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Sergi Gistas Gil
Miembro de la Junta Directiva de AUSAPE
en representacion de Laboratorios ESTEVE

Estimado Asociado,

Faltan pocos dias para que de comienzo el Férum, el principal evento de la Asociaciéon pen-
sado para que clientes y partners espanoles de SAP vy la propia compafiia se relinan durante
dos jornadas en un entorno de colaboracion, intercambio de experiencias y mejores practicas,
y también para conocer y analizar las principales tendencias y tecnologias que pueden hacer
avanzar a nuestras empresas.

Ni que decir tiene que con el récord de 624 asistentes a la edicion del afio pasado, nuestro
Férum es una cita consolidada, no soélo en el ecosistema SAP, sino también en el sector de
Tecnologias de la Informacion.

Cada ano el listén, desde un punto de vista cualitativo y cuantitativo, esta mas alto. Y, por
eso, AUSAPE ha configurado una completa agenda que concentra sesiones sobre tecnologia,
estrategia, innovacion, 18 demos de soluciones en directo y 24 casos de éxito que expondran
los propios clientes de SAP con sus socios de negocio. Como reclamos, habra dos sesiones
magistrales de la mano de dos ponentes de excepcion. Por un lado, Vicente Fox, ex Presidente
de México y actualmente Presidente del Council Advisory de UST Global y creador del Centro
Fox, dedicado al desarrollo de liderazgo y, por otro, Alicia Asin, co-fundadora y CEO de Libelium,
y experta oradora en conferencias internacionales sobre temas relacionados con smart cities,
redes de sensores inalambricos e loT.

Detras de todo esto, esta el esfuerzo de muchos meses de un equipo que, durante meses,
ha trabajado para conseguir los mejores ponentes y tematicas, y que ha llevado un exhaustivo
control de la organizacion, la logistica y que ha coordinado la presencia de los mas de 35 partners
que, en esta edicion, respaldan el evento.

Nuestra pretension con este trabajo es que el 8 y 9 de junio esté listo hasta el Ultimo detalle
para que todos los asistentes podamos disfrutar de dos jornadas de networking y relaciones, y
de conocimiento, donde extraigamos todas las claves necesarias para que nuestras organiza-
ciones sean mas competitivas.

Amigos, todo esta preparado para que nos veamos en Zaragoza los dias 8 y 9 de junio y alli
0S esperamos.

Mientras tanto, disfrutad de este nUmero de la revista, que incluye en sus paginas un buen
nUmero de entrevistas, articulos e informacion, sin duda, interesante.

HELMAR RODRIGUEZ

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 tam-
bién en: www.virusdelamente.blogspot.com y
www.linkedin.com/home

IGNACIO GONZALEZ GARCIA

Ingeniero de Caminos y Doctor en Psicologia.
Comparte firma con Helmar Rodriguez en la
seccion ‘Virus de la Mente’.

ANA MARZO

Licenciada en derecho con formacion am-
pliada que combina los aspectos legal y téc-
nico. Ana es socio director de la consultora
especializada en tecnologias de la informa-
cion y comunicacion EQUIPO MARZO con
una amplia experiencia en propiedad inte-
lectual, proteccion de datos, administracion
electronica, publicidad digital y consultoria
y auditoria en seguridad de la informacion.
Autora de numerosas publicaciones y profe-
sora en masteres, cursos y seminarios en las
citadas areas. Puedes encontrarla en nuestra
seccion ‘Rincon legal’ y en: @AnaMarzoP y
WWW.equipomarzo.com
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AUSAPE acompana a la Asociacion
de Usuarios de SAP en Portugal en su
primer congreso anual

La Asociacion de Usuarios de SAP en Portugal (GUSP) organizé
su primer congreso anual los dias 3 y 4 de mayo. Bautizado como
Congresso Anual de Utilizadores em Portugal, GUSP reunié en
Coimbra a mas de 150 asistentes, y AUSAPE respaldd con su
presencia esta iniciativa.

La agenda de este primer evento anual estuvo muy centrada
en temas como Internet de las Cosas, las redes de negocios, la
descentralizaciéon de los Recursos Humanos y soluciones de SAP
como SAP S/4HANA, ademas de casos de éxito.

Por parte de AUSAPE, asistieron como invitados Mdnica Gar-
cia Ingelmo, Vicepresidenta de la Asociacion, acomparnada de Ro-
berto Calvo, Director General, y Rita Veiga, Ejecutiva Comercial y
de Gestion. Durante su intervencion en la cita portuguesa, Monica
Garcia Ingelmo expreso la satisfaccion de AUSAPE por ver cémo
los Grupos de Usuarios de SAP y, en especial, el portugués, crece.
“La organizacién de este primer Congreso es un hito para GUSP,
que a partir de ahora hay un foro de reunion en el que todas las
empresas portuguesas, clientes de SAP, pueden conocer la hoja
de ruta de sus productos, y las Ultimas tecnologias y tendencias
tecnoldgicas del mercado”, subrayd.

Ademas, en su opinién, encuentros como éste son mas nece-
sarios que nunca porque “es un momento en el que las organizacio-
nes tenemos que conocer las claves para abordar la transformacion
digital, aprovechar la oportunidad de negocio que nos abre y, sobre
todo, afrontar los retos que conlleva esta revolucion”.

Segun la Vicepresidenta de AUSAPE, un evento con tematica
de este tipo es de por si importante, pero quiso poner en valor el
hecho de que sean los propios usuarios de SAP los que lo orga-

nicen porque, de esta forma, se convierte en “un punto de en-
cuentro de referencia no sélo para transmitir conocimiento (que
es necesario), sino también en un espacio en el que se puedan
intercambiar experiencias, mejores practicas y establecer relacio-
nes de confianza con otras compafiias”.

Esa es precisamente la experiencia vivida en Espafia con la
evolucion de Férum AUSAPE, cuya duodécima edicion esta a
punto de celebrarse. “Indudablemente el contenido y la calidad
de las sesiones es clave. No obstante, nosotros estamos conven-
cidos de que si el Férum AUSAPE consigue récords histéricos de
asistencia afio tras afo (624 profesionales en 2015) y un indice de
fidelidad inscripcion/asistencia del 94%, es porque se ha conver-
tido en un evento independiente que redne a todo el ecosistema
SAP, tanto a la compafiia, como a sus clientes y a sus partners,
para intercambiar experiencias y generar relaciones”.

En este punto, la directiva destaco que la agenda de este afio
de la cita espafiola relne dos ponencias magistrales, y diversas
sesiones generales sobre innovacion, las tecnologias clave para
la transformacion digital y la hoja de ruta de las soluciones SAP
y que, ademas, se desarrollaran demos en directo y 20 empre-
sas —junto a sus partners tecnoldgicos— expondran como estan
utilizando la tecnologia SAP para mejorar sus procesos € innovar
en la era digital.

En su intervencion, quiso reiterar su agradecimiento a la organi-
zacion portuguesa “por haber querido que AUSAPE esté con voso-
tros y sea participe de este importante momento en la evolucion de
GUSP”, y le trasladd la felicitacion de la Asociacion por la celebra-
cién de este primer Congreso y el éxito de esta primera experiencia.
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Todo esta listo para la Xl edicion de Férum AUSAPE, que tendra
lugar en el Palacio de Congresos de Zaragoza los dias 8 y 9 junio,
y que profundizara en las tendencias tecnoldgicas que mas estan
impactando en el mundo empresarial, con especial énfasis en las
asociadas a la competitividad y transformacion digital.

El evento de AUSAPE se ha convertido en la primera cita inde-
pendiente entre el proveedor de software, sus clientes espafioles y
los partners de negocio, como lo demuestra que tanto la propia
SAP como 36 de sus socios tecnoldgicos en Espafia respaldan la
cita tecnoldgica.

SESIONES MAGISTRALES Y PLENARIAS

Los asistentes a la cita tecnoldgica escucharan en directo a Vicen-
te Fox, ex Presidente de México, Presidente del Council Advisory
de UST Global y creador del Centro Fox, dedicado al desarrollo de
liderazgo, que nos hablara de cémo la tecnologia transforma el
mundo y lo hace mejor.

También estara con nosotros Alicia Asin, la co-fundadora y
CEO de Libelium, que fue Premio Nacional Joven Empresarios
(CEAJE) 2014 que concede la Confederacion Espafiola de Jove-
nes Empresarios 2014, y que es una experta oradora en conferen-
cias internacionales sobre temas relacionados con Smart cities,
redes de sensores inalambricos e loT.

En cuanto a las sesiones plenarias, la primera tendra como
ponente a Carlos Diaz, que forma parte del Equipo de Liderazgo
de SAP en la region Sur de EMEA y su equipo de ventas es res-
ponsable de trasladar el porfolio de Innovacion de SAP a sus clien-
tes en la zona. Es uno de los 15 miembros mas fuertes de la
comunidad SAP, segun la revista Business Insider, experto orador

Donde:
Palacio de

Congresos de
laragoza

internacional sobre Innovacion y autor del libro “4 Estas preparado
para China?”, publicado por el Centro de Investigaciones Sociales
y la Universidad ICTE de México. Antes de incorporarse a SAP, fue
Vicepresidente de Ventas en Meta4, HR Access y Raccoon, en
USA, México y Espafa. Carlos empezd su carrera internacional en
Hewlett Packard.

La segunda correra a cargo de Marc Nolla, Director de Iniciati-
vas Estratégicas SAP DGTAL EMEA South, Licenciado en Admi-
nistracion de Empresas, MBA por ESADE y PMP por el Project
Management Institute. Con mas de 20 afos de experiencia apo-
yando a clientes para hacer crecer sus negocios con soluciones
SAP, es experto en asesorarles sobre el impacto de la transforma-
cion digital en sus modelos de negocio y en cdmo pueden innovar
en areas como Big Data, Internet de las Cosas y Omni-canalidad.

UNA AGENDA COMPLETA
Ademas de las dos sesiones magistrales y de las sesiones plena-
rias, centradas en estrategia y tecnologias para la innovacion, la
agenda del evento concentra 18 demos en directo y 20 empresas
—con sus partners de tecnologia— expondran cémo estan utilizan-
do la tecnologia SAP para mejorar sus procesos e innovar en la era
digital. Xavier Ballart, Presidente de AUSAPE, y Joao Paulo da Sil-
va, General Manager de SAP Espafa, Israel y Portugal, seran los
encargados de inaugurar el Férum y haran entrega a APASCIDE-
ARAGON de un donativo con parte de lo recaudado por la inscrip-
cion al evento.

El objetivo de la organizacion es superar la cifra récord de asis-
tencia del afo pasado, que reunié a 624 profesionales del ecosis-
tema SAP.

En el mini-site del Forum ya se pueden consultar los detalles de esta edicion:
www.ausape.es/ausape/Archivo/7-Forum/2016_XIl_Forum/2016_Forum_Minisite/index.html
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AGENDA XII FORUM AUSAPE

MIERCOLES 8 DE JUNIO - 2016

08:00 - 09:00

Traslado desde Estacién AVE. Recepcidn, Inscripcidon y Networking en Puntos de Encuentro. Café de Bienvenida.

10:00 - 12:00

:Qué te espera en el Forum AUSAPE 2016?

Bienvenida

Xavier Ballart (Codorniu), Presidente de AUSAPE.

Jodo Paulo da Silva, VP & General Manager de SAP Espafia, Portugal e Israel.
José Aguilaniedo, CEO Espaia y LATAM UST Global.

Monica G. Ingelmo, (Orange), Vicepresidenta de AUSAPE.

Vicente Fox, ex-Presidente de México y Presidente del Advisory Council de UST Global:
“La Tecnologia ayudando a un mundo mejor”.

Traslado de regreso a los Hoteles a partir de Ias 23:30h. cada 30 minutos hasta las 01:30h.

12:00 - 12:25 | Pausa y Networking en Puntos de Encuentro.
SALA B1 SALA B2 SALA B3 SALA B4 SALA P11 SALA P13 SALAP21YP23 | SALAS P12
UST GLOBAL i3S EY SAP S/4HANA
a0 s SEIDOR y BIRCHMAN . STRATESYS SESIONES /alil
12:30 - 13:15 SAP Business One EUE%J;;%SS Imp()jlgnEtsgon SuccessFactors Ne{\t/\v;s;l;é;fneecztcle SuccessFactors DEMO acrt]té?llézdaacéc;r; Y
TECNOCOM IBERMATICA SCL TECHEDGE SYMTRAX
13:20 - 14:05 25;?32 Fuerza de ventas R/Thinking: Real-Time SAP Fiori 3 Admon. SE[’.)illz(A)nl‘:)ES Closlfdplrllgt’}l(’:\rm
v SAPUIS Road to HANA con SAP HCP medida Documentos SAP
14:10 - 16:00 | Foto de Grupo, Comida, Café y Networking en Puntos de Encuentro.
16.00 - 17:00 Alicia Asin, Consejera Delegada de LIBELIUM.
' ' "loT, Interoperabilidad e Internacionalizacion, Las i-claves del éxito de Libelium".
17.00 - 18:00 Carlos Diaz, Head of Innovation in SAP EMEA South.
: : "Say hello to SAP CliMate: The Green Commons".
18:00 | Traslado a los Hoteles.
20415 Cena. Traslado a La Finca La Alquerfa.

JUEVES 9 DE JUNIO - 2016

Traslado desde Hoteles. Recepcion y Networking en Puntos de Encuentro.

08:30 - 09:30

09:30 - 11:00

La transformacion digital con SAP
Pilar Martinez, Directora Cloud y LoB SAP Espana.
Jodo Carvalho, Director de soluciones y desarrollo de negocio SAP Espana.
Sergio Garcia, Sales Director Data Base & Data Management SAP Espana.

11:.00 - 11:25 | Café y Networking en Puntos de Encuentro.
SALA B1 SALA B2 SALA B3 SALA B4 SALA P11 SALA P13 | SALAP21YP23| SALAS P12
| i, | P | [ L | | e | g |
EMANTI AP
12201305 | JEBOE | i | | MOMIR | RMAMED | WIEGKS | st | SIS | oy
1390 - 14.00 | Marc Nolla, Director de Iniciativas Estratégicas SAP DGTAL EMEA South
"Internet of Things: News from the Edge"
14:00 - 14:30 | Sorteo de Regalos y clausura.
14:30 - 16:30 | Comida, Café y Networking en Puntos de Encuentro.
15:00 - 17:00 | Traslado Estacion AVE.

* Las tematicas asignadas a las salas son orientativas, esta agenda puede sufrir variaciones hasta su cierre final.
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AUSAPE participa en el Innovation Adoption

Charter de SUGEN

AUSAPE sigue participando activamente en el Innovation Adoption
Charter, un grupo internacional dentro de SUGEN que centra su
trabajo en buscar formulas para adoptar la innovacion en SAP.

Su Ultima reunién tuvo lugar el pasado 7 de abril en las ofici-
nas de SAP en Barcelona y, ademas de AUSAPE, viajaron a la
Ciudad Condal representantes de UKISUG (asociacién de Reino
Unido e Irlanda; SAPSA (de Suecia); VNSG (de Holanda) y USF
(de Francia).

La jornada se centré en identificar como las empresas pueden
abordar las innovaciones SAP o de cualquier otro provee-
dor. Para ello, utilizando la metodologia Design Thinking
dirigida por un coach se pretende definir una herramienta
SAP que permita un enfoque alineado entre las unidades
de negocio y los departamentos de Tl que aporte valor a
las organizaciones.

Durante el evento, se han presentado los avances en
la solucién SAP Innovation Discovery, disponible en SAP
Service Marketplace, para ayudar a las empresas a en-
contrar aquellas funcionalidades de producto que pue-
den ser Utiles para sus negocios a través de un menu
flexible. Se trata, en definitiva, de una herramienta de au-
toservicio que facilita el acceso al porfolio de soluciones
de SAP, con altas dosis de personalizacion. De esta for-

ma, no sélo es mas sencillo encontrar las mejoras de las solucio-
nes, sino también las que vendran en un futuro préximo.

El grupo seguira trabajando para llegar a unas conclusiones
que se presentaran en la préoxima reunion de SUGEN en Waldorf
(Alemania), y poder trasladar los resultados de su esfuerzo a todas
las Asociaciones de Usuarios de SAP.

Por parte de AUSAPE participaron José Ignacio Santillana,
miembro de la Junta Directiva, y David Ruiz Badia, ex Presidente
de la Asociacion.

OpenText centra su Innovation Day en su

plataforma Release 16

OpenText celebrd el 19 de abril en Madrid su evento anual de clien-
tes, que contd con Accenture Digital, Amypro, DCL Consultores,
EQT, Minsait, SCL, Stratesys y VILT como partners patrocinadores.

Ante 132 clientes, la firma ofreci6 su vision sobre la transforma-
cion digital y las soluciones que la haran posible, como su nueva
plataforma OpenText Release 16, que incluye Suite 16 y Cloud 16,
para gestionar y analizar todo el flujo de informacién, abordando
areas clave de la experiencia del usuario, integracion M2M, auto-
matizacion y otros aspectos de la organizacion digital.

La plataforma digital integral, que se puede desplegar on-pre-
mise, en la nube o en entornos hibridos, esta pensada para que
los clientes cooordinen su transformacion digital a través de un
Unico proveedor.

"Con OpenText Release 16, ofrecemos la Unica plataforma EIM
integrada, esencial para que cualquier organizacion se transforme
en una compafia de informacion; y en un mundo digital, todos so-
mos compahnias de informacion”, sefiald el CEQ y CTO de Open-
Text, Mark J. Barrenechea.
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En los Ultimos afos el tdndem formado por SAP y Atos
ha liderado alguno de los proyectos mas singulares de
transformacion de negocio y hoy es uno de los grandes
impulsores de la transformacion digital. Proyectos que se
articulan en torno a tres grandes premisas: la capacidad
de aportar nuevas visiones de negocio, llevar a lo mas
alto el crecimiento y la eficiencia del negocio, y acelerar la
generacion de valor.

Un entorno nuevo, con nuevos vectores en la empre-
sa: movilidad, loT, Cloud, Bid Data, Analytics, Industria
4.0... donde juntos, SAP y Atos, estan construyendo
experiencias novedosas y disruptivas que resuelven las
nuevas necesidades de las empresas digitales y crean
modelos de negocio inéditos, que transforman las rela-
ciones tradicionales del mercado y que se orientan a la
experiencia del cliente.

Un éxito que suma la excelencia de soluciones de Ul-
tima generacion como SAP HANA vy todo su potencial,
la experiencia, conocimiento del negocio y capacidad de
integracion de Atos y la potencia de sus sistemas Bulll.

Partner ———

an NTT DATA Company

;COMO SAP HANA PUEDE
TRANSFORMAR TU NEGOCIO?

SOMOS LA RESPUESTA.

EVERIS
SAP BUSINESS UNIT

attitude makes the difference
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AUSAPE abre un nuevo Grupo de Trabajo:

Industria 4.0

Bajo la coordinacion de Vicente Garcia Barragan, de Mantequerias
Arias, ha comenzado su actividad el Grupo de Trabajo Industria
4.0, con una primera reunién que tuvo lugar en el hotel AC Avenida
de América de Madrid y a la que asistieron 40 personas.

El nuevo Grupo de Trabajo centrara su trabajo en torno a la
denominada 42 Revolucién Industrial que tiene su base en la adop-
cién de tecnologias, como Internet de las Cosas (10T, en sus siglas
inglesas) a los procesos productivos y logisticas.

A lo largo de esta primera sesion, se expuso de la mano de
expertos de SAP la estrategia y soluciones de SAP para dar cober-
tura a este nuevo paradigma de negocio, que se ha dado en llamar
Industria 4.0 y que conducira a las empresas del sector Industria a
la inevitable transformacion digital.

La agenda consto de cuatro presentaciones. Julio Insa, Custo-
mer Solution Manager de SAP Espafia expuso la estrategia de
SAP en Internet de las Cosas, al que siguid Carlos Portillo, del
EMEA CoE (Centro de Excelencia) for Extended Supply Manage-
ment, que abordd el tema de la fabricacién conectada o ‘connec-
ted manufacturing’ en terminologia anglosajona.

La segunda parte de la sesiéon se centrd en profundizar en di-
ferentes escenarios de uso de las soluciones SAP Manufacturing
Execution y SAP Manufacturing Integration & Intelligence.

Ademas, también se llevé a cabo una presentacion de la solu-
cién de mantenimiento de aplicaciones, SAP Predictive Mainte-
nance and Service, que realizd Carlos Chicharro, especialista en
Soluciones de Logistica y Produccion de la compafiia.

Nuevos Asociados

la Asociacion. En este nimero damos la bienvenida a:

Apartado dedicado a las nuevas empresas que se incorporan a
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Luis Miguel Martin,

Director de Sistemas y Organizacién de Grupo Damm

JUNIO 2016 AUSAPE

Damm

“Los Departamentos de

Tl hoy tienen un claro
enfoque en la innovacion
y en ofrecer soluciones al

negocio”

En estarevista entrevistamos a Luis Miguel Martin, responsable de Sistema y Organizacién de
Damm, un grupo de empresas del sector de Alimentacion y Bebidas, con un claro liderazgo
en el mundo cervecero. En nuestra reunion con él nos desgrana su vision sobre la tecnologia
y el papel que desarrolla actualmente en las empresas, y nos habla de la estrategia de
transformacién digital de la firma y de los principales proyectos en los que él y su equipo

estan trabajando.

Hablenos de los objetivos estratégicos de Grupo Damm.
Como grupo lider en el sector de Alimentacion y Bebidas, una
de las prioridades de la organizacion es el crecimiento, tanto
organico como inorganico.

Una de las palancas de este crecimiento es la internacio-
nalizacion y, en este sentido, se estan impulsando el proceso
de expansion internacional que nos ha llevado a tener presen-
cia en més de 70 paises.

Y una tercera prioridad es la digitalizacion del grupo, en-
marcada dentro de la estrategia Damm 3.0 y que esta muy
orientada a mejorar los procesos desde el punto de vista de la
relacion con nuestros diferentes clientes: distribuidores, con-
sumidores y detallistas. A esto se afade la busqueda de nue-
vas fuentes de ingresos que vengan de la digitalizacion y que
tengan que ver con nuestro negocio.

¢Cual es el papel del Departamento de Tl de la compa-
fiia a la hora de cumplir estos objetivos?

Nuestro trabajo consiste en dar soporte a todas las empresas
del grupo, tanto al negocio cervecero con todas las marcas,
como al de agua, restauracion y logistica.

Tl tiene también un papel muy importante en la estrategia
Damm 3.0, ya que la estamos co-liderando junto con el area
Marketing.

¢COémo esta estructurado el Departamento?
Somos una central de servicios para practicamente todas las
empresas del grupo. Es una organizacion bastante plana, con
una parte del equipo que se encarga de los proyectos y de
dar servicio a las diferentes areas de negocio (comercial, ope-
raciones, recursos humanos, compras, finanzas etc.) y que se
ocupa también de la informatica industrial, algo que no es muy
habitual en el sector.

La otra parte del equipo proporciona servicios horizontales
a toda la compafiia. Ahi se incluye infraestructura y comunica-
ciones; organizacion y desarrollo.
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Un firme creyente de la
transformacion digital

Le avalan 23 afios de trayectoria en el sector. Ingeniero
quimico, cuando finalizé su carrera en 1992, recal6 en
Accenture durante nueve anos y su experiencia en el
ambito de la consultoria le sirvid para dar el salto a su
siguiente destino: el Grupo Damm.

Alli llegd en 2002 para responsabilizarse del Departa-
mento de Organizacion, que la firma estaba creando en
aquel entonces para cambiar las maneras de trabajar.
En aquella fecha, por cierto, Damm estaba implantando
SAP, cuyo arranque se produjo en 2008.

Siete anos después en Damm asume un nuevo reto,
tras la union de cinco departamentos: Organizacion,
Sistemas, Gestion de la Calidad, Desarrollo de Nuevas
Tecnologias (Innovacion) y Sistemas de Distribuidores.
En ese momento, asume la direccion de la nueva area
y se convierte en el nuevo Director de Organizacion y
Sistemas de la compania, hasta hoy.

Desde esta posicion, lidera su departamento con un
objetivo claro: ser un facilitador de la estrategia digital
de la compania (Damm 3.0), pero también ‘escudrifar’
el mercado para proponer a la empresa nuevas formas
de mejorar o crear oportunidades de negocio.

Al ser una necesidad comun a todas las areas, en este
grupo también se encuentra el area de Business Intelligence.

Como comenta, no es muy habitual que la informatica
industrial sea responsabilidad de TI, ¢hay mas elemen-
tos que no sean tipicos en un area de tecnologia?
Desde el area de Organizacion también nos ocupamos de los
sistemas de gestion de calidad, auditorias, LOPD, etc., y re-
cientemente hemos incorporado al equipo la figura del Digital
IT Manager, que es una ayuda en la gestion de Damm 3.0 y
que ha hecho que se produzca un salto cualitativo en la rela-
cién con el departamento de Marketing.

Generalmente, en el sector, los departamentos de Siste-
mas y Marketing no suelen tener una colaboracion muy estre-
cha, y con esta posicién hemos conseguido un nexo de unién
que nos permite trabajar de forma muy coordinada. La expe-
riencia para las dos éreas esta siendo muy positiva y estoy muy
contento por ello.

¢{Qué espera la alta direccion de Damm del Departa-
mento de Tl desde el punto de vista de transformacion
e innovacién?

Sin duda, que no seamos un freno, que acompafemos al ne-
gocio, que nos adaptemos a las necesidades que tiene la em-
presa, que seamos creativos e innovadores en temas como
Damm 3.0, que aportemos ideas y que seamos capaces de

responder con tecnologia a las ideas de innovacion que vie-
nen de negocio.

Utilizan SAP desde 2003, ¢cual es el escenario que tie-
nen ahora?

Somos usuarios intensivos. Aunque tenemos soluciones no
SAP en alguna de las empresas del grupo, casi todo lo tene-
mos en SAP y en los Ultimos afios hemos adoptado buena
parte de sus innovaciones. Aparte del ERP y soluciones como
SuccessFactors o SRM, tenemos su plataforma de movilidad
y también bastantes procesos en SAP Fiori.

Grupo Damm es también de las pocas compafiias que tie-
ne el CRM sobre SAP HANA vy fue la primera a nivel mundial
que integré SAP CRM con Windows 8, una iniciativa que la
compafiia reconocio con SAP Quality Award en 2014.

También ganamos otro en 2011 tras llevar a cabo un pro-
yecto de integracion en nuestros almacenes de SAP Warehou-
se Management con la informatica industrial, que es una de las
mayores instalaciones de este tipo en Europa.

¢Cudles son los principales proyectos tecnolégicos que
acometeran en 2016?

Por un lado, estamos llevando a cabo una transformacion pro-
funda del ambito comercial, dando continuidad a un proyecto
de movilizacion de la fuerza de ventas. El objetivo es que los
comerciales tengan una vision 360° del cliente detallista.
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Por otro lado, estamos desarro-
llando un piloto con Google, integra-
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Creo que el mas importante que
se ha producido es que los Departa-

do sus Google Glass con SAP para
optimizar los procesos en el ama-
cén, y también estamos abordando
un proyecto de transformacion del
area industrial implementando un
sistema MES.

Otras iniciativas son la implan-
tacion de la firma electrénica en
toda la empresa y la transformacion
del puesto de trabajo. Este es un
tema que considero muy importan-
te porgue, en mi opinién, el concep-
to workplace esta desapareciendo,
se esta quedando anticuado y real-
mente vamos hacia un concepto de
connected user.

Hoy el usuario tiene que poder
conectarse y trabajar con los sis-

Hoy el usuario tiene
que poder conectarse
y trabajar con los
sistemas de la compania
desde cualquier sitio,
en cualquier entorno
y desde cualquier

dispositivo.

mentos de Tl hoy tienen un claro en-
foque en la innovacién y en ofrecer
soluciones al negocio. En mi opinion,
antes las unidades de negocio iban
por delante de la tecnologia, es de-
cir, habia una necesidad y Tl tenia que
encontrar la forma de cubrirla.

Ahora, ademéas de esto, tenemos
que conocer las nuevas tecnologias
y analizar qué aplicacion puede tener
para la empresa, no sélo para mejorar,
sino para generar negocio.

¢Qué le aporta a Grupo Damm su
pertenencia a AUSAPE?

Nos asociamos hace cinco o seis afnos.
Cuando asumi la responsabilidad de
Organizacion y Sistemas, pensaba que

temas de la compafiia desde cual-

quier sitio, en cualquier entorno y

desde cualquier dispositivo. Las

empresas no se podran digitalizar sin empleados digitales que
trabajen desde un entorno digital.

¢Percibe que el rol del CIO ha cambiado?

Soy un Director de Sistemas atipico porque siempre he estado
muy ligado al &mbito de Organizacién y, por tanto, estoy acos-
tumbrado a adaptarme a los cambios.

el departamento no podia ser endoga-
mico y que tenia que estar abierto a la
sociedad, ‘salir a ver mundo’ para co-
nocer las tendencias tecnoldgicas y saber qué nuevas tecnolo-
glas podiamos traer a Damm para mejorar nuestros procesos.
Las asociaciones nos permiten tener esa vision. El entorno
SAP es muy grande y AUSAPE es un foro donde consigues co-
nocer qué esta pasando en el mundo SAP para poder aplicar
la tecnologia en nuestra ‘casa’, si consideramos que nos pue-
de aportar beneficios.
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“Buscamos un tamano que
nos permite ser agiles en la

respuesta a nuestros clientes”

Preséntenos UST Global y la base de su estrategia en el
mercado.

UST es una empresa joven. Hace 16 afios un grupo de 14 perso-
nas (todas ellas ex ingenieros de IBM), decidieron emprender esta
aventura y crear esta compariia que se llama hoy UST Global vy,
desde ese grupo reducido de profesionales ha crecido hasta los
16.000 empleados que somos hoy.

Somos una empresa pequefa en nimero de empleados vy
tenemos una presencia global, que viene marcada por nues-
tros clientes, y tanto el tamano como nuestra internacionaliza-
cion son parte de nuestra estrategia. Buscamos un tamafio que
nos permite ser agiles en la respuesta a nuestros clientes. Ellos
tienen centros de negocio en todo mundo y les tenemos que
dar servicio las 24 horas independientemente del huso horario,
ya sea desde Estados Unidos y Latinoamérica, Europa o India y
Singapur.

Nuestra cartera de clientes no son mas de 100 o 120 en todo
el mundo y no va ser mayor. Este modelo de negocio es el que
queremos por una sencilla razén: a menos clientes, mas capaci-
dad de atenderles.

¢Y como se inici6é esta aventura en Espana?

Empezd hace menos de tres afios. UST Global estaba en aquel
momento en Dinamarca, Alemania e Inglaterra, pero no en el sur
de Europa. Cuando nuestro CEO, Sajan Pillai, pregunté donde de-
bia invertir la compafia en Europa, un miembro del Consejo Asesor
respondid sin dudarlo que en Espafia, pais con el que él mantiene
una gran relacion y es gran conocedor de sus grandes organiza-
ciones y sus principales ejecutivos.

Esta persona es el ex Presidente de México, D. Vicente Fox,
que hoy preside este Advisory Board, que esta compuesto por
unas 25 miembros. Todos, antes de formar parte de él, han sido
clientes nuestros y hoy son una gran referencia de lo que somos
capaces de hacer.

¢Cuales han sido los primeros pasos?
Para crecer en masa critica, llegamos en septiembre de 2014 a un
acuerdo de adquisicion de TCP Sistemas e Ingenieria, que cum-
plia dos condiciones: tenia el mismo modelo de negocio que no-
sotros porque también mantenia pocos clientes pero del lbex 35,
y una calidad de los servicios probada, ratificada por sus clientes.
Ya estamos fusionados desde el punto de vista de operacio-
nes y comercial, y a finales de afio esperamos completar el pro-
ceso de integracion con las areas de contabilidad, fiscal y juridico.
Actualmente somos 600 personas.

¢Tener presencia en Espaina les ha permitido expandirse a
otros paises?
TCP opera en Brasil desde hace ya 10 anos. Hoy contamos alli
con una plantilla de 50 empleados y tenemos la prevision de cre-
cer a casi 70. Esto ha permitido acompafiar a nuestros clientes es-
panoles de Telco y Banca en ese pais.

También estamos gestionando desde Espafa la apertura en
Peru siguiendo también la misma estrategia de ir con nuestros
clientes, y vamos a empezar a operar en Colombia y en Chile.

Por tanto, cada vez crecen mas y tienen mas empleados...
Nuestra presencia en estos paises no sera grande por volumen, ya
que no somos una empresa de grandes deals de outsourcing al
estilo los que hacian EDS, HP o de operaciones como la reciente-
mente llevada a cabo por HCL, que ha comprado el departamen-
to de informatica de Volvo.

Siempre con el cliente, {c6mo se ganan su confianza?

En lo que UST es novedosa en la oferta de servicios. Nuestra for-
ma de crear esa confianza es a través de algo que es muy rapido
en el tiempo: las de pruebas de concepto. En menos de 11 se-
manas ponemos encima de la mesa una prueba de concepto que
soluciona el problema de una empresa en torno al 80%. No es
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perfecto, pero en un 80% se lo resolvemos,
y el reto puede ser desde mejorar la relacion
con sus clientes, de ciberseguridad, etc.

En todas estas areas trabajamos con
partners que tienen soluciones muy inno-
vadoras que entroncan perfectamente con
la informatica tradicional, lo que nos abre
la puerta al negocio tradicional de manteni-
miento de aplicaciones.

USTGIlobal®

¢Qué areas estan priorizando en 2016?
Indudablemente aquellas éreas que tienen
que ver con la transformacion digital, como
soluciones Cloud, proyectos de metodologia
agile, Customer Experience, Internet de las
Cosas, etc. Es algo que todo el mundo esta
buscando, no porque quiera, sino porque los
clientes finales le estan obligando.

&Y qué valor le ven en este contexto al
negocio SAP?

SAP es un sistema mas que contrastado en
el mercado, y la compariia ha sabido ver que
hoy el cliente quiere pagar por lo que usa y
que no le obliguen a renovar licencias mas
alla de las que en realidad utiliza y que esa
solucion SAP que implanta no le requiera de-
terminado hardware.

Para nosotros es un facilitador de nues-
tras soluciones digitales, un proveedor con
presencia global como la que tienen nuestros
clientes, con una calidad indiscutible como la
que tenemos que ofrecerles. Por tanto, la li-
gazoén con esta solucion es determinante.

¢Qué peso tiene actualmente en su ne-
gocio en Espana?

Empezamos hace ano y medio con cero:
cero reconocimiento, cero clientes y cero in-
gresos. Hoy tenemos un equipo de casi 25
personas, tres clientes del sector Telco y Uti-
lities, y nuestro objetivo es llegar a un entor-
no de facturacion del 5 por ciento de nues-
tra facturacion.

UST es una compafia muy comprometida con la realidad
que le rodea, como lo demuestra su intensa actividad de res-
ponsabilidad social en los paises en los que esta presente.
Por ejemplo, en la India forma anualmente a 9.000 mujeres
analfabetas al afo vy, tras una formacion basica, se les da la
posibilidad de ser formadas en programacion para que con-
sigan su primera oportunidad laboral.

En México tiene en marcha un programa para varones
en riesgo de exclusion social, y a través de la iniciativa

Step IT Up America forma a gente para que pueda poste-
riormente trabajar, o en casa de sus clientes o en la propia
compania.

En Espana pronto vera la luz una iniciativa con la que UST
quiere contribuir a “transformar vidas”. Se trata de una pro-
yecto que combina una app gratuita (Que funciona en cual-
quier movil) y redes sociales, pensada para que las mujeres
maltratadas no se sientan solas y sepan que hay personas
que se preocupan por ellas.
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"Es la primera vez que asistiré al Forum
AUSAPE y me han dicho que no falta
nadie, que estan todos los que tienen

que estar a la hora de tomar decisiones,

que es un evento que promueve el
networking y en el que se comparte
la experiencia real de quienes estan

trabajando con la tecnologia SAP."

¢Cuanto facturan en el pais?
En Espana y Brasil facturamos en torno a 28-29 millones de euros
el ano pasado, y queremos experimentar un crecimiento dos digi-
tos, de alrededor del 30%.

El incremento procedera de tres vectores: SAP, las solucio-
nes innovadoras que somos capaces de ofrecer a nuestros clien-
tes tradicionales y el negocio internacional con clientes europeos.

Expliquenos este ultimo punto...
Haciendo una pequeia inversion, pero importante para nosotros,
hemos podido demostrar a algunos clientes europeos de Dina-
marca, Inglaterra y Alemania de que adopten un modelo basado
en tener a profesionales de UST, tan expertos como los suyos, tra-
bajando con ellos. De esta forma, nuestros jefes de proyecto es-
tan en sus sedes, a su lado, y son capaces de trasladar de forma
agil las 6rdenes a sus fabricas espafiolas consiguiendo aumentos
de calidad.

Ese negocio internacional en 2015 apenas llegd a 500.000 eu-
ros y este ano va a generar 6 millones.

Cuéntenos algun proyecto interesante y reciente que hayan
llevado a cabo.

Hemos implantado una plataforma de banca moévil para una en-
tidad financiera en la India en 14 semanas, mediante una prueba
de concepto que funciona al 80% para 25 millones de potenciales
clientes que tienen, pero esa cifra es sélo el 10 por ciento del total
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de clientes al que quieren llegar. Ahora el objetivo es lograr una co-
bertura del 100 por cien.

Este pais esta en 3G, y la plataforma tiene que funcionar sis-
temas antiguos, nuevos y convenios de comunicacion nada
punteros.

Aqui en Espafia empezamos a trabajar con BBVA hace casi
dos afios para ayudarles en su transformacion digital. No es un
proyecto que tenga que ver mucho con la informatica, pero en
el fondo si. Tenemos un equipo de 25-30 coachers, que trabajan
para facilitar el entendimiento entre las distintas unidades de nego-
cio y Tl para ganar agilidad en los proyectos.

¢Por qué se han asociado a AUSAPE?

Cuando entramos en el negocio SAP, ldgicamente contratamos a
personal experto en SAP, y lo primero que nos recomendaron es
que nos incorporasemos a AUSAPE. Asi lo hicimos.

¢Qué esperan del Forum?
Es la primera vez que asistiré y me han dicho que no falta nadie,
que estan todos los que tienen que estar a la hora de tomar deci-
siones, que es un evento que promueve el networking y en el que
se comparte la experiencia real de quienes estan trabajando con
la tecnologia SAP.

Nosotros, por nuestra parte, estaremos en Zaragoza para ha-
blar de nuestras soluciones, que no son especificas de SAP pero
que ayudan a hacer progresar SAP.
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Ramoén Prat, Director Comercial de Seidor Consulting

El directivo de Seidor esta convencido de que “éste puede ser el ano de la innovaciéon para
nuestros clientes y nuestro objetivo es acompanfarlos en su proceso de transformacién digital”.
Seidor Consulting logré un crecimiento del 40% en 2015 y su responsable nos explica como se ha
conseguido este crecimiento, las perspectivas de la unidad de negocio para 2016 y cual sera su

estrategia para conseguirlo.

Valore la evoluciéon de Seidor Consulting durante 2015 y
brevemente diganos co6mo esta siendo 2016

En 2015 nos marcamos un objetivo muy ambicioso y el resul-
tado final ha cumplido con creces las expectativas, ya que he-
mos crecido un 40% respecto a 2014.

El indicador mas importante, y que es clave para analizar
como ha ido el aho 2015, es la generacién de negocio en Io
que llamamos “New Names” y “Net New Names”. En este sen-
tido, Seidor ha crecido un 100% con respecto a 2014.

Todos estos hitos no habrian sido
posibles sin la confianza de nues-
tros clientes, y el esfuerzo y alto co-

principales razones es, precisamente, el interés de las empre-
sas en situarse de nuevo a la vanguardia de la tecnologia, des-
pués de afios de poca inversion.

¢Cual es el valor diferencial de su propuesta?

El valor diferencial de Seidor reside en la combinacion de su
experiencia con la cercania con el cliente. Tras mas de 30 afios
siendo un referente en el mercado y con un equipo de mas
de 3.000 profesionales expertos, podemos ofrecer a nuestros
clientes una cobertura funcional muy
amplia. Sin duda, es el equipo huma-
no el que marca la diferencia, con su

nocimiento de nuestro equipo de
consultoria.

Por ultimo, el cierre del primer tri-
mestre de 2016 esta siendo favorable
en relacion a los objetivos marcados y
creemos que, con los nuevos produc-
tos de SAP, éste puede ser el afio de
la innovaciéon para nuestros clientes y
nuestro objetivo es acompanarlos en
su proceso de transformacion digital.

Desde su posicion, ¢ha observa-
do signos de recuperacién econé-
mica y ganas de innovar dentro de
las empresas?

Creo que en 2015 ya quedd claro que
en Espafa el sector de las TIC estaba
en un momento favorable en cuanto a

"En 2015 nos
marcamos un objetivo

muy ambicioso y el

cumplido con creces
las expectativas, ya que
hemos crecido un 40%

respecto a 2014"

excelente dominio de las soluciones
y con un gran espiritu de atencion al
cliente, que permite que éste vea a
Seidor como lo que es: un socio cer-
cano que entiende sus retos de nego-
cio y se implica para aportar el valor
que le permita crecer.

resultado final ha

¢,Qué sectores estan siendo los
mas activos en sus inversiones
tecnoldgicas?

En general, todos los sectores invier-
ten en tecnologia. Por lo tanto, no se
trataria tanto del sector, como del ta-
mano Yy la inquietud de cada empre-
sa en ser lider en innovacion tecnolé-
gica. Mas que un sector concreto, nos

recuperacion econémica. Una de las

fijamos sobre todo en determinadas
areas o departamentos que, incluso
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dentro de una misma compania, pueden tener una desigual acogida
de las Tecnologias de la Informacion.

Por ejemplo, en el area comercial, las empresas estan comenzan-
do a invertir en tecnologias como SAP Hybris o SAP Cloud for Cus-
tomer, que permiten dar un mejor servicio o incrementar las ventas
a sus clientes.

Otro ejemplo relevante vendria de la mano del area de Analytics,
puesto que muchas empresas estan apostando por soluciones de
este ambito para poder tomar mejores decisiones a partir del anali-
sis de sus datos.

¢Ha calado el mensaje de que es necesaria la transformacion
digital para competir en el mercado?
En Seidor pensamos que no es un tema de calado, sino de necesi-
dad. Hoy en dia estamos inmersos en la digitalizacion de nuestra vida
diaria, tanto a nivel de utilizacion de diferentes dispositivos, como a
través del elevado grado de conectividad con el que vivimos. Por
ejemplo, todos hemos visto un partido de futbol a través de una ta-
blet, hemos consumido productos de Amazon o eBay, o0 hemos con-
sultado la calidad de un restaurante en nuestro movil.

En Seidor digital tenemos grandes expertos, tanto en la definicion
de la estrategia digital como en la implantacion de soluciones. Todas
las empresas que consideren estratégico afrontar el reto de la digi-

:Cual es la estrategia de la division en 2016?

La estrategia de crecimiento de la division de Seidor Consul-
ting para el afio 2016 se basa en cinco objetivos.

El primero es ampliar la cobertura de nuevos servicios.
Por un lado, a través de nuestra nueva area, Seidor digital,
que aportara valor a los clientes definiendo su roadmap de
transformacion digital e implantando las soluciones tecnolo-
gicas que ayudaran a ejecutar dicha transformacion. Por otro
lado, con la ampliacién de cobertura en grandes cuentas, a
través de nuestra apuesta por reforzar el equipo comercial
con cuatro nuevas incorporaciones. Creo que Seidor tiene
capacidad y conocimiento suficientes para ofrecer servicios
a las grandes cuentas.

El segundo objetivo consiste en promover la adopcion de
las nuevas versiones de SAP entre nuestros clientes. Estas se
basan en la nueva plataforma de gestion SAP S/4HANA. Des-
de mi punto de vista, SAP ha acertado de pleno con su estra-
tegia de producto, ya que con las nuevas versiones podemos
tener un alto rendimiento del sistema y una gran mejora en el
apartado de la usabilidad, mediante SAP Fiori, pudiendo ac-
ceder desde cualquier dispositivo a cualquier transaccion en
tiempo real, de una manera mucho mas centrada en usuario.

El tercer objetivo es el crecimiento en el area Cloud. SAP
ha lanzado una serie de soluciones Cloud muy potentes para
las areas de Recursos Humanos, Compras y Ventas. Seidor
es un referente en proyectos SAP SuccessFactors a nivel
mundial, con mas de 140 clientes (de los cuales, mas de 15

son empresas espafiolas) y un equipo de consultores alta-
mente cualificado. Ademas, ya esta disponible el nuevo ERP
de SAP en formato Cloud: SAP Business ByDesign. Se trata
de una sola plataforma que incluye ERP, CRM y Business In-
telligence; todo ello en el data center de SAP y a través de
la plataforma SAP HANA. Estoy convencido de que muchos
de los nuevos clientes en el segmento medio del mercado
adoptaran esta solucion, ya que los tiempos de implantacion,
los costes y la usabilidad del sistema se adaptan mas a las
necesidades de la Pyme espanola.

El cuarto es crecer con los nuevos productos y adquisi-
ciones que ha realizado SAP, como SAP Hybris, Fiori y SA-
PUI5. En este apartado, me gustaria hacer mencion especial
a los dos primeros: por una parte, SAP Hybris, ya que tene-
mOos un nuevo equipo de profesionales con gran experiencia
en implantaciones y estoy convencido de que muchos de
nuestros clientes van a tener la oportunidad de aumentar sus
ventas con un enfoque omnicanal gracias a esta solucion. Por
otra parte, SAP Fiori, ya que realmente es una soluciéon que
marcara un antes y un después en la usabilidad de las apli-
caciones SAP.

Por ultimo, y no por ello menos importante, nuestro ob-
jetivo final es ser capaces de transmitir estos mensajes a
nuestros clientes a través de nuestras acciones de marketing.
Creemos que es importante que estén informados del poten-
cial de las nuevas versiones y productos SAP.
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talizacion, pueden contar con el
apoyo de un socio de confianza
como Seidor digital para acom-
pafarles en los dos ambitos: es-
trategia e implantacion.

Desde el punto de vista de
Seidor, ¢cuales son las tec-
nologias que mas estan ayu-
dando a la adaptaciéon de
las empresas a la economia
digital?

Si entendemos la transforma-
cién digital como una estrategia
para que una empresa sea mas
competitiva, la tecnologia debe
estar al servicio del negocio.
Nuestra forma de entender la
transformacion digital parte de
la tecnologia como factor estra-
tégico que ayuda a trabajar de
forma mas eficiente, a ser mas
productivos, a tomar mejores
decisiones y a satisfacer mejor
las necesidades de los clientes.
Las tecnologias que identifica-
mos que pueden contribuir me-
jor a estos objetivos son todas
aquellas que ayudan a mejorar
el conocimiento y la experiencia
de cliente (SAP Hybris), las que
ayudan a una toma de decisio-
nes 6ptima (Analytics e loT), las
que permiten una mejor gestion
del talento (SAP SuccessFac-
tors), y las que aportan flexi-
bilidad y eficiencia (soluciones
Cloud).

De todas ellas, me gusta-
ria destacar a SAP Hybris, que
cubre de forma integrada las
areas de PCM (solucion de ca-
talogo), Commerce para B2B y
B2C, WCMS (gestor de conte-
nidos web), Mobile (generacion
de aplicaciones nativas), Print
y Call Center. Segun Forres-
ter, SAP Hybris esta en el cua-
drante de lideres en todas es-
tas areas, a diferencia de otros
fabricantes que sélo lo son en

algunas de ellas. Pero ademas, gracias a las utilidades de Hy-
bris Marketing, se consigue una mayor y mejor relacion con los
clientes, al realizar de forma personalizada todas las comunica-
ciones (segmentacion, campafias, promociones) y recabar un
completo conocimiento del cliente y de sus interacciones con

la compania.

Hablenos de algunos proyectos innovadores que haya
llevado a cabo desde Seidor Consulting recientemente.

=

Conocimiento
y experiencia
cliente

SAP Hybris

Flexibilidad
y eficiencia

Mejor
gestion del
talento

Mejor
toma de
decisiones

“Nuestra forma de entender
la transformacion digital parte
de la tecnologia como factor
estratégico que ayuda a trabajar
de forma mas eficiente, a ser mas
productivos, a tomar mejores
decisiones y a satisfacer mejor las

necesidades de los clientes"
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Nosotros entendemos que los
proyectos innovadores  son
aquellos que cubren areas di-
gitales de nuestros clientes en
las que anteriormente no con-
taban con soluciones. Por ejem-
plo, en estos momentos, en
nuestra area de Seidor Labs,
nos hallamos inmersos en tres
proyectos de este tipo, centra-
dos en tecnologias innovadoras,
como Internet of Things, la rea-
lidad virtual y la realidad aumen-
tada, entre otras. Consisten en
la combinacion de soluciones
de Internet of Things y Analytics
en un entorno Cloud, para apor-
tar ventajas competitivas a estas
empresas, tanto en la mejora de
sus productos y servicio técni-
€0, como en la relacion con sus
clientes.

Otro proyecto innovador lo
encontramos en un cliente del
sector de fabricacion de re-
puestos, donde hemos implan-
tado una solucién que combi-
na loT, Cloud y Analytics. La
solucion se basa en la instala-
cién de unos sensores en las
estanterias del almacén de sus
clientes, que permiten el rea-
provisionamiento automatico, a
través de la deduccién del peso
de la ubicacion, consiguiendo
un ahorro del 50% de costes
operativos.

También es resefiable la ini-
ciativa llevada a cabo para un
cliente del sector retail en la que
diferentes fuentes de informa-
cién (como, por ejemplo, el ERP,
la web corporativa, el catalogo o
la app movil) han sido centrali-
zadas en SAP Hybris, para ofre-
cer las soluciones enfocadas al
cliente desde una Unica platafor-
ma omnicanal, innovadora y ex-
tremadamente potente.

Finalmente, ¢{qué ventajas

le aporta a su compaiia su pertenencia a AUSAPE?

Con AUSAPE, tanto los clientes como Seidor tenemos mas fuer-
za para comunicar a SAP las necesidades y experiencias de los
miembros de la Asociacion, en todas las areas técnicas y funcio-
nales relativas a los productos y servicios de la misma. En gene-

ral, pertenecer a AUSAPE es tener un punto de unién adicional
entre los clientes y SAP, su proveedor. Ademas, es una platafor-

ma para mantener informados a los clientes de SAP a través de
sus webinars, Grupos de Trabajo, etc.
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Victor Artola
Experto en soluciones GRC de SAP

Gestione los cambios regulatorios
con confianza y conozca su

situacion ante los riesgos de

ciberseguridad

En el entorno global actual, las regulaciones forman parte del negocio y su gestion entrafia
complejidad para las organizaciones debido a las numerosas regulaciones internacionales,
nacionales y locales. La inadecuada gestidén de las mismas y un enfoque reactivo implica un
alto riesgo de recibir multas millonarias y altos costes operacionales en la gestion interna de

las mismas.

Las compafiias en sectores altamente regulados tienen que hacer
frente a requerimientos regulatorios, de mercado y sectoriales que,
ademas, cambian constantemente y lo que es mas importante, im-
pactan directamente en los distintos procesos de negocio, desde
IT o legal, a finanzas, compliance, etc.
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La solucién a este reto es SAP Regulation Management que,
de manera centralizada, permite capturar, evaluar y responder ra-
pidamente a los cambios regulatorios. Este enfoque va a permitir
acelerar el cumplimiento de nuevos requerimientos y reducir dupli-
cidades, a la vez que un cumplimiento continuo de los mandatos
regulatorios. Por otro lado, la nueva version de ciberseguridad va

a aportar la identificacién de deficiencias con respecto a las me-
jores practicas y la involucracion del negocio y de la direccion de
la compafiia en la toma de decisiones ante los crecientes riesgos
de seguridad.

EVALUA Y RESPONDE A LOS REQUERIMIENTOS
REGULATORIOS CON CONFIANZA

La solucién de gestion de regulaciones permite priorizar el impac-
to en el negocio de los cambios regulatorios, actuando como una
Unica fuente de generacion de alertas para responder a nuevos
requerimientos. La colaboracién es posible gracias a los distintos
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workflows que permiten definir responsabilidades dentro de la or-
ganizacion y una toma de decisiones eficiente y por las personas
adecuadas. Un valor afadido de la solucién es la capacidad de
generar grupos de interés, compartir mejores practicas e interac-
tuar con el regulador para reportar el cumplimiento normativo y
negociar en casos de reglamentos contradictorios.

ACELERA EL CUMPLIMIENTO REGULATORIO
ADAPTANDOSE A LOS NUEVOS MANDATOS Y CAMBIOS
Gestionar eficientemente los cambios regulatorios es uno de los
mayores retos actuales y la solucién permite la identificacion de
los gaps de cumplimiento regulatorio mediante la integracion de
las regulaciones con las actividades de control interno y opera-
cional de la organizacion. Este enfoque permite a las compafiias
emplear los controles existentes y eliminar los duplicados por
area, automatizar las actividades de control, gestionar los puntos
débiles y, finalmente, lograr un proceso de compliance que aporte
valor a la organizacion a través de distintos informes analiticos.
Este enfoque se logra con la integracion de SAP Regulation
Management con las soluciones de control interno, SAP GRC
Process Control y SAP GRC Access Control, que permite generar
valor mediante la reduccién de costes operacionales, de auditoria
y de reporting al regulador, ademas de incrementar la eficiencia y
disminuir el riesgo en los distintos procesos de la organizacion.

AMPLIA LA COBERTURA CON LA EDICION DE
CIBERSEGURIDAD, UNA DE LAS PRINCIPALES
PREOCUPACIONES DE LOS EJECUTIVOS

Debido a la digitalizacion en la que estan inmersas las compafiias
en la actualidad, uno de los principales retos de los ejecutivos es
dar respuesta a los crecientes riesgos de ciberseguridad vy la pri-
vacidad de la informacion de los clientes, asi como proteger la
propiedad intelectual. Esto se debe principalmente al impacto que
puede tener en el negocio y en la reputacion de la organizacion.
Asimismo, estos ejecutivos suelen tener un perfil poco técnico, por
lo que resulta complejo explicar la estrategia y las practicas para la
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prevencion de riesgos de ciberseguridad en un lenguaje adecuado
para la direccion de la compafiia y accionistas.

La version para la gestion de la ciberseguridad de SAP Re-
gulation Management permite analizar el estado de las practicas
de ciberseguridad y compararla con las mejores practicas de la
industria, con el objetivo de identificar si los ataques son resultado
de medidas anticuadas e ineficientes politicas de ciberseguridad.
La solucion proporciona una plataforma analitica que permite mo-
nitorizar y analizar el programa de seguridad de la organizacion y
comunicar la vision y objetivos a la direccion, y permite:

e Centralizar los estandares de ciberseguridad y alinearlos con las
politicas internas.

e |dentificar y remediar los gaps en los controles de ciberseguri-
dad.

¢ Relacionar los gaps de ciberseguridad con las distintas areas del
negocio.

e Integrar la ciberseguridad con los sistemas técnicos y operacio-
nales existentes.
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Responsable del departamento Hybris en altim
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El viaje del cliente

DESCUBRA COMO LA TECNOLOGIA SAP DIBUJA EL ITINERARIO 360° DEL CLIENTE, EN SUS
INTERACCIONES CON LA MARCA

¢ Qué es y donde empieza el viaje del cliente?, ;hablamos de las mismas fases del ciclo
de compra-venta en un contexto B2B y B2C?, ;son todos los sectores del mercado
susceptibles de afrontar un proyecto de transformacion digital? Las comparnias manejan
cuestiones estratégicas como éstas, entre otras, en un momento socioeconémico donde
el tejido empresarial estd inmerso en un proceso de cambio constante, protagonizado por

los imprevistos de la demanda.

El itinerario del cliente esta totalmente influenciado por el uso de la
informacién en Internet — lectura de comentarios, foros, opiniones,
comparacion de precios... —. Realmente son numerosos los ejem-
plos existentes, porque son variopintos los cambios inmediatos en
los deseos y motivaciones de compra de los clientes tanto distri-
buidores, B2B, como clientes finales, B2C. Esto sucede porque
vivimos en una sociedad conectada y de libre informacién, donde
podemos disponer de cualquier dato que deseemos en la palma
de nuestra mano, con nuestro smartphone o tableta.

Sin embargo, por parte de la empresa, el comin denominador
es la necesidad de gestionar las ventas desde un interés inicial,
captando la atencién hacia la marca y facilitando la conversién final,
desde un ambito omnicanal —estar presente en todos aquellos ca-
nales dénde nuestro consumidor nos pueda buscar—, con acciones
de marketing, comercio electrénico, servicio postventa, etc.

Asi, centrandonos en el
ecosistema Customer Engage-
ment & Commerce de SAP, las
herramientas nos permiten rea-
lizar acciones de manera ciclica
y en visién 360° con el objetivo
de “vender mas y mejor”. Para
conseguir este optimo desem-
pefio estan integradas de ma-
nera que traspasan las tareas
de una herramienta a otra. Ha-
blamos de Hybris Marketing y
E-commerce, SAP Cloud for
Customer Ventas y Servicios,
y la capacidad predictiva del
area de Analytics de SAP.

PASO A PASO

Nuestro objetivo es centralizar, en tiempo real, la informacion re-
ferente al cliente, recopilando todas las interacciones realizadas
por el lado de la marca —inbound-y por su propio comportamien-
to como usuario —outbound-. Hablamos de la busqueda de pala-
bras clave, navegacion por la tienda, mencién en una red social,
tickets de reclamacion, solicitudes por email, llamadas, promocio-
nes emitidas, etc.

Con todo ello, definimos un perfil completo y Unico por cliente
que, gracias a las capacidades de andlisis predictivo, nos permite
extraer un patrén fiable para ofertar los productos mas afines y de-
seados, incluso antes de que lo llegue a desear. Es decir, creamos
la necesidad de algo que le podria gustar y que, al final, le gusta
tanto que lo compra, lo recomienda y le convierte en seguidor fiel
de la marca.

Ahora, como tenemos una
posicidon comunicadora basada
en el conocimiento y lanzamos
campanas muy focalizadas en
el segmento objetivo, conse-
guimos una mayor conversion
de las oportunidades y un in-
cremento de las ventas en gran
medida, que es lo que estaba-
mos buscando en una primera
instancia. Sin olvidar que nues-
tras herramientas de conver-
sion y fidelizacion potencian en
gran medida estas acciones.

Si ademas de campafas
online, y debido a nuestra
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politica corporativa, preferi-
mos lanzar paralelamente una
ronda de visitas face-to-face,
podemos generar una campa-
fia de captacion del interés en
movilidad, es decir, dotamos
a los comerciales de tabletas
con un CRM en cloud, que
podran utilizar en cualquier
momento y lugar, accediendo
a todo el proceso comercial en
la "casa” de cada uno de sus
prospect.

Llegados a este punto, nos
centramos en el viaje de una
visita donde el comercial, tras
una reunion agendada, dispo-
ne en tiempo real de los datos
de la empresa para ofertarle en
directo, negociar un descuen-
to por ser cliente habitual vy, al
final, cerrar la operacién en-
viando el pedido directamente al sistema de gestion empresarial
para proceder a su entrega a la mayor brevedad posible.

Ademas de estar preparados para la venta, lo estamos ante
cualquier incidencia en la logistica o posible insatisfaccion con el
producto o servicio adquirido. Somos capaces de recibir y tratar
las incidencias desde un canal inmediato como el telefénico, email,
redes sociales o correo. No hay duda de que cuando utilizamos
los medios adecuados para comunicarnos con el consumidor/
distribuidor, proporcionamos una mejor respuesta a sus necesi-
dades y generamos una mayor confianza, mejorando también la
fidelizacion hacia la marca y la reputacion de ésta ante posibles
recomendaciones.
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El final de nuestro viaje de
ejemplo, consiste en un analisis
de los datos generados para nu-
trir el proceso global con un co-
nocimiento contextual y predicti-
VO, como ya hemos comentado
anteriormente en estas lineas.

Asi, y ya para terminar, usa-
mos informacion de la compra-
venta (perfil del consumidor,
interacciones,  promociones,
campanfas, ventas,...), de la
labor comercial (leads, oportu-
nidades, visitas, ofertas,...), de
los sistemas propios de ges-
tion (almacén, logistica, finan-
zas,...) y de otras fuentes ex-
ternas como la estacionalidad,
KPIs del mercado,... para ela-
borar un céctel, a priori, com-
plicado de digerir pero que,
con SAP Analytics, podemos
ordenar y homogeneizar creando un modelo estructurado.

El control del conocimiento serd, entonces, la fortaleza com-
petitiva con la que retroalimentaremos nuestra estrategia de ge-
neracion de demanda para perfeccionar las capacidades de las
futuras acciones comerciales, generando una omnipresencia de la
marca en todos los canales, optimizando los contactos efectivos
con el target y permitiéndonos rivalizar con éxito en los mercados
sectoriales de alto nivel y dinamismo.

Dar un paso en positivo hacia la innovacion, abarcando cual-
quier vigje del cliente y dibujando una estrategia de transformacion
digital, redunda en una realidad predecible donde el éxito y el lide-
razgo se convierten en una realidad palpable para las compafiias.
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Consultor en ConVista Consulting
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SAP Bank Communication
Management: Visibilidad total
sobre la gestion de pagos y cobros

en una compania

Esta comprobado que en la actualidad existe un reto en la mayoria de las companias a
la hora de optimizar la visibilidad sobre la gestién de pagos y cobros. Debido a distintas

naturalezas, esta problematica se hace patente en la operativa diaria, llegando a producir
ineficiencias y riesgos en muchos de los procesos integrados en el ciclo tesorero.

Actualmente nos encontramos en constante cambio de las econo-
mias y mercados, lo que desencadena una necesidad de adapta-
cién de nuestras empresas y, Como consecuencia, una expansion
internacional de las mismas en muchos casos. La globalidad es
hoy una realidad y debemos estar preparados.

Nuevas oportunidades de negocio surgen fuera del territorio na-
cional, por lo que es necesario analizar todos los formatos de pago/
cobro y extractos bancarios que se utilizan en los nuevos paises.

La complejidad de trabajar con multiples entidades financieras
en distintos paises y utilizando varios formatos representa un reto
importante para las empresas, ya que se encuentran con varios
obstaculos a la hora de tener una comunicacion fluida y eficiente
con sus entidades:

¢ |neficiencia operativa.

¢ Nivel bajo de seguridad.

® Fragil infraestructura de IT.
® Mala gestion.

Atendiendo a estos retos, la centralizacion de las comunicaciones
bancarias en un solo canal y mediante protocolos homogéneos, nos
permitiria reducir los costes de mantenimiento de infraestructuras pun-
to a punto para conectar con diversos bancos o redes bancarias.

La existencia de formatos mas globales como SEPA en Europa
0 ISO 20022, ademéas de los formatos SWIFT, nos puede permitir
reducir la complejidad de nuestro sistema de pagos, armonizando
los formatos para evitar incidencias.
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En cuanto a la optimizacién de los procesos, cabe destacar la
tendencia a automatizar los procesos manuales que no sélo repre-
sentan una carga operativa, sino también un riesgo de cometer erro-
res o dar cabida al fraude.

Para conseguir este grado de optimizacién en las comunica-
ciones bancarias, contamos con el médulo SAP BCM (SAP Bank
Communication Management).

VENTAJAS DE SAP BCM

SAP BCM nos permite establecer dentro de nuestro sistema SAP
un control total sobre las comunicaciones entre nuestra compafiia
y cada una de las entidades bancarias. Este control consiste en un
monitor en el que visualizar el estado de cada una de las remesas
de cobros/pagos, a la vez que establecemos un canal seguro para
la aprobacién y envio de cada uno de los ficheros.

Actualmente la mayoria de las compafiias no trabajan con una
Unica entidad bancaria. Es mas, si como hemos sefialado anterior-
mente nos encontramos en un proceso de internacionalizacion de
nuestras actividades, trabajaremos con bancos no nacionales, por
lo que resulta esencial una comunicacion flexible que nos permita
conectar nuestra compafia al mayor nimero de entidades banca-
rias (nacionales e internacionales) y que acepte el mayor nimero de
formatos de pago/cobro. Para lograr este objetivo podemos contar
con la red SWIFT, que relne estas caracteristicas y ademas cuenta
con el nivel de seguridad adecuado.

El binomio SAP BCM vy la red SWIFT nos proporciona la funcio-
nalidad para solucionar los retos a los que se enfrenta una compafiia
al disenar una plataforma integrada y automatizada de conectividad
con las entidades bancarias.

El monitor de estado de pagos/cobros que incluye SAP BCM
nos da visibilidad en tiempo real del estado de cada uno de los pa-
gos, monitorizandolo en todos sus estados, desde la creacion de la

remesa hasta la aceptacion por parte de la entidad bancaria para su
procesamiento.

SAP BCM también nos permite incluir una cadena de aproba-
cién para todas las remesas que generemos. La estrategia de libe-
racion de las remesas la podremos establecer segun los propios
intereses organizativos, contando con varios pasos de liberacion
(firmas) en funcién de la tipologia de pago/cobro e incluso liberacion
directa sin necesidad de aprobacion.

Siendo conscientes de que las personas responsables de la au-
torizacion de pagos pueden ausentarse de sus puestos de trabajo,
SAP cuenta con dos posibilidades para ejercer la accion de apro-
bacién o rechazo sobre las remesas mediante dispositivos moviles.
La primera de ellas es la aplicacion para smartphone SAP Payment
Approval disponible para dispositivos Android e iOS. La segunda
opcién con la que podremos contar es la integracion del ciclo de
aprobacion o rechazo en SAP Fiori. Gracias a estas herramientas
la actividad de la empresa no se vera afectada cuando un usuario
con poder de firma no se encuentre en su lugar habitual de trabajo.

Es frecuente que en las compafias dispongamos de una arqui-
tectura de sistemas en la que no solo interviene SAP, por ejemplo
la gestion de recursos humanos basada en un aplicativo no SAP o
incluso externalizada a un tercero. Para ello ConVista ha desarrolla-
do un Add-on con el que podremos integrar en SAP BCM pagos/
cobros generados en entornos externos a SAP, tanto para su moni-
torizacién como para su proceso de aprobacion y envio a la entidad
bancaria a través de la red SWIFT.

Para terminar, podemos concluir que SAP Bank Communica-
tion Management junto a la red SWIFT y la experiencia de ConVista
en multiples implantaciones de este médulo, permitira a las empre-
sas superar los retos sobre la visibilidad e integracion de los pagos/
cobros en un solo ecosistema, y mejorar asi los procesos diarios en
el area de tesoreria.
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Daniel Benito
Manager en everis SAP Business Unit

an NTT DATA Company

Minimizar el impacto en el negocio
de los cambios normativos

Los cambios normativos pueden llegar a tener un impacto muy elevado en el negocio,
operativa y sistemas de informacién de las organizaciones. Los hay de diferentes
naturalezas, como fiscales o de compliance a entidades oficiales o registrales, entre otros.
Pero todos ellos tienen en comun ser de obligado cumplimiento en el ambito geografico y

sector en el que aplican y tener una fecha limite para ser adoptados.

En everis, y en concreto en la unidad de SAP & Enterprise Solutions
(SAP&ES), somos conscientes de la importancia de acompanar a
nuestros clientes en el proceso de deteccion e implementacion de
esos cambios normativos para mitigar el impacto en sus sistemas
corporativos. Para ello, disponemos de equipos especializados
que realizan la gestion end-to-end de estos cambios, siguiendo
tres fases (ver llustracion 1).

2 Planning &
. Deployment
wﬂna!-,rs.is

@ ,
Detection

llustracion 1. Gestion end-to-end del cambio legal o normativo.

1. DETECCION
La deteccidon de los cambios normativos se realiza a través de
diferentes fuentes. Son, por ejemplo:

e AUSAPE que, de forma permanente esta comunicando a sus
asociados y a los partners de SAP, los nuevos requerimientos
legales y normativos que se deberan acometer en funcion del
ambito, sector y caracteristicas propias de cada compania o
grupo empresarial.

e En everis tenemos consultores expertos que se responsabilizan
de estar informados sobre los cambios requeridos. Una vez de-
tectados, trasladan esta informacion a los proyectos y servicios
afectados para alertar de la necesaria implementacion.

e | 0s propios clientes, que son informados por sus departamen-
tos legales y auditorias externas.

e SAP por la publicaciéon de notas OSS.

e Comunicaciones oficiales de las administraciones publicas.

2. ANALISIS

Una vez detectados, se analizan las adaptaciones normativas en
el respectivo @mbito funcional en la que tiene afectacion, teniendo
en cuenta:

® Funcionalidades y procesos de negocio afectados.

® Fechas de entrada en vigor de la nueva normativa.

e Alternativas de configuracion y metodologia para llevar a cabo
la mejor implantacién de la solucién, con el minimo impacto
posible.

3. PLANIFICACION Y DESPLIEGUE

Por ultimo, se planifica cuando se realizaran estos cambios. Para
una mayor eficiencia, desde everis ponemos a disposicion de
nuestros clientes la coordinacion de los mismos mediante Centros
de Servicios Compartidos, encargados de la gestién de los man-
tenimientos correctivos, evolutivos, perfectivos y normativos. Esto
permite ir ejecutando estos proyectos de adaptacion en el tiempo
y con la planificacién necesarios para el cumplimiento requerido.
Las fases para su implantacion suelen ser:

e Analizar la estrategia de adopcién de la nueva normativa o cam-
bio legal en caso de que sea posible, por ejemplo, una adopcion
parcial de la misma, segun las caracteristicas de la organizacion.
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¢ Configuracion y adaptacion de la normativa en la suite de solu-
ciones SAP. Esto puede implicar, entre otras actividades:

- Cambios de procedimientos de
negocio para la obtencion de la
informacion requerida.

- Parametrizacion e implantacion
de nuevas funcionalidades.

- Implantacion de notas OSS de
SAP para la obtenciéon de nuevos
programas.

e Formacion a los colectivos afecta-
dos sobre los nuevos cambios o
requisitos.

e Puesta en marcha y soporte para
conseguir una implantacion del
cambio con el menor impacto
posible.

Como ejemplo concreto, podemos
destacar un reciente cambio nor-
mativo relacionado con el area de
Recursos Humanos, concretamente
el Sistema de Liquidacion Directa
(SLD). La nueva Ley de la Seguridad

Social (ley 34/2014) establece que las empresas dejan de es-
tar obligadas a presentar el detalle de las cotizaciones de sus
trabajadores por el sistema vigente hasta entonces (modelo de

En everis, tenemos muy

presente la necesidad
de estar continuamente

al dia en lo relativo a
adaptaciones y cambios

normativos.
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cotizacion TCs) y pasan a presentar dichas bases por este nue-
Vo sistema, a partir de 2015 (la Seguridad Social avisa a cada

empresa de cuando debe empezar a
aplicar la normativa).

Tras analizar los cambios de
este nuevo sistema, se identificd la
necesidad de adaptar el sistema de
informacion de ndéminas; ademas,
esta adaptacion depende del nivel
de Support Package en la que se
encuentra el sistema de la organi-
zacion. En este caso, SAP ya ha
liberado los Support Package que
contienen todos los cambios re-
lativos a este nuevo proceso y la
metodologia de implantacion seria
la implantacion de estos Support
Packages a los sistemas de las or-
ganizaciones para adaptarlos a la
nueva normativa.

En everis, tenemos muy presente
la necesidad de estar continuamente
al dia en lo relativo a adaptaciones y
cambios normativos. En consecuen-

Cia, proporcionamos mecanismos, equipos y procedimientos
para su correcta incorporacion en el tiempo necesario, con el mé-
todo adecuado y con el minimo impacto.

:ASOCIATE!

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

Corazon de Maria, 6. 1°. Oficinas 1y 2. 26002 Madrid 0
T.9151950 94 - F. 91519 52 85 | secretarialdausape.es

WWW.AUSAPE.ES
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José Luis Arteta

Experto en Gestion de Carteras y Proyectos en i3S

I3S

Sector Publico: Gestion
Metodologica de Carteras y

Proyectos

COMO IMPULSAR EL BUEN GOBIERNO, LA TRANSPARENCIA Y LA PARTICIPACION CIUDADANA

El sector publico es el marco de gestidn que se encarga de vehicular las necesidades
de la ciudadania, de los colectivos, de las empresas,..., y se preocupa de resolver estas
necesidades conforme el modelo fundamental que las comunidades se han otorgado en
democracia, y dentro de las propuestas de los planes de legislatura y de gobierno que han

sido avalados por los ciudadanos.

Segun datos de 2013 ofrecidos por el Fondo Monetario Interna-
cional, el sector publico europeo representa el 49,8% del PIB,
siendo la media europea del orden de cinco puntos superior al
peso que el sector publico tiene en Espafia. La proyeccion del
Estado a 2018 en cuanto a su peso especifico en el PIB es del
41,1%, lo que representa aproximadamente 500.000 millones de
euros anuales de gasto publico.

Este extraordinario tractor econémico esta conformado, sola-
mente en el Estado Espanol, por un complejo entramado de cerca
de 21.500 entes publicos
distribuidos en los ambitos
local, autonémico y estatal,

su importancia, el 32% de los ciudadanos consideraba que la trans-
parencia es importante, mientras que el 60,9% la consideraba muy
importante. A su vez, el 71,5% opina que la transparencia puede
ayudar a prevenir la corrupcion.

De acuerdo con lo dispuesto por la Ley 19/2013 de 9 de
diciembre de Transparencia, Acceso a la Informacion Publica y
Buen Gobierno, cuyo objetivo es ampliar y reforzar la transparen-
cia de la actividad publica, regular y garantizar el derecho de ac-
ceso a la informacion relativa a aquella actividad y establecer las
obligaciones de buen go-
bierno que deben cumplir
los responsables publicos,
la  Administracion Central

siendo méas de 3.200.000 o Vision

los empleados publicos, . - del Estado, Comunidades

funcionarios y personal de ' 3 s = Auténomas y Entes Loca-

administracion 'y servicios g les, asi como otras empre-
Esirategin y Oojalvos

los que, junto a la clase po-
litica, gestionan este presu-
puesto.

En la actualidad se habla
constantemente de trans-
parencia. Conforme el baré-
metro de la transparencia en
Espana 2015 elaborado por

sas y servicios publicos,
han iniciado actividades en-
caminadas a proveer infor-
macion de caracter organi-
zativo, de relevancia juridica
y de contenido econémico
a la ciudadania.

Pero toda esta informa-

CSA Consultores, el 92,9%
de los encuestados valoraba

cion accesible para la ciu-
dadania, ¢es realmente re-
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levante desde una perspectiva
de andlisis de la gestion y toma
de decisiones informadas como
“accionistas” o “propietarios”
de la funcién publica?

La gestion de lo publico de-
legada por la ciudadania se cir-
cunscribe a periodos de cuatro
afios donde el mandatario y
sus equipos de gestion actlan
en base a programas de legis-
latura y programas de gobierno
que se sustentan sobre dos pi-
lares fundamentales:

* Proyectos de transformacion

Mlan Btratépoo Procescs de Almcarmerto

Procesos da monitorzacdn v
contral

proyecis:

en base a una mision y vision
definidas, y unos objetivos

estratégicos.
e Proyectos para mejorar la
eficiencia de la gestion operativa o actividades recurrentes.

¢De qué manera el gestor publico se asegura, y garantiza a los
distintos grupos de interés, los ciudadanos en primer lugar, que
ejecuta los proyectos de transformacion de la sociedad y los pro-
yectos para la mejora de las actividades recurrentes totalmente
alineados con su propuesta estratégica? Nos referimos al “pre-
contrato” establecido con la sociedad por parte del gestor publi-
co durante la campana electoral para ser desarrollado durante la
legislatura.

¢De qué forma la ciudadania, como interesado principal y
propietario de lo publico, puede tener acceso a informacion
efectiva sobre la calidad del cumplimiento de los objetivos es-
tratégicos emanados de los planes de legislatura y de gobierno
de los entes publicos donde tiene intereses y capacidad de
actuacion?

Estos planes estratégicos de los entes publicos son el marco
para alcanzar la vision ofrecida que los grupos politicos presentan
a la ciudadania, y que ésta elige. Son el marco para capitalizar
oportunidades, minimizar el impacto de las amenazas, responder
a los cambios sociales, econdmicos, ambientales,...

I3S: UNA PROPUESTA, TRES OBJETIVOS

Desde i3S creemos que son tres los objetivos a conseguir en el
ambito de los proyectos de transformacion y los proyectos de
mejora de las actividades recurrentes en las Administraciones
Publicas:

¢ Ejecutar los proyectos adecuados.
e Ejecutar las iniciativas de la forma apropiada.
e Comunicar de forma efectiva a los distintos Grupos de Interés.

Nuestra propuesta se fundamenta sobre sobre dos pilares:
e Una técnica, la Metodologia de Gestion de Carteras y Proyec-
tos, avalada por el Project Management Institute.

e Una herramienta, SAP Portfolio and Project Management.

Esto es lo que asegura nuestra propuesta metodoldgica de ges-
tibn de carteras y proyectos a todos los grupos de interés en el

ambito del sector publico, desde el mandatario mas representa-
tivo hasta el Ultimo ciudadano:

¢ Resultado estratégico, asociado a una gestion y comunicacion
efectiva de las oportunidades de inversion, el control del rendi-
miento y los riesgos de las carteras de proyectos, y su comunica-
cion efectiva y transparente con los distintos grupos de interés.

¢ Resultado tactico, asociado a una planificacion y ejecucion
detallada de cada proyecto, su alcance, su presupuesto, sus
tiempos y sus recursos.

¢ Resultado operativo, asociado a la integracion de los procesos
operativos de la organizacion con la ejecucion de cada uno de
los proyectos de la cartera.

Las Administraciones Publicas se enfrentan a multiples necesida-
des, solicitudes y proyectos. Sin embargo, como todos sabemos,
la economia, los recursos humanos y materiales, el tiempo,..., son
limitados.

¢Qué metodologia estan utilizando hoy las Administraciones
Publicas para planificar y gestionar las carteras y los proyectos?,
;cudles son los criterios de identificacion, categorizacion, evalua-
cion, seleccion y aprobacion, asociados con la estrategia de go-
bierno o de legislatura?, jtienen capacidad las Administraciones
Publicas para anticiparse a posibles cuellos de botella?, ;qué visi-
bilidad tenemos sobre la utilizacion de recursos?, jcuanto tiempo
consumen las Administraciones Publicas en obtener datos para
elaborar informes de gestion y de comunicacion?

Basada en nuestra experiencia y capacitacion certificada por
SAP en el sector publico y en Ingenieria y HiTech, ademas de la
historia de busqueda de la excelencia y la calidad interiorizada en
el ADN de nuestros socios, la propuesta metodoldgica de gestion
de carteras y proyectos de I13S sobre la herramienta SAP Portfolio
and Project Management:

¢ Asegura el alineamiento estratégico de las inversiones publicas.

e Facilita una gestion de recursos mejorada.

¢ Transforma el modelo de ejecucion.

¢ Hace que el trabajo realizado sea mas productivo y mas efectivo.

¢ Ofrece a mandatarios publicos, ciudadanos y otros grupos de
interés visibilidad y nuevas vias de colaboracion.



34 | EN PROFUNDIDAD

JUNIO 2016 AUSAPE

GENERAL DYNAMICS
European Land Systems

Integra

Ejecucion del Negocio con Talento
en General Dynamics European
Land Systems

Enla ultima edicion del World Economic Forum 2015, se llevo un analisis de la competitividad
y crecimiento a nivel mundial para este siglo y una de las principales conclusiones del
evento fue que “el talento (y no el capital) sera el factor clave para unir la innovacion, la
competitividad y el crecimiento en el siglo 21”. Como consecuencia, las empresas deben
concentrarse en entender mejor los eslabones de la cadena global de talento y en optimizar
su aportacién al negocio si quieren ser exitosas.

En este contexto, General Dynamics European Land Systems
decidi6 a finales de 2015 implementar SAP SuccessFactors, he-
rramienta que le permite una gestion del talento descentralizada,
integrada y orientada al empleado.

Entre los objetivos perseguidos por General Dynamics Euro-
pean Land Systems con esta implantaciéon destacan la alinea-
cion de los objetivos de las personas con los de la organizacion
y la completa trazabilidad de los procesos de compensacion y
evaluacion anual, asi como una integracion total entre ambos
procesos.

Dado que otro de los propdsitos principales de General Dy-
namics European Land Systems era la alta participacion de los
empleados en los citados procesos, el proyecto se complementé
con el acceso a SAP SuccessFactors mediante Single Sign On,
integrando la herramienta con el Directorio Activo de la compania.

ALCANCE DE LA SOLUCION
Las prioridades de General Dynamics se centraron en los si-
guientes modulos de SAP SuccessFactors:

e Performance & Goals: fija el rendimiento de los empleados
en el centro del proceso, de forma que éstos siempre tengan
presentes sus objetivos, su valoracién y sean conscientes de
los puntos de mejora en cuanto a desempefio y aportacion al
negocio.

e Compensation: permite distribuir las cantidades econdmicas
destinadas a la remuneraciéon de los empleados de una forma
efectiva y en base a su rendimiento, alineando de esta forma la
remuneracion con los objetivos del negocio.

La solucién SAP SuccessFactors implantada permite que estos dos
procesos se lleven a cabo a lo largo de los diferentes paises de
forma descentralizada, pero siempre con el apoyo y la supervision
de la central.

Como inicio del ciclo, General Dynamics European Land Systems
lleva a cabo la Evaluacion de sus empleados durante el afio comple-
to. Posteriormente, desde SAP SuccessFactors Compensation, en
base a los resultados obtenidos por cada empleado en la evaluacion,
asi como la valoraciéon de puestos en la compafiia, se aplican auto-
maticamente las directivas globales de la compafiia de forma que los
responsables de toma de decisiones disponen de una referencia en
cuanto a la remuneracion recomendada. El sistema permite desvia-
ciones dentro de unos margenes establecidos, previa justificacion de
las mismas. El ciclo se cierra con una revision global en SAP Suc-
cessFactors por parte de la direccién de Recursos Humanos vy el
Presidente de General Dynamics European Land Systems.
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Para Miguel Angel Jiménez Palacios, Senior Director Corporate
Human Resources Operations en General Dynamics ELS, “la solu-
cién altamente adaptable a nuestras politicas internas del médulo de
Compensation que SAP SuccessFactors nos ofrecio, fue absoluta-
mente determinante. El hecho de ser una solucion Cloud nos facilita-
ba las cosas en cuanto a rapidez de implantacion, asi como facilidad
de actualizacion ya que no estarlamos sujetos nunca mas a las cos-
tosas releases de nuevas versiones. Estariamos siempre ‘a la dltima’™.

EL PROYECTO Y SUS PLAZOS
El proyecto se inicié en septiembre de 2015, y los procesos de Com-
pensacion y Evaluacion Anual se han ejecutado en vivo y por primera
vez en febrero y marzo de 2016 respectivamente, con un colectivo de
350 personas pertenecientes a los centros de operaciones de Aus-
tria, Alemania, Suiza, Espafa y su sede central, también en Espafia.
Para conseguir una implementacion exitosa en unos plazos tan
cortos, considerando un entorno internacional, segun Miguel An-
gel, ha sido determinante “no obsesionarse con definir procesos
basandonos en una hoja en blanco, sino centrarse en optimizar
la adopcién de las mejores practicas que de por si aporta la
herramienta”. En este sentido, la experiencia de Integra como im-
plementador especializado de SAP SuccessFactors “también ha
ayudado mucho, porque nos han asesorado y guiado en todo mo-
mento a lo largo del proceso, orientandonos hacia las practicas de
mayor valor y ajustandolas a nuestras necesidades”.

BENEFICIOS CONSEGUIDOS
Los beneficios conseguidos con la implantacién de ambos médu-
los son los siguientes:

¢ Imagen de compafiia reforzada gracias a su proyeccion en SAP
SuccessFactors.

e Objetivos de empleados y compafiia alineados de principio a fin,
con la correspondiente optimizacion de la contribucién del em-
pleado a los objetivos de negocio.

e Monitorizacién continua de los procesos de Evaluacion y Com-
pensacion, que permite en todo momento una intervencion en
caso de que no se cumplan los objetivos esperados.

e Objetividad en la toma de decisiones relacionadas con la remu-
neracion y el desempefio, que repercute de forma directa sobre
la motivacién y el compromiso de los empleados.
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e Trazabilidad de los procesos de principio a fin.

¢ Flujos de aprobacion mas transparentes sustentados por la he-
rramienta.

e Reduccién de las tareas improductivas derivadas de procesos
no eficientes.

¢ Sencillez en la exportacion de resultados
del proceso de compensacion a los diferentes sistemas de No-
mina de todos los paises, que se traduce en una reduccion de
costes ocultos ligados a errores 0 inconsistencia de datos.

e Cumplimiento asegurado de las directrices de compafia, y
transparencia del proceso de cara a auditorias internas.

En linea con las conclusiones del World Economic Forum 2015, el
principal beneficio obtenido con este proyecto es el incremento
de la motivacién y del compromiso del empleado, creando una
cultura diferente en la que se siente mas implicado en la consecu-
cion de los objetivos estratégicos. Esto, sin duda, repercute de
forma directa en los resultados finales de la compaiiia.

PROXIMOS RETOS

Una vez asentados los nuevos procesos de evaluacion y gestion
de compensacion y beneficios, los proximos retos de la compa-
fiila se centran en seguir desarrollando el proceso de gestion del
talento de forma integrada y descentralizada, soportado por la
herramienta SAP SuccessFactors.

A proposito de General
Dynamics European
Land Systems

General Dynamics European Land Systems es uno de los
lideres mundiales en el sector de sistemas de combate te-
rrestre. Con mas de 2.000 empleados de alta cualificacion
distribuidos en Espafa, Alemania, Austria, Suiza y Republi-
ca Checa, la empresa fabrica y suministra vehiculos sobre
ruedas, de cadenas y anfibios, ademas de otros sistemas
de combate, tales como sistemas de artilleria y municion,
para clientes de todo el mundo.

A proposito de Integra

Fundada en 2003 por reconocidos profesionales proce-
dentes del mundo de la consultoria en el area de los Re-
cursos Humanos, Integra es una consultora especializada
en la implantacion de soluciones lideres en gestion del ta-
lento. Con una presencia internacional en Europa y Latino-
américa y mas de 80 profesionales altamente cualificados,
Integra es uno de los lideres globales en implementacion
de SAP SuccessFactors. El valor de Integra es la expe-
riencia de sus colaboradores, diferencial clave a la hora de
soportar sus clientes en la adopcion de las mejores prac-
ticas ofrecidas por soluciones en modo Cloud como SAP
SuccessFactors.
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Human
Resources

Respuestas clave acerca del
cumplimiento de la normativa
legal y controles internos de las
organizaciones de Servicios

Establecer controles internos que garanticen el cumplimiento legal y minimizar los riesgos se
ha convertido en un requisito obligatorio en la contratacién de organizaciones de servicios
externos. En esta linea, las auditorias SOC1 vienen a regular las revisiones de los controles
internos que establecen las organizaciones de servicios, centrandose en los riesgos
relacionados con la integridad de la informacién y su impacto en los informes financieros
de sus clientes. Garantizar el cumplimiento del estandar SOC1 a través de una auditoria
independiente es hoy condicién imprescindible a la hora de elegir el socio BPO adecuado.

El capital humano suma entre el 40-60 por ciento de los gastos
en una empresa, lo que hace que el departamento de Recursos
Humanos gestione un alto porcentaje de las finanzas.

NGA Human Resources emplea mucho tiempo y esfuerzo en
ser el socio de confianza para sus clientes, y parte de nuestra
responsabilidad es llevar a cabo auditorias anuales de nuestros
propios servicios para asegurar a nuestros clientes que estan en
manos de un socio de confianza.

Las auditorias mas importantes merecen ser explicadas desde
dentro y, para ello, hemos preparado una serie de preguntas que
suelen surgir cuando se habla de los cumplimientos legales de
esta area. En este articulo encontrara las respuestas a estas pre-
guntas con la intencion de esclarecer cualquier duda al respecto.

Cuestion 1: ;Qué es SOXy SOC1?

En julio del 2012, el Congreso de Estados Unidos aprobd la Sarba-
nes-Oxley Act (SOX), disefiada principalmente para restablecer la
confianza de los inversores tras las conocidas bancarrotas y ana-
lisis de controles internos que llevé a directivos, comités auditores
y auditores independientes a un fuerte escrutinio. SOX es aplicable
a todas las compafiias publicas de EE.UU. y necesita la garantia
anual por parte del equipo directivo de que los controles internos
sobre los informes financieros son efectivos. Las empresas de ser-

vicio que proporcionan servicios financieros externalizados (como
NGA Human Resources, que lleva a cabo procesos de némina y
seguros) deben proporcionar una auditoria independiente de sus
controles. Los informes del Control de Organizaciones de Servi-
cios (SOC1) verifican que una Organizacion de Servicios ha llevado
a cabo una auditoria detallada de los procesos de control que le
son aplicados a la entidad usuaria para la emisién de sus reportes
financieros.

Cuestion 2: ¢Por qué es importante para los clientes de
NGA?

Los clientes de HR BPO exigen que se les asegure que sus
servicios externalizados estan siendo llevados a cabo adecua-
damente siguiendo una precisa monitorizacion para asi poder
asegurar una correcta presentacion de sus informes financieros.
El informe SOC1 demuestra que los controles de NGA Human
Resources estan disefiados e implementados correctamente y
que operan de manera eficaz, consiguiendo asi los objetivos de
control especificos.

Al proporcionar servicios de externalizacion, NGA Human Re-
sources debe proveer un informe SOC1 a sus clientes por ser un
requisito legal para ellos y, por tanto, contractual para HGA Human
Resources.
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Cuestion 3: ¢Por qué es importante para NGA Human Re-
sources?
LLa auditoria SOC1 de NGA proporciona una garantia independien-
te de terceras partes acerca de la idoneidad de nuestros controles
internos y demuestra que NGA Human Resources cuenta con un
solido entorno de control sobre los informes financieros.
Contribuye a que las relaciones con nuestros clientes sean so6-
lidas y de confianza y, ademas, establece el camino hacia la identi-
ficacion de oportunidades para mejorar los procesos de negocio y
la gestion en operaciones tecnoldgicas.

Cuestion 4: ;Por qué es importante para los profesionales
de RR.HH.?

Cada vez hay mas empresas que ven el beneficio de externalizar
sus servicios de RR.HH. pero necesitan una garantia de que sus
servicios estan en buenas manos. El Informe SOC1 constata que
la descripcion del Sistema de Servicio es justo, que los controles
han sido disefiados correctamente y que operan eficazmente. Por
tanto, los profesionales de RR.HH. necesitan ser conscientes de la
conexion entre tener los suficientes controles y la responsabilidad
de los managers para asegurar la eficacia de estos controles y de
que, si surge un crecimiento de HR BPO, se pueda proporcionar
este nivel de garantia.

Cuestion 5 ;Qué pasa si NGA Human Resources no cumple
con SOC1?

Muchos clientes confian en la Auditoria SOC1 como garantia de
calidad. Cuando las empresas externalizan sus procesos de datos
0 servicios no traspasan la propiedad ni la responsabilidad de los
controles internos, por lo que los controles que realiza el proveedor
de servicios se convierten asi en los controles de la organizacion y
deben formar parte en los controles internos.

El SOC1 es el estandar de auditoria que se utiliza para medir
la estabilidad y eficacia de los controles de servicio sobre los in-
formes financieros. Si las empresas de servicio -como NGA Hu-
man Resources- no pueden proporcionar la auditoria SOC1, habra

compafiias que decidan no contratar con ellos sus servicios de
externalizacion.

Cuestion 6: ;Qué ha pasado con SAS70?

SAS70 era el estandar por el cual las empresas podian medir el es-
tado de los controles internos de los informes financieros en las em-
presas de servicio. El 1 de junio de 2011 el SAS70 fue reemplazado
por el ISAE 3402 (internacional/SSAE16 en América) como el estan-
dar aplicable SOC1. La mayoria de las empresas auditoras generan
informes que cumplen con los estandares ISAE3402 & SSAE16.

Cuestion 7: ;Con qué otros estandares de calidad cuenta
NGA Human Resources? (SSAE, ISO, etc.)

Como hemos mencionado, el SSAE16 es un estandar de Auditoria
SOCT1 que viene especificado por las empresas de servicio y que ata-
fe alos requisitos de informes financieros de nuestros clientes. Apar-
te de éste, NGA Human Resources también cuenta con un nimero
de certificaciones de estandares definidos internacionalmente como:

e |[SO9001 (gestion de calidad) para asegurar que procesos efica-
ces estan en funcionamiento.

e |SO 27001 (seguridad de la informacion) para asegurar a nues-
tros clientes que los datos personales de sus empleados son
tratados de manera segura.

e BS 25999 (continuidad de negocio) NGA Human Resources tie-
ne la capacidad de mantener sus operaciones de servicio aun-
que existan interrupciones fuera de nuestro control.

Cuestion 8: ;Con qué frecuencia renueva NGA Human Re-
sources la auditoria SOC1?

Las auditorias SOC1 cubren un minimo de seis meses. Las em-
presas llevan a cabo auditorias semestrales por lo que la mayoria
de los requisitos de clientes se satisface con una de las dos. Sin
embargo, si un cliente tiene un fin de afio financiero préximo que
no esté cubierto por ninguno de estos periodos puede requerir una
auditoria especifica SOCH.
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Alberto Delgado
Director Seidor digital

@p scidor

Digitalizarse ya no es una opcion

Ladigitalizacion se ha convertido en uno de los retos mas ambiciosos a los que las empresas
se enfrentan a corto y medio plazo. A pesar de que se esta haciendo un uso excesivo del
término, no deberiamos caer en el error de considerar que la transformacion digital es una
cuestion tecnoldgica o una moda pasajera a la que los proveedores tecnoldgicos se estan
apuntando para vender nuevas soluciones TIC.
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Nada mas lejos de la realidad; la revolucion de “lo digital” esta
transformando profundamente nuestra sociedad, cultura y eco-
nomia, creando nuevos modelos de relaciéon entre las marcas y
los consumidores. Lo que realmente se esta digitalizando son las
personas. Los individuos estamos cambiando nuestra manera de
comprar, informarnos y disfrutar, buscamos inmediatez y experien-
cias personalizadas, colaboramos en nuestras empresas utilizan-
do nuevos mecanismos. No estamos hablando de una cuestion

menor, sino de un cambio generacional inevitable, y nuestras em-
presas deberan transformar su cultura, organizacion y procesos
para seguir siendo competitivas en este nuevo escenario.

Por este motivo, recientemente hemos lanzado Seidor digital,
una nueva divisién nacida con la vocaciéon de ayudar a las peque-
Aas y medianas empresas a disefar y desplegar su estrategia de
digitalizacion. Gracias a una amplia oferta basada en servicios de
consultoria y soluciones tecnoldgicas, combinada con nuestros
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@p scidor

digital
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518

Trabaja tu presencia social

Da toda la importancia a tu web

Subete ala nube

Elige tu IT partner

Disefia tu vision digital
Implica a tus directivos
Pon a trabajar a tus datos
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talento digital

make it digital

méas de 30 afos de experiencia y un amplio equipo de consultores
altamente cualificados, aspiramos a convertirnos en el partner de
confianza de todas aquellas Pymes que se preparan para empren-
der este viaje.

Como primer paso, hemos elaborado una breve hoja de ruta
que incluye 12 iniciativas digitales que cualquier compafiia puede
empezar a implementar:

e Disefie su vision digital: la direccion de las Pymes tiene la res-
ponsabilidad de dibujar una visibn compartida sobre cémo la
digitalizacion afectara a su modelo de negocio, y qué retos y
oportunidades crean las tecnologias digitales. Una vez disefiada
esa visiéon, podra impulsarse decididamente la transformacion
digital.

¢ Implique a tus directivos: es esencial implicar al Comité de Di-
reccion en la digitalizacion como eje estratégico de crecimiento.

e Ponga a trabajar a sus datos: la mayoria de las empresas
tienen datos insuficientes, de mala calidad o dispersos. Para
extraer valor de negocio de sus datos, empiece por auditar su
cantidad, calidad y relevancia, y ponga en marcha un programa
de integracion y explotacion de datos.

¢ Digitalice el puesto de trabajo: una empresa digital debe inver-
tir intensamente en herramientas digitales para que sus trabaja-
dores trabajen eficientemente, en movilidad, con el dispositivo
idéneo para cada labor y momento.

¢ Impulse la colaboracién digital de su equipo: las empresas
digitales deben impulsar la colaboracion digital de sus emplea-
dos, proporcionandoles plataformas tecnolégicas para ayudar-
les a explicitar y compartir su conocimiento.

e Atraiga y desarrolle talento digital: las companias necesitan
colaboradores capaces de aportar valor en el nuevo contexto
digital, de trabajar en red, de aprender autbnomamente.

e Subase a la nube: la empresa digital es agil y flexible. Si quiere
serlo, tiene que tener una plataforma tecnoldgica que también lo
sea. Empiece por el correo, la colaboracion o el aimacenamien-
to, y siga por las aplicaciones de negocio.

e Dé a su web la importancia que merece: la mayoria de los
directivos se muestran insatisfechos con el sitio web de su com-
pafia. La web es el escaparate, el primer elemento de su pre-
sencia digital.

¢ Trabaje su presencia social: toda Pyme debe mantener una
identidad y presencia social corporativa relevante para su publi-
co. Monitorice las redes para conocer y participar en las conver-
saciones sobre su marca; interactle con sus clientes para en-
tender sus necesidades; implique a los directivos en la presencia
social.

¢ Regale contenido que enamore: incluso la empresa mas pe-
quena tiene contenido de interés para sus clientes. Se sorpren-
dera con cuanto contenido tienes ya. No lo dude, regéleselo a
sus clientes, eduqueles, ayludeles a aprender, y ellos le premia-
ran con su atencion y fidelidad.

¢ Venda por todos los canales: los clientes digitales buscan ex-
periencias Unicas y personalizadas a través de diversos canales:
se informan online, confirman en tienda y compran de cualquier
manera. La empresa digital tiene que responder creando una
experiencia totalmente adaptada, coherente entre los diversos
canales, memorable.

e Elija el partner ideal: no es una recomendacion cualquiera ya
que, desde la perspectiva tecnoldgica, la digitalizacion es com-
pleja. Para cada ambito tecnoldgico, existen numerosisimas al-
ternativas, y elegir entre ellas no es una tarea sencilla. Por este
motivo, seleccionar un partner tecnoldgico que se comprometa
con su empresa, con experiencia en la digitalizacion de la Pyme,
le ayudara a tener éxito.
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Jesus Garcia Poncet
Responsable del Centro de Servicios
y Mantenimiento SAP Tecnocom

Tecnocom

Gestionar los cambios normativos,
un imperativo de vital importancia
para las empresas

En Tecnocom somos conscientes de la importancia que tiene para las empresas la gestion
de los cambios normativos. Todos los anos surgen nuevos requerimientos -a los que las
empresas tienen que adaptarse- tanto en su relacion con la Administracion, como con
otras organizaciones, o que afectan a la relacion con sus propios trabajadores.

En el Centro de Servicios y Soporte SAP de Tecnocom tenemos,
entre nuestras funciones, el asesoramiento, desarrollo, puesta en
produccién y mantenimiento posterior de los cambios normativos
que puedan afectar a la dinamica del negocio de nuestros clientes.
Entendemos que un Centro de Servicios, ademas de facilitar
los servicios de soporte y mantenimiento en las plataformas SAP,
tiene que ofrecer como valor anadido su conocimiento de los dis-
tintos sectores de negocio de los clientes e incluir en la definicion
del servicio cualquier cambio normativo que les pueda afectar.
Nuestra filosofia de trabajo es anticiparnos a los posibles cam-
bios y valorar como pueden afectar tanto a los sistemas como
a los procesos rutinarios. Para ello, el equipo de consultores del
Centro de Servicio, dedica una parte de su tiempo a la consulta de

los cambios normativos que puedan producirse a corto plazo, a
través de los comunicados en publicaciones oficiales de la Segu-
ridad Social, Empleo, Tesoreria y Hacienda o a través de Asocia-
ciones del sector como, por ejemplo, AUSAPE. Nuestros clientes
perciben este servicio como un valor afiadido y diferencial y asi nos
lo hacen saber en distintos encuentros a lo largo del afo.

Como parte del servicio, comunicamos los cambios norma-
tivos a través de diferentes canales. Para ello, desde el Centro
de Servicios editamos unos Boletines Informativos que enviamos
regularmente por correo electrénico a nuestros clientes, en los
que les anticipamos y explicamos qué implicaciones tienen para
ellos, los plazos para realizarlos y la disposicion del equipo de
Tecnocom para ejecutarlos en plazo y forma. El objetivo es que
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éstos no paralicen la actividad de negocio de las empresas que
confian en Tecnocom.

Es muy importante que los clientes dispongan de la informa-
cion en tiempo real, para que puedan asumir y planificar los cam-
bios con la antelacion necesaria y asi evitar que se vean perjudica-
dos de alguna manera.

Una vez que el Centro de Servicios tiene constancia de los
cambios que hay que aplicar y a qué clientes afecta, se procede
a dimensionar los trabajos y el equipo. El coordinador del Centro
para el médulo afectado, sera el encargado de planificar el equipo
y el calendario de actuacién con el objetivo de cumplir con los pla-
z0s estipulados. La efectividad del servicio pasa por mantener pe-
riédicamente reuniones con el equipo de consultores involucrados
para dar seguimiento y cumplimiento a lo inicialmente planificado.

Jesus Carretero, Director Corporativo de Tecnologia y Sistemas
de Egasa XXI, se muestra satisfecho con el formato de este servicio
y espera que se amplie a mas areas de la empresa, ya que les per-
mite enfocarse en implementar los cambios, y no en recopilarlos y
analizarlos. Explica que a los usuarios les resulta mas facil de com-
prender que las notas de SAP, de contenido més técnico, lo que
facilita la comunicacion entre Tl y los key users durante los tests.

El Centro de Servicios SAP de Tecnocom posee un equipo con
un alto conocimiento funcional y experto de la normativa legal aso-
ciada a cada area, que permite afrontar con solvencia los cambios
que van surgiendo. Asimismo, cuenta con la certificacion PCoE
(Partner Center of Expertise) para EMEA y Latinoamérica, una ga-
rantia del propio fabricante sobre la metodologia recomendada
para dar el servicio y sobre la capacidad y certificaciones necesa-
rias para dar soporte a los médulos implantados en los clientes.
Esta certificacion es fundamental a la hora de prestar servicios a
organizaciones multi-pais, con diferentes localizaciones, horarios,
idioma, servicio 24x7, normativas legales, etc.

En definitiva, poder contar con el respaldo de un Centro de
Servicios es una ventaja competitiva a la hora de afrontar cualquier
tipo de cambio normativo. Ademas, tener un nimero elevado de
clientes proporciona un cumulo de experiencias y capital de cono-
cimiento, y esto permite afrontar dichos cambios con seguridad y
con el consiguiente ahorro de eficiencia.

La implantacion del programa Creta en el médulo de HCM es
un buen ejemplo que ilustra el valor de este servicio. En esencia,
Creta es un programa que sirve para comunicar las cotizaciones
de los trabajadores, de forma automatica, a la Seguridad Social.
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Su implementacion en un gran numero de clientes dio como resul-
tado una mayor eficiencia para solventar los imprevistos, gracias
a la experiencia de su anterior implementacion en otros sistemas.
Una situacion similar la vivimos con CRA, un programa que sirve
para la comunicacion a la Seguridad Social de todos los movi-
mientos salariales que hayan podido tener los empleados de una
empresa a lo largo del afio. Hemos colaborado activamente con
AUSAPE como “Beta Tester” en proyectos como el proceso de
Validacion contra la AEAT, de forma individual o masiva, de la esti-
macion SAP del IRPF.

Indudablemente una de las areas de mayor demanda es la de
Recursos Humanos, debido fundamentalmente a que los cambios
normativos estan siempre muy presentes y son muy numerosos
a lo largo del ano. Ademas de las comunicaciones que facilitan el
uso de los programas Creta o0 CRA, son muy habituales los cam-
bios normativos procedentes de reformas laborales o fiscales, asi
como todos los cambios de bases e indicadores a nivel de Seguri-
dad Social que surgen desde principios de afio.

Para ello contamos con un equipo de profesionales que, ade-
mas de consultores SAP, son expertos en legislacion laboral, coti-
zacion y tributacion tanto de Espafia y Portugal como de los paises
mas representativos de Latinoamérica. Ellos, ademas de dar so-
porte a sistemas SAP, prestan servicios de BPO de administracion
de personal y néminas.

También el area financiera requiere especial atencion por parte
de nuestro equipo debido a los cambios normativos en los mode-
los de hacienda o en requerimientos que han ido surgiendo como,
por ejemplo, la normativa SEPA.

La adaptacion de Tecnocom a todos estos cambios normati-
vos ha sido fundamental no sélo en Espana, sino también en otros
paises en los que opera como México, donde desde el afo 2015
es obligatorio enviar telematicamente una serie de informacion
contable al SAT. Cabe destacar que estas ultimas modificaciones
fueron abordadas conjuntamente entre el equipo de Tecnocom Es-
pafa y el de México.

Asimismo, en Peru configuramos via XML el sistema de factu-
ras de manera electrénica. En una primera fase las facturas logis-
ticas y posteriormente las financieras, y también se realizé la modi-
ficacion de los libros oficiales que se envian a la SUNAT para poder
adaptarlos a los nuevos requisitos legales, ademas de implantar
la solucion de generacion del certificado de retencion electrénico
para ficheros planos y actualmente en formato XML.
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El nuevo SAP Fiori as a Service

Uno de los ambitos donde SAP ha trabajado mas los ultimos afos, y que sin duda ha tenido
una extraordinaria acogida por parte de los clientes ha sido el cambio en la experiencia de
usuarios. SAP Fiori incorpora no solo el aspecto de las aplicaciones de SAP, sino también la
forma de consumir los datos y tomar decisiones eficientes de manera efectiva.

Pero la movilidad de esta nueva interfaz es un requerimiento de
todos nuestros clientes, y hacerlo sencillo de implementar, seguro
y facil de consumir (via smartphones, tablets, wearables, etc.) ya
no es un deseo, es toda una demanda.

Hace apenas unas semanas se anunciaba la disponibilidad
general del nuevo servicio de SAP Fiori en la nube, un servicio
que algunas empresas en Espafa ya estan utilizando, y que valo-
ran muy positivamente, por ser una
soluciéon simple y facil de poner en
funcionamiento. A continuacion, de-
tallaré que es Fiori como servicio,
en qué consiste, el alcance de este
servicio y lo facil que resulta sacarle
provecho.

una nueva opcion para la

LO BASICO:

El nombre oficial es SAP Fiori Cloud
Edition, es uno de los dos compo-
nentes que forman parte de la es-
trategia de movilidad Cloud de SAP
y que se despliega en SAP HANA
Cloud Platform (HCP).

Este servicio permite tomar las
aplicaciones SAP Fiori que ya estan
implementadas en la infraestructura
on-premise, publicarlas en la nube
y hacerlas accesibles desde cual-
quier dispositivo mévil o desde un
navegador de manera segura, sin exponer los componentes de
backend y sin la necesidad de hacer una gran inversion en ci-
berseguridad para poder acceder a los datos en el backend de
forma segura.

En resumen, simplifica y agiliza el proceso de implementacion
de Fiori a través de un servicio en la nube, por ejemplo, insta-
lar, actualizar y salvaguardar los procesos del servidor front-end
ABAP se reduce y se realiza de forma centralizada por SAP en
HCP.

SAP Fiori Cloud Edition es

implementacion de SAP
Fiori directamente en la

nube y con la forma sencilla

que SAP HCP proporciona.

LO QUE ES NECESARIO SABER:

SAP Fiori Cloud Edition es una nueva opcién para la implementa-
cion de SAP Fiori directamente en la nube y de la forma sencilla
que SAP HCP proporciona.

Funciona también de una manera muy sencilla: cada cliente
de este servicio tendra su SAP Fiori Launchpad en SAP HCPR, en
el cual dispondra de las aplicaciones SAP Fiori que vienen dadas
por defecto y aquellas que se des-
plieguen en este launchpad.

La conexion al backend se realiza
via SAP HANA Cloud Connector, de
manera segura y encriptada, bajo un
control directo del cliente, que decide
qué servicios OData va a exponer a
través de esa conexion.

En el futuro se tiene previsto la
opcioén de integrar las apps que exis-
ten en el SAP HANA App Center para
desplegarlas directamente en este
launchpad.

Este servicio tiene un coste adi-
cional, a diferencia de las licencias
SAP Fiori que vienen incluidas en el
SAP Business Suite.

LOS COMPONENTES:
SAP Fiori Cloud Edition incluye:

e Aplicaciones SAP Fiori para su ejecucion en SAP HCP, en
conjunto con el servicio de actualizaciones, mantenimiento
y gestion, inicialmente 24 apps estan disponibles “out of the
box” para complementar los componentes HCM, Retail, MM y
CRM.

e SAP Fiori Launchpad.

e SAP WebIDE para HCP, un entorno de desarrollo basado en
Web (Eclipse Che) para desarrollar nuevas aplicaciones SAP Fiori
y extensiones de aplicaciones.
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e SAP Fiori Mobile Service, para optimi-
zar el consumo de aplicaciones SAP
Fiori en dispositivos moviles, asi como
la gestion de estos y el ciclo de vida de
las aplicaciones.

e Servicios de provisidon de OData para
aplicaciones SAP Fiori.

e |nterfaz de usuario avanzada para per-
sonalizar las aplicaciones y hacer uso
del branding corporativo.

e SAP HANA Cloud Connector.

En resumen, SAP Fiori Cloud Edition
permite simplificar la necesidad de in-
fraestructura, ofreciendo una interfaz de
usuario dinamica, intuitiva y disponible en
todo momento y en todo lugar, sin sacri-
ficar la seguridad de la informacion, algo
que muchas empresas necesitan en la
actualidad.

Os invito a visitar los siguientes enlaces para mas detalles sobre esta solucién:

Video: go.sap.com/assetdetail/2016/03/1476db21-657c-0010-82¢7-eda7 1af511fa.html
hcp.sap.com/capabilities/ux/fiori.html
uxexplorer.hana.ondemand.com/_item.html?id=10698#!/overview
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Las Delegaciones de Canarias y Baleares
reunen a las empresas asociadas

P

Reunién de la delegacion de Canarias.

A principios de abril, nuestras dos delegaciones insulares organi-
zaron sendas reuniones para acercar a los Asociados las Ultimas
novedades en tecnologia y en normativas legales.

Esta vez la reunién de la Delegacion de Canarias tuvo un tinte
especial, como explicd Javier Gonzéalez Ortiz, Director Gerente de
Mutua de Accidentes de Canarias (MAC), porque se cumplen 10
afos desde que la firma lidera la representacién de la Asociacion en
esta Comunidad Autonoma, con Valentin Santana como Delegado.

Esta sesién, a la que asistieron 23 personas de 16 empresas,
contd con la presencia de la Subdirectora de Auditoria Interna de la

Agencia Tributaria canaria, Mercedes Lépez Fajardo, que realizd una
puesta al dia sobre la situacion actual del Sistema de Informacién Inme-
diato (Sll) que, en principio, entrara en vigor el 1 de enero de 2017 y que
sera obligatorio para un colectivo de unos 62.000 contribuyentes, for-
mado por grandes empresas, grupos societarios a efectos de IVA e ins-
critos en el régimen de devolucién mensual del impuesto (‘Redeme).

Durante la reunién, se llevaron a cabo también varias exposi-
ciones técnicas. Por un lado, SAP abordé el tema “La adopcion de
SAP HANA: paths de transicion y enfoque de proyecto”; Seidor se
centro en la ejecucion de una estrategia con SAP SuccessFactors,
y COMMON ofrecié su vision sobre la estrategia de SAP en el area
de Sanidad.

REUNION EN BALEARES
La Delegacion de Baleares, también mantuvo el 6 de abril una nue-
va reunién presencial el pasado 6 de abril. Liderada por Gerard Pa-
san, de Grupo lberostar, asistieron 22 personas de once companias.
La agenda se centrd en cuatro temas: optimizacion de pagos
y comisiones bancarias, tema expuesto por CONVISTA; la implan-
tacion de la evaluacion del desempefio con SAP SuccessFactors
en sélo seis semanas, presentacion realizada por EPI-USE; SAP
HANA, la transformacion digital de los sistemas SAP, exposicion
que realizd IECISA 'y, finalmente, SAP profundizé en cémo la trans-
formacion digital ayuda a captar y retener mas a los clientes.

Reunion de la delegacion de Baleares.

Exito del Grupo
Financiero sector publico

Méas de 40 personas asistieron a la convocatoria del Grupo que
coordina Javier Mediavilla, de UCM. En la sesién SAP present6
las soluciones disponibles a dia de hoy en SAP HANA para el sec-
tor publico y lo que se ira incorporando en el futuro. También sirvid
para revisar las distintas estrategias de adopcion de SAP HANA.

La agenda abordd también temas como la transformacion di-
gital en el sector publico, y SAP S/4HANA para la gestion econé-
mico presupuestaria.

1 de julio. Grupo de Trabajo HR Barcelona
8 de julio. Webinar del Grupo Financiero
13 de julio. Grupo de Trabajo HR Madrid

15 de julio. Webinar del Grupo Financiero
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ESTHER HERNANDEZ GODINO .

Empresa: ACCIONA, S.A.

Cargo: Técnico Funcional de Sistemas de RR.HH. acc lona
Grupo de Trabajo en el que participa: Recursos Humanos

¢Desde cuando acude a las reuniones de este Grupo de Trabajo?
Desde hace cuatro afios aproximadamente, cuando comenzamos a trabajar con SAP y conocimos la
existencia de AUSAPE.

¢Qué le aporta a usted su participacién en é1?
A nivel personal, lo mas importante es poder compartir inquietudes, problematicas encontradas y po-
sibles soluciones con otros usuarios.

Muchas veces, hablando con otros compafieros sobre casuisticas parecidas, encontramos distin-
tas alternativas para solucionar un mismo problema. Cada uno lo adapta a su negocio.

Compartimos opiniones sobre como tratar determinados temas, incluso experiencias del uso de
una funcionalidad u otra, soluciones SAP que salen al mercado y opiniones sobre proveedores.

¢ Qué beneficios obtiene su empresa de su implicacién?
Estos grupos son un espacio donde podemos trasladar a SAP directamente nuestras preocupaciones como empresa y los pro-
blemas que vamos encontrando en nuestro dia a dia. Nos ponemos al dia de las novedades y tenemos informacion de primera
mano para saber en lo que esta trabajando la compania.

Nos da visibilidad. Entiendo que funcionan como una canal de comunicacion entre SAP y sus clientes y que ambas partes
salen beneficiadas de esta relacion.

¢Qué es lo que mas le sorprende de la evolucion del grupo?
Como grupo cada vez estamos mas integrados los unos con los otros y compartimos mas experiencias entre nosotros. Creo que a
veces se consiguen buenas sinergias compartiendo las soluciones que han aplicado unos u otros sobre una misma problematica.

SE BUSCAN

LIDERES PARA NUESTROS GTS

Y ESE PUEDES SER TU
¢EN QUI'E TE BENEFICIA?

Mantenerte al dia del entorno SAP -« Hacer nuevos contactos
Conocer las experiencias de otros clientes < Revalorizar tu CV
Ser nuestro invitado en el Férum AUSAPE (el mayor evento independiente del ecosistema SAP)

CONVIERTETE EN COORDINADOR, Y ESTARA AL ALCANCE DE TU MANO

CONTACTANOS EN: SECRETARIA@AUSAPE.ES - 91 519 50 94 ' Y*‘\Y

Lidéralo
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Helmar Rodriguez Messmer
g Design Thinker

| Ignacio Gonzalez Garcia
Ingeniero de Caminos y Doctor en Psicologia

. F

El eterno retorno de la

creacion

El arte es uno de los pocos medios, quizas el Unico, de que dis-
ponemos para arrojar luz -luz ambigua, intraducible- sobre los
rincones oscuros de la mente y el alma humanas.

Hoy vamos a pensar con Buiuel sobre como podemaos ver €l
mundo, sobre cdmo podemos ordenar nuestra experiencia para fa-
cilitar la creacion, para facilitar el surgimiento de nuevas realidades.

Bunuel, al fin y al cabo, era un cineasta, se apoyaba en lo
visual: “El objetivo, ese ojo sin tradicion, sin moral, sin prejuicios
ve el mundo. El cineasta, después, lo ordena...Segmentacion.
Creacion. Escision de una cosa para convertirse en otra... Ese
paisaje, para ser recreado por el cinema, necesitara segmentarse
en cincuenta, cien y mas trozos. Todos ellos se sucederan des-
pués vermicularmente para componer asi la entidad film”.

Nos muestra un camino con varios momentos. El primero se
centra en la actitud de ver el mundo de forma desprejuiciada,
con la actitud que los fenomendlogos llamaron epocheé. El segun-
do consiste en fragmentarlo, “parsearlo” diria un informatico y el
tercero en reordenarlo, recombinarlo para dar lugar a una nueva
realidad. Lo sigue al filmar Un Perro Andaluz, en Belle de Jour,
pasando por Ese Oscuro Objeto del Deseo o Viridiana hasta El
Ange/ Exterminador, que es una obra cumbre en este sentido.

La grandeza que posee esta pelicula es reflejar que la vida, en
su desarrollo, no esta gobernada por la légica, eso es muy cono-
cido, e identificar su légica, muy especial: la Iégica de la repeticion.

Hoy queremos que reflexione con nosotros sobre el papel que
la repeticion tiene en su vida, en sus relaciones personales y en su
trayectoria profesional.

EL ANGEL EXTERMINADOR Y EL ETERNO RETORNO

El argumento de esta pelicula es muy sencillo: varios miembros
de la alta burguesia mexicana (médicos, arquitectos, directores
de orquesta, oficiales de ejército...) tras asistir a la dpera, son
invitados a asistir a la cena que se celebra en la lujosa mansién
de los Nobile. La velada acontecera de un modo mas o menos
normal hasta que los asistentes decidan retirarse a descansar de
uno de los salones principales. Es a partir de entonces cuando

“El objetivo, ese ojo...ve el mundo...”
Luis Bunuel

GEL
ZKTERMINADOR

la situacion se enrarece y enturbia, al comprobar todos y cada
uno de ellos que, por causas que escapan a Ssu raciocinio, son
incapaces de salir del lugar. Se trata del mismo problema, aun-
que planteado de modo muy distinto, que el narrado en Atrapado
en el tiempo. (Groundhog Day, El dia de la marmota), dirigida por
Harold Ramis.



AUSAPE JUNIO 2016

Se trata, en resumen, del problema del no poder salir, que es
el mismo problema, visto desde el otro lado, que el de no poder
llegar a existir, en el sitio en el que no se puede entrar.

Bunuel trata de poner luz en esa l6gica, renunciando a aclarar-
la y sumergiéndose en las sombras de lo inexplicable, al contrario
de Trakovsky (1932-1986), quien busca la verdad mediante la ex-
plicita expresion en los medios cinematograficos.

Piensa que “Los suenos mas excitantes son aquellos en los que
cada uno recuerda hasta el mas minimo detalle”, como en Atrapado
en el tiempo le ocurria al personaje que encarna el actor Bill Murray,
que llega a conocer la longitud de cada paso dado el dia anterior,
cada suceso, cada momento. Ambos directores, Bunuel y Ramis,
para llegar a lo “oscuro” del relato, a lo terrorifico, incluso en lo comi-
co de la congelacion, utilizan de forma sistematica las repeticiones
de secuencias, aunque no idénticas. Diferencia y repeticion, texto de
Gilles Deleuze, son conceptos claves para comprender la realidad,
como en su momento fue el de identidad. En cada momento se
repite lo mismo, con una sola diferencia, no poca, la de la libertad.

Concretamente en El Angel Exterminador, nada mas comenzar la
pelicula, nos muestra a los invitados que vienen de la dpera entran-
do en la mansion. Y entran dos veces. No es un error del montador
como algunos insensatos pensaron. Hay sutiles diferencias. En una
secuencia el punto de vista de la camara en el plano en el que atra-
viesan la puerta de entrada es en un acentuado picado y en otra, en
claro contrapicado. Del mismo modo vemos a las criadas que, a la
vez van saliendo de la casa, sin ninglin motivo aparente, salir dos ve-
ces y esconderse de nuevo en sendas ocasiones al ver la llegada de
los burgueses a la cena; el brindis es propuesto dos veces por el anfi-
trién... mas de una decena de estas repeticiones, que parecen sugerir
la incapacidad de aprehender realmente lo Real. El espectador entra
en una suerte de identificacion con la experiencia de repeticion, tana-
tica, muerte en vida, que padecen los personajes de ambas peliculas.

Ese mismo fenémeno, visto desde el lado opuesto, desde el
enves del tapiz, lo expresa David Fincher en El Club de la Lucha.
En el inicio de esta pelicula, mediante un travelling, los titulos de
crédito del film son visualizados en el interior del cerebro del prota-
gonista, quien esta al borde de la rotura psiquica: palabras, nom-
bres propios que, nada mas aparecer, unay otra vez se deshacen,
disolviendose en pequefias nebulosas que se extinguen casi inme-
diatamente. En uno de los casos todo se repite. En uno todo tiene
la rigidez de la muerte. En el otro nada tiene el conatus de la vida,
la persistencia de ser. Como el sabio José Mota dice, las paralelas
se juntan en el infinito por terqueria. La vida es «terqueria».

La situacion se desarrolla en el terreno de la psicosis, donde se
vive una suerte de incapacidad de integracion. Mediante la repeticion
el psicético trata de compensar € integrar para encontrar la unidad
que anhela. La unidad que no es proliferacion de copias o simulacros.

El simulacro y la copia son el sintoma de la mala empresa y de
la persona fallida. Hay empresas con insomnio, en la que se vive
una des-realizacion: Cuando se padece insomnio nada parece
real. Las cosas se distancian. Todo parece la copia de una copia
de otra copia. Las ofertas fallidas son copias de ofertas fallidas, las
quejas son copias de otras quejas; fotocopias de fracasos vy fo-
tocopiadoras de procedimientos; empleados alienados. El fracaso
es el no poder despertar por vivir en el insomnio.

EMPRESAS FANTASTICAS, EMPRESAS FANTASMALES,
EMPRESAS FANTASIOSAS

Todas las personas tenemos puntos ciegos, zonas de la expe-
riencia personal que tendemos a rellenar con fantasmas o con
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fantasias. Le invitamos a pensar en la diferencia entre una narra-
cion fantasmagorica y una fantasia. Cuando subimos a un avion
para viajar a Paris y la tripulacion nos ilustra sobre la forma en que,
caso de accidente, deberemos, después de habernos puesto las
mascaras de oxigeno, colocarnos el salvavidas y salir ordenada-
mente del avidon que, a su vez, debera flotar, no se sabe dénde,
mientras las sonrientes azafatas ayuden a los mayores de edad,
se esta escenificando una narracion fantasmagorica, que tapa un
horror.

Hay empresas o gerentes que cuando explican las proyeccio-
nes de venta para el préximo ano narran una fantasmada, que es
tal no por ser exagerada, sino porque soélo pretende exorcizar el
terror.

Un enfoque distinto es el del fantasioso, no fantasma, que ima-
gina su propia muerte y piensa en la inconsolable pena de su pare-
ja o que fantasea con abandonar la empresa y luego ver a su jefe
tirandose de los pelos, cuando el fantasioso, después de crear su
propia empresa, nade en rigueza y abundancia. Al fantasear esta
realizando la satisfaccion alucinatoria de un deseo, situandose en
un punto de vista imposible como el de ver padecer a su pareja
después de estar él muerto o el de haber sido, en el pasado, due-
Ao de la multinacional para castigar como se merecia al bellaco de
su jefecillo.

Para ser fantastico hay que evitar ser fantasmal y ser fan-
tasioso. Sobre todo fantasioso, pues el fantasioso protege con
Su neurosis su contradiccion en vez de resolverla, como logra el
ambicioso.
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PIENSE EN USTED. RELATOS, PELICULAS Y FANTASIAS
Volvamos a Bunuel para aprender de él. Vacia el mundo de toda
|6gica, como luego hizo Ramis para que sus objetos, sus persona-
jes, no puedan remitir mas que a su presencia misma. Se convier-
ten en un no-salir-de-ahi.

Para ello rompe las relaciones, hasta las mas basicas, las que
les unen con el transcurso inexorable del tiempo. Deconstruyendo
los codigos mas basicos se apunta con mas precision al objeto en
si, al objeto desnudo y libre de deformaciones y tensiones externas.

Piense, como ejemplo, en que tiene que establecer los pre-
cios de una oferta de asistencia técnica o entregar el proyecto de
un puente, o piense en un ejemplo de su actividad. Ofrece algo
para que algo cambie, para que exista una nueva realidad. Para
construir la realidad nueva la pregunta
no es: ;Oferto un 16% por debajo de
la licitacion o un 18%?, 4ofrezco A o
B?, ¢ le ofrezco estudiar en Boston o en
Milan para que no se haga alpinista?

El primer momento debe consistir en
aislar el problema de sus relaciones con
otras posibilidades, ofertas, nuestros
condicionantes, para ver el producto en
su desnudez. Con la visién del epoché.
Para ver lo que permanece constante
mientras lo demas varia, mientras cam-
bia el precio o cambia el campus. Por-
que lo que no cambia, es lo que es.

En un segundo momento hay que
pensar con vision surrealista, con fun-
cion distorsionadora y onirica, que
magnifique y aisle interrelaciones para
crear un discurso que despierte nue-
vas posibilidades.

En el tercer momento, ahora si, hay
que crear una fantasia.

Para crear, necesita crear previa-
mente una fantasia y comprender qué
hay debajo de las que le cuentan los
demas, sus clientes o su familia.

Las fantasias satisfacen los deseos
de forma alucinatoria. Un ejemplo es la de aquellos que, someti-
dos a dieta, hablan eternamente de sutilezas gastronémicas. Sus-
tituyen el placer, el de la comida y la bebida por el goce (jouissan-
ce) de aparecer ante los demas ayunadores, ademas de flacos,
refinados, viajeros, memoriosos y eruditos.

En el andlisis de una fantasia, todos las tenemos, la cuestion
importante no es el mecanismo por el que sustituimos un goce
por una satisfaccion alucinatoria, las erudiciones mientras se come
brécol, sino por qué encontramos el goce en eso concreto y no en
el trastorno bulimico o en retiro monacal.

Cuando sustituimos los placeres, cada uno los suyos, por el
goce alucinatorio del coche de empresa de ciertas caracteristicas
0 para ser uno de los organizadores con derecho a seffie de la ca-
rrera a la pata coja por parejas para la proteccion de los periquitos,
0 en correr de madrugada bajo la lluvia en el asfalto, 0 en emplear
una hora al dia en mantener actualizado Facebook y responder a
tonterias, la pregunta importante no es si eso tiene sentido o no,
pues siempre lo tiene -lo explicaron Freud y Lacan-, sino cual es la
contradiccion que tapa en nosotros y, si somos ambiciosos, cual
es la contradiccion que tapa en los demas.
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Su cliente tapa su contradiccion con una narracion que es su
peticion y usted tiene que crear una satisfaccion, que casi nunca
consiste en hacer sélo lo que narra, sino que debe ir acompanada
de una narracion que reorganice su goce y el de su empresa en
una sola unidad.

EL CREADOR SURREALISTA

Una vez intuida la contradiccion hay que actuar. Bufiuel median-
te la yuxtaposicion de objetos, sirviendose del montaje especial-
mente, crea nuevos universos que resultan sorprendentes por ser
desplazada la funcion asociativa originaria de los elementos im-
plicados. Esta es la esencia del surrealismo: desplazamiento de
cadenas de significados.

Cada uno de nosotros debe estu-
diar como desplazar sus cadenas de
significados. Solo asi surgira una nue-
va realidad, creacion compartida con
la persistencia de la existencia.

PITT

' NORTON

El proceso de creacion tiene los si-
guientes pasos:

El primero es instalarse en la posicion
de observador eterno, en la concien-
cia de ser testigo. Es el paso que
inicia la vida de la innovacion. Nos
tenemos que ver repitiéndonos para
poder salir de ahi. El locutor del tiem-
po queda alucinado al comprobar que
él se ha vuelto a despertar el dia de la
marmota.

El segundo paso consiste, asi lo
enseno Nietzsche en creer, en el Eter-
no Retorno. Debe apreciar el locutor
del tiempo que por mas que haga, que
se suicide, que se arroje al tren, retor-
na. Creador. Se tiene que dar cuenta
de que habra un mafiana en el que po-
dras decidir, otra vez. j{Seguro!

El tercero es la conciencia de la di-
ferencia. Todo se desvanece. El recuerdo de sus palabras en la
memoria de su pareja, el hielo de sus estatuas, la cancion que
interpretd. Como en £l club de la lucha, todo desaparece, segin
llega. No se aferre.

El cuarto. Eterno retorno. El filésofo de Sils Maria, fue mal en-
tendido. No defendioé el retorno de lo mismo. No afirmé que Na-
poledn volveria entrar a caballo en Jena para asombro de Fichte.
El mundo nunca ha sido ni sera igual en dos momentos pues, si lo
fuera, asi lo comprendié Delezue, seria imposible el devenir.

El mundo es un Eterno Retorno de la Diferencia, de la posibi-
lidad de elegir.

El mundo le va dar mahana, como a Forrest Gump jOtra vez! la
posibilidad de elegir. jOtra vez! jSeguro! Le va a dar la posibilidad
de crear.

Si cuando manana se levante nota que otra vez no puede salir,
que esta atrapado, que ha retornado lo mismo, piense en el Eter-
no Retorno, el de la posibilidad de crear, el de la posibilidad de
elegir.
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AUSAPE contintia su actividad solidaria donando parte de la recaudacion del Forum

Parte de la recaudacién obtenida por las inscripciones a la Xl Forum AUSAPE se entregara este
ano a APASCIDE Aragén, la Asociacion de Padres y Amigos de Sordociegos de esta region.
Entrevistamos a su Presidenta y, con ella, profundizamos en la problematica de los afectados y

sus familiares.

La historia de APASCIDE Aragén estéa muy marcada por la trayec-
toria vital de Marfa Jesus Morales Ullate, su Presidenta. Todo co-
menz6 en 1986, hace 30 anos, cuando nace Jorge, el séptimo de
sus ocho hijos. Un precioso bebé prematuro. La negligente asis-
tencia médica neonatal da como resultado un bebé SORDOCIE-
GO. Todo es muy complicado, se le oculta la verdad; sale del hos-
pital con su hijo, sin saber que No ve ni oye, pPero Poco a Poco va
descubriendo esta dura realidad.

“Cuando una descubre que su hijo es sordociego es como
que ‘el cielo se rompe’, empiezan a surgir preguntas: ¢por qué
a mi?, ;qué hacer?, ;donde ir?, ;hay mas casos?, pero no hay
respuestas. Entonces te respondes con dolor, porque tu tam-
bién eres sorda y ciega, al igual que lo son los profesionales y
el gobierno. ¢Quién esta preparado para esto? Estamos orga-
nizados para la normalidad, pero no para afrontar retos de este
tipo”, explica.

¢Cual es su problematica real de un sordociego?

Los sordociegos constituyen uno de los universos mas complejos
y diversos en el mundo de la discapacidad. Su problematica de-
pende mucho del tipo de sordoceguera y momento de aparicion.
El sordociego congénito ha de construir un mundo en la oscuri-
dad y el silencio. El sordociego adquirido ha de aceptar y recons-
truir un mundo ya conocido. En general, pocos sordociegos son
totalmente sordos o ciegos: la mayoria tiene algun resto Util de au-
dicion y/o vision. Ademas, el 90% de los sordociegos presentan
discapacidades adicionales, como trastornos de conducta, de de-
sarrollo, enfermedades y/o discapacidades motoras. Unos pocos
obtienen formacion académica, otros necesitan un abordaje mas
funcional... Hay que sofar con la persona completa, descubrir y
conseguir sacar todo su potencial.

¢Cudles son sus principales necesidades?
Hace muchos anos un autor norteamericano dijo que cuando co-
nocio la sordoceguera en EE.UU., sus afectados eran masas huma-

nas enloquecidas debido al desconocimiento y atencion especifica.
Es urgente actuar desde el primer momento con el soporte de me-
diacion y estimulacion temprana y post-temprana. Su aprendizaje
es durante toda su vida.

El 97 % de la informacion con la que funcionamos cada dia nos
entra por ojos y oidos. Por tanto, ser sordociego dificulta el desa-
rrollo personal: interpretacion del entorno, capacidad de relacio-
narse, habilidades de aprendizaje y autonomia personal.

LLa comunicacion es clave en su entorno con la imprescindible
figura del mediador y su lenguaje de signos apoyado. En caso de
sordoceguera congénita total el ratio es 1/1. Esto implica un coste
muy elevado, que para las familias supone costes inviables.

¢Como tiene que ser ese mediador?

Ha de ver al sordociego como un igual, ser instrumento facilitador
de lo que le falta; es sus ojos y oidos. Tiene que salir de si mismo
al encuentro del otro, sin prejuicios, con entrega y pasion, tenien-
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do muy claro que él puede y sus conquistas dependen de que él
lo crea. Es un reto encontrar esta figura tan esencial.

¢,Qué porcentaje de la poblacion esta afectado por la
sordoceguera?

Se estima 40/100.000 habitantes, en paises europeos. En Espa-
fa no hay censo oficial.

Hablenos de APASCIDE Aragon. ;Qué es, cuando y por qué
se cre6?

Es la Asociacion de Padres y Amigos de Sordociegos de Ara-
gon. En 1991, en mi casa, nace la primera asociacion APAS-
CIDE a nivel nacional y, en 1996, como consecuencia de las
transferencias a las comunidades auténomas, constituimos
APASCIDE Aragon para ser operativos y acogernos a las ayu-
das autonémicas. Asi comienza su trayectoria, siendo referencia
para otras comunidades. Nuestros inicios fueron de la nada, en
un bajo prestado por caridad, que llenamos de proyectos y ale-
gria. Era nuestra casa.

Posteriormente formamos una federacion (FESOCE), que
agrupa a asociaciones autonémicas, para unir esfuerzos y lo-
grar una mayor presencia en estamentos oficiales e internaciona-
les: Dbi (Red Mundial de Sordoceguera) y EDbN (Red Europea de
Sordoceguera). Conocer la realidad internacional ha sido esencial
para el conocimiento, asi como su presencia profesional en foros
de formacién cuando ha sido necesario.

¢Cuales son sus principales fines?

Acoger a familias afectadas y facilitarles recursos a los padres y a
sus hijos. Trabajamos por la deteccion, asistencia, rehabilitacion y
sensibilizacion social respecto a esta discapacidad, y también for-
mamos profesionales para la mediacion en sordoceguera.

La Asociacion es la casa que acoge a los padres y a sus hi-
jos. Vienen desorientados, cansados, sin esperanza ni futuro para
sus hijos. Desconocen lo que ellos pueden hacer y esto les lleva
a una gran frustracion. Juntos podemos llorar porque comparti-
mos el mismo dolor; acompanamos su duelo. Es necesario ayu-
dar a enterrar ese hijo que esperabamos y acoger al hijo sordocie-
go que tenemos.

Hablenos de la base de su trabajo.
Las familias son nuestro primer objetivo. Tenemos que hablarles
hasta la saciedad, convencerlos, de que ellos y nosotros, jpode-
mos! Hay que descubrirles que las limitaciones de nuestros hijos
son los limites que nosotros tengamos, porgue nadie puede ima-
ginar lo que ellos pueden conseguir, de lo que son capaces. jEllos
PUEDEN!, pueden mucho mas de lo que imaginamos. Nos empu-
jan a sacar lo mejor de nosotros mismos, el coraje, la fortaleza, la
esperanza. Los padres tenemos la obligacion de creer en ellos, he-
mos de ser el motor que mueva a los demas.

Les ayudamos a encontrar respuestas en cuestiones sociales,
médicas, intervenciones terapéuticas y educativas. A menudo oi-
mos muchos NOES, a nosotros nos toca poner los SIES.

¢Se sienten apoyados por la sociedad?

Hoy existe un gran desconocimiento social € institucional; nece-
sitamos darle visibilidad. No obstante, siempre hay angeles en el
camino, personas que nos tienden la mano, como AUSAPE aho-
ra. Nos ayudan y se ayudan, haciéndoles salir de si mismos y va-
lorar lo que tienen.
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Queda mucho por hacer, ya que estamos muy lejos de cubrir
las necesidades y a afios luz de otros paises vecinos o lejanos.

¢Con qué recursos cuentan?

APASCIDE se financia con ingresos por subvenciones publicas y
por la generosidad de las donaciones privadas. En este sentido, es-
tamos muy agradecidos a las madres Carmelitas, que nos acogen
dando techo a nuestra sede; a la Fundacién Carramifiana con el piso
de acogida, al Ayuntamiento de Zaragoza, propietario de nuestro
CRSCSJ (Centro de Recursos para la Sordoceguera San Jorge); al
Ministerio de Asuntos Sociales, al Gobierno de Aragén, DPZ, Cajas
de Ahorro, y a las empresas y amigos de las personas sordociegas.

Aun asi, vivimos al dia, con lo que la vida nos trae.

¢Con qué recursos asistenciales cuentan?

En este ambito estamos contentos y esperanzados. En 2013 funda-
mos el primer centro de dia, de referencia en Espafa, el CRSCSJ,
que nos ayuda en toda la etapa vital de nuestros hijos, comenzan-
do con atenciéon temprana vamos cubriendo sus distintas necesida-
des. Cuenta con sala de estimulacion sensorial, zona de psicomotri-
cidad, hidroterapia, cocina, taller de manualidades, sala reuniones,
despachos, etc... El objetivo fundamental es darles comunicacion,
estimulacion a lo largo de toda su vida. De no ser asi hay un retroce-
so que los lleva a la situacion en que los encontramos.

Por otro lado, también cubrimos asistencia domiciliaria y da-
mos apoyo residencial.

En este momento tenemos una necesidad muy importante de
cara al sordociego adulto: un centro residencial para Aragon. En
Andalucia hay uno con 17 usuarios, pero no hay ninguno mas en
el resto de Espana. Los padres necesitamos tener la tranquilidad
de saber que, cuando no podamos ocuparnos de nuestros hijos,
tendremos un recurso adaptado para su asistencia. Desde hace
afos esto es realidad en algunos paises.
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Durante su infancia sélo comprendia una relaciéon de palabras
bésicas en lengua de signos. Tras un implante coclear a los 15
afos y su rehabilitacion, consiguid cinco afos después ampliar
el conjunto de palabras signadas que comprendia € iniciar su
expresion en lengua de signos. A los 30 afios expreso verbal-
mente su primera palabra, “mama”.

Logros de Jorge (sordociego 100% congénito)

Experiencias con la musica

La musica es una expresion del alma, una comunicacién uni-
versal que los seres humanos utilizamos para expresar las emo-
ciones sin palabras. Y en esa musicalidad Jorge se siente vivo,
se mueve y expresa sentimientos que de otra forma no podria.

Experiencias con el agua

En la piscina, su mediadora explica que “nadamos minimo
1.000 m. (40 largos, en una piscina de 25 m). Es impresionan-
te, nada crol, espalda, realiza virajes correctamente en la pared
y ejercicios de técnica. Es digno de admiracion ver como se
esfuerza, como lucha contra las sensaciones de pereza, can-
sancio... Algunos dias en los que €l esta especialmente conec-
tado, si tu propusieses llegar al fin del mundo, Jorge llegaria
por ti, contigo, por los dos. No sélo tu le das experiencias a él,
sino que él hace que sean completas, que valga mas la pena
realizarlas”.

Es clave que Jorge sienta que no esta solo y que su familia y
mediadores le acompanan en el camino de la vida.
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Cambios normativos

vy Pymes

En los ultimos tiempos, muchas instituciones trabajan sobre la necesidad de fomentar el desarrollo
y mejora de la competitividad de las Pymes, que son motor de la economia de nuestro pais y que
tienen que abordar los retos de la transformacion digital.

También muchas empresas privadas trabajan para obtener so-
luciones, ideas y contenidos especializados para las Pymes,
que se materializan en plataformas 360° que incluyen las herra-
mientas necesarias para afrontar los retos de la transformacion
digital, entendida ésta como el proceso necesario de gestion
de la Pyme que orienta su estrategia, cultura, procesos y capa-
cidades para canalizar las oportunidades generadas por la nue-
va economia digital y convertirlas en negocio o, simplemente,
para adaptarse a cambios normativos y legales de obligado
cumplimiento.

No hay que perder de vista en todo caso que, para este tipo de
empresas, estas aplicaciones a veces también son la soluciéon

para trabajar desde cualquier lugar y cualquier dispositivo, redu-
ciendo costes y mejorando la eficiencia.

Hoy en dia, se organizan multitud de eventos para las Pymes,
disefiados para que sus gerentes y directivos puedan abordar su
transformacién, profundizando en las buenas préacticas y acce-
diendo a informacién Util para su gestion econdmico-financiera, la
mejora de su comunicacion y la forma en la que se acercan a sus
clientes, la aproximacion al mundo de la exportacion, la mejora de
su rendimiento comercial y la optimizaciéon de la gestion de las
personas que componen su plantilla.

Y no es para menos. La transformacion digital no es soélo una
alternativa para las Pymes sino que, con caracter obligatorio en
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sus relaciones con la Administracion, se ven obligadas cada vez
con mas frecuencia a utilizar exclusivamente medios electrénicos.
En este sentido, la incorporaciéon de Internet en el ambito de lo
publico ha supuesto innumerables ventajas y también un gran
cambio social y econdmico fundamentalmente en la forma en que
tanto ciudadanos como empresas hoy deben relacionarse con la
Administracién y, aunque la implantacion de Internet y las nuevas
tecnologias ha tropezado con algunas incertidumbres juridicas,
estas progresivamente han sido aclaradas tanto por el legislador
como por los tribunales y otros reguladores mediante el estableci-
miento de un marco juridico adecuado, que va generando en to-
dos los actores intervinientes la confianza necesaria para el em-
pleo de este medio.

No obstante, este “marco juridico adecuado” cada vez es mas
grande y complejo, asi como cambiante. Esto quizas conlleva una
recomendacion obligada para cualquier empresa y, por tanto, tam-
bién para cualquier Pyme: la elaboracion de un “codigo tecnoldgico”.

Dicho cddigo sirve para “autorregularse” y como sistema de
ayuda no solo para la toma de decisiones, sino también para esta-
blecer el marco normativo cuyo cumplimiento debe garantizar la
Pyme para poner a salvo el negocio en materia de riesgos legales
0, dicho de otro modo, protegerse de los riesgos derivados de los
incumplimientos legales. La Pyme tiene que ser consciente de que
no cumplir la normativa aplicable en cada caso, no sdlo se enten-
dera como una infraccién, sino también como una “mala practica”
en un momento en que la sociedad, las instituciones y los regula-
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dores estan demandando mas responsabilidad, mejor gobernanza
y una mayor transparencia, de manera transversal, en todas las
actividades que lleve a cabo cualquier organizacion, incluidas las
Pymes.

Para las Pymes “crecer” no es Unicamente una cuestion estra-
tégica; también debe significar “invertir” e incrementar sus recursos
y sus vias de desarrollo, sin desatender las cuestiones normativas.

Asf también lo ha entendido, por ejemplo, la Agencia Espafola
de Proteccion de Datos que, en su Plan Estratégico 2015-2019,
tiene previsto establecer un canal especifico dirigido a las Pymes y
micropymes, que incluya un programa para desarrollar distintas
iniciativas de apoyo para ellas en materia de proteccion de datos y
privacidad.

Las pequefas y medianas empresas, por tanto, deben empe-
zar a mostrar su interés en procurar el cumplimiento del conjunto
de normas de diversa naturaleza que son aplicables a su actividad,
y a definir su propio codigo interno y politicas para ello, con el fin
de evitar los incumplimientos legales, introduciendo en su gestion
la llamada “cultura del control del riesgo”.

Para llevarlo a cabo, deberan tener en cuenta su propia “Agen-
da Digital” para sacar el maximo provecho a las tecnologias y para
adaptarse a los cambios que el mercado exige y a los que las leyes
establecen. Todo ello sin olvidar que la creacion de unas condicio-
nes adecuadas y equitativas para que las redes y servicios digita-
les “prosperen y hagan prosperar” a las Pymes, tendra que con-
templar la evaluacion del impacto normativo correspondientes.

en todas las facetas de su empresa

es.atos.net/SAP
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¢ Lugar de nacimiento: Barcelona.
¢ Aficiones en su tiempo libre: Pasear, leer, vigjar...

¢ Restaurante a recomendar: L’'Oucomballa en pleno Born,
muy cerca de Santa Maria del Mar y del Museo Picasso. Pe-
queno y acogedor, la comida es exquisita y el trato de Teresa,
la duena, excepcional. Ideal para una cena romantica. Muy
recomendable también dejarse perder por los callejones del
Born llenos de historia y de vida.

e Escritor preferido: Tengo varios y de tematica variada, pues
me gusta mucho la lectura. Quizds destacaria las obras de
George Orwell por su visidn critica de los regimenes totali-
tarios. Cualquiera de sus novelas me parece interesante y

visionaria.

Aina Hidalgo asumié el cargo de CTO de Nostrum, marca de Home Meal Replacement, en
mayo de 2013. Se incorporé para liderar una iniciativa estratégica: migrar la organizacion a un
modelo cloud, tanto a nivel de infraestructuras como de procesos e informacién. Su equipo

se ocupa de dar soporte a las oficinas, tiendas y planta.

¢Que soluciones SAP utiliza la compaiiia y desde cuando?
Llevamos trabajando con SAP desde el ano 2006. Fuimos la
primera empresa a nivel espanol con una instalacion Linux y
MaxDb. Con mi incorporacion llevamos a cabo un proceso de
transformacion consistente en migrar la base de datos y cam-
biar el sistema operativo a Microsoft, ademas de externalizar
el servicio, lo que nos ha permitido poder soportar sin muchas
dificultades el proceso de expansion del negocio.

Tenemos operativos los modulos transaccionales de FI-CO,
AM, SD, MM, PP-PI, PM y QM, ademas de una parte del mo-
dulo sectorial de Retail.

¢Qué motivo la eleccion de SAP por parte de su compania?
En la decision de tomar SAP como solucion para el negocio
se tuvo en cuenta basicamente el proyecto de futuro que tenia
nuestra empresa. Se buscaba una solucion a largo plazo, que
fuera robusta y que pudiera absorber el crecimiento de la com-
pafia, tanto a nivel nacional como internacional.

Hablenos de su experiencia con SAP. ;Qué objetivos se
perseguian?

Como empresa de Retail especializada en productos frescos,
nuestros retos son muy exigentes y necesitamos tener un ERP

solido que nos permita modelar nuestros procesos de negocio
de una forma consistente e integrada. A dia de hoy, con mas
de 130 puntos de venta e inmersos en un plan de expansion a
nivel europeo, podemos decir que fue una decision plenamente
acertada y con proyeccion de futuro.

Todas las soluciones que hemos ido implantando con SAP
a lo largo de estos afios han tenido un denominador comun:
proporcionar eficiencia en nuestros procesos de negocio, tanto
a nivel de costes como en resultados, sin perder control e inte-
gridad en los datos.

Ademas, nos permite disponer de un sistema que nos ofrece
la trazabilidad completa de todo el ciclo productivo y logistico.

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

Tener un sistema integrado y robusto como SAP nos ha permi-
tido, por ejemplo, internalizar procesos que teniamos subcon-
tratados, como el picking y el transporte, 1o que ha supuesto
una mejora de los costes y resultados operativos.

Hemos ganado también fiabilidad en el suministro y hemos
acortado el horizonte entre la produccion y el abastecimiento
de las tiendas. También ha facilitado que pudiésemos escalar
organizativamente nuestro negocio, independientemente de
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la estrategia de crecimiento es-
cogida por la compafia en cada
situacion.

¢ Qué retos afronta el departa-
mento de IT de su empresa en
2016 y qué proyectos tecnolo-
gicos van a priorizar?

Para el gjercicio actual nuestros
retos son potenciar el uso de
la informacion a partir del loT y
transformar el proceso producti-
vo mediante el uso de dispositi-
vos moviles.

Nuestra estrategia actual
es aplicar la movilidad en todos
aquellos procesos que podamos
para aportar eficiencia y obtener
asi una disponibilidad total de la
informacion lo mas actualizada
posible.

De cara al proximo ano, queremos abordar la migracion a
SAP HANA. Creemos que nos puede aportar mucho a la hora
de facilitarnos mayor capacidad de calculo en nuestros proce-
sos diarios.

Nuestro reto principal pasa siempre por tener todos nues-
tros puntos de venta (actualmente mas de 130) diariamente
bien abastecidos con productos frescos de corta caducidad.
Esto signfica tener los stocks de las tiendas en tiempo real, un

Empresa: Nostrum (Home Meal Replacement, S.A.)

Localizacion: Tiendas en Barcelona, Madrid,
Bilbao, Valencia, Zaragoza, Palma de Mallorca, San
Sebastian, Andorra, Francia.

Sector: Alimentacién
Facturacion: 24,3 millones de euros
Empleados: 230

Web site: www.nostrum.eu

Nostrum es la marca registrada de la comparnia Home Meal
Replacement, que lleva operando en el sector de las comi-
das preparadas durante mas de 16 afos, desde que abrid
su primer establecimiento, situado en la calle Lluria de Bar-
celona.

Con el tiempo, Nostrum ha evolucionado como concepto
y se ha consolidado como marca. Actualmente cuenta con
mas de 140 tiendas-restaurantes en Espana y Francia y tiene
un potente plan de crecimiento y expansion. Durante el Ultimo
aflo, ha dado un salto internacional a Francia y también ha
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sistema automatico de provisionamiento basado en prondsti-
cos y una buena planificacion de la produccion.

¢Desde cuando esta su empresa asociada a AUSAPE y
qué le aporta la Asociacion a su empresa?

Nuestra incorporacion a AUSAPE es muy reciente, pero vemos
claramente que nos permite estar al dia de las novedades y la
posibilidad de poder intercambiar experiencias y conocimientos.

innovado y diversificado su catalogo de productos, sacando
al mercado nuevas gamas de producto como Nostrum WOK,
Nostrum Health, Nostrum Excellent y One Pot.

Su secreto se basa en un flexible modelo de suministro,
que le permite ofrecer productos caseros 100% naturales y
equilibrados. En su porfolio se encuentran méas de 100 refe-
rencias de platos preparados.

Otro de los grandes activos de la compafia es su FANs
Club, una red de clientes registrados que tiene mas de
700.000 miembros.
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Cuando estuve con PepsiCo en Estados Unidos realizando funcio-
nes de vendedor de ruta, me sorprendio saber de la figura del Blin-
ders Off Manager, posicion creada para dar apoyo a los vendedo-
res cara a encontrar oportunidades de mayor venta en cada
establecimiento. Existen cantidad de oportunidades que no vemos
por estar muy metidos en el dia a dia en la labor especifica que te-
nemos que realizar en ese momento. El Blinders off Manager te
ayudaba a localizar mejores posiciones para los productos en la
tienda, para exponerlos en puntos de mayor trafico de clientes,
colocarlos cerca de productos complementarios para asf potenciar
la venta cruzada y alertarnos de un cambio de disefio en el estable-
cimiento que favorecia mas a unas zonas que otras. Cosas que €l
dia a dia y el excesivo foco no te permiten ver lo que nos lleva a
perder cantidad de oportunidades. Se trata de trabajar con mas
inteligencia, no tan solo mas duro y mas rapido. Estar muy atentos
a esa oportunidad para aprovecharla los primeros. Va de quitarnos
los Blinders.

Lo mismo aplica a la estrategia de las compafiias. Se trata de
abrir los ojos, de ver mas, de encontrar oportunidades donde los
demas ni las ven, de apetecerte buscarlas, de apasionarte. Lo que
permite marcar diferencias, esas diferencias que te haran destacar
y ganar.

Estamos en un entorno volatil, incierto, complejo y ambiguo, muy
oportunamente descrito por el término anglosajon VUCA, acrénimo
de volatile, uncertain, complex y ambiguous. Se trata de ganar con-
fianza en ese entorno. Es el que nos ha tocado vivir y en el que tene-
mos que ser capaces de ganar. No se trata de esperar a que el entor-
no cambie a nuestro favor. Por lo tanto hay que ir a por él, entenderlo,
aceptar y ganar confianza en el mismo. Ver lo mejor que podemos
sacar de €l. Con los ojos bien abiertos sin Blinders. Querer gestionar-
lo, no evitarlo. Como en el fatbol, se trata de pedir el balén no de
evitarlo. Si juegas al ftbol tienes que jugar el baldn, pedirlo, buscarlo,
jugarlo, recibirlo, pasarlo, pensar rapido, prever la reaccion del contra-
rio, posicionarte respecto a ese rival. Pensar rapido, anticiparte, tener
la habilidad y préactica en jugar, moverte para jugarlo y desprenderte
de ese balén cuando no estas en la mejor posicion para jugarlo.

Lo mismo aplica en el mundo de los negocios, en la estrategia.
Buscamos conseguir que las cosas pasen y que lo hagan a nuestro
favor. Al final, éste es el verdadero poder, hacer que las cosas pa-
sen, no que te pasen. Tener el control. Para ello tenemos que enten-
der ese entorno, apetecernos estar en él. Encontrar las oportunida-
des que existen y que esperan a que las veamos para aprovecharlas
a nuestro favor, antes de que otros las detecten. Va de quitarse los
Blinders, va de Blinders off!
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NorthgateArinso es un proveedor global lider en el Mercado de Software
y Servicios de Recursos Humanos que ayuda a que las empresas
transformen sus operaciones clave de RRHH a través de soluciones
innovadoras de negocio.

Ayudamos a nuestros clientes a optimizar los servicios de RR.HH. a
través de procesos mas inteligentes y una tecnologia mas eficaz, dando
soporte a areas clave de RR.HH. como Administracion de Personal,
Nomina, Beneficios, Contratacion, Formacion y Gestion del Talento.

Lo que nos hace unicos es “The NGA Advantage”: Una combinacion de
nuestra amplia experiencia y conocimiento de los RRHH, plataformas

y aplicaciones de la mas avanzada tecnologia y un portfolio global de
servicios flexibles.
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www.ngahr.com
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Define tu estrategia de transformacion
digital, para ganar competitividad

@p s<idor te lo pone facil

Solicita un diagnéstico de digitalizacidn de tu empresa gratuito,
contactando con Seidor Digital hasta el 15 de julio
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