en Espaiia, debido a la
experiencia que tenemos en el mundo SAP,
se sostiene fundamentalmente en nuestro
posicionamiento como partner global, en
que contamos con un equipo con una larga
trayectoria en el mundo de la consultoria
de SAP y en nuestra apuesta por las nuevas
lineas de innovacion tecnoldgica que SAP
ofrece a sus clientes.

¢Con qué resultado cerro la compania el
ejercicio de 2012?

Nuestro CFO no nos permite revelar cifras
de facturacion o rentabilidad pero conti-
nuamos con un crecimiento de doble di-
gito a nivel mundial, y estamos cada dia
mas cerca de ser una empresa que factura
mil millones de délares. Aun no estamos
ahi, pero cada dia falta menos. Es nuestro
proximo hito.

¢Qué objetivos de crecimiento se han fija-
do para 20137

Hemos decidido fortalecer ain mas la
practica de SAP, principalmente en Espa-
fia como base de nuestra actividad en toda
Europa, donde hemos decidido centrar
los esfuerzos en consolidar e incrementar
nuestro negocio SAP.

Ademas de nuestra inversion en Espafia,
solamente en los ultimos doce meses, hemos
adquirido dos empresas de servicios SAP,
Systech en Estados Unidos y en India, asi
como SCAi en México.

Doris Seedorf,
CEO de Softtek en Europa




Junto a esto, estamos lanzando una
serie de servicios de SAP administrado en
la nube para industrias de fabricacion de
alta calidad como la automocién, quimica,
farmacéutica y de productos de cuidado
personal.

Sin duda, SAP serd un componente im-
portante de nuestro crecimiento, es un seg-
mento donde buscamos consolidar nuestra
presencia como un jugador global altamen-
te relevante.

Desde la perspectiva global que usted tiene,
icuales son los sectores que mas estan in-
virtiendo en proyectos de TI actualmente?
Es dificil encontrar un segmento que no esté
invirtiendo en TI. Todo negocio ahora es un
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negocio digital. TI dejé de ser una tecnolo-
gia que ayuda a mantener registros y ges-
tionar la informacion, y paso a ser un com-
ponente integral de la estrategia de negocio.
Lo podemos ver en la inversion en platafor-
mas de computo movil, en la disponibilidad
de servicios y contenidos en la nube y en las
inversiones en big data y analytics.

JCuando se inicia su relacion con SAP?
Nuestros comienzos en SAP datan desde
hace casi 20 afios. Es importante destacar
que el 42 por ciento de los ingresos de la
empresa provienen de SAP con mas de 700
proyectos de éxito en nuestra historia. Ac-
tualmente tenemos una base recurrente de
mas de 75 clientes en sistemas SAP.

La calidad y excelencia en proyectos
es un factor clave de éxito para nosotros y
para nuestros clientes y prueba de ello es
que en los ultimos once afios hemos recibi-
do 10 SAP Awards of Excellence y 2 ASUG
(la AUSAPE de EE.UU) Awards.

Entonces SAP es clave en su negocio.

Es una piedra angular de nuestro desarro-
llo en el futuro no solo por la ubicuidad de
SAP en el mundo empresarial, sino porque
la plataforma de SAP esta en el corazon del
negocio de nuestros clientes.

Hoy vemos grandes organizaciones
planteando aun mayores inversiones en
SAP. Tenemos clientes globales de Softtek
con planes muy agresivos de estandarizar
sus operaciones alrededor de la plataforma
SAP, lo que les traerd grandes beneficios en
coste al retirar aplicaciones legacy y que les
permitira una gestion aun mads integral de
su negocio.

¢(Como se ha adaptado Softtek al nuevo
catalogo de soluciones de SAP (movilidad,
analitica, cloud y HANA)?

Como empresa con visidon de futuro, Softtek
ha sabido alinearse totalmente con la estra-
tegia de SAP por el alto valor afiadido que
las mismas aportan. A nivel de movilidad
hemos desarrollado aplicaciones propias en
determinados sectores y disponemos de un
catalogo de mas de 30 aplicaciones movi-
les. Respecto a cloud, la compaiiia dispone
de cuatro soluciones para los sectores de
Farmacia, Fabricacion de Productos Quimi-
cos, Automocion y Salud, que combinan la
potencia de SAP con el profundo conoci-
miento de los procesos de negocio por parte
de Softtek. En el area de HANA/Analytics
-nuevamente y dado nuestro caracter in-
novador- hemos desarrollado un portfolio
propio.

Por supuesto, todo esto no seria posible
sin la certificacion, especializaciéon y forma-
cion de nuestros consultores, aspecto clave
para que la estrategia sea satisfactoria.

A dia de hoy, (qué tipo de soluciones esta
demandando el cliente SAP, desde el punto
de vista de Softtek?

Principalmente aquellas que permitan una
reduccion/optimizacion de los costes de los
servicios IT junto con aquéllos que permi-
ten soportar la movilidad empresarial que la
globalizacién lleva implicita. No obstante,
también vemos empresas preparandose para
sacar ventaja de la capacidad de analisis
que brinda tecnologia como HANA con la
base de datos en memoria.
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Presentacion SAP Business Suite powered by SAP HANA.

El software que soporta los procesos clave del negocio de las mejores compafiias puede acceder ahora a
todas las posibilidades de la tecnologia in-memory, redefiniendo el negocio como lo conocemos. SAP
Business Suite powered by SAP HANA permite realizar transacciones, analizar, y proactivamente de-

finir instantaneamente en un mundo impredecible. Cuando la tecnologia funciona a la velocidad

del pensamiento, puede acceder a capacidades que nunca pensé que fueran posibles.

Solicite el estudio gratuito Business Scenario Recommendations y descubra todo
lo que SAP Business Suite powered by SAP HANA puede mejorar en su nhegocio
en suiteonhana.com

SAP mantiene su compromiso de respaldar la eleccién que hagan sus clientes de bases de
datos o de fabricante.
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Tecnologia In-Memory para

solucionar el problema de datos

del sector sanitario

Vivimos en la era de la
informacion, donde cada vez
disponemos de mas datos y
se hace patente la necesidad
de poder explotarlos de

una forma adecuada para
obtener de ellos el valor que
éstos aportan. La industria
sanitaria es una de las

areas donde la explotacion

de grandes volumenes de
informacion puede aportar
mas valor, teniendo en cuenta
que el 90% de los datos

tiene menos de dos afos de
antigiiedad, y la cantidad de
datos médicos que tendremos
en los proximos afos crece de
manera exponencial.




Los proveedores de salud, los aseguradores y
otros agentes del dmbito sanitario demandan
cada vez mas poder responder a preguntas
de cualquier naturaleza sobre la base de los
datos de que ya disponen, algo que concep-
tualmente parece sencillo pero a lo que las
tecnologias actuales no han sido capaces de
dar una respuesta de la forma esperada. Para
encarar este problema, IBM ha decidido apos-
tar por la tecnologia In-Memory disefiando
soluciones de nueva generacion que demues-
tran que el objetivo de poder analizar de for-
ma agil la informacidn sanitaria es factible.

En IBM hemos realizado una prueba de
concepto basada en SAP HANA en un gran
proveedor de servicios sanitarios, combi-
nando informaciéon de mds de 7 millones
de pacientes generada en el intervalo de
6 aflos en el ambito hospitalario. En esta
prueba IBM ha podido constatar de forma
satisfactoria cdmo esta tecnologia permite
la toma rapida de decisiones basada en la
evidencia, en dreas tan criticas como los pa-
cientes crénicos o la eficiencia operativa de
los servicios que ofrece un hospital.

De esta forma, a nivel clinico es posible
un mayor control sobre la compleja gestion
de los pacientes crénicos, optimizando su tra-
tamiento y prediciendo la necesidad de cier-

En IBM hemos realizado
una prueba de concepto
basada en SAP HANA
€n un gran pI’OVCGdOI’
de servicios sanitarios,
combinando informacion
de mas de 7 millones de
pacientes generada en el
intervalo de 6 afnos en el
ambito hospitalario
tas prestaciones que suponen un alto coste.
Asimismo, a nivel estructural se ha podido
medir la eficiencia de servicios como la hos-
pitalizacion domiciliaria, que permiten redu-
cir costes estructurales dentro del hospital,

posibilitando mas pacientes y mejorando a su
vez la satisfaccion en la atencion al paciente.

Todo esto ha sido posible gracias a la
optimizacion en el acceso a la informacion.
Porque la realidad es que no sélo es im-
portante el hecho de poder acceder a los
datos que se generan, sino poder dispo-
ner de respuestas en el momento en que
las preguntas tienen vigencia, puesto que
es posible que éstas carezcan del valor que
hubieran aportado inicialmente en unos
pocos minutos.

Hemos combinado la analitica avanza-
da basada en SAP HANA con la capacidad
de disponer de informacién en cualquier
sitio y en cualquier momento. Y aqui jue-
gan un papel fundamental las plataformas
de movilidad, cuya integracion en las so-
luciones analiticas nos demuestran que ha
sido un factor clave para mostrar el valor
de las nuevas soluciones. La plataforma
SAP BusinessObjects Mobile ha permitido la
construccion de cuadros de mando ad-hoc,
visualizando asi informacion relevante me-
diante el uso de interfaces sencillas.

Por todo esto y dado el avance que
suponen, IBM refuerza su apuesta por las
tecnologias analiticas, que demuestran nue-
vamente que pueden ayudar a los profesio-
nales sanitarios a tomar mejores decisiones
y a optimizar los procesos médicos.
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El concepto de los Building Blocks para ahorrar costes

Reutilizacion y flexibilidad, claves
para la mejora de la eficiencia

La dificil situacion de la economia espafiola, genera un cambio constante de estrategias en las
empresas: adquisiciones, fusiones, reorganizaciones, expansion internacional que, en definitiva, se
traducen en la definicion de nuevas lineas de negocio, constituyendo hoy el orden del dia de muchas
companiias. Estos cambios afectan siempre a los sistemas de informacion e implican la condicion sine
qua non de ser lo suficientemente flexibles como para absorber estos cambios en el menor tiempo
posible y al menor coste.

Para la base instalada, la inversion debe

realizarse para trasladar el modelo de negocio

actual o template a la filosofia de los Building

Blocks. El retorno de la inversion esta asegurado

a partir del segundo despliegue




El concepto de Building Blocks representa
un cambio de paradigma tecnolégico ya que
permite el agrupamiento de configuraciones
(tanto IMG como Workbench) que, asocia-
dos a una documentacion y a unos casos de
prueba, aportan gran utilidad y eficiencia
en todos los procesos de reutilizacion.

Los conceptos de Building Blocks,
Best Practices y Baseline no sélo estdn
muy ligados, sino que se han constituido
en la estrategia de SAP para agilizar los
proyectos de implantacidén de su solucion
-fundamentalmente SAP ERP- y se esta
extendiendo proactivamente al resto de
soluciones SAP.

Sin duda, las Best Practices son las me-
jores practicas empresariales difundidas
por SAP para la optima realizacién de los
procesos de negocio de las compaiiias. Los
procesos de negocio de SAP son disefiados
en funcion de estas Best Practices, cuyo be-
neficio abarca todas las soluciones de SAP.

Podemos definir Baseline como el mo-
delo que SAP disefi¢ para las PYMEs orien-
tado a realizar rapidos proyectos de implan-

tacién con menor coste. El modelo consiste
en aplicar las Best Practices, con el fin de
poner a disposicién de los clientes unas
soluciones preconfiguradas casi al 100 por
cien, que permiten introducir cambios en la
parametrizacion del sistema a través de sen-
cillos formularios.

En cambio, podemos considerar a los
Building Blocks como la herramienta que
permite este modelo de configuracion para
los objetos SAP tanto de customizing como
de Workbench, y en la actualidad se esta
extendiendo a otras utilidades mas alla de la
inicial Baseline para la que fueron creados.

;Como?

Los Building Blocks se caracterizan por te-
ner un contenido y una estructura. Una de
las tareas mas complicadas es establecer y
definir el contenido de negocio. No existen
unas reglas fijas que permitan acotar esta
definicion, pero tendremos en cuenta como
factores principales el contexto de utiliza-
cion, el drea de negocio y los condicionan-
tes técnicos.

Por otro lado, tampoco existe un criterio
en cuanto a la complejidad que debe tener
un Building Block. Los bloques mas grandes
serdan los mas faciles de construir pero, al
mismo tiempo, tendran mermada su capa-
cidad de reusabilidad. En cambio sera mas
costoso construir bloques muy elementales.
En ambos casos, tanto para elegir el conte-
nido como el tamafo, el principal criterio
debe ser la reusabilidad. Nosotros conside-
ramos que lo mejor seria verificar la SAP
Building Block Library y revisar los cientos
de building blocks que SAP ha construido
en base a su dilatada experiencia en los dis-
tintos paises y sectores de actividad.

El elemento fundamental de los Buil-
ding Blocks son los BC Sets (Business Con-
figuration Sets). Se trata de objetos y agru-
paciones de objetos de parametrizacié que
representan un flujo o escenario de nego-
cio. En los BCSets se almacenan valores fi-
jos y/o variables. Estos ultimos se introdu-
cen a través de formularios. Por ejemplo, si
se desea parametrizar que todas las Clases
de Materiales permitan stock negativo, el

Te esperamos en

Forum AUSAPE 2013
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campo Clase de Material se definiria como
una variable y el Indicador de stock negati-
vo como un valor fijo marcado.

Desde un punto de vista de metodoldogi-
co, la creacion de Building Blocks consiste
en las siguientes fases:

e Preparacion. Antes de la instalacion de
los Building Blocks, se deben de enu-
merar de una forma ordenada los pre-
rrequisitos necesarios para la construc-
cién de los bloques. Un ejemplo claro
de estos prerrequisitos es la estructura
organizativa.

e Instalacion y activacion de los Building
Blocks.

- Activacion de los BC Sets: Los valo-
res variables se introducen a través del
formulario y asi, al activarse el BCSet,
se obtiene una orden de transporte de
customizing.

- A través del CATT y eCATT (extended
Computer Aided Test Tool) se generan
casos de prueba que se ejecutan auto-
madticamente.

- Asociada al Building Block se genera

también la documentacién de analisis
y parametrizacion.
Prueba y Uso. Momento en el que se lan-
zan las baterias de pruebas disefiadas con
el CATT e incluidas en cada BCset y se
realiza una grabacion de la aplicacion. Se

La oportunidad es
clara para nuevas
implantaciones de
SAP. Los sistemas de
informacion corporativos
deben quedar preparados
para realizar los
despliegues y cambios
de una forma flexible a
traves de la utilizacion de
los Building Blocks
puede parametrizar y relanzar la prueba
con diferentes juegos de datos.
La oportunidad
La oportunidad es clara para nuevas im-
plantaciones de SAP. El sistema debe que-
dar preparado para realizar los despliegues

y cambios de una forma flexible a través de
la utilizacion de los Building Blocks. Para

ello se debe realizar una inversion adicional
minima para realizar la parametrizacion del
sistema SAP aprovechando los SAP Buil-
ding Blocks existentes, asi como configurar
los desarrollos y ampliaciones del sistema
de una forma modularizada, que permita la
construccion de Building Blocks especificos
para las funcionalidades desarrolladas.

Para la base instalada, la inversién debe
realizarse para trasladar el modelo de ne-
gocio actual o template a la filosofia de los
Building Blocks. El retorno de la inversion
estd asegurado a partir del segundo desplie-
gue, ya que los tiempos de ejecucion se re-
ducen en mas de la mitad.

Desde Tecnocom hemos identificado dos
areas donde estamos aplicando los Building
Blocks:

e Implantaciones SAP que requieran de
proyectos de despliegue (roll-out) de fun-
cionalidad a distintos paises o unidades
organizativas desde un modelo de pro-
cesos unico o corporativo (denominado
template).

Desarrollo de soluciones verticales, drea
en la que actualmente disponemos de
dos soluciones verticales que estan desa-
rrolladas bajo este modelo: Construccion
y Promocién Inmobiliaria e Industria
Conservera.
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Covectados con AUSAPE o e

N

COMPANIA
C) CERVECERA DE
CANARIAS, SA.

Compaiiia Cevvecera de Canavias - SABMillev
WWW.CCC.€S

Pavid Yevez Gavcia Asociado desde 1997
CCC |= Managqer

¢ Qué beneficios le ofrece a su compania el uso de soluciones y sistemas SAP?

SAP establece e integra el sistema productivo de la empresa, donde la informacion no es un reducto cerrado si no que es
compartida en la totalidad de la compahia y fundamental para mi es que SAP proporciona productos y servicios de software
para solucionar problemas en las empresas que surgen del entorno competitivo mundial, su amplio espectro de accion
hace que se tomen las mejores practicas de gestion empresarial y se apliquen en las organizaciones.

¢ Qué valor le aporta su pertenencia a AUSAPE?
Networking extremadamente especializado acerca de SAP. Importante foro de experiencias compartidas entre los
profesionales de SAP.

¢ Cuadl sera nuestra proxima inversion en SAP?

Nuestra estrategia pasara por mejorar nuestra capacidad analitica y la implantacion de SAP CRM 7.0 que permita a
nuestros directivos y fuerza comercial el uso de herramientas que mejoren los procesos de toma de decisiones y cercania a
nuestros clientes.SAP HANA vy, por supuesto, movilidad.

= b Jesis Pozuelo de |a Duelia

w Gevrente Sopovte SAP.
REPSFOL Técnica de Sistemas.
Diveccion de Broduccion

REEOL =N e Whaeshructua

WIWW. €pS0l.com
Asociado desde 1994

¢ Queé beneficios le ofrece a su compania el uso de soluciones y sistemas SAP?

Mediante la implantacion de las soluciones SAP ERP, CRM, SCM, NetWeaver (BI, PI, Portals), SRM, y la suite BO, hemos
homogeneizado los procesos de negocio y disponemos de plataformas robustas que los soportan. Hemos estandarizado
desarrollos, implantaciones y administracion de las plataformas.

¢ Qué valor le aporta su pertenencia a AUSAPE?

Sobre todo, el contacto con otras empresas para compartir problematicas comunes, asi como poder solucionarlas. Cada
vez mas puede ser un érgano de presion al fabricante, sobre todo al establecer vinculos con otras organizaciones de
usuarios mundiales.

¢ Ha cambiado mucho SAP desde que realizamos nuestro primer proyecto con ella”?

Si, por supuesto, tanto como organizacién como por producto.

Esto nos ha llevado a tener que cambiar algunas areas de apoyo en nuestra organizacion de sistemas para poder abordar
proyectos con las nuevas tecnologias que SAP ha ido sacando al mercado.




Conectados con AUSAPE

A@Em.a . Ratael Bevriochon Martinez de Pistn
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de la Comunidad de Madrid

Agevcia de \lormatica v Comumicaciones de la Comumidad de Madiid (ICM)
wiww. madvid. ovq
Asociado desde 1996

¢ Qué beneficios le ofrece a su compania el uso de soluciones y sistemas SAP?

ICM es usuaria de las soluciones SAP desde 1996. Hoy en dia SAP nos proporciona soporte
extremo a extremo a toda la cadena de valor. Desde la gestion de la demanda de proyectos y
servicios hasta el andlisis de los costes, pasando por la gestion de los recursos humanos y econémicos, el
mantenimiento de planta, la gestion de proyectos, etc. SAP es nuestro sistema de gestion integral. c-

¢ Qué valor le aporta su pertenencia a AUSAPE?
Acertar en las decisiones respecto a SAP nunca ha sido facil, tampoco lo es ahora. Los que llevamos tiempo en esto e
sabemos la importancia de compartir experiencias con otras empresas usuarias. Para nosotros AUSAPE es, sobre todo, un e
entorno que facilita el intercambio de “lecciones aprendidas” en los proyectos y servicios SAP. e

¢ Cudles son los principales retos que afronta su empresa en T17? e
Los retos son, por un lado, la optimizacion permanente de los costes de los servicios en produccion. Por otro es esencial PN
acertar en la eleccion y en la ejecucion de los proyectos tecnolégicos y de innovacion. El valor de ICM es asegurar la e
competitividad de todos los servicios informaticos que la Comunidad de Madrid necesita.

Carlos M. Avozamena Ruiz . \ -4
Divector de Sistemas de a : ]
GRUPD

Wlormacion de GRUFO ANTOLIN ANTOLIN o

arupo pntolin-lvavsa <.A. (ERURD ANTOLIND &
www. qrupoantolin.com €7
Asociado desde 199 €

¢ Qué beneficios le ofrece a su compania el uso de soluciones y sistemas SAP? -
Con SAP disponemos de una plataforma robusta para gestionar los procesos de Grupo Antolin, tanto los logistico e
industriales como los financieros y de RR.HH y, ademas, nos ha dado un importante soporte a nuestra estrategia de
internacionalizacion. Intentamos ser lo mas homogéneos posible y, en esa linea, todos los procesos que puedan estar P
soportados en SAP, se realizan en SAP

¢ Qué valor le aporta su pertenencia a AUSAPE? e
Cuando unos sistemas son tan criticos para tu organizacion, es clave tener de datos como los roadmaps de producto y que e
tus trabajadores estén formados. AUSAPE es una de las fuentes principales de acceso a la informacion SAP.

¢ Qué pienso de HANA? e
Evidentemente vemos que el “camino” que ha marcado SAP es por ahi. Creo que en un breve plazo la plataforma SAP, con todos e
sus satélites, estara basada en HANA. Nuestra intencion, cuando tengamos un tiempo para dedicarlo a ello, es probar y hacer un e
piloto del transaccional de SAP (el ERP de “toda la vida”) sobre HANA. Pero no tenemos dudas que el futuro ira por esa via. e
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A Azucaveva \bevia
WWW. AZUCAVEVA.€S

Asociado desde 1996

Marcel Castells Carver
Divector de Tecnologia de la \wformacion
Y Miewmbro del Comite de Diveccion

¢ Qué beneficios le ofrece a su compania el uso de soluciones y sistemas SAP?
El ERP de SAP es estandar, pero con la ampliacién de su porfolio y la innovaciéon en sus productos, las empresas podemos
sacarle el maximo partido sin perder lo primordial de SAP: su integracion.

¢ Qué valor le aporta su pertenencia a AUSAPE?

Tener la informacion del ecosistema SAP puntualmente, poder compartir experiencias y solucionar problemas con otras
empresas. Al representar a un gran colectivo de clientes SAP y tener contacto directo y reconocido tanto por SAP Iberia
como por SAP AG, es para nosotros imprescindible pertenecer a ella.

¢ Qué es lo que mas me gusta de Forum AUSAPE?
El Férum es el gran evento de AUSAPE y del mundo SAP en Espafa. El aumento del nimero de asistentes y la calidad de
las ponencias lo han convertido en una cita imprescindible en nuestro calendario.

Divectora | T

l WDA IKIN &lovia Nuio Rivera

Daikin AC Spain, S.A.
www.. dailin.es
Asociado desde 200%

¢ Qué beneficios le ofrece a su compania el uso de soluciones y sistemas SAP?

Nuestra compafiia necesita ser lo suficientemente flexible y abierta como para poder llegar al mercado y responder a
la velocidad que nos exige. SAP, como modelo de herramienta integradora, nos esta ayudando a conseguir nuestro
objetivo.

¢ Qué valor le aporta su pertenencia a AUSAPE?
Tener una Asociacion en la que todos los integrantes tenemos fines y objetivos muy parecidos, nos da mucha confianza
a la hora de poder tomar decisiones importantes en la estrategia de IT de la compafiia.

¢ Cuéles son los principales retos que afronta mi departamento de T17?
Homogeneizar y armonizar los procesos de front-office dentro del grupo Daikin, buscando efectividad y ahorro de
costes.




Conectados con AUSAPE

‘/ Miquel Angel Sanz Espinosa
vod dfone ERY Yroqram Manager
Vodafove Espaiia

www.Nodatovne. s
Asociado desde 1996

¢ Qué beneficios le ofrece a su compania el uso de soluciones y sistemas SAP?
La robustez y la fiabilidad de la plataforma SAP nos ha permitido afrontar grandes cambios sin impactar al negocio, lo que
ha redundado en una gran estabilidad de los procesos corporativos.

¢ Qué valor le aporta su pertenencia a AUSAPE?

Desde Vodafone Espafa nos permite estar al dia de los cambios legales soportados por la plataforma, compartir
experiencias € iniciativas a traves de los grupos de trabajo y tener informacion/formacion de los nuevos productos gracias a
los acuerdos logrados con partners y con SAP.

¢ Cudles son los principales retos que afronta mi empresa en TI7?

Para Vodafone los principales retos son que los sistemas estén siempre disponibles y que sean lo suficientemente flexibles
para que se puedan adaptar a los cambios en la estrategia de negocio.

Cavlos Cavo Martin-Vavés
Jefe de Ovgqavizacion y T1

Asturiana de Zine, S.A.
WWW. AZSA.€S
Asociado desde 1996

¢ Qué beneficios le ofrece a su compania el uso de soluciones y sistemas SAP?
El amplio alcance funcional y la posibilidad de complementarlo con soluciones certificadas de terceros, nos facilita la
homogeneizacion e integracion de nuestras aplicaciones de negocio.

¢ Qué valor le aporta su pertenencia a AUSAPE?

Es una valiosa fuente de informacion por su neutralidad y por la alineacion de intereses con sus afiliados. Como
organizacion, permite disponer del nivel de interlocucion con SAP, necesario para poder defender nuestros derechos como
cliente.

¢ Qué me preocupa del futuro del producto SAP?
La evolucion del producto acorde con las necesidades del negocio, es imprescindible. Sin embargo, me preocupa la
evolucion disruptiva, el riesgo de que las inversiones anteriores no queden protegidas.
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AUSAPE, creando valor
oara tly para tu empresa
X

A US A P E

Asociacion de Usuarios de SAP Espafia

ASOCIATE!

Grupos de trabajo « Acceso a formacion certificada « Participacion en foros

Solicitud de Suscripcion Gratuita a la Revista de AUSAPE

EMPRESA B
ASOCIADO AUSAPE [0Sl [ONO P\UNSA‘)’

NOMBRE

CARGO
DIRECCION . - s
CP - ‘
POBLACION AUSAPE
PRO,VINCIA %\g‘gﬂzrﬁ‘éiﬁg 20lse
TELEFONO : :
E-MAIL

Si todavia no estas suscrito y eres Asociado de AUSAPE, Cliente SAP o vas a serlo, y quieres
recibir esta revista, rellena el cupon de solicitud de suscripcion gratuita y envialo por fax al numero:
91 519 52 85. También puedes mandarnos un e-mail a secretaria@ausape.es incluyendo en él
los datos que se solicitan. En breve recibiras confirmacion de la aceptacion de tu solicitud. ==

Corazon de Maria, 6. 12 planta. Oficinas 1y 2. 28002 Madrid
T.:91 5195094 - F: 91 519 52 85 e secretaria@ausape.es - www.ausape.com




Javier Martinez

Director Técnico de NetApp lberia

NetApp

NetApp: la optimizacion del
almacenamiento para SAP

Cada dia que pasa su empresa
necesita almacenar mayores
cantidades de datos. Y no es
porque si sino por necesidad:
la informacion es esencial
para cada negocio, sea cual
sea su sector; es mas, se trata
de un sistema de apoyo a la
toma de decisiones.

Ahora bien, ;por quién apostar en el cui-
dado de nuestro almacenamiento? Una
cuestion que puede ocasionar muchos que-
braderos de cabeza pero que, ejecutada con
precision y claridad, evitard otros peores y
mads dafiinos. Y mds en un entorno como
SAP. (Se podria permitir algun fallo? Fabri-
cantes como NetApp se encargan de que eso
nunca ocurra.

Las soluciones de almacenamiento de
NetApp hacen posible que las infraestruc-

turas de SAP posean gran flexibilidad y efi-
ciencia. Es decir, puede instalar y actualizar
aplicaciones de SAP con mayor rapidez y, al
mismo tiempo, reducir hasta en un 50 por
ciento los costes de gestion de datos y alma-
cenamiento para dicho entorno en compa-
raciéon con otras soluciones.

Ahora estudie con detenimiento sus
necesidades en gestion de almacenamien-
to. Una vez finalizada la comprobacion
de sus actuales necesidades responda a




una serie de preguntas que le queremos
plantear.

e ;Puede realizar backups de su entorno
SAP al instante a la vez que ejecuta otras
aplicaciones sin que se resienta el rendi-
miento?

¢Puede realizar clones de su entorno SAP
en un instante, y ocupando un espacio uni-
camente incremental en su almacenamien-
to, derivado de los cambios realizados?

¢Ha encontrado la respuesta? NetApp se la
puede proporcionar a través de Snapshot
copias instantdneas de los datos. Con los
Snapshots de NetApp tendra la posibilidad
de crear hasta 255 copias por volumen de
forma instantanea, lo que le permitira crear
backups online para permitir la recupe-
racion gestionada por el propio usuario y,
ademas, utilizar esta tecnologia mientras
se ejecutan otras aplicaciones para crear
copias en menos de un segundo, indepen-
dientemente del tamafio, del volumen o
del nivel de actividad del sistema NetApp.

Mads preguntas que queremos hacerle.
Responda a las siguientes cuestiones con
total franqueza:

=9) Jl=om

e ;Las soluciones de almacenamiento que
conoce agilizan considerablemente los
procesos de desarrollo y reducen los pla-
zos de comercializacién?

e ;Es capaz con ellas de replicar volumenes
de datos, ficheros y LUNs como copias
virtuales de forma instantdanea?

En NetApp, a la solucién que resuelve esto
se llama FlexClone, una funcionalidad que
replica volumenes y conjuntos de datos
como copias virtuales de forma instantdnea
y transparente. Gracias a este software con-
tara con clones sin necesidad de espacio de
almacenamiento adicional. Y ademas ahorra
espacio con una carga minima en el rendi-
miento, de modo que puede crear todos los
clones que necesite para aumentar la produc-
tividad, bien para realizar pruebas o para en-
tornos de test y desarrollo de su entorno SAP.

Y para finalizar, la pregunta definitiva:
ces capaz de conseguir una disponibilidad
de datos permanente para las aplicaciones
criticas de su empresa mucho menos com-
pleja y por la mitad de precio? NetApp le
da una respuesta que puede satisfacerle:
MetroCluster, una solucién exclusiva que
combina la agrupacién de arrays en cluster
con replicacion sincrona para ofrecer una
disponibilidad permanente y una pérdida de
datos nula.

La siguiente fase del juego la pue-
de continuar una vez conozca de primera
mano las ventajas que ofrecen las solucio-
nes de NetApp para los entornos SAP mads
criticos, y las experiencias de los clientes
que ya disfrutan de las mismas.

Mas informacion en www.netapp.es




Albert Bendicho

Systems & Security Manager de Affinity Petcare
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Affinity Petcare forma equipo
con SAP en gestion y confia su
almacenamiento a NetApp

Autor, Reyes Alonso.

Las soluciones de SAP y
NetApp han confluido en

la multinacional espariola
Affinity Petcare. La compariia
ha logrado, por una parte,
integrar sus procesos clave
de negocio en una misma
plataforma consiguiendo mas
visibilidad del negocio y, por
otra, su apuesta por NetApp
le ha permitido agilizar
determinados procesos
criticos, la realizacion de
backups o mejorar los
procesos de preproduccion,
acelerando asi los tiempos de
desarrollo.

Recientemente asociada a AUSAPE, Affinity
Petcare es una compaifiia espafiola con una
fuerte consolidacion en el mercado. Desde
su fundacién en 1963 como empresa dedi-
cada a la nutricién animal, ha experimen-
tado fuertes crecimientos hasta posicionarse
como la compaiiia lider en el mercado de
alimentacion para perros y gatos en Espafia,
tercera en Europa en el segmento de comida
seca y la sexta en el mundo.

Esta organizacién, cuya sede central
estd en Sant Cugat (Barcelona) y pertene-
ce al Grupo Agrolimen, posee dos fabricas,
una en la localidad de Els Monjos en el Alto
Penedés y otra en La Chapelle Vendomoise
a las afueras de Blois (Francia).

Con una plantilla de 650 trabajado-
res, su liderazgo en el mercado no se ha
conseguido por casualidad, sino que estd
asentado en sélidos pilares. Sus 50 afios de
historia son un buen aval, pero la realidad
es que esta empresa ha sabido combinar
su experiencia con una verdadera apues-
ta por la innovacién y la calidad de sus
productos.

Sistemas SAP para una adecuada gestion
Affinity Petcare utiliza SAP ECC 6.0 y PI
7.0 para gestionar su operativa diaria. To-
dos sus procesos de negocio estan en SAP a
excepcion de la ejecucion de la fabricacion
y la gestion de almacenes.

Tras tomar la decision de migrar desde
su anterior sistema de gestion -ya obsoleto-
a SAP, un equipo conjunto compuesto por
personal de TI de la empresa y un partner
de SAP llevé a cabo el proyecto tecnoldgico,
que entr6 en productivo para todas las so-

ciedades y dreas de la compaiiia el 1 de abril
de 2011, tras 15 meses de trabajo. “Estuvi-
mos muy contentos a lo largo del desarrollo
del proyecto y no se observo ningun proble-
ma con el cambio de ERP”, explica Albert
Bendicho, Systems & Security Manager de
la empresa.

Desde entonces, Affinity Petcare ha
percibido una serie de beneficios, espe-
cialmente en dos areas. “Por una parte,
tenemos mas visibilidad de qué es lo que
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con frecuencia”, explica Bendicho.

NetApp como proveedor y Seidor
como partner, un buen tandem

" @p scidor

NetApp*

“La infraestructura de almacenamiento de NetApp fue implantada por Seidor, un partner con el que Affinity Petcare trabaja

"Estamos muy satisfechos con las ventajas que nos proporciona la tecnologia de NetApp y con su servicio técnico. Seidor ha
realizado un gran trabajo desde el punto de vista comercial, de instalacion, mantenimiento y ampliacion”, concluye Bendicho.

estamos haciendo y como estamos en cada
momento. Por otra, hemos conseguido una
mayor transversalidad, puesto que antes
teniamos algunas dreas que estaban muy
aisladas y la interaccidn con ellas era muy
puntual. Sin embargo, ahora trabajamos
mas en bloque al estar todo integrado en
el sistema ERP”, indica el responsable de
sistemas.

Ademas, ha logrado mayor eficiencia a
la hora de poder hacer cosas nuevas como,
por ejemplo, la personalizacidon de acuerdos
Yy promociones.

Almacenamiento NetApp
Precisamente el primer contacto de la or-
ganizacién con la tecnologia de NetApp se
produjo ligado al proyecto de migracion a
SAP. Como explica Albert Bendicho, “du-
rante el proceso de seleccion del proveedor,
vimos que todos podian satisfacer nuestros
requerimientos de capacidad y rendimiento.
Nos convencieron las soluciones de NetApp
por una serie de funcionalidades extra,
como Snapshot y FlexClone”.

En aquel momento instalé dos equipos
NetApp FAS3140 -uno en cada data center
principal-, con la idea de que si funcionaba
bien, expandirian NetApp en la empresa Y
asi ha sido. Hoy, ademas de los dos equipos
NetApp FAS3140 con 25 Terabytes (TB) por
cabina en cada uno de los
data centers prin-

cipales, Affinity Petcare cuenta con otras
cuatro cabinas NetApp FAS2020, dos en las
dos fabricas de la compafiia con 15 TB en
cada uno de los centros, lo que supone que
tiene aprovisionados un total de 80 TB.

A nivel de software, la compafiia licen-
cio Complete Bundle de NetApp y da un
gran uso a las soluciones Snapshot, Flex-
Clone y SnapMirror. Los discos a nivel de
SAN son provisionados por fibre channel
y NES (la opcion preferente por potencia
y flexibilidad), principalmente para ma-
quinas VMware pero también para algunos
otros servicios.

Beneficios

A nivel de deduplicacion, Affinity Petcare
estd ahorrado un 33 por ciento en términos
de espacio en disco y en thin provisioning
con VMware, el ahorro es del 40 por ciento.
Combinados, suponen un ahorro del 60 por
ciento, menos de la mitad de la capacidad
que la compaiiia utilizaba.

No obstante, hay una serie de funciona-
lidades que Affinity Petcare valora especial-
mente por las ventajas que le ofrecen. Por
un lado, la compaiiia lleva a cabo todas las
copias de datos instantanteas (snapshots)
que necesita —en su caso, cada 15 minutos-
sin que el rendimiento se vea afectado. Por

otro, con SnapMirror realiza
réplicas

remotas también cada 15 minutos, con lo
cual toda la informacién integrada en el
sistema SAP estd actualizada en el centro
de respaldo.

Ademas, la organizacién ha consegui-
do agilizar los entornos de preproduccidon
y pruebas, que se encuentran en la misma
cabina que el sistema de respaldo. En esta
area, utiliza FlexClone, tecnologia que le
permite clonar el entorno de produccion y
garantizar que el equipo de desarrollo dis-
pone de los mismos volumenes y datos en
el sistema de preproduccién o calidad que
en el otro. De esta forma, ambos equipos
pueden trabajar sin interrupcion, lo que ha
acelerado este proceso de puesta en produc-
tivo de los sistemas.




Jorge de la Paz

Senior Manager, SAP SaaS Practice
Responsable de SAP Business ByDesign en Accenture.
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Alto rendimiento. Hecho realidad.

Cloud y experiencia en TUI

Cloud computing es una gran
idea que puede revolucionar
el modo de hacer negocios de
la mayoria de las empresas,
grandes y pequenas.

Al igual que con la mayoria de las gran-
des ideas, las oportunidades pueden parecer
interminables. El potencial de cloud para
ayudar a una organizacién a cumplir sus
objetivos y hacer cosas mas rdpido y mas
barato, es realmente atractivo y emocio-
nante. El paradigma de que cloud promete
ayudar a hacer cosas que antes simplemen-
te no era posible, atrae incluso a los mas
escépticos. Sin embargo, si el potencial de
cloud no se gestiona de forma estratégica
dificilmente se traducira en valor real para
una organizacion.

Cloud computing, en su forma mas sim-
ple, permite a las empresas acceder a servi-
cios basados en IT incluida la infraestructu-
ra, aplicaciones, plataformas y procesos de
negocio via internet.

Cloud computing tiene el potencial de
crear nuevos mercados y alterar drastica-
mente los ya existentes. Se trata de una
tecnologia punta que ya estd generando
cambios importantes en una variedad de
industrias.

Pese a que el concepto de cloud es sim-
ple, determinar como mejor encajaria con
las necesidades de una organizacion puede
ser muy complejo. En este sentido, Accen-
ture continua apostando por la innovaciéon
y por cubrir las necesidades de negocio de
las empresas para las que trabaja aportando
servicios que cubran sus objetivos de ne-
gocio utilizando como palanca tecnoldgica
cloud y mediante la integracion de capaci-
dades que combinan nuestro conocimiento
Industrial, Funcional y Tecnoldgico.

¢Cual es el factor clave para implantar
soluciones SAP en un formato de Software
como Servicios de Negocio?

Actualmente, las organizaciones mantie-
nen especial foco en la mejora del ROI, en
parte debido a la presion de los costes; esto
es, tienen que hacer mas con los mismos o
menos recursos. Sin embargo, los ejecuti-
vos comunmente tienen como objetivo y
necesidad integrar multiples aplicaciones
y sistemas asi como mantener un balance




adecuado entre la utilizacién de las fun-
cionalidades estandar de las soluciones y
el nivel de personalizacion de las mismas
a las necesidades del negocio. En concre-
to, nuestros clientes nos dicen que buscan
flexibilidad financiera y operativa, menor
coste total de propiedad (TCO), optimizar su
fuerza de ventas y/o productividad de sus
empleados, mejorar la experiencia de sus
clientes y contar con una adecuada integra-
cion entre las necesidades de negocio y el
desarrollo de soluciones.

En el caso de las soluciones SAP ofer-
tadas en cloud como Servicios de Negocio,
Accenture tiene como objetivo centrar sus
esfuerzos en la implantacion de soluciones
como Business ByDesign, Financials On-
Demand, Travel OnDemand, Sales OnDe-
mand, SuccessFactors, Ariba, etcétera para
nuestros clientes y sus filiales con el fin de
ayudarles a hacer frente a estos desafios y,

por lo tanto, dotarlos de las herramientas
y conocimientos necesarios para planificar,
implantar y gestionar una solucién como
Servicios de Negocio.

Accenture y TUI han trabajado juntos en
la definicién de un modelo global para la
gestion de sus procesos de back-office en
cloud basados en la solucién SAP Business
ByDesign para sus filiales en todo el mun-
do. La soluciéon ya se ha puesto en marcha
para sus filiales en Estados Unidos, Canada
y Alemania. No obstante, el modelo de pro-

cesos servira como modelo CORE para futu-
ras implantaciones en mas de 30 filiales en
Europa, América y Asia.

Uno de los pilares fundamentales del
proyecto ha sido aprovechar las cualidades
de las soluciones basadas en cloud para tra-
bajar bajo un modelo de delivery offshore,
ya que es factible acceder y trabajar con
la solucidn con solo disponer de un orde-

nador y/o un dispositivo mévil conectado
a Internet desde cualquier punto del glo-
bo. Esta ventaja competitiva ha permitido
poner a disposicion del cliente las mejores
capacidades de los centros de delivery de
Accenture con independencia de su ubica-
cion geografica. La utilizacion de nuestras
capacidades offshore en este proyecto, sin
duda alguna, ha equilibrado el coste de de-
livery y ha logrado una 6ptima utilizacion
de nuestros recursos a través de la aplica-
cion de las siguientes palancas:

e La utilizacion eficaz de los recursos. Pre-
cios competitivos y amplia capacidad de
tiempos de respuesta en el delivery del
proyecto.

e Capacidad de delivery end-to-end.
Nuestro Centro de Delivery SAP Soft-
ware-as-a-Service (SaaS) ha sido el punto
de integracion clave para la prestacion de
todos los servicios en coordinacién con
un pequeilo equipo onsite.

e Disponer de las personas mejores cuali-
ficadas en la solucion. Accenture dispone
de profesionales con amplia experiencia
en el ambito SAP SaaS en Espafla y su
Delivery Center con perfiles en las dife-
rentes areas funcionales y técnicas que
requiere la implantacion de este tipo de
soluciones.

e Alianza global con la organizacion SAP
SaaS. Accenture mantiene una alianza
global de colaboraciéon mutua con SAP
con el fin de disponer del soporte, siste-
mas y herramientas para proveer de este
tipo de servicios a nuestros clientes y
proyectos.

El proyecto, galardonado por su implanta-
cién en la divisién Intercruises en la cate-
goria de pequefias implantaciones con los
Premios Gold a nivel Iberia y Silver a ni-
vel EMEA en los SAP Quality Awards 2012
http://www.sap.com/corporate-en/our-
company/quality-awards/winners-2012.
epx) durante su conferencia SAPPHIRE®
NOW Madrid 2012, viene consolidando sus
resultados y potenciando los beneficios ge-
nerados a las filiales en donde la soluciéon
ya se encuentra en produccion y, por tanto,
ofrece una plataforma cloud para trabajar
en base a procesos de gestion y manteni-
miento estandarizados, reducir compleji-
dad en el mantenimiento de datos maestros
hasta en un 60 por ciento, incrementar su
productividad en un 30 por ciento, eliminar
tareas manuales en un 25 por ciento y la
reduccion del tiempo del proceso de cierre
mensual entorno a dos dias laborales.



Xavier Tor

Manager Movilidad de REALTECH Espaiia

Optimizacion del
proceso comercial
con REALTECH

SalesPad

En tiempos de cambio, las
empresas deben mejorar su
productividad y sus procesos,
y cualquier proyecto debe
tener un retorno de la
inversion tangible a corto o
medio plazo. Automatizar
procesos mediante el uso de
aplicaciones moviles dota a
los interlocutores de toda la
informacion que precisan en
el momento que la necesitan,
mejorando los procesos
empresariales y obteniendo
un retorno de la inversion
tangible.

REALTECH SalesPad es la nueva solucion
de automatizacién de fuerza de ventas de-
sarrollada con las ultimas tecnologias y que
extiende los procesos de negocio comercia-
les de SAP ERP y/o SAP CRM a dispositivos
moviles.

Con REALTECH SalesPad el equipo co-
mercial dispone de toda la informacién so-
bre sus clientes, pedidos y su propia compa-
fiia en sus tablets, teléfonos o navegadores
web (en su version HTML5) y pueden ejecu-
tar las operaciones de negocio transmitién-
dolas al backend en tiempo real, optimizan-
do el proceso comercial.

Esta aplicacion permite simplificar la
gestion de sus clientes y reducir sus costes
mediante una interfaz sencilla, amigable y
unificada, accesible con independencia de
la ubicacién.

En muchas compaiiias el equipo comer-
cial todavia acude a los clientes con lapiz,
papel y un catdlogo de sus productos, pero
/disponen de informacién actualizada de
sus clientes?, jcuales han sido sus ultimos
pedidos, situacién de crédito o qué pro-
ductos adicionales pueden ofrecer?, ;up-
selling, cross-selling?, ¢;conocen el stock
disponible de un producto o puede calcular
automaticamente el precio segun las condi-
ciones comerciales de cada cliente?

Para optimizar el proceso de negocio
es imprescindible dotar a la fuerza comer-
cial de una solucién que les proporcione la
informacién necesaria actualizada de sus
clientes en tiempo real, y permita al equipo

comercial centrarse en su labores principa-
les y no en tareas administrativas que no
aportan valor.

REALTECH SalesPad ofrece las siguien-
tes funcionalidades:

Gestionar los clientes de la compaiiia,
accediendo a la informacion del backend
(datos generales, personas de contac-
to, estado financiero y limite de crédito,
atributos de marketing) y actualizandola
cuando sea necesario.

Acceder al catdlogo de productos, inclu-
yendo imagenes, videos y documentos
asociados.

Crear pedidos de venta, aplicando las
condiciones comerciales especificas de
cada cliente, con calculo de precio, y con-
sulta de disponibilidad de producto.
Consultar el historico de pedidos de cada
cliente.

Gestionar la agenda de la fuerza de venta.
El agente comercial podra consultar las
visitas planificadas, incluir la informa-
cion recabada en cada visita, crear nue-

vas acciones o visitas, y re-planificar sus
actividades.

Recibir alertas y notificaciones desde el
backoffice.

Consultar informes de venta por cliente,
producto y area.

Reportar los gastos al ERP.

REALTECH SalesPad es una solucién flexi-
ble y polivalente basada en SAP Mobile




Platform, aprovechando todas las ventajas
y funcionalidades que ofrece la plataforma
de SAP como capacidades multidispositivo
o la posibilidad de trabajar tanto de forma
offline como online, replicando la informa-
cion necesaria a los dispositivos moviles.

La aplicacion se integra tanto con SAP
CRM como con SAP ECC, dependiendo de la
infraestructura de sistemas del cliente.

Hay disponibles dos versiones de la so-
lucién:

e Una version con modo offline y online para
comerciales que necesiten seguir trabajan-
do cuando no dispongan de cobertura.

e Una version mas ligera en modo online para
usuarios con conexion en el dispositivo mo-
vil (como aplicacion nativa) o en su equipo
de sobremesa (como aplicacion HTML5).

REALTECH SalesPad es una soluciéon multi-
dispositivo, preparada para trabajar con i0OS,
Android, BlackBerry y HTML5 y asegura la
continuidad de la solucién a futuro. Ademas,
es un solucion se puede adaptar facilmente al
estilo corporativo de cada compaiiia y a los
requerimientos adicionales que puedan surgir.

REALTECH ha desarrollado la soluciéon
SalesPad basandose en la experiencia de
implantacion de soluciones de fuerza de
ventas con SAP realizadas en multiples
clientes a lo largo de los ultimos afios, con
el objetivo de disponer de una solucién que
cubra los requerimientos de los clientes para
extender los procesos comerciales de SAP
ERP y SAP CRM a dispositivos mdviles, a
un coste reducido y con un retorno de la
inversidn a corto plazo.
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Beneficios de la solucion

Con la implantacion de REALTECH Sa-
lesPad, una organizacion podra obtener los
siguientes beneficios:

e Reducir drasticamente los costes.

e Aumentar el volumen de ventas

e Proporcionar informacién a los comer-
ciales, donde y cuando lo necesiten, para
mejorar los acuerdos con los clientes.

e Aumentar la visibilidad sobre el negocio,
puesto que dispondra de todos los datos
necesarios en tiempo real, y mas detalles
sobre las acciones comerciales.

e Acelerar el ritmo de ventas, ya que el
equipo de venta estd permanentemente

Busqueda Clientes
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Cale Aragon. 455. 0B016, Barcelona,
Espana
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conectado a la gente y a los datos mas
importantes.

e Aumentar de la productividad, al reducir
el tiempo dedicado a tareas administra-
tivas. Las visitas y pedidos se completan
directamente en el cliente.

e Optimizar la gestion del tiempo.

En tiempos de cambio, las empresas deben
mejorar su productividad y sus procesos, y
cualquier proyecto de IT debe tener un retor-
no de la inversion tangible a corto o medio
plazo. Automatizar procesos mediante el uso
de aplicaciones moviles dota a los interlo-
cutores de toda la informacion que precisan
en el momento que la necesitan, mejorando
los procesos empresariales y obteniendo un
retorno de la inversion tangible.

La implantaciéon de REALTECH SalesPad
produce un incremento del volumen de
ventas estimado entre un 15 por ciento y un
35 por ciento obteniendo un retorno de la
inversion (ROI) de la implantacion realizada
a muy corto plazo.

Desde REALTECH hemos llevado a cabo
multiples proyectos de movilidad y de auto-
matizacion de fuerza de ventas, asesorando
a las empresas en la implementacién com-
pleta de los proyectos, desde la definiciéon y
optimizacion de los procesos, seleccion de
los dispositivos, disefio e implementacion
de las aplicaciones, despliegue y rollout de
la solucion, hasta la gestion del cambio que
implica cualquier proyecto de esta indole.
Sin lugar a dudas, la automatizacion de la
fuerza de ventas con la solucién REALTECH
SalesPad optimiza el proceso comercial de
las organizaciones.



Remei Arias
Directora de SES en everis

attitude makes the difference

Iniciativa Global SAP HCM everis
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Solucién de

implantacién
tecnoldgica
global

I

Andlisis de los procesos de negocio
para proporcionar una propuesta de
mejora y/o adaptacion enfocada a
una gestién bajo el nuevo sistema.

Implantaciéon tecnolégica basada en el
analisis previo y potenciada con el
conocimiento y experiencia
tecnolagica.

Aportacion a

la Estrategia
de Negocio

pd

Solucion global que unifica el

ambito funcional y tecnolégico
de mejorar vy
potenciar el rol de RRHH
dentro de la estrategia de
negocio de la compaiia.

con el fin

SAP HCM forma parte de los
modulos historicos de SAP y
es el que ultimamente esta
experimentando una mayor
“re-evolucion”.

Por un lado, ha seguido evolucionando las
funcionalidades de administracion de per-
sonal (procesos transaccionales) y, por otro,
ha potenciado y ampliado su gama de ges-
tion del talento, desde la propia aplicacion
de SAP HCM y con las soluciones cloud de
SuccessFactors.

Esta innovacion tecnoldgica continua
se debe al impulso que le estd dando SAP,
pero también juega un papel principal la
apuesta por parte de los integradores por
ofrecer a sus clientes una solucién mas glo-
bal de RRHH. Es decir, los integradores los
acompafian desde el mismo momento que
se plantean redefinir la estrategia en sus
Departamentos de Organizacion y Personas
(jolvidemos términos obsoletos de Departa-
mentos de Recursos Humanos!)

Es el preciso momento en el que una
organizacion hace el clic en su reflexion
como gestores del capital humano y que nos
planteaba el mismo Steve Jobs en la revista
Fortune: “La innovacion no tiene nada que

ver con cuantos ddlares has invertido en I+D.
Cuando Apple aparecié con el Mac, IBM gas-
taba al menos 100 veces mds en I+D. No es
un tema de cantidades, sino de la gente que
posees, como les guias y cudnto obtienes”.

En esta tendencia de mercado, everis
aporta experiencia y valor con un enfoque
basado en un anadlisis de los procesos de ne-
gocio de RRHH, previo a la implantacién de
los sistemas de Gestion del Talento.

Este enfoque en los procesos de nego-
cio lo centramos en las personas, en cdmo
mejorar la gestion del capital humano en
las organizaciones: hablamos y sabemos de
talento.

Nuestra experiencia en proyectos y pro-
cesos de cambio en las organizaciones, tan-
to a nivel local como global, nos aporta la
vision y el conocimiento necesarios para li-
derar las nuevas situaciones en los entornos
actuales que necesitan de una perspectiva
integral y orientada a una clara estrategia
de empresa definida.



Por otro lado, existen otros contextos en los que acompafiamos a
las organizaciones. Son aquellos que implican dispersidn geografica,
procesos de RR.HH. no alineados, multitud de sistemas o falta de ellos,
inexistencia de herramientas de reporting corporativas que faciliten la
toma de decisiones, carencia de indicadores de control sobre los costes
reales de las plantillas, carga de procesos administrativos de poco valor
y muchos de ellos manuales, necesidad de movilidad de los equipos y
de realizar comparativas y selecciones dentro de los pool de talento... y
asi un largo etcétera

Ante esta nueva presion ejercida hacia el siempre olvidado Depar-
tamento de Organizaciéon de Personas, everis ha apostado por lanzar
una iniciativa Global SAP HCM. Con ella queremos ofrecer servicios
a través de un equipo referente en el mercado de SAP HCM y cono-
cedores de los procesos y las claves del negocio de RR.HH. que antes
comentdbamos.

En esta iniciativa se cuenta con profesionales dispersos por todas las
geografias que ayudan en las implantaciones nacionales e internaciona-
les de nuestros clientes, donde encontramos uno de nuestras aportacio-
nes diferenciales, los centros de excelencia. Estos constituyen un pool
de expertos en soluciones on-premise (e-Recruiting, e-Learning, Em-
ployee and Manager Self-Service, Nominas espafiolas e internacionales,
RDS SAP HCM, EHEtS, Nakisa, ClickSoftware...) y soluciones cloud de
SAP HCM (SuccessFactors y Travel On-Demand), las cuales son el pre-
sente y futuro de los proyectos mas demandados por los distintos clien-
tes a dia de hoy y suponen el eje de cambio para muchas organizaciones
dentro de los procesos de transformacién en los que se ven envueltas.

Estos profesionales disponen de experiencia en proyectos de im-
plantacion, mantenimiento y en el analisis para la optimizacion de la
gestion de personas.

Dentro de las distintas soluciones en que everis dispone de un grupo
de expertos, hemos desarrollado una serie de herramientas que ayudan
a la eficiencia de los proyectos recogidas dentro del catdlogo deno-
minado “everis HCM Products”. Este catdlogo recoge un conjunto de
funcionalidades fruto de nuestra experiencia a lo largo de diferentes
implantaciones, identificando necesidades recurrentes en los clientes.
En este sentido, encontramos soluciones como everis mirror (copia de
datos maestros de empleados) o everis Infojobs connect (conexion entre
Infojobs y las distintas soluciones de recruiting de SAP), entre otras.

En la iniciativa de SAP HCM Global hemos llevado a cabo proyec-
tos en alrededor de 50 paises que consolidan a everis como una de las
consultoras lideres en el mercado.

En estos proyectos resultan vitales las lecciones aprendidas, leccio-
nes que ponen de relieve la importancia de la esponsorizacion efectiva
de los departamentos corporativos de Organizacion y Personas, apro-
vechar estos proyectos para realizar un realineamiento cultural y hacer
tangibles sus beneficios, detectar palancas de cambio para promoverlas
dentro de la organizacion y disefiar un plan de comunicaciéon perma-
nente durante todas las fases del proyecto, evitar estrés en las diferentes
areas de usuarios implicadas...

Como empresa global, contamos para ello con el maximo recono-
cimiento que ofrece SAP como Service Partner 2013 con todas las
marcas en Gestion del talento y las personas asi como la alianza con
SuccessFactors como proveedores de servicios y licencias.

Desde everis ponemos a disposicién de los clientes de manera per-
manente nuestros centros de excelencia, compuestos por el pool de
expertos, que son garantia de nuestro conocimiento y know-how en
proyectos globales de transformacion en la gestion del capital humano.
Todo ello liderado por un departamento dedicado en exclusiva a esta
gestion y a buscar a los mejores profesionales para mantener y garanti-
zar la mas eficiente base de talento a nuestros clientes.
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Product Sales Executive Europe EPI-USE Labs
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Gestion Optimizada de Entornos,
Mandantes y Datos en SAP ERP

HCM

La creciente globalizacion
esta dando lugar a acciones
corporativas como fusiones,
adquisiciones y escisiones.
Cambios como éstos requieren
que los clientes adapten sus
entornos de sistemas SAP y
se planteen nuevas formas
mas eficientes de gestionar
los sistemas, mandantes y
sus datos, disponiendo los
departamentos de 1T de las
empresas cada vez de menos
tiempo.

Datos Transaccionales Datos Maestros
80% 10%

Mandante PRODUCTIVO

Customizing de Mandante 7%

Clientes Productivos contienen
diferentes tipos de datos.

« Datos Transaccionales ( 80% ) *
« Datos Maestros ( 10% )

« Customizing ( 7%)

« Datos administrativos ( 3% )

* Valores estimados segun estudio SAP en 2009
sobre various clientes

Entre las tipicas demandas se encuentra la
fragmentacion de sociedades, unidades or-
ganizativas o su fusion asi como la armo-
nizacion de los datos maestros. Estos cam-
bios obligan a numerosas organizaciones a
plantearse, ademas, proyectos de migracion
a nuevas versiones SAP ERP 6.0 y a revisar
la infraestructura SAP para reducir costes.
Bajo el término inglés System Landsca-
pe Optimization (SLO abreviadamente) se
engloba el conjunto de procedimientos, ser-
vicios y herramientas que permiten unificar
bajo un proyecto, las necesidades de armo-
nizacion, cambios de version y proyectos de
consolidacion/separacion de sistemas SAP.
Los escenarios de fusiones/adquisicio-
nes, exclusiones de unidades de negocio o

racionalizacion de los procesos y sistemas
SAP pueden plantear a las organizaciones
necesidades de transformacion de su solu-
cion SAP HCM, que pueden derivar en algu-
nas de las siguientes transformaciones:

e Unificacion de dos o mas sistemas SAP
HCM cubriendo toda la funcionalidad
HCM y objetos relacionados con su ERP.

e Creacion de un entorno separado para la
solucion SAP HCM.

e [ntegracion de un entorno separado con
SAP HCM en un SAP ERP ya existente.

e Escision de su soluciéon SAP HCM en
diversas como resultado de la segrega-
cién de sociedades a partir de una fecha
concreta.




Los proyectos de SLO comienzan necesaria-
mente con un analisis de los sistemas, detec-
tando potenciales conflictos en el customizing
y repositorio que pueden surgir al separar o
fusionar datos de diferentes mandantes y
sistemas, siguen con la creacion de conver-
siones de datos maestros y transaccionales, y
finalizan con la ejecucion del proyecto.

Un cuello de botella en los proyectos de
SLO y proyectos de ampliaciéon de funcio-
nalidades SAP HCM, validacion de Upgrade
de Parches de final de ano ,Enhancement
Packages , Add-Ons, Realizacion de Pa-
ralelos de Nomina, Reorganizacion de Es-
tructura Organizativas en nuevos planes de
organizacion, ejecucion de Planificacion de
Costes de Personal y, en general, proyectos
internos en entornos SAP HCM esta en el
tamafio actual de los sistemas productivos,
que crecen mensualmente incrementando
los datos transaccionales (segun estimacion
SAP 2009, el 80% del tamafio de un man-
dante). Esta peculiaridad de los sistemas
HCM hace que tras afios de operacion, el
coste en infraestructura en términos de ca-
pacidad de almacenamiento sea alto y, por
tanto, la gestidn de mandantes se complique
dado el alto volumen de datos.

Para que estos proyectos se realicen
con la mayor eficiencia, las empresas ne-
cesitan disponer de forma facil y rapida en
sus actuales entornos de calidad, desarrollo
y formacién de mandantes adicionales de
tamafio reducido con juegos de datos repre-
sentativos donde realizar validaciones.

Este tipo de escenarios son conocidos
desde hace tiempo en la operativa SAP vy,
por ello, diferentes fabricantes de software
han diseflado herramientas para dar res-
puesta a este tipo de necesidades y proveer
una gama de servicios para ayudar a los
clientes a realizar satisfactoriamente los
cambios que le exige su nueva situacion.
La respuesta a estas necesidades estd en

Bajo el término inglés
System Landscape
Optimization (SLO) se
engloba el conjunto
de procedimientos,
servicios y herramientas
que permiten unificar
bajo un proyecto,
las necesidades de
armonizacion, cambios
de version y proyectos de
consolidacion/separacion

de sistemas SAP

herramientas que permiten extraer gran
cantidad de datos de forma selectiva y en
un corto espacio de tiempo, lo que ofre-
ce a los clientes la posibilidad de afrontar
sus necesidades en sus proyectos internos.
Estas le permiten crear entornos de desa-
rrollo, calidad y formacion a partir de un
sistema productivo de forma rapida y con-
sistente, reduciendo considerablemente el
espacio necesario y los costes de gestion
y mantenimiento de infraestructuras SAP.
La potencialidad reside en las posibilida-
des que ofrece en cuanto a extraccion de
datos frente a los métodos habituales de
copia de mandante y copias homogéneas
de sistemas:

e Extraccion del Repositorio (definicion de
elementos Workbench, programas, tablas,
tipos de datos etc.) junto con el customi-
zing independiente de mandante.

e Extraccion de datos maestros y customi-
zing dependiente de mandante unicamente.

e Extraccion de datos maestros, customi-
zing dependiente de mandante mas datos
transaccionales a partir de una fecha.

e Extraccion de datos maestros, customi-
zing dependiente de mandante mas da-
tos transaccionales a partir de una fecha
para una sociedad concreta.

e Extraccién de un subconjunto de datos
maestros y transaccionales.

e Encriptacion de datos maestros.

Este nuevo abanico de posibilidades ofrece
a los clientes una nueva forma de gestionar
eficazmente sus proyectos de transformacion
y sus tareas cotidianas, dando por ejemplo la
posibilidad de copiar de forma periodica y en
un corto espacio de tiempo un subconjunto
de datos maestros y transaccionales de SAP
ERP HCM a un mandante de desarrollo/cali-
dad. Estos, una vez encriptados, permiten lle-
var a cabo de forma segura sus tareas men-
suales de soporte, validacion de instalaciéon
de parches y tests intensivos de proyectos in-
ternos. De esta forma, se mejora el tiempo de
respuesta frente a incidencias, reduciendo el
numero de transportes a produccion al poder
validar -con datos recientes de producciéon-
la solucién adoptada y por tanto con mayor
seguridad.

La capacidad de extraer datos maestros,
customizing y del repositorio permite tam-
bién crear entornos reducidos de desarrollo
y calidad disminuyendo el espacio de alma-
cenamiento y, en consecuencia, los costes
de mantenimiento de los sistemas.

Invito a los interesados en el tema a que
lean y revisen el informe de Gartner “Who’s
Who in SAP Selective Data Copy Tools".

2TB

BEA =8

100 GB

500 GB
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HR Accelerator - Mobile Enablement

Mediante la utilizacion de Segtn las predicciones de los analistas,
a finales de 2016 habra 10 billones de
smartphones y 760 millones de tablets en
uso en todo el mundo.

de cualquier organizacion Esta evolucién creard nuevas oportu-
nidades para que las empresas interactuen
con sus empleados de forma mas efectiva.
conectados en cualquier Alrededor de un 94 por ciento de los usua-
rios de mdviles creen que el uso de estos
, . dispositivos les hace mas eficientes y un 67
y a traves de cualqmer por ciento opina que sus empresas pierden
di SpOSiﬁVO. competitividad sin éstos.

los servicios de movilidad,
los directivos y empleados

estaran perfectamente

lugar, en cualquier momento

Cuando empleados y managers no se
encuentran en su puesto de trabajo, pueden
estar conectados con su equipo o departa-
mento gracias a sus dispositivos moviles y
asi asegurarse de que las cosas siguen fun-
cionando sin problemas. El poder de la tec-
nologia mavil trasciende a todos los dmbi-
tos del negocio, incluyendo los RR.HH.

La tecnologia mévil de RR.HH. puede dar
soporte a cualquier proceso de RR.HH. per-
mitiéndole grabar o aprobar solicitudes de
vacaciones, buscar y programar formacion,




actualizar informaciéon personal, gestionar
peticiones, comprobar la ndmina, gestionar
reservas de viajes y aprobar las solicitudes
de éstos, aprobar gastos, etc.

La practica “Cloud Transformation
Services” de NgA ayuda a las empresas a
implementar y desplegar tecnologia de mo-
vilidad para Recursos Humanos y, de esta
forma, les permite contar con una interfaz
movil de usuario que interactia con los
empleados, proyectando la imagen corpo-
rativa y proporcionando una experiencia
de usuario unica. Entre sus caracteristicas,
figuran:

e Ligera y rapida

e Personalizada y escalable

e Con un unico cédigo que permite el uso
de distintos dispositivos y usuarios

e Preconfigurada con aplicaciones demo
facilmente ampliables

e Plataforma segura y fiable

e Pantalla de navegacion conocida por el
usuario

e Pantallas tactiles optimizadas

e Disefiada para trabajar no solo en teléfo-
nos moviles, sino también en Tablets

Sus consultores cuentan con una amplia
experiencia en construir aplicaciones mo-
viles flexibles de empresa para los RR.HH.
y pueden asesorar a las organizaciones so-
bre qué tecnologia encaja mejor con sus
necesidades, ayudarles a dividir procesos
de aplicaciones para moviles haciéndolas
mas manejables, fortalecer su imagen de

empresa y conseguir que su negocio esté
listo para el futuro movil.

Beneficios

e Innovacion: las empresas necesitan evo-
lucionar en esta direccién proporcio-
nando acceso modvil a aplicaciones de
negocios. Una estrategia movil ayuda a
conseguir el éxito futuro.

e Mas productividad: al hacer que las apli-
caciones de negocio estén disponibles a
través de mas dispositivos, en cualquier
lugar y en cualquier momento, las compa-
filas consiguen una mejora en la calidad
de sus datos de sus sistemas de RR.HH. y
asi aumentar la eficacia de su plantilla.

e Mayor satisfaccion de sus empleados: la
plantilla agradece tener la opcion de uti-
lizar sus propios dispositivos para ejercer
un trabajo mas productivo. Esta flexibili-
dad aumenta sus niveles de satisfacciéon y
COmpromiso.

e Ahorro de costes: permitir que sus em-
pleados utilicen sus propios dispositivos
requiere que una empresa disponga de la
infraestructura de IT adecuada para poder
responder a esta nueva tendencia que le
proporcionara importantes ahorros.

e Reduccion de transacciones manuales: al
permitir el uso de dispositivos mdviles a
empleados y managers, una organizacion
verd reducidas las transacciones manua-
les en su departamento de Administracion
de Personal y, de esta forma, conseguira
optimizar la ejecucion de las tareas estra-
tégicas de RR.HH.
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Cloud Transformation Services Practice, al detalle

La nube ha experimentado una rapida integracion en las funciones de negocio, especialmente en el area de IT

y es por ello sorprendente que, segun un estudio realizado recientemente por NorthgateArinso (NgA), solo el 14

por ciento de los departamentos globales de RR.HH. se benefician de soluciones en la nube.

Para ayudar a los negocios a ver mas claramente los beneficios estratégicos de las soluciones para RR.HH. ba-

sadas en la nube, NgA acaba de anunciar la creacidon de su Cloud Transformation Services Practice, con la que

guiara a empresas de todos los tamafios en la implementacion de tecnologia en la nube, en el mantenimiento

de aplicaciones, en el soporte de los procesos de RR.HH., en la gestion del cambio y en la formacion a usuarios.

La oferta de servicios en la nube incluye la plataforma NgA euHReka de Recursos Humanos y Gestiéon de

Néminas en modelo BPaaS (Procesos de Negocio como Servicio) y, ademas, los clientes pueden beneficiarse de

las alianzas que la compafiia mantiene con proveedores globales lideres como Oracle, SAP, SuccessFactors o

Workday, que aseguran una mayor integracidn, funcionalidad, compatibilidad y facilidad de uso para solucio-

nes basadas en la nube.

Para saber mas acerca de Cloud Transformation Services Practice, puede visitar la pagina web de NorthgateA-

rinso: www.ngahr.com



Carlos Iribarren

Director Comercial de SAP Business One en Seidor

@y scidor

SAP Business One en
Ecosistemas SAP

A punto de cumplir los

diez anos de su llegada al
mercado, SAP Business One
es una solucion destacada

y consolidada dentro del
catalogo de SAP AG. Utilizada
por mas de 38.000 pymes

en todo el mundo, son
también muchas las grandes
corporaciones que han
escogido esta solucion de
SAP para gestionar sus filiales
o pequerias divisiones. En
2012, el 58 por ciento de los
nuevos clientes de SAP AG
llegé al mundo SAP gracias a
SAP Business One.

En Espafla, tenemos varios ejemplos de
grandes compafiias que estan utilizando
esta solucion. Muchas corporaciones in-
ternacionales gestionan su filial espafiola
con SAP Business One, entre las cuales
podemos destacar los casos de Yokoha-
ma, MAN, Abbott o Schott, entre otras. Y
también existen muchas multinacionales
espafiolas que han escogido SAP Business
One para gestionar y controlar el negocio
de sus filiales en el extranjero. Por citar
algunos ejemplos, dentro de este grupo,
Seidor ha desarrollado proyectos en Com-
saEmte, Laboratorios Hipra, Porcelanosa,
Kern Pharma, Sacyr Vallehermoso o Vi-
cens Vives.

Los motivos del crecimiento de este
tipo de proyectos son multiples. Por un
lado, sabemos que las grandes empresas
necesitan, cada vez mas, un mayor con-
trol sobre sus operaciones internaciona-
les. Y por otro lado, SAP Business One es
la dnica solucién ERP de tamafio medio
con soporte global: esta localizada en mas
de ochenta paises y disponible en 22 idio-
mas distintos, todo ello con las garantias
y el soporte de SAP AG.

SAP Business One resuelve los proble-
mas de dispersidn de la informacién clave
cuando ésta se encuentra en sistemas y/o
ubicaciones diferentes, algo que suele ra-
lentizar los tiempos de respuesta, provo-
ca cuellos de botella en los procesos de
ventas y limita la productividad. Lo que
la herramienta proporciona es una vision
clara de todos los aspectos de la empresa
para poder supervisar y gestionar con pre-
cision los ingresos y los gastos, optimizar
el flujo de caja y responder rapidamente
cuando surjan las oportunidades.

Aplicada a la gestidn de las filiales de
una gran empresa, la solucion elimina,

por ejemplo, los datos duplicados a lo lar-
go de la organizacién, con todos los cos-
tes y errores que estas entradas duplicadas
suelen acarrear. Asimismo, las alertas ba-
sadas en el flujo de trabajo desencadenan
una respuesta automadtica cuando se pro-
ducen eventos importantes, lo que permi-
te supervisar los mas criticos y centrarse
en ellos. Una vez que estan bajo control
las pequeilas incidencias cotidianas, la
empresa dispondra de mas tiempo para
centrarse en los aspectos mads estratégicos
de su negocio.

En el area de relacion con los clientes,
SAP Business One permite analizar la car-
tera global utilizando los datos de ventas,
operaciones y finanzas para saber como
ofrecerles el servicio que mejor se ajuste a
sus necesidades y de la forma mads rapida
y efectiva en costes. La aplicacidn ofrece
ademds soporte para gestionar procesos
en varias monedas e idiomas, reconciliar
diversas cuentas y crear informes de be-
neficios y pérdidas por filiales, facilitando
asi la actividad internacional de las em-
presas. Proporciona cobertura en todo el
mundo con versiones especificas del pais
en una unica plataforma, instalada y con
soporte local.

De cara a la gestion y control de la
cadena de suministro, clave en las gran-
des empresas distribuidas, la solucién per-
mite planificar fielmente las necesidades
de material para la produccién, definir
costes estdndar, realizar el seguimiento
de las transferencias en tiempo real y en
multiples almacenes, controlar las listas
de materias primas y reponer stocks au-
tomdticamente. Si un proveedor o distri-
buidor no esta rindiendo adecuadamente,
se podra sustituir inmediatamente para no
daflar las relaciones con los clientes.



Proyectos ERP que cruzan fronteras
Recientemente ha habido grandes pro-
yectos que, aunque estdn liderados
igualmente por grandes corporaciones,
presentan un “nuevo enfoque”: unifican
la misma plataforma ERP en los prin-
cipales socios de la corporacién, inte-
grandola luego con el sistema SAP ERP
central y llegando mas alla de las fron-
teras de la propia compaiiia, abrazando
de este modo también a proveedores o
distribuidores, que suelen ser jugadores
clave de la cadena de suministro.
Tenemos dos claros ejemplos de esta
nueva tipologia de proyectos. En Esta-
dos Unidos, Coca Cola ha iniciado un
proyecto piloto para unificar la gestion
de sus distribuidores con la plataforma
SAP Business One. El objetivo es que

estos distribuidores mejoren la gestion
y el control de sus procesos de negocio
con una plataforma homogénea, perfec-
tamente integrada con los sistemas SAP
de Coca Cola, de forma que permitan el
intercambio de informaciéon en cuanto
a ventas, niveles de stock y suministro
just-in-time. Los beneficios son claros
por ambas partes en términos opera-
tivos, aunque también sabemos que la
fidelizacion de estos distribuidores es
un factor clave para Coca Cola en un
mercado donde la competencia en este
sector es muy alta.

También conocemos el caso de Wal-
mart en México, en el que se ha iniciado
un importante proyecto para estandari-
zar la gestion de un grupo de proveedo-
res del gran retailer con SAP Business

One. EI concepto es similar: extendemos
la informacion acerca de nuestros nive-
les de ventas y stock a nuestros prin-
cipales proveedores para poder agilizar
las operaciones de suministro y entrega
de material de forma que evitemos rotu-
ras en nuestras estanterias y, por tanto,
pérdidas de ventas.

Es muy probable que pronto vea-
mos en Espafia los primeros proyectos
en Ecosistemas SAP. La competitividad
del mercado provoca que tengamos que
buscar la eficiencia mas alla de las fron-
teras de nuestra propia organizacion,
involucrando a proveedores y distribui-
dores. Y la plataforma SAP Business One
es el vehiculo perfecto para conseguirlo
por su funcionalidad, escalabilidad y el
soporte internacional que nos aporta.
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General Manager de SmartAccess
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Un paso mas hacia una sanidad

conectada y sin papeles

Durante los juicios de
Niiremberg, celebrados entre
1945 y 1946, se juzgaron

a un grupo de 24 doctores
por realizar experimentos en
prisioneros de guerra en los
campos de concentracion nazi
durante la Segunda Guerra
Mundial. A raiz de este juicio
se creo en 1947 el Codigo de
Niiremberg que establece los
principios que han de regir
en la experimentacion con
seres humanos. El codigo

esta formado por diez puntos
entre los que se incluye el
Consentimiento Informado (Cl)
y cuya finalidad era garantizar
el derecho legal de toda
persona a decidir libremente
sobre su participacion en un

experimento médico.

En la actualidad, el Consentimiento In-
formado es un proceso de relacion entre
el profesional sanitario y paciente. El pa-
ciente recibe del profesional sanitario una
informacion comprensible y suficiente
que le permite participar en las decisiones
respecto a su diagnostico y tratamiento,
garantizando su libertad en la toma de de-
cisiones que afectan a su salud.

En aquellos procedimientos que im-
plican riesgos significativos para la salud
del paciente, el proceso debe ser presen-
tado por escrito dando lugar al Formu-
lario de Consentimiento Informado (FCI).
El FCI es especifico para el paciente y su
tratamiento, y debe estar firmado y fe-
chado tanto por el profesional sanitario
como por el paciente o su representante
legal y, ademads, una copia del formulario
de consentimiento firmado estarda siem-
pre disponible para el paciente y para su
médico.

Los hospitales y clinicas -sean de ca-
racter publico o privados- gestionan hoy
millones de estos documentos para cum-
plir con la legislacién vigente. En muchos
centros sanitarios, el FCI es hoy un do-
cumento en papel, que debe ser impreso
y posteriormente firmado. Por lo general,
después de su firma el documento se en-
via para su digitalizacion con el fin de ser
anexado a la historia clinica electronica
del paciente y el original en papel a un
archivo fisico para su custodia.

La gestion de los FCI requiere dedica-
cion de recursos administrativos e implica
ciertos riesgos para el centro relacionados
con su extravio o deterioro, error en su in-
dexado y dificultad de control para asegu-
rar que se cumple con esta obligaciéon. Al
mismo tiempo, obliga a mantener costosos
archivos fisicos de documentos. La trans-

formacion del FCI en un documento elec-
trénico supone ventajas desde el punto de
vista de costes, seguridad y eficiencia en
su gestion pero se encuentra con el desafio
de su firma.

Aunque desde hace tiempo es posible
la firma digital de documentos electroni-
cos, para ser una firma legal en Espafia
requiere que los firmantes dispongan de
un certificado digital emitido por una au-
toridad de certificacion reconocida.

Se trata por tanto de encontrar un mé-
todo que cuenten con validez suficiente
desde el punto de vista legal para la fir-
ma de los FCI en formato electrénico vy,
al mismo tiempo, sea universal y facil de
utilizar para todos los pacientes.

El DNI electrénico es indudablemente
una alternativa a valorar dado que hasta
la fecha se han emitido mas de 31 millo-
nes y que contiene un certificado digital,
pero hay que tener en cuenta que el uso
de su faceta electrénica es todavia muy
bajo, no toda la poblacion dispone de ¢él
y en el dmbito sanitario se atienden a
muchas personas que o bien no disponen
de ¢l (por ejemplo, extranjeros) o bien no
saben o no quieren usarlo (por ejemplo,
personas mayores).

La firma digitalizada con pardmetros
biométricos (firma biométrica) se basa en
la firma manuscrita de una persona rea-
lizada sobre un dispositivo con pantalla
tactil que durante la firma registra para-
metros como la velocidad y presion.

A partir de estos datos capturados, un
algoritmo matemadtico genera un patron
caligrafico unico para cada persona que
permite verificar en cualquier momento
que esa persona y sélo ella ha firmado ese
documento. Estos algoritmos se basan en
la traslacion al mundo digital de las técni-
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Sobre SmartAccess

SmartAccess es una compaiia espaiiola que desarrolla soluciones innovadoras de firma electronica, identidad digital y

proteccion de activos digitales y es miembro de la asociacion @asLAN desde el afio 2007. Su plataforma de firma electronica

y biométrica SealSign es utilizada en un amplio niumero de empresas y organismos publicos para mejorar la eficiencia de los

procesos de negocio, asegurar el cumplimiento normativo y reducir los costes asociados a la gestion del papel.

www.smartaccesscorp.com

cas empleadas desde hace afios por los pe-
ritos caligrafos con el fin de determinar la
autoria de una firma en papel y su validez
desde el punto de vista legal como método
de firma.

Mediante la combinacién de algoritmos
biométricos y la firma digital es posible
conseguir un método de firma universal de
FCI en formato electréonico que pueda ser
firmado de forma similar a como se firma
hoy en formulario en papel y con validez

legal en caso de disputa. Esta validez legal
ha sido constada a través de estudios reali-
zados por prestigiosos despachos de aboga-
dos y por peritos caligrafos independientes.

La gestiéon de los FCI en formato elec-
trénico permite un ahorro de costes signi-
ficativo con un retorno de su inversidon -en
la mayoria de los casos- en un periodo infe-
rior a un aflo, ademds de mejorar el cumpli-
miento legislativo y normativo y proporcio-
nar mayor eficiencia al proceso.

La tecnologia de firma digitalizada
biométrica de SmartAccess, denomina-
da SealSign BioSignature, ha permitido a
diferentes entidades sanitarias implantar
con éxito la firma de los FCI y otros do-
cumentos, con una excelente aceptaciéon
por parte de los pacientes y los profesio-
nales sanitarios, contribuyendo a reducir
los costes asociados a la gestion de dichos
documentos en papel y asegurar el cumpli-
miento legal.
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Roberto Ceballos Sdez

Empresa: Osakidetza

Coordinador del Grupo de Trabajo de Recursos Humanos Sector Publico

Osakidetza
‘ o

“Mi principal objetivo es dotar al
grupo de trabajo de una mayor

cohesion y aumentar la asistencia

y participacion en las sesiones de

trabajo”

Es Responsable del Area
Corporativa de Sistemas

de Informacion de Gestion
de Recursos Humanos del
Servicio Vasco de Salud
(Osakidetza), y cuenta con
una dilatada experiencia en
el entorno SAP, al que ha
estado vinculado durante toda
su carrera profesional. Su
primer contacto con AUSAPE
se remonta a 1998 y ha
colaborado de forma activa
con los grupos de trabajo de
EHE&S y Recursos Humanos.
El ano pasado asumio la
coordinacion de este ultimo,
en el area de sector publico.

¢Qué le impulso a ser coordinador de este grupo?

Cuando me lo propusieron no tenia muy claro si realmente debia presentar mi candidatura.
Aunque algunos piensen lo contrario, prestar esta especial dedicacion a la dinamica de cual-
quier grupo de trabajo requiere de una inversiéon de tiempo bastante importante. No obstan-
te, tras darle muchas vueltas, decidi aceptar esta nueva responsabilidad y seguir colaborando
con el grupo, en esta ocasion, desde la coordinacion.

¢Cuales son los pros y contras?

Lo que mas me agrada es poder disfrutar en primera fila de la dindmica de un grupo de tra-
bajo de estas caracteristicas: compartir problemas y soluciones, experiencias, buenas practi-
cas, participar activamente de la evolucién de SAP,... etc. No obstante, atun llevo bastante mal
tener que desplazarme a Madrid con cierta regularidad... aunque ya me estoy adaptando.

¢Cuales son los objetivos clave que se ha propuesto para 2013?
El principal es dotar al grupo de trabajo de una mayor cohesién y aumentar en la medida de
lo posible la asistencia y participacion en las diferentes sesiones de trabajo.

.Y en torno a qué temas girara el trabajo del grupo?

Basicamente nos centraremos en impulsar cualquier iniciativa que surja dentro de nuestro am-
bito, eso si, siempre sin perder de vista otras vertientes como, por ejemplo, aspectos relacionados
con cambios legales y demds tematica que requiera de nuestra atencion. De hecho, ya tenemos
encima de la mesa algunas iniciativas de evolucion del estdndar SAP bastante interesantes.

¢Cuadles son los que mas preocupan al grupo y donde detectan que SAP les puede ayudar mas?
El principal punto de desencuentro entre el grupo de trabajo y SAP radica en que SAP “casi”
siempre podria hacer algo més para ampliar e incorporar nueva funcionalidad al estdndar,
mads aun, cuando la funcionalidad solicitada por el grupo de trabajo tiene una solida base le-
gal, ya que en numerosos casos esta relacionada con la cobertura de requisitos legales.

¢Cual ha sido la evolucion, desde su perspectiva, de los Grupos de Trabajo de AUSAPE?
La transformacion que ha experimentado la asociacion con el paso de los afios ha sido mas
que evidente. La gestion de AUSAPE cada vez esta mas profesionalizada y cuenta con mas y
mejores medios para la consecucién de sus objetivos y, por extension, los de todos sus asocia-
dos. A su vez, la influencia que ésta ejerce sobre SAP es cada vez mas notable.
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Innovacion: El sabor de la

Singularidad

He aqui mi secreto. Es muy simple: no se ve bien sino con el corazon. Lo esencial

es invisible a los ojos.
Antoine de Saint-Exupéry

El clavo y el cuadro

Un chaman, en presencia de su discipulo, toma un clavo, lo clava en
la pared y cuelga un cuadro. Luego se dirige al pupilo y a modo de
koan le pregunta: ¢Qué sostiene qué?, ;el clavo sostiene el cuadro o
el cuadro sostiene al clavo?

La repuesta parece obvia; es el clavo que sujeta el cuadro. Por
supuesto. En lo real, en el mundo de la materia, el clavo sostiene
el cuadro. En cambio, la respuesta pertinente es... ambas: El clavo
sostiene el cuadro y jel cuadro sostiene el clavo! ya que el clavo fue
clavado en la pared porque alguien decidié colgar un cuadro. Por lo
tanto el clavo es efecto y no causa de la accion de colgar el cuadro.

Cuando la mirada que comprende, trasciende el ojo que Vvé,
el mundo psiquico se deduce formado por una unidad que super-
pone lo real (cuadro que cuelga del clavo), lo simbélico (clavo que
“cuelga” del cuadro) y lo imaginario (los dos mundos que se unen
especularmente en el chaman); tres registros que, tal y como explica
Jaques Lacan, se hallan imbricados segun la forma de nudo borro-
meo donde el desanudamiento de cualquiera de los tres ejes provoca
el desanudamiento de los otros dos.

Real

El pensar velado

La historia del cuadro y del clavo nos aproxima al dmbito sutil del
pensar: al pensar velado; la palabra que sale al mundo y se expresa
tiene en su origen una cualidad del pensar. Lo real (palabra) esta
siempre atravesado por lo simbdlico (significacion subjetiva). Por lo
tanto la realidad es, en primera instancia, simbolica, porque hay
un sustrato que la determina. En un ejemplo, una persona prefiere
comer pescado todos los dias porque eso le recuerda al amor y sen-

sacion de proteccion que tenia cuando era nifio. Lo simbolico obliga
la direccion de nuestro pensamiento (consciente/inconsciente) y por
lo tanto de nuestro hacer.

Jose Luis Sampedro lo constataba asi en una de sus ultimas en-
trevistas: “El hombre no necesita libertad de expresion, sino libertad
de pensamiento”. El hombre ha permitido —por supuesto inconsci-
entemente-, el secuestro de su pensamiento propio y, obviamente,
sin libertad de pensamiento no hay un libre hacer sino tan sélo una
suerte de ilusion de libre actuar. Para que haya libertad de hacer,
primero se requiere libertad de pensar.

Imaginese por un momento sentado en un café cualquiera escu-
chando la conversacion de la mesa contigua y en esas fracciones de
la tertulia que va percibiendo observa con oido atento como queda
desdibujado el espacio personal porque no habla el individuo, sino
“hablan” las opiniones de su partido politico, o los titulares de los
diarios, o construcciones y cliches culturales, ... Parece por tanto,
que, en una mirada mas sutil, mas alla del “mundo material” de
la expresion, hubiera dos niveles del pensar: el pensar social y el
pensar individual.

Emmanuel Levinas y Rudolph Steiner hablan de la destrucciéon
de la individualidad cuando aquella no encuentra un espacio de ex-
presion del pensar propio. Ese espacio se abre al reservar un ambito
de intimidad que permite desplegar el propio discernimiento. Para
acceder a ese pensar personal es imprescindible separarse en algunos
momentos de lo social; es forzoso encontrar un espacio en el cual
me concentro plenamente en mi interior, en palabras de Levinas,
un espacio “antisocial” - (“antisocial” no como categoria moral,
sino como gesto animico de interiorizacion). Por lo tanto, para que el
individuo pueda encontrar sus propios pensamientos, y pueda con-
struir su propia individualidad que le llevara a un hacer propio, tiene
que, forzosamente, retirarse puntualmente del discurso colectivo.

Escucha permanente

Lo interesante de este planteamiento es que este espacio individual
se destruye si mantenemos a los individuos en la escucha perma-
nente: si obligamos a alguien a una escucha continua destruimos su
libertad porque libertad en su sentido mas radical significa “hago lo
mio” y no puedo “hacer lo mio” si no “pienso lo mio”.




Asi opera la propaganda de los regimenes totalitarios; se crea un
ambiente que obliga a una escucha constante de la ideologia oportuna
—con impactos visible en las calles, o con musica continua (radios que
no se podian apagar, etc.)- y, asi, imposibilita ese espacio del pensar
propio. Con impactos continuos de impresiones, por un lado y, por
otro, ocultando micréfonos en las casas para evitar cualquier espacio
de expresion propia, poco a poco esas fuerzas de manifestacion de
la propia identidad se van arrinconando para provocar su extincion.
Cuando no hay espacio para el pensar propio, no hay individuacion.

Esta operativa de los regimenes totalitarios ha sido superada
completamente por la sociedad de consumo, donde, en el exterior,
la poblacion permanece continuamente impactada por impresiones
publicitarias, noticias, etc..., y en el interior sometida a la dictadura
de la television. (Noticia del 1.4.2013 Europa Press: El consumo de
television alcanza un nuevo récord: Los espafioles se sientan frente
al televisor una media de 4 horas y 22 minutos al dia!!!).

Ver la television no requiere una gran activacién y asi, conecta-
dos a una informacidn que consumimos pasivamente, al poco tiem-
po tampoco recordamos lo visto - ante todo programas de escasa
profundidad y valor- a la vez que genera una falsa saturaciéon que
alimenta nuestra adiccion al medio. (Fast food for the mind - sin-
drome de la comida rapida: estoy saciado pero sigo hambriento).

La consciencia dormida

¢(Hoy en dia de cudnto espacio disponemos para pensar lo propio?
¢/Cuanto tiempo empleamos para consumir informacién y cudnto
para pensar lo nuestro? ;Cudnto tiempo disponemos para meditar
(=ir al medio) y viajar hacia nuestro centro? ;Cuanto espacio ofrecen
las organizaciones para el despliegue del pensar propio?

Si no hay espacio propio, la individualidad se disuelve porque la
consciencia no permanece en nosotros. Estamos mas en el otro que
en nosotros mismos. Ser social significa, en cierto modo, dormirse un
poco en la consciencia del otro. Dejamos de pensar lo nuestro y de-
splazamos nuestra consciencia para entrar en la consciencia del otro.

El valor de la singularidad

Para atravesar los grandes retos de nuestro mundo actual, las
empresas tratan de superar los viejos paradigmas y encontrar “lo
nuevo”: innovar. Segun Theodor Levitt, creatividad significa pen-
sar cosas nuevas e innovacidn significa hacer cosas nuevas. Y esta
innovacioén tiene tanto mas valor cuanta mayor singularidad con-
tenga: evidentemente el IPAD MINI tiene menos “carga innovadora”
y por lo tanto menos valor que el primer [PAD que Apple lanzé al
mercado. En niveles agregados las empresas buscan “océanos az-
ules”, metafora que describe la necesidad de abandonar la lucha
por arrebatar cuotas de mercado a los competidores y, en cambio,
centrarse en encontrar nuevos espacios de negocio a través de la
innovacion y los ajustes de las curvas de valor de los negocios.

Para fomentar el “descubrir lo nuevo”, las empresas y especial-
mente los lideres organizativos deberian nutrir adecuadamente los
espacios en las organizaciones para provocar la singularidad. Tanto
es asi que Google y la NASA lanzaron en 2009 la Universidad de la
Singularidad (www.singularity-university.org) en Silicon Valley, lu-
gar que, en palabras de uno de sus fundadores Ray Kurzweil, estara
preparado para acoger a los lideres que creardn un creativo y unico
mundo del futuro.

Ahora bien, la creatividad, la antesala de la innovacion, requiere
un pensamiento libre que no haya sido secuestrado por el habito
cultural y organizativo, tal y como he descrito a lo largo del articulo.
Asi, las organizaciones debieran crear un “entorno de mestizaje” con
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libertad de pensamiento integrado por personas singulares y cuali-
ficadas, con capacidades de desestructuracion pero logicas, osadas
pero sensatas, creativas pero realistas, y con un nivel incondicional
para aceptar la mirada innovadora del otro (!!!!)...de esta manera se
crean nuevos puentes entre mundos diversos que permiten desplegar
emergentes con alto valor de innovacion. Como dirian los creadores
de Lego Serious Play, hay que crear un espacio déonde los empleados
“construyen, conviven, convencen, comparten...y se divierten”.

Hay que empezar a comprender algo tan obvio como que el mundo
denso proviene de lo sutil para entender la génesis de la innovacion
—espacio donde se correlacionan el mundo de las posibilidades y las
emociones elevadas- (Fig2), y los lideres del futuro deben empezar a
comprender en profundidad los entresijos de la psicologia del ser hu-
mano para apoyar la liberacion de los tejidos de la creatividad.

Emocién
Elevada, Creatividad

- Materia
+ Energia

. |

Mundo
Sutil

Mundo
Material
v ‘L
+ Materia Emocion de
- Energia Supervivencia

En cierto modo, estos nuevos lideres deben reconocer las per-
spectivas del “multiple fondo” del mundo (real-simbolico-imagi-
nario) donde, por ejemplo, los productos y servicios del mercado no
son sino estrategias para satisfacer necesidades humanas, o com-
prender que las empresas son sistemas complejos que entraman su
actividad en un mundo global e interrelacionado cuyo intercambio
genera emergentes que denotan fugas o ganancias, o deducir la
existencia de fractales que ordenan un caos aparente y cuya iden-
tificacion y ajuste permite dibujar un nuevo fluir empresarial, etc...
en definitiva, llegar a leer el reverso del mundo dénde *“el clavo
cuelga del cuadro”

La innovacion ocupa el dmbito de lo sutil, situdindonos mas
cerca del modelo cudntico que del newtoniano, y, por tanto, ya no
necesitamos en las compaiiias tantas funciones ordenadoras -ni ge-
stores, ni guias-, sino lideres de apoyo (supportive leadership) que
faciliten la liberacion de los velos que atan las mentes del empleado
y permitan desplegar su creatividad. Las compaifiias que sigan em-
peiiadas en buscar la innovacion en el mundo denso fomentando
estructuras organizativas “newtonianas” tenderdn a desaparecer
porque no desarrollaran las capacidades para encontrar lo nuevo; la
verdadera competencia ya no se da en las industrias tradicionales de
escala intensiva, sino en industrias no tradicionales de imaginacion
intensiva; la prueba estd en el paradigma Google.

Para concluir, se necesitan lideres que, emulando a Sdcrates,
sepan situarse junto con los empleados a modo de “solo sé que no
se nada”. Esto es saber del saber. Esto es creacion de puro espacio de
vida, veneracion y respeto. Pura consciencia de maestro de maes-
tros. Puro permiso para ser y desplegar la Singularidad.

www.virusdelamente.blogspot.com
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DERECHD ¥ NURVAS THCNOLOGIAS

La futura ley para la defensa de
los derechos de consumidores y

usuarios

Recientemente ha sido noticia la propuesta
de anteproyecto de ley del Ministerio de
Sanidad, Servicios Sociales e Igualdad por el
que se modifica el Texto Refundido de la Ley
General para la defensa de los consumidores
y usuarios y otras leyes complementarias por
las modificaciones previstas en materia de
comercio electronico.

En realidad estas modificaciones vienen a consolidar la transposi-
cion de directivas comunitarias dictadas en materia de proteccion de

los consumidores y usuarios que establecen un nuevo marco legal
en relacion con (i) los contratos a distancia, (ii) los contratos cele-
brados fuera de los establecimientos mercantiles (iii) como clausulas
abusivas en los contratos celebrados con consumidores sobre deter-
minados aspectos de la venta y (iv) las garantias de los bienes de
consumo.

La nueva ley supondra un reforzamiento de la informacién al
consumidor a través de la ampliacion de los requisitos de informa-
cion precontractual exigibles en los contratos con consumidores y



usuarios, tanto en el caso de los contratos a
distancia como en los contratos celebrados
fuera del establecimiento del empresario.

El objetivo principal de estas modifica-
ciones es reforzar la seguridad juridica tan-
to de los consumidores como de la empresa
que formalizan transacciones a distancia
pero, ademads, el anteproyecto introduce
medidas encaminadas a reducir la desigual-
dad de posiciones entre ambas partes, evi-
tando situaciones de desproteccién de los
consumidores.

Los principales ejes en los que se articu-
lan las novedades de la futura ley son basi-
camente los siguientes:

—

.Informacién. En general, se amplia la
informacidon precontractual que, por ley,
habra que facilitar a los consumidores y
usuarios y, en particular, cuando formali-
cen contratos a distancia. Tendra que ser
clara y comprensible.

2.Derecho de desistimiento. Se introducen

nuevas garantias en cuanto a la posibili-
dad de renunciar o desistir del contrato.
Asimismo, se amplia el plazo en el que se
puede ejercer: de los 7 dias habiles actuales
a 14 dias naturales. En el caso de que no se
hubiera informado al consumidor de que
puede ejercer este derecho, el plazo que-
da automaticamente ampliado a 12 meses.
Ademas, la futura norma incorporard un
formulario de desistimiento comun en Eu-
ropa, que facilita el ejercicio de este dere-
cho y que se tendra que facilitar junto con
la informacidn previa al contrato.
3.Nuevos derechos. El anteproyecto dota a los consumidores de
nuevos derechos referidos a la forma y los plazos de entrega y el
riesgo de pérdida o deterioro del bien adquirido, entre otros.

Segun el Ministerio, “se trata de una regulacion necesaria si se
tiene en cuenta el importante crecimiento del comercio electrénico
y las transacciones a distancia en los ultimos afios en Espafia”

En relacion con los denominados “contratos telefonicos”, abor-
da la contratacién telefénica de bienes y servicios y propone un
sistema que proteja a los consumidores y usuarios y que, al mismo
tiempo, no supone cargas excesivas para las empresas. Se trata de
un modelo consensuado entre el Ministerio de Sanidad, a través del
Instituto Nacional de Consumo y el Ministerio de Industria.

Asi, en los casos en los que la empresa sea la que se ponga en
contacto telefénico con un usuario para formalizar el contrato, debera
confirmar la oferta por escrito o, salvo oposiciéon expresa del consu-
midor, en un soporte duradero. La oferta no serd vinculante hasta que
el consumidor haya firmado la oferta o enviado su acuerdo por escrito
ya sea en papel, por fax, correo electrdnico o por mensaje de SMS.

De este modo, se asegura que el consumidor es plenamente
consciente de lo que estd aceptando al garantizarse adecuadamente
que recibe la informacion precontractual obligatoria, algo que no es
posible si el proceso completo se lleva a cabo en una unica conver-
sacion telefénica.
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Pero quizas entre las modificaciones mds novedosas estdn las
que se establecen para evitar lo que se denomina “cargas encu-
biertas” de forma que cualquier empresa debera velar por que el
consumidor, al realizar un pedido a través de Internet, confirme que
es consciente de que éste implica una obligacién de pago. De esta
manera, el usuario siempre tendra que aceptar el precio final antes
de que concluya la transaccion. Ademas, si el empresario no obtiene
el consentimiento expreso del consumidor para un pago adicional al
acordado y, en su lugar, lo deduce utilizando opciones por defecto,
el usuario tendra derecho al reembolso del pago.

El anteproyecto establece nuevas reglas sobre los “cargos adi-
cionales” que pueden derivarse de los contratos formalizados a dis-
tancia. Por ejemplo, en el caso de que la empresa decida habilitar
una linea telefénica para comunicarse con sus clientes en relacion
con el contrato, el uso de esta linea no podra suponer un coste su-
perior al de la tarifa basica.

Ademas, las compaiiias no podran facturar al consumidor car-
gos por el uso de determinados medios de pago que superen el coste
al que tienen que hacer frente ellos por el uso de los mismos.

En principio, con estas novedades se articula la nueva regu-
lacion de un sector obviamente en auge y con ella quedaran mas
salvaguardados los derechos de los consumidores y usuarios, pero
obligard a las empresas a modificar sus procesos para dotarlos de
una mayor seguridad juridica.
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NUESTROS ASOCIADOS

INFORMACION PERSONAL
e Lugar de nacimiento: IBI (Alicante)
e Aficiones en su tiempo libre: Triatlon, navegar, lectura y musica.

¢ Un restaurante de su ciudad que recomendaria al resto de asociados y lu-
gares que deberian visitar si van alli:

Si hablamos de la ciudad donde vivo (no es la misma que la de mi origen)
Actualmente vivo en L'Escala, un restaurante que recomiendo es el Meson del
Conde en Sant Marti d’'Empuries.

Lugares para visitar: El museo Dali de Figueres, Cadaqués, Sant Marti
d’Empuries, ruinas de Ampurias y por supuesto los parques naturales de Cap
de Creus y Aiguamolls de 'Emporda.

e Escritor preferido y la mejor de sus obras, en su opinion:

Isaac Asimov. La trilogia de la Fundacion.

Juan Vargas Sierra

Nos trasladamos a Vilamalla (Girona) para que Miquel Alimentacio Grup nos cuente su experiencia
con la tecnologia SAP a lo largo de una entrevista con su Director de Organizacion y Sistemas,
Juan Vargas, quien gestiona un equipo de 32 personas.

¢Desde cuando es usted Director de Organizacion y Sistemas de
Miquel Alimentacio Grup?

Desde septiembre de 2008, aunque estoy vinculado a Miquel Ali-
mentacio Grup desde septiembre de 2006.

¢Qué soluciones SAP utiliza su compaiiia y desde cuando?
SAP R/3 con los siguientes modulos:
e FI y HR desde enero de 2006.
e Solucion sectorial de Retail Mayo 2007.
SAP XI desde Enero 2006.
SAP PORTALS Septiembre 2007.
SAP POSDM Mayo 2008.
SAP BIW Mayo 2008.
SAP BPM Marzo 2011.
SAP Business Objects Marzo 2011.
SAP Forecast & Replenishment Diciembre 2012.
SAP HANA Septiembre 2012.
SAP CRM Febrero 2013.

¢Por qué eligio SAP como su proveedor de software de gestion y
queé le llevo a seleccionar otras soluciones del fabricante?
Sobre todo, por la amplia experiencia en dotar de soluciones al
sector, la robustez de sus productos y la integraciéon que se logra
teniendo un landscape amplio de SAP, lo que permite tener una
vision mucho mas integrada del negocio.

Aparte de estas razones, formar a un equipo en una misma
tecnologia o al menos muy similar, permite que éste sea redu-
cido y polivalente. De esta forma, cuando tenemos que centrar
esfuerzos en una determinada problemadtica de negocio, podemos
dedicar mas recursos a la solucién.

Ha mencionado que son usuarios de SAP HANA desde el pasado
mes de septiembre. Hablenos de su experiencia con la tecnolo-
gia in-memory de SAP.
SAP HANA es una gran idea que se ha convertido en un produc-
to estupendo sobre el que todos hemos volcado muchas ilusiones.
La idea de poder disponer de la informacion en tiempos ini-
maginables hasta hace poco y casi en tiempo real es estimulante
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GRUPO MIQUEL

e Empleados: 3.500

MIQUEL ALIMENTACIO GRUP, de un vistazo

e Nombre de la empresa: MIQUEL ALIMENTACIO GRUP, SAU
e Sede central: Vilamalla (Girona)

e Sector: Distribucion Mayorista

e Facturacion: cerca de 1.000 millones de euros

e Web site: www.miquel.es

de por si. Pero se debe ser realista ya que, si bien los tiempos me-
joran sustancialmente, hay que tener en cuenta que no basta con
optimizar las consultas de la base de datos.

Nosotros -los tecnologos- somos muy dados a vender la piel del oso
antes de cazarlo... En Miquel jhemos logrado incrementos del rendi-
miento de las consultas medido en registros por segundo del 10.000%!
En mi humilde opinién, creo que supone casi un cambio de paradigma,
pero para que esos incrementos en la velocidad de las consultas se tra-
duzcan en tiempos remotamente parecidos en los informes de los usua-
rios, todavia hay que recorrer un camino y es lo que estamos haciendo.

¢Qué objetivos pretendia conseguir con la implantacion de cada
una de las soluciones?
Antes de tomar la decision se tenian claras algunas premisas:

e Se debia dotar a la organizacion de una plataforma tecnolégica
sobre la que apalancar nuestro crecimiento.

e Que fuese de contrastada solvencia.

e Que soportase grandes volumenes de datos sin degradaciéon de
rendimiento.

e Que el gran crecimiento que tendria la compafiia y la gran canti-
dad de adopcion de nuevos procesos de negocio en la plataforma
(venta al por mayor, venta Retail, Gestion de stocks, Planificacion
de la demanda, Compras, Aprovisionamiento, etc.) no supusiese
ningun problema.

Estas premisas y otros parametros inclinaron la balanza hacia SAP
ERP y, en general, hacia las soluciones de SAP. A partir de ahi,
hemos sido coherentes con aquella decision y hemos sacrificado
posiblemente algunas posibles ventajas de otras plataformas en aras
de una mayor integracion.

Echando la vista atras, esta claro que acertamos en aquel momento.

¢Cuales son los principales beneficios que ha obtenido su empresa
con la tecnologia SAP?

Hemos conseguido los objetivos que nos proponiamos pero la
principal ventaja es que disponemos de soluciones estandar a
las problemadticas de negocio, integracion entre aplicaciones, vi-
sion unica del dato y, por tanto, mayor trazabilidad, robustez y
escalabilidad.

¢Qué retos afronta el departamento de TI de Miquel Alimentacio
en 2013 y qué proyectos tecnoldgicos van a priorizar?

Miquel Alimentacié Grup tenia el reto de realizar un cambio tec-
noloégico de gran envergadura y asi se hizo entre los aftos 2005 y
2012. Consideramos que después de unos afios de multitud de im-
plantaciones ha llegado el momento de consolidar el conocimiento
adquirido tanto por el equipo de Organizacidon y Sistemas como por
la empresa.

A partir de este aflo nos vamos a centrar mucho en movilidad,
en soluciones de comercio electrénico y colaboracién tanto con
clientes como con proveedores

Nuestro principal objetivo a futuro es trasladar valor a nuestros
clientes mediante el uso de la tecnologia. Para ello, tenemos que ser
muy imaginativos y saber convertir las ventajas de nuestra expe-
riencia, infraestructuras y aplicaciones en herramientas que hagan
a nuestros clientes mas fuertes para competir en estos tiempos tan
dificiles y todo ello con un bajo coste.

¢Desde cuando esta su empresa asociada a AUSAPE y qué le apor-
ta la Asociacion a su empresa?

Estamos desde hace aproximadamente un aflo. Quisimos estar en
la Asociacion por la labor de difusion de conocimiento que esta
realizando y, sobre todo, por disponer de un marco para conocer y
compartir experiencias con otras companias.
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Rames Sarwat Shaker
Vicepresidente de la Asociacion @asLAN

‘ @ asLAN

El futuro del Cloud Computing y

de la Red

El pasado 15 de febrero, el Consejo de Ministros aprobo la Agenda Digital para Espafia
después de un amplio proceso de consulta y consenso que hemos sequido con especial

atencion y consideramos de especial relevancia.

Estos proximos afios seran decisivas todas las tecnologias que nos per-
mitan avanzar hacia una sociedad conectada, mds globalizada y com-
petitiva. Este es el mensaje mensaje que insistimos en transmitir desde
la Asociacion @asLAN y en especial a través de nuestro gran congreso
y exposicién anual, asLAN.2013 bajo el lema “Cloud & Network Futu-
re”, que se ha celebrado los pasados dias 10 y 11 de abril en el Centro
de Convenciones de IFEMA y al que han acudido 4.025 profesionales
pertenecientes a los principales actores del mercado.

Durante el congreso intervinieron mas de un centenar de expertos que
debatieron y desarrollaron conferencias sobre tematicas de actualidad en
el mundo de la red como ‘BYOD: Bring your own device’ o ‘Cloud: ven-
tajas de la infraestructura como servicio’, tendencias de futuro como ‘loT:
Internet of things’ o ‘BigData’, y ejemplos de uso de nuevas tecnologias
y buenas practicas en ‘Smart Cities’ u ‘Open Goverment’

Ademas de las salas de conferencias mas tecnoldgicas, se organiza-
ron debates para analizar el futuro de la Red y el Cloud, con la inter-
vencion como invitado especial de Eduard Punset, que reflexiono sobre
aspectos como que ‘el mercado digital es infinito’ o ‘el fendmeno de las
redes sociales’.

También hubo espacios orientados a publicos especificos que desper-
taron gran interés y alcanzaron el aforo maximo, como por ejemplo la
sala ‘LATAM Bridge’, centrada en las oportunidades de exportacion a
Latinoamérica, la sala ‘Soluciones en Cloud: tecnologia accesible a la
PYME con soluciones adaptadas a las pymes, las sala ‘Casos de Exito en
las AA.PP! o la Sala ‘Oportunidades de negocio’, en la que fabricantes
y mayoristas expusieron sus propuestas al canal de distribucion y em-
presas de servicios.

Durante el congreso se celebré también la quinta edicion de los Pre-
mios @asLAN para Administraciones y Organismos Publicos. Fueron
premiados los proyectos tecnoldgicos del Ministerio de Industria, Ener-
gia y Turismo, la Junta de Castilla y Ledn, el Ayuntamiento de Terras-
sa, el Ayuntamiento de Santander, el Ministerio de Justicia, el Servicio
Madrilefio de Salud, la Universidad de Murcia y ADIF.

La asociacidn ha realizado una valoracion positiva del evento, a tra-
vés del feedback recibido de los asistentes asi como las empresas expo-
sitoras y patrocinadoras, y ya ha comenzado a trabajar en la organiza-
cion del congreso del proximo afio y en el Tour Tecnoldgico, que bajo el
titulo ‘Movilidad y Cloud Computing, dos tendencias imparables’ discu-
rrira durante los proximos meses por diferentes ciudades espafiolas.

Alcatel-Lucanp
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Acerca de @asLAN

La Asociacion de proveedores de sistemas de

red, internet y telecomunicaciones, desde su
constitucion en el aio 1989, ha tenido como mision

la promocion y difusion de las tecnologias de redes y
telecomunicaciones en Espafia en el ambito empresarial.
Actualmente la Asociacion @asLAN, agrupa a cerca de
100 empresas, entre las que se encuentran los principales
fabricantes de red, integradores, distribuidores y
operadores de telecomunicaciones. @asLAN organiza

y colabora en iniciativas dirigidas al desarrollo del
Sector TIC y difusion de nuevas tecnologias en diversos
sectores: Industria, AAPP, Banca, Educacion, etc...
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Actualmente, las empresas glébales"se estan dando cuenta de la cantidad de beneficios que tiene la
centralizacién de los procesos de némina.

+ Ahorro de costes

+ Cumplimiento de Normativas legales
* Precision de datos

+ Informes

Mas informacion en ‘
http://www.ngahr.com/payroll-pitfalls

No obstante, abordar un proyecto de némina multi-pais puede ser una tarea compleja y llen’é de retos.

Ofreciendo la gama mas completa de soluciones de nomina en el mercado, NorthgateArlnso se encarga
de gestionar su némina en mas de 100 paises, permitiéndole asi dedicarse a asuntos mas estrateglcos para
la gestion de los RR.HH.

/ /\.
www.ngahr.com @NOrthgatEArlnSO
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Integra todas las areas de negocio de la empresa:
gestion financiera, ventas, compras, gestion de
inventarios y produccion, etc.

Se trata de una aplicacion software global que
permite trabajar en 22 idiomas y esta localizado
en mas de 80 paises.

Es el unico software de gestiéon empresarial para
pyme que integra un CRM (gestion de atencion al
cliente) y un Business Intelligence (herramienta de
informes orientados a la toma de decisiones).

Siganos en:

No importa el niumero de empleados
que tenga su compainia...

Ni lo complejo que sea la gestion de
Su negocio...

Ni el presupuesto de IT del que
disponga...

Ni el tamano de su empresa...

Ademas, ya esta disponible la version sobre la
plataforma SAP HANA y Movilidad.

Gracias a su escalabilidad, integracién y facilidad para
unificar los procesos en toda la empresa, es la
solucion ideal para filiales de empresas multinacionales.

Mas de 6.000 usuarios y 500 implantaciones
en empresas de distintos tamanos y sectores,
nos avalan como el Parther con mayor
experiencia en Espana y en Europa.

Solicite mas informacion sin compromiso enviando un mail a informacion@seidor.es

f ﬁ (indicando su nombre, apellido, cargo, empresa, e-mail y teléfono).

www.seidor.es




