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IBM SAP healthcheck:

Maximice su inversion en soluciones SAP
y reduzca costes hoy para crecer manana

En menos de 1 mes, IBM puede identificar oportunidades para reducir el coste
total de propiedad de su plataforma SAP y optimizar su desarrollo mediante:

La mejora y consolidacion de los procesos de negocio

La integracion de otras aplicaciones en su version SAP mas reciente

La estandarizacion de todos los componentes

La optimizacién de la infraestructura del landscape de SAP

El resultado final es un analisis de coste total de la propiedad de su solucion SAP.
Consiga un ahorro de entre el 20% y el 30% en su coste de mantenimiento anual.

p Para mas informacion, llame al 902 100 400
o visitenos en ibm.com/es/sapcheck

IBM, el logo IBM, ibm.com, Smarter Planet, el icono del planeta y otros productos y servicios mencionados de IBM son marcas registradas de Inter-
national Business Machines Corporation en los Estados Unidos y otros paises. Todos los derechos reservados. © Copyright International Business
Machines Corporation 2011.
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Un hito para
AUSAPE

A milestone
for AUSAPE

Estimado lector,
El ejemplar que tiene en sus manos
representa un gran paso en la historia
de AUSAPE. Como puede observar, es
la primera revista que la Asociacién de
Usuarios de SAP Espana (AUSAPE) edita
en dos idiomas, espanol e inglés. Una
edicion bilingiie realizada con motivo de
la celebracién en Madrid de SAPPHIRE
Now! y TechEd, dos eventos internacionales
clave para SAD sus partners y clientes.
Desde AUSAPE, esperamos que
ambos eventos, que convierten a Madrid
en el centro de atencién para todo el
ecosistema SAD, sean de gran utilidad, y
queremos aprovechar esta oportunidad
para que todos los asistentes puedan
conocernos mejor y estrechar los lazos de
colaboracidn con el resto de asociaciones
de usuarios SAP, que estos dias estdn
congregadas aqui. Si bien AUSAPE es
una asociacién de dmbito local, desde
nuestra fundacién en 1994 siempre hemos
tenido vocacién de cooperacién con
otras asociaciones internacionales, cuyos
intereses pasan también por promover un
entorno de colaboracién y transferencia
de conocimiento entre toda la comunidad
SAP'Y esta revista es una muestra de ello.
Este es también el primer ntimero
dedicado a la mujer en el entorno SAD,
un tema realmente novedoso. En el
interior, encontrara entrevistas, reportajes y
opiniones de mujeres que, desde la posicién
que ocupan en sus empresas, contribuyen
al crecimiento de la comunidad SAP.
iEsperamos que lo disfruten!

Carmen Recalde
Jefe de Servicio Sistemas Informacién de

Gestién en OSAKIDETZA

Dear readers,

The issue you now hold represents another
major step forward in AUSAPE history

as an association. As you can see, it is the
first journal to be published by AUSAPE
(Asociacion de Usuarios de SAP Espana)

in two languages: Spanish and English.

This bilingual edition has been created to
celebrate SAPPHIRE Now! and TechEd, two
international events held in Madrid that
hold key importance for SAR, its partners
and customers.

From AUSAPE, we hope that you'll

[find both events, which place Madrid

at the centre of attention for the whole

SAP ecosystem, to be extremely useful.
Furthermore, we would like to take this
opportunity to allow visitors to get to know
us a little better and reach out to other SAP
user associations gathered here. Although
AUSAPE is an association of a local nature,
since our establishment in 1994, we have
always sought to cooperate with international
associations that share our interest in
promoting collaboration and information
exchange among the whole SAP community.
As you can see, this journal is a clear
illustration of that desire.

This is also our first issue devoted

entirely to women in the SAP environment,
a truly hot topic these days. Inside, you'll
[find interviews, articles and opinions from
women that contribute to the growth of the
SAP community from their positions in their
respective companies. We /Jope you enjoy it!

Carmen Recalde
Service Manager, Management ]nfarmatz'on

Systems in OSAKIDETZA

La Asociacién de Usuarios de SAP Espana y la direccién de la revista AUSAPE no comparten necesariamente las opiniones y datos publicados en la
revista, ni tampoco se hacen responsables de los articulos, reportajes, opiniones, datos y colaboraciones que aparecen en la revista y estdn firmados por
sus autores, siendo estos los responsables. No estando permitida la reproduccién, distribucién o comunicacién publica de la totalidad o parte de los
contenidos publicados, en cualquier tipo de soporte o medio técnico sin la autorizacién de Asociacién de Usuarios de SAP Espana.

AUSAPE (Asociacién de Usuarios de SAP Espana) and the editorial committee of the AUSAPE journal do not necessarily share the opinions and information
expressed in this journal nor do they take responsibility for the articles, features, opinions, data and contributions that appear in the journal, for which their

I

authors shall take sole responsibility. Any reprod;

or public
or medium without the express authorisation of AUSAPE is strictly forbidden.

of part or all of the contents published this journal in any form
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La compaiiia innovara mas y con mayor rapidez, sin interrupciones en esta solucién

SAP amplia el mantenimiento de SAP" Business

Suite hasta 2020

The company will deliver more and accelerated innovation without disruption to this solution

SAP to extend maintenance for SAP° Business

Suite until 2020

AP acaba de anunciar novedades empresariales para el soft-
3ware SAP* Business Suite con un plan de ruta muy definido.
La compania introducird mejoras en el software sin inte-
rrupciones y con periodicidad trimestral, en los dmbitos que puedan
beneficiar més a los clientes, como la movilidad, la tecnologfa in-me-
mory y cloud computing. Los clientes podrdn definir la velocidad
de innovacién en funcién de sus necesidades, sin grandes esfuerzos
de actualizacién. Los detalles concretos respecto a las capacidades de
mejora se presentardn durante los eventos de SAPPHIRE® NOW +
SADP® TechEd 2011 en Madrid, del 8 al 10 de noviembre.

Las actualizaciones a gran escala pueden impactar en toda la em-
presa y ser un obstdculo para la productividad. A diferencia de esto,
SAP planea ofrecer innovaciones evolutivas, realmente innovadores y
sin interrupciones, con periodicidad trimestral para los conjuntos de
productos y soluciones actuales de los clientes. El concepto clave de
innovacién evolutiva se basa en la oferta de mejoras incrementales en

AP has just announced the accelerated delivery of business
s innovations for SAP® Business Suite software along a clear
road map. SAP will introduce the software enhancements
without disruption on a quarterly schedule in areas where custo-
mers can benefit most, including mobility, in-memory computing
technology and cloud computing. Customers will be able to deter-
mine the speed of innovation based on their needs - without major
upgrade efforts. Specific details regarding incremental enhance-
ment capabilities will be provided at the wpcoming SAPPHIRE®
NOW + SAP® TechEd 2011 events in Madrid, being held Novem-
ber 8-10.

Traditional, large-scale upgrades can impact the entire enter-
prise and hamper productivity. In contrast, SAP plans to make
evolutionary and breakthrough innovations available in a non-
disruptive fashion on a quarterly schedule for the product and solu-
tion landscapes that customers have today. The key concept of evo-
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las funciones de los programas bésicos de los productos de software
SAP. Este método proporcionard continuamente a los clientes la tec-
nologfa mds avanzada para sus empresas. Algunas de las mejoras serdn
funciones de usuario de tecnologia punta, por ejemplo, en los paneles
laterales, las pdginas de inicio o las extensiones de procesos para dis-
positivos méviles. También se planea vincular business analytics con
las transacciones empresariales, con el fin de ayudar a los clientes a
tomar mejores decisiones y a aplicarlas mds rdpidamente. Ademds,
las innovaciones tecnolégicas revolucionarias como la tecnologfa in-
memory cambiardn de forma significativa la experiencia del usuario
en los procesos de negocio que implican el manejo de grandes volu-
menes de datos.

Como consecuencia légica de este proceso, SAP ampliard el man-
tenimiento de serie para las aplicaciones core de SAP Business Suite
7, incluida la aplicacién de planificacién de recursos empresariales
(ERP) SAP® ERP 6.0, cinco afios mds, desde diciembre de 2015 hasta
diciembre de 2020. Esta decision ofrece a los clientes predictibilidad a
largo plazo y elimina la carga de los upgrades en sus empresas durante
varios afios. Esta extensién del mantenimiento se aplica también a la
plataforma tecnolégica SAP NetWeaver®, como base de las versiones
de aplicaciones core, y a todos los paquetes de mejora de SAP actuales
para SAP Business Suite. El folleto de estrategias que se publique en
2012 reflejard estas decisiones.

“Nuestra estrategia de innovacién y la agenda de mantenimiento
resultante aportard al cliente predictibilidad en sus proyectos SAB y
agilizard la adopcién de las novedades de SAP”, sefialé Jim Hagemann

lutionary innovation is the delivery of incremental enhancements
to capabilities of the core suite of SAP software products. This will
keep customers on the cutting edge in running their business. These
enhancements will include state-of-the-art user experiences such as
side panels, landing pages or process extensions to mobile devices.
Business analytics connected to business transactions are also plan-
ned in order to help customers make better decisions and execute
them faster. Additionally, breakthrough technology innovations
like in-memory computing will drastically change the user expe-
rience in business processes involving large data volumes.

As a logical consequence of this approach, SAP will extend
mainstream maintenance for the core SAP Business Suite 7 appli-
cations, including the enterprise resource planning (ERP) applica-
tion SAP® ERP 6.0, by five years, from December 2015 through
December 2020. This gives SAP customers long-term predictabi-
lity and removes the burden of upgrades across the enterprise for
several years. The longer maintenance also applies to the SAP Net-
Weaver® technology platform, as the basis of the core application
releases, and for all current SAP enhancement packages for SAP
Business Suite. The 2012 release strategy brochure will reflect the
above decisions.

“Our innovation strategy and the resulting maintenance time-
lines will give customers predictability of their SAP projects and
accelerate the adoption of new innovations from SADR” said Jim
Hagemann Snabe, co-CEO, SAP. “This helps them to become more
productive, free up resources and run their businesses even better.

attitude makes the difference

Cumplimos 15 afos haciendo
lo que mejor sabemos hacer:

contribuir con el crecimiento de
nuestros clientes.

En este 2011 hemos cumplido 15 afos.

Y desde el primer dia hay cosas que jamés
dejamos de hacer: crecer, conocer, aprender y,
sobre todo, ofrecer nuestra experiencia, talento y
profesionalidad a nuestros clientes.

anos
everis

everis.com
Consulting, IT & Outsourcing Professional Services
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Snabe, co-CEO de SAP. “Les ayudard a ser mds productivos, liberar
recursos y ejecutar ain mejor sus negocios. La velocidad de innova-
cién combinada con la predictibilidad a largo plazo no tiene parangén
en la industria del software, y demuestra el compromiso con nuestros
socios, una relacién duradera que beneficia a ambas partes.”

Para obtener mds informacidn, vea el video creado por los ejecu-
tivos de SAP Peter Maier y Bernd Leukert, “Mapa de carretera de las
innovaciones en SAP Business Suite”, y visite las Noticias de sectores
y soluciones en:

http://industries.news-sap.com/2011/10/11/sap-business-
suite-innovation-road-map/

http://industries.news-sap.com/

This speed of innovation combined with the long-term predicta-
bility is unparalleled in the software industry and demonstrates
our commitment to enduring, mutually beneficial customer part-
nerships.”

For more information, watch a video featuring SAP executives
Peter Maier and Bernd Leukert, “SAP Business Suite Innovation
Road Map,” and visit the Industries and Solutions newsroom in:

bup:/lindustries.news-sap.com/2011/10/11/sap-business-

suite-innovation-road-map/

http://industries.news-sap.com/

La revista AUSAPE es el medio de comunicacion

directo de esta Asociacion con sus empresas EMPRESA

asociadas. En ella se informa de todas las ASOCIADO AUSAPE LIS [INO
actividades llevadas a cabo por AUSAPE, ademas NOMBRE

de incluir informacién de primera mano sobre las CARGO

ultimas novedades tecndlogicas que afectan al DIRECCION

sector de las TIC. cp

Si todavia no estas suscrito y eres Asociado de POBLACION

AUSAPE, Cliente SAP o vas a serlo, y quieres recibir PROVINCIA

esta revista, rellena el siguiente cupon de solicitud TELEFONO

desuscripcidn gratuitay envialo por faxalnimero:
91 519 52 85. También puedes mandarnos un

E-MAIL

e-mail a secretaria@ausape.es incluyendo en
¢l Tos datos que se solicitan. En breve recibiras
confirmacion de la aceptacion de tu solicitud.

Asociacon de Ususarios de SAP Espafia

Corazén de Maria, 6. 12 planta. Oficinas 1y 2. 28002 Madrid

Teléfono: 90 519 50 94. Fax: 91 510 52 85
e-mail: secretaria@ausape.es
www.ausape.com
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PANDORA for SAP,
de DESET, da un paso
mas y salta a la nube

LOUD PANDORA for SAP, de DESET, es el nuevo
c modelo para la monitorizacién de sistemas SAP que

permite controlar, en tiempo real, el estado de nuestros
sistemas SAP desde cualquier punto del planeta. Sélo se necesita
conexidn a Internet, sin software adicional.

La solucién evita tener que realizar instalaciones complejas
que requieren adquisiciéon de nuevo hardware. Tampoco es
necesario mantener y administrar nuevos sistemas para poder
monitorizar nuestra infraestructura SAP. Tan solo un clic y unas
cuantas preguntas, son suficientes para instalar el cliente SAP de
monitorizacién PANDORA for SAP,

El cliente SAP es el encargado de recibir mediante conexiones
Java a nuestros sistemas SAP toda la informacién relativa al
estado del mismo: dumps, actualizaciones interrumpidas, jobs
cancelados..., todo ello de una manera segura. Todo queda en casa:
los datos se envian unidireccionalmente desde nuestros sistemas
SAP hacia el servidor Cloud PANDORA for SAP en la nube,
evitando de este modo cualquier acceso desde sistemas externos a
nuestros sistemas SAP garantizando la seguridad.

Cloud PANDORA for SAP dispone de nuevos monitores
orientados a facilitar el trabajo de los administradores: un solo
vistazo es suficiente para realizar una checklist completa del sistema,
con informacién suficiente como para en apenas segundos conocer
el estado del mismo.

www.deset.es

______ ¥

PANDORA for SAP,
de DESET, da un paso
mas y salta a la nube

c LOUD PANDORA for SAP from DESET is the new

model for monitoring SAP systems which allows you to view

the status of SAP systems in real time from anywhere on
the planet. Forget abour extra software: all you need is an Interner
connection.

The solution prevents you from having to carrying out complex
installation processes that require you to purchase new hardware.
You don’t have to manage or maintain new systems in order to
monitor your SAP infrastructure. With just one click and a few
questions, you can install the SAP monitoring client PANDORA
for SAP.

The SAP client is responsible for receiving all the information
related to the status of your SAP systems via Java connections, including
dumps, interrupted updates, cancelled jobs, etc. all completely securely.
Everything is kept private: data is sent unidirectionally from your
SAP systems to the Cloud PANDORA for SAP cloud server, thereby
preventing any kind of access to your SAP systems from external
systems.

Cloud PANDORA for SAP has new monitors designed to
Jacilitate administrators’ work: just one look is enough to carry out
a complete check of the system, providing sufficient information to
allow administrators to determine the status of the system in just a_few
second.

www.deset.es
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Se estima que las empresas con una direccién equilibrada en géneros, es, de media, un 10% mds rentable

Mujeres... ¢al podex?

La presencia de féminas en la alta direccién de las empresas sigue siendo cuanto
menos anecdotica. La organizacién Catalyst estima que, en la actualidad, sélo el 15% de
los puestos directivos recae en mujeres. El sector de las Tecnologias de la Informacién
y las Comunicaciones (TIC) continua siendo un coto reservado al varén. De hecho, su
patronal, AMETIC, adolece de presencia femenina en su direccién. Es que... jno existen
las directivas TIC? ‘Haberlas, como las meigas, haylas’, y cada vez son mas influyentes.

It is estimated that companies with a gender-balanced board are 10% more profitable on average

Power to the... Women?

The presence of women in senior positions in companies continues to be symbolic, to say the
least. The membership organisation Catalyst estimates that only 15% of senior positions are
held by women. Meanwhile, the ICT sector continues to be a male-dominated reserve. In fact,
its employers’ organisation in Spain, AMETIC, lacks female representation on its board. Are
there no ICT women executives out there? As the Galician expression goes, Eu non creo nas
meigas, mais habelas, hainas (I don’t believe in witches, but if you want them, you shall have
them) and they are becoming more and more influential.
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pesar de que desde las instituciones se han promovido
diferentes iniciativas para potenciar la presencia femeni-
na en este tipo de cargos, siendo la de la cuota obligato-
ria la mds polémica, todavia son pocas las empresas que
operan bajo las directrices de una mujer. Si bien es cierto que de una
industria a otra existen diferencias significativas -y mds si se analizan
los departamentos-, la realidad es que en Espana, s6lo entre el 20 y el
25 por ciento de los puestos directivos estdn en manos de mujeres y
eso que representan al 56,9 por ciento de la comunidad universitaria.
Adn asi, la buena noticia estd en que esta presencia ha aumentado un
tres por ciento en el tltimo lustro. A esta tarea contribuyen organis-
mos nacionales y supranacionales, convencidos de que, como muestra
el estudio “La presencia de mds mujeres en puestos superiores es clave
para el crecimiento econédmico”, las empresas con una direccién equi-
librada en géneros, es, de media, un diez por ciento mds rentable .
Mayor capacidad organizativa, mds creatividad y una comunica-
cién interna més fluida parecen ser las tres cualidades clave para que
la mujer vaya tomando cada vez mayor protagonismo en los érganos
de direccién, de acuerdo con el estudio elaborado por la Escuela
de Negocios CESMA. Este informe también revela que el drea de
Recursos Humanos es el departamento que mds féminas directivas
emplea, con un 19%, seguido de 4rea de Marketing, Comunica-
cién, Publicidad y Eventos y el departamento financiero y admi-
nistrativo, con un 16 y un 14 por ciento, respectivamente. En el
caso de los departamentos relacionados con las Nuevas Tecnologfas,
segtin los dltimos estudios realizados por el Observatorio e-igualdad
que impulsa el Instituto de la Mujer, a pesar de que ellas estdn tan
“enganchadas” o mds que ellos, la socializacién mediante roles de
género provoca que las mujeres se alejen laboralmente de este sector
en el futuro, con la consecuente pérdida social de talento.

lthough the institutions have brought about different

initiatives to encourage more women to gofor these po-

sitions, such as the controversial mandatory quota, very

few companies operate under the directives of a woman.
While it is true that there are major differences from one industry to
another, especially when analysing at department level, the reality
shows that in Spain women hold only between 20 and 25 per cent
of the senior positions available, despite representing 56.9 per cent
of the university graduate community. Nonetheless, the good news is
that this presence has swelled by three per cent in the last five years.
National and supranational bodies have contributed greatly ro this
task, convinced that (as highlighted by the study “More Women in
Senior Positions — Key to Economic Growth”) companies with a
gender-balanced board are around ten per cent more profitable on
average.

Better organisational capacity, greater creativity and more fluid
internal communication seem to be the three key qualities that women
can contribute in gaining greater influence in the boardroom, accord-
ing to a study carried out by the CESMA business school. The report
also reveals that human resources is the department with the highest
number of women in senior positions (at 19 per cent), followed by
the marketing, communications, advertising and events area, and the
finance and administration department, with 16 and 14 per cent,
respectively. As regards departments associated with new technologies,
according to latest studies carried out by Observatorio e-igualdad
(funded by the Spanish Institute for the Advancement of Women),
despite being more “hooked” on technology than men, socialisation
through marked gender roles causes women to professionally distance
themselves from this sector in later stages, with the subsequent loss of
talent.
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Mujeres en AUSAPE

La mujer ha tenido una presencia continuada en el principal érgano de direccién de
AUSAPE, ya que practicamente desde el nacimiento de la asociacién, mujeres directivas
de las diferentes empresas pertenecientes a AUSAPE se han implicado en su evoluciéon y
en servir a los intereses de los asociados. Le invitamos a conocer su recorrido a lo largo

de esta pequenia historia.

Women in AUSAPE

Women have always had an on-going presence on the management board of AUSAPE,
almost since the start of the association. Women executives from the different member
companies of AUSAPE have been involved in the association’s evolution and in serving the
interests of members. We invite you to discover their journey throughout our short history.

USAPE es un buen exponente de la llegada de la mujer

a los puestos directivos, ya que desde su fundacién en

1994, las mujeres han estado presentes y han contri-

uido a forjar la historia de la asociacién, al tiempo que

actuaban en representacién de sus empresas, ya fuesen del sector
publico o privado.

En 1997 se incorpora Inmaculada Mier, de la empresa Schwep-
pes, a su 6rgano rector para ejercer como vocal de tesorerfa. A ella
se sumo al afio siguiente como vocal Blanca Alcanda, responsable
de sistemas de TT en aquel momento de Onda Cero.

Tras unos meses ejerciendo esa posicién, Alcanda entra a for-
mar parte de la historia de AUSAPE al convertirse en 1999 en la
primera mujer que preside la Asociacién. El cierre de milenio trae-
rfa consigo una primera década del siglo XXI con una nutrida re-
presentacién de mujeres en la Junta Directiva, que han contribuido
con sus ideas, tiempo y esfuerzos a perfilar la actual AUSAPE.

Asi, coincidiendo con la renovacién del érgano rector de 2001,
Susana Moreno, vocal de tesorerfa en 2000, llega a la presidencia
de la mano de CEOSA (Corporacién Empresarial ONCE), orga-
nizacién en la que es responsable del andlisis, planificacién, coordi-
nacién, control y seguimiento de las politicas de recursos humanos.
En esta época, le acompanan Ana Aranda, de MMC Automodviles;

2010-2011, la mujer en AUSAPE hoy

En 2010, Susana Moreno, jefa corporativa del Departamento
de RR.HH. y Formacién de CEOSA, vuelve a tener un papel
activo en el principal 6rgano de decisién de AUSAPE al
convertirse de nuevo en presidenta de la Asociacién de
Usuarios de SAP Espafia, y se abre uno de los periodos mas
prolificos en lo que se refiere a presencia de mujeres en la
junta. Le acompafian en este periodo Victoria Cuevas, de
Enagés en la posicién de tesorera, y Carmen Recalde, de
OSAKIDETZA, como vocal. Ademas, en 2010, les acompaiié
Ana Gémez, en representacién del Gobierno de Aragén.

USAPE is a good illustration of the arrival of women in

executive positions, as since its foundation in 1994, women

have been present and have contributed to forging the his-

tory of the association while representing their companies,
whether from public or private sectors.

In 1997, Inmaculada Mier, from the company Schweppes, joined
the associations governing body as treasurer. The following year she was
Jjoined by Blanca Alcanda, responsible for IT systems in Onda Cero at
that time.

After a few months as member of the board, Alcanda went on to
Jform part of AUSAPES history in 1999, becoming the first woman to
chair the association. The end of the millennium would bring a first
decade of the 21st century filled with women representatives in the
Board of Directors, who have contributed their ideas, time and effort
in shaping the current-day AUSAPE.

Coinciding with the renewal of the governing body in 2001, Su-
sana Moreno who was treasury board member in 2000 took over
as chairwoman, while representing CEOSA (Corporacién Empre-
sarial ONCE), an organisation in which she was responsible for
the analysis, planning, coordination, monitoring and control of HR
policies. During this period, she was accompanied by Ana Aranda,
Sfrom MMC Automdviles; Carmen Recalde, from OSAKIDETZA,

2010-2011,Women in AUSAPE today

In 2010, Susana Moreno, corporate head of CEOSA’s HR

and Training department, once again plays an active role

in the main governing body of AUSAPE, becoming once

again chairwoman of Asociacién de Usuarios de SAP

Esparfia (AUSAPE). This period marks the start of one of our
most prolific times in terms of women on the board. She is
accompanied by Victoria Cuevas, from Enagas, in the position
of treasurer, and Carmen Recalde, from Osakidetza, as
member. Furthermore, they were accompanied by Ana Gémez,
representing the Regional Government of Aragon, in 2010.
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De izquierda a derecha, Rosa Pardo, representante de SAP Iberia; Victoria Golobart, representante de SAP Iberia; Susana Moreno (CEOSA), presidenta; Victoria Cuevas
(ENAGAS), tesorera; Carmen Recalde (OSAKIDETZA), vocal; y Mercedes Aparicio, secretaria de AUSAPE.

From left to right, Rosa Pardo, SAP representative; Victoria Golobart, representative of SAP’ representative; Susana Moreno (CEOSA), chairwoman; Victoria Cuevas
(ENAGAS), treasurer; Carmen Recalde (OSAKIDETZA), member; and Mercedes Aparicio, secretary of AUSAPE.

Carmen Recalde, de OSAKIDETZA y Maria Gonzdlez, de Astu-
riana de Zinc, en diferentes vocalfas.

Pasados dos anos de presidencia, la directiva de CEOSA pasa
en 2003 durante un ano a la posicién de secretaria de la Junta. Tras
un 2004 en el que se produce un vacio en el que no hay ninguna
mujer en el drgano rector, en 2005 se incorpora al equipo Conchita
Garcia, procedente de la Diputacién de Barcelona, en calidad de
vocal. No estarfa mucho tiempo sola como tinica mujer, ya que en
el periodo 2006-2007 se suman Susana Gea, de Feria de Valencia,
y Susana Gimeno, de Ferrocarrils de la Generalitat Valenciana. Es
también en 2007 cuando Victoria Cuevas, en representacion de
Enagds, se incorpora al érgano de decisién de AUSAPE como vocal
y, desde entonces, contintia involucrada en el devenir de la asocia-
cién en diferentes posiciones cada vez con mayor responsabilidad.

Susana Gimeno, de Ferrocarrils de la Generalitat Valenciana,
accede a la vicepresidencia en el bienio 2008 y 2009, fecha en la
que cedié el testigo a la actual Junta Directiva.

Destaca también la presencia continuada desde 2000 en el 6rgano
rector de AUSAPE de Victoria Golobart, que a lo largo de estos afios
ha sido la representante de SAP en la asociacién y ha jugado un im-
portante papel a la hora de agilizar los canales de interlocucién y las
relaciones con la companfa. Una labor que en los tltimos afios se ha
visto reforzada por la presencia en la Junta Directiva de Rosa Pardo.

No obstante, hay mds mujeres que han contribuido a la evolu-
cién de esta asociacion. La abogada Ana Marzo, de Marzo y Asocia-
dos, es un claro exponente. Ella ha sido la profesional que puso en
marcha su servicio de asesorfa legal y, desde entonces, le da soporte
en todos los aspectos legales. Clave también ha sido y es Mercedes
Aparicio, sin duda la persona més conocida y que ha vivido mds
de cerca la profunda transformacién experimentada por AUSAPE,
cuya figura cobra un especial protagonismo en la gestién adminis-
trativa asi como en el contacto y relacién con los asociados.

and Maria Gonzdlez, from Asturiana de Zinc, in different board
positions.

After two years as chairwoman, the CEOSA director went on to
assume the position of secretary of the board in 2003 for a one-year
term. There was a gap in 2004 during which there were no women
present on the board, but after thar Conchita Garcia, from the Bar-
celona Provincial Council, joined the board as member. She would
not remain as the only woman on the board for long, as in the period
2006-2007 she was joined by Susana Gea, from Feria de Valencia,
and Susana Gimeno, from Ferrocarrils de la Generalitat Valenciana.
In 2007, Victoria Cuevas, representing Enagds, joined AUSAPES gov-
erning body as member and since then, she continues to be involved in
the daily running of the association in different positions, with increas-
ing responsibility.

Susana Gimeno, from Ferrocarrill de la Generalitat Valenciana,
took over as vicechairwoman of the association during 2008 y 2009,
after which she handed over the reigns to the current Board of Directors.

Mention should also be made to the continued presence of Vic-
toria Golobart on the AUSAPE governing body since 2000. During
these years, she has been SAPs representative in the association and has
played an important role in strengthening communication channels
and relations with the company. A task that has been reinforced in
recent years by the presence of Rosa Pardo on the Board of Directors.

However, there are more women that have contributed to the evo-
lution of the association. The lawyer Ana Marzo, from Marzo y Aso-
ciados, is a clear example of this. She has been responsible for setting up
our legal advisory service and since then, provides support to members
on all legal aspects. Mercedes Aparicio has also been key for the associa-
tion. Without a doubt, she is well known among the association mem-
bers and has seen the transformation made by AUSAPE close hand,
playing a special role in the administration of the association and in
the contact and relations with members.
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Mirenchu Echeverri,
Socia en el Area de Tecnologia SAP de Accenture
Senior Executive in Accentures SAP Technology Area

Mirenchu Echeverri dirige desde hace dos afios el equipo de Analytics y Business
Intelligence de SAP y, desde hace seis afios, es la directora de la alianza entre SAP y
Accenture en Espafia, Portugal y Africa. Ella nos explica cuéles son los principales pilares
de crecimiento de Accenture y las novedades de la organizacién en el entorno SAP.

Mirenchu Echeverri, Senior Executive in Accenture’s SAP Technology area. Since 2009 she has
been managing the Analytics and Business Intelligence SAP area. In parallel, since 2005 she
has been the SAP- Accenture Alliance Relationship Manager in Spain, Portugal and Africa. She
talks about Accenture’s main growth levers and the organization news in the SAP area

Las principales apuestas de Accenture para este préximo ano se
pueden resumir en estas palabras: innovacién, movilidad, analytics
y cloud.

La innovacién es uno de los principales pilares de crecimiento
de Accenture en todos los dmbitos tecnoldgicos. Nuestra vocacion
es aportar a nuestros clientes soluciones innovadoras a partir de la
tecnologia. La tecnologia es fuente de conocimiento y de transfor-
macién. Nuestro objetivo es aportar soluciones innovadoras que
ayuden a los clientes a ofrecer mds servicios con menos recursos y
a generar nuevas oportunidades de negocio. En este sentido, Ac-
centure estd apostando en innovacién en entornos como movili-
dad, redes sociales, infraestructuras inteligentes, cloud computing
y analytics.

En concreto, en el 4dmbito SAD, me gustaria destacar que
Accenture y SAP han inaugurado recientemente en Niza el “Ac-
centure Innovation Center for SAP”. Los centros de Innovacién
de Accenture para SAP refuerzan la posicién de Accenture como
su primer partner de negocio e innovacién. En el Centro, Ac-
centure y SAP han invertido recursos (humanos y fisicos) con el
objetivo de:

Some of Accenture’s bets for the year are Innovation, Mobility, Analyt-
ics and Cloud.

Innovation is one of Accentures main pillars of growth in all the
technology fields. Our aim is to provide our clients with innovative
solutions using technology.

1 see technology as a source of transformation and knowledge. Ac-
centure’s goal is to provide innovative solutions that help clients ro offer
better services ar a lower cost and to generate new business opportuni-
ties. Accordingly, Accenture is pushing for innovation in environments
such as mobility, social networks, intelligent infrastructures, cloud com-
puting and analytics.

Particularly in the SAP field I would like to point that Accenture
and SAP have recently opened in Nize the Accenture Innovation Cent-
er for SADR Accenture Innovation Centers for SAP have strengthened
Accenture’s position as SAPs #1 Business and Innovation partner. In
the Center Accenture and SAP invested resources (human and physical
assets) with the objective of*

Telling the SAP Business Analytics, Mobility and Cloud stories using
immersive end-to-end business centric scenarios to appreciate what
the technology can do
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Explicar SAP Business Analytics, Mobility y
Cloud utilizando escenarios end to end totalmen-
te centrados en el negocio que permiten a nuestros
clientes apreciar hasta dénde puede llevarles la tec-
nologia.

Crear una plataforma tecnolégica que permita a
nuestros clientes validar hipdtesis a través de la ejecu-
cién de pilotos y prototipos.

Llevar a cabo workshops donde los clientes pueden
apreciar el “arte de lo posible” y desarrollar un road-
map para llevar a cabo sus agendas de Innovacién en

Analytics, Movilidad y Cloud.

En Sapphire Now 2011, ademds del stand de Ac-
centure, nuestros clientes estdn invitados a visitar el
stand contiguo en el que Accenture y SAP presentan
el Innovation Center, donde ofrecemos la oportunidad
de conocer lo que hemos llamado “day in the life scena-
rios”, especificos para las diferentes industrias o sectores
y que combinan soluciones como HANA, movilidad y
analytics.

Accenture ofrece una extensa experiencia en movili-

dad, con un completo conjunto de servicios que abar-

can desde servicios de consultoria e integracién de

sistemas, estrategia corporativa y tecnoldgica, aplicaciones secto-
riales pre-construidas listas para el despliegue, hasta desarrollo de
aplicaciones a medida o gestion de la infraestructura y seguridad
de los dispositivos méviles.

Por otro lado, mantenemos una duradera y fuerte alianza
con SAP desde hace treinta afos y con Sybase desde hace casi
quince. Por ello, Accenture y SAP se encuentran en la posicién
ideal para ayudar a la transformacién del actual modelo de ne-
gocio y, por eso, en el Sapphire que tuvo lugar en Orlando el
pasado mayo, anunciamos un acuerdo estratégico para el desa-
rrollo y despliegue de nuevas soluciones de movilidad. Se trata
de una alianza para el desarrollo y gestién de nuevas soluciones
empresariales en el dmbito de la movilidad, combinando de ma-
nera exitosa las nuevas soluciones de movilidad de SAP (Syba-
se Unwired Platform y Afaria) y las ofertas de movilidad para
empresas que ofrecemos a través de nuestra divisién Accenture
Mobility Services.

Accenture lleva més de 20 afios trabajando en el dmbito de
Business Intelligence y Analytics, y cuenta con un grupo es-
pecializado dedicado a este dmbito. La apertura del Centro de
Analytics en Barcelona supone la consolidacién de esa trayec-
toria. El centro estd especializado en servicios analiticos pre-
dictivos, lo que permite el andlisis detallado de los datos de
las empresas para facilitar la toma de decisiones y mejorar el
rendimiento comercial.

El centro se integra en la red global de Accenture Analytics, que
cuenta con sedes en Bangalore, Chicago, Dublin, Mildn, Bombay,
Nueva Delhi y San José (California).

Esta iniciativa permite combinar el conocimiento sectorial y

Creating a technology platform to validate the hypothesis through
the execution of pilots and prototypes (‘try before you buy” approach)
Execute workshops where client can appreciate the art of the pos-
sible and develop a road map to sustain their Innovation Agenda for
Analytics, Mobility and Cloud.

At SAPPHIRE NOW 2011, we are unveiling this latest collabora-
tion with SAP—the Accenture Innovation Center for SAP focused on
developing industry-specific, business analytics solutions extended to mo-
bile devices. Our second stand is devoted solely to providing our clients
with our ‘day-in-the-life” scenarios relevant to their specific industry.

In the Accenture Innovation Center for SAR we have established sev-
eral HANA environments and we are developing different prototypes and
concept tests on the HANA application in different business scenarios.

Accenture offers extensive experience in mobility, with a complete set of
services that include consulting services and systems integration, corpo-
rate and technology strategy, industry solutions ready for deployment,
development of custom applications, as well as infrastructure and secu-
rity management in mobile devices.

Accenture has had a lasting and strong partmership with SAP for
thirty years and with Sybase for almost fifieen years.

In this context, Accenture and SAP are in an excellent position to
help our clients. During Sapphire Orlando we announced our plans to
Jjointly develop and manage the deployment of new enterprise mobility
solutions leveraging Sybase Unwired Platform coupled with Accenture
Mobility Services

Accenture has been working for 20 years in the field of Business In-
telligence and Analytics and it has a specialized group of professionals
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funcional de negocio de Accenture con las soluciones y capacidades
analiticas de nuestros partners tecnolégicos.

En SAPPHIRE se presentard al publico la iniciativa Private
Cloud for SAP, que pretende proporcionar a los clientes una
migracién totalmente transparente desde sus entornos SAP a
una infraestructura gestionada en una “nube privada”, propor-
ciondndoles asi un coste menor en sistemas con un rendimiento
mayor y poniéndoles, ademds, en posicién de aprovechar las
novedades tecnolégicas de SAP como son analytics o movilidad.
Todo esto se ofrece como un paquete en el que se ponen en
valor nuestras alianzas con socios tecnoldgicos clave como SAP
y Cisco. Los clientes que quieran conocer mds detalles sobre
nuestros servicios cloud pueden acercarse al booth de Accenture
en Sapphire.

Las cifras en Accenture hablan por s mismas: de los 10.000 profe-
sionales en Espafia, mds de un 38% son mujeres. Un 30% del total
de equipo ejecutivo son mujeres (de managers a socio).

En Accenture no se valora de forma diferente el hecho de
tener una mujer como jefe. Estamos acostumbrados a tener un
jefe hombre o mujer, que ademds va cambiando bastante a me-
nudo..., que puede estar en este mismo edificio o al otro lado
del mundo. No creo que existan esas barreras en Accenture, ni
por el hecho de ser mujer ni por el hecho de ser de una raza o
cultura diferente. Nos enorgullece el hecho de que esa diversidad
enriquece nuestro trabajo y el valor que aportamos a nuestros
clientes.

Estd en el ADN de Accenture: crear valor para nuestros clientes po-
tenciando las virtudes individuales de las personas y maximizando
sus aportaciones en equipos que son cada dia mds multiculturales
y multidisciplinares. Eso pasa por dar la mano a las minorias y ga-
rantizar que se ponen todos los medios necesarios para que puedan
tener éxito en sus carreras.

Hay estudios que ponen de manifiesto que un alto porcentaje
de las mujeres espafiolas no tienen hijos para continuar con su vida
profesional. En su opinién, ;es preciso elegir?

Rotundamente no. En Accenture tenemos muchos ejemplos de
mujeres con hijos que tienen posiciones muy relevantes. Es cierto
que no es ficil. Y que tenemos que seguir buscando cémo ayudar
a las mujeres que deciden ser madres y continuar con su carrera
profesional en un entorno como el nuestro. El compromiso de la
alta direccién en la compania es total y el grado de concienciacién
mayor. No es ficil, pero vamos por el camino adecuado.

No hay secreto alguno, el camino es el mismo para hombres
que para mujeres. Nuestro presidente en Espafia, Vicente Moreno,
lo resumia hace poco en una frase que hago mfa: “para triunfar hay
que anticiparse a lo que estd sucediendo, apostando por la innova-
cién y generando valor, pero sin perder los valores”.

devoted to this area. The opening of the Analytics Center in Barcelona
represents the consolidation of this path.

The center specializes in predictive analytical services, which ena-
bles detailed analysis of company data in order to facilitate decision-
making and improve business performance.

The center is part of the Accenture Analytics Global Network,
which has headquarters in Bangalore, Chicago, Dublin, Milan,
Mumbai, Nueva Delhi and San Jose (California).

This initiative enables Accentures corporate and functional knowl-
edge of business to be combined with the solutions and analytical skills
of our technology partners.

Accenture will officially launch the Private Cloud for SAP initiative in

Sapphire. This initiative provides clients with a transparent migration of
their SAP environments to a managed, private cloud infrastructure — offer-

ing them a lower cost, higher performing systems while also setting them up

to leverage newer SAP technologies, such as Analytics and Mobility. All this

is provided at a standard price offering, leveraging our relationships with

key partners such as SAP and Cisco. We will be showcasing this initiative

at the upcoming SAP Sapphire conference in Madyid in mid-November

Accentures figures speak for themselves: of the 10,000 employees in
Spain more than 38% are women. About 30% of the executive team
are women (from managers to Senior Executives).

Accenture’s people do not consider it any different to have a woman
as a superior. We are used to having both men and women superiors,
as well as the fact that they change quite often... they may be sitting
in the same building or somewbhere else across the globe. I do not think
these barriers exist in Accenture, either as regards being female or from
a different race or culture. At Accenture we are proud of the fact that
diversity enriches our work and the value we add to our customers.

This is in the Accenture DNA: creating value for our clients by leverag-
ing peoples individual strengths and maximizing their contributions
in multicultural and multidisciplinary teams. This happens by provid-
ing opportunities for minorities and ensuring they get all they need to
be successful in their careers.

That is out of question. At Accenture we have many examples of women
with children who have very important positions. It is true that it is
not easy. And we have to continue looking for ways to help women who
choose to be mothers and continue with their careers. Here, at Accen-
ture, the senior management is fully committed and the degree of aware-
ness is very high. It is not easy, but we are moving in the right direction.

There is no secret and it is undoubtedly the same path for men and wom-
en. Our president in Spain, Vicente Moreno, recently summarized this in
words that I echo: “To succeed you have to anticipate what is coming, be
committed to innovation, and create value without losing your values.”
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Yolanda Sandonis,
Directora MBC de Carrefour Espana

“El mayor reto
de un director
de sistemas de
informacion
es, sin duda,
conseguir que
las inversiones
aseguren un
retorno rapido”

Entrevistamos a Yolanda Sandonis. La
directora MBC de Carrefour en Espafia
ha desarrollado su trayectoria profesional
en esta compaiiia y, entre sus principales
logros destacan industrializar los sistemas
que dan soporte a las diferentes areas de
negocio en Espafia (Mercancias, Supply
Chain, Tienda, etc); liderar la exportacion
de los sistemas espafioles a otros paises
del grupo, y consolidar en Espaifia el
Centro de Soluciones MBC, que da
servicio a los diferentes paises en los que
el grupo esta presente.

Desde su punto de vista, ;cudles son los principales desafios
que afronta un director de sistemas de informacién hoy en dia?
Como directora del Centro de Soluciones MBC (Modelo Back
Office Carrefour), considero que, dado el momento de desacelera-
cién econémica que atravesamos, el mayor reto sin duda es conse-
guir que las inversiones en tecnologfa aseguren un retorno répido.
Esto nos obliga a buscar nuevas férmulas que nos permitan ser cada
vez mds competitivos en coste, asegurando la calidad y los plazos.

:Estdn alineadas las iniciativas de TI con los planes de negocio?
Indudablemente, el objetivo de los sistemas de informacién es
aportar valor al negocio y servir de apoyo a la estrategia del grupo.
Ademids, como departamento de servicios que somos, buscamos

Yolanda Sandonis,
Director MBC, Carrefour Spain

“The greatest
challenge for

a director of
information
systems is to ensure
that technology
investments provide
a quick return”

We interviewed Yoland Sandonis, the
Director MBC at Carrefour Spain, who has
developed her career in the company. She
includes among her main achievements
industrialising the systems that provide
support to the different business areas in
Spain (merchandise, supply chain, store,
etc.); leading the export of the Spanish IT
systems to other countries in the group;
and consolidating the MBC Solutions
Centre in Spain, which provides service

to the other countries where the group is
present.

In your point of view, what are the main challenges that a direc-
tor of information systems faces nowadays?

As director of the MBC Solutions Centre (Carrefour Back Office Model),
[ believe that, given the economic slowdown we are currently experienc-
ing, our biggest challenge is to ensure that technology investments provide
a quick return. This forces us to find new formulas that allow us to be
even more cost-competitive, guaranteeing quality and deadlines.

Apre IT initiatives in line with the company’s business plans?
Without a doubt, the goal of information systems is to provide added
value to the business and to support the group’ strategy. Furthermore,
as a service department, we are constantly looking to provide a response
to our users' needs through innovative solutions.
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permanentemente dar respuesta a las necesidades de nuestros usua-
rios a través de soluciones innovadoras.

:Cudl es la situacién actual de los presupuestos tecnolégicos?,
ssiguen constrefiidos?

Los recortes nos afectan a todos y T1 no es una excepcién. En esta
linea, nuestro mayor aporte es la optimizacién y automatizacién
de procesos, que permitan a los usuarios incrementar la producti-
vidad en su gestién diaria para dar mayor valor afadido a nuestros
clientes.

;Cudles son los proyectos que estd priorizando Carrefour en la
actual coyuntura econémica?

Sin lugar a duda, todos los proyectos relacionados con la iniciativa
de “Reinventar el Hipermercado”, que consiste en la implantacién
del nuevo concepto de “Carrefour Planet” en nuestros hipermer-
cados. Por este motivo, apostamos por las nuevas tecnologfas que
ayudan a conseguir que ir a comprar a las tiendas Carrefour sea una
experiencia agradable para nuestros clientes.

Breve descripcion de su
trayectoria profesional

Mi carrera profesional la he realizado
en el departamento de TI de Carrefour.
Como principales hitos me gustaria
destacar:

* Industrializar los sistemas que dan
soporte a las diferentes areas de
negocio en Espafia (Mercancias,
Supply Chain, Tienda, etc).

 Liderar la exportacién de los sistemas
espafioles a otros paises del grupo.

» Consolidar en Espaiia el Centro de
Soluciones MBC que da servicio a los
diferentes paises del Grupo.

Brief description of her
career

My career has been in Carrrefour’s
IT department. For me, the main
milestones have been:

e Industrialising the systems that
support the different business areas
in Spain (merchandise, supply chain,
store, etc.).

» Leading the export of the Spanish
IT systems to other countries in the
group.

» Consolidating the MBC Solutions
Centre in Spain, which provides
service to other countries in the
group.

What is the current situation for technology budgets? Are they
still tight?

Cuts affect us all and IT is no exception. Along this line, our greatest
contribution is to optimise and automate processes, enabling users to
increase daily productivity in order to provide greater added value for
our customers.

What priority projects has Carrefour marked for this year?
Withour a doubt, all the projects associated with the “Reinventing
the Hypermarket” initiative, which involves implementing the new
“Carrefour Planet” concept in our supermarkets. For this reason,
we have gone in for new technologies that help to make shopping in
Carrefour a pleasant experience for all our customers.

Tell us about the initiatives that your department is rolling out
in 2011 and those planned for 2012

The consolidation plan that we are currently implementing will bring
us to roll out logistical systems and extend to other formats (Super,
Proxy and Cash).
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Cuéntenos las iniciativas que
su departamento estd poniendo
en marcha en 2011 y las previs-
tas para 2012

El plan de consolidacién que nos
ocupa en la actualidad, nos lleva-
rd a finalizar la implantacién de
los sistemas logisticos y a la ex-
tension al resto de los formatos
(Super, Proxy y Cash).

En paralelo, continuaremos
desarrollando nuevos proyectos
que nos permitan hacer evolucio-
nar el modelo, dando respuesta a
las necesidades que surgen como
consecuencia del dinamismo que
caracteriza al mundo de la distri-
bucién, alineados siempre con
las iniciativas del grupo.

:Es el outsourcing una opcidn viable para Carrefour o todo se
soluciona internamente?

No sélo es una solucién viable, sino una necesidad. Carrefour ha
sido pionero en externalizar las tareas que no forman parte del core
business y que no aportan valor anadido al negocio. Es una inicia-
tiva que estd integrada en su estrategia y que lleva aplicando desde
hace afos. Como ejemplo, en la década de los 90, externalizamos
el Centro de Atencién a Usuarios y comenzamos a trabajar con
factorias de software.

:En qué medida ha adoptado Carrefour en sus iniciativas tecno-
logias que son tendencias imperantes en el sector como cloud
computing, movilidad, virtualizacién, etc.?

Como ya comenté anteriormente, Carrefour apuesta por las nuevas
tecnologias que facilitan la compra de nuestros clientes y las que
simplifican las tareas de gestién. Prueba de ello son los sistemas im-
plantados basados en la radiofrecuencia. Como ejemplo podemos
citar los sistemas “selfscanning” y “selfcheckout” en las tiendas; los
sistemas de revisién y reaprovisionamiento de lineales con termi-
nales portdtiles en la sala de ventas, o las etiquetas electrénicas con
actualizacién de precios en tiempo real.

:En su opinién qué papel juegan las asociaciones de usuarios de
TICs ante fabricantes y consultoras?
Creo que las Asociaciones de Usuarios TIC ayudan a marcar la
tendencia de las TT en funcién de sus necesidades y juegan un papel
relevante como prescriptores de T1.

Por lo tanto, fabricantes y consultoras deben adaptarse a la de-
manda de sus clientes, ya que ellos son también un departamento
de servicios.

:Qué soluciones de SAP utiliza Carrefour y cudl ha sido su tra-
yectoria como empresa usuaria de tecnologia SAP?

Carrefour comenz6 a utilizar los médulos de Finanzas, Controling,
Compras, Tesorerfa y Activos a finales del afio 2000. En 2005 in-
corporamos Inversiones, Proyectos y SAP-SRM. Desde 2007 utili-
zamos SAP-PI, y los dltimos en llegar han sido SAP-BW con BPS
(para el reporting y la presupuestacién), REfx para gestionar los
alquileres y FSCM  para cobros y riesgos de las franquicias.

Alongside this, we will continue to develop new projects that will
enable us to make the model evolve, providing a response to needs as they
arise as a result of the dynamic activity that characterises the distribu-
tion world, projects which are always in line with the group’ initiatives.

Does outsourcing represent a viable option for Carrefour or is
everything resolved internally?

1Its not just a viable solution; its a requirement. Carrefour has been
pioneer in outsourcing tasks that do not form part of its core business
and that do not provide added value for the business. It is an initiative
that has been integrated into its strategy for years. For example, in the
19905, we externalised our Customer Service Centre and we started to
work with software factories.

To what extent has Carrefour adopted current trends in the sec-
tor, such as cloud computing, mobility, virtualisation, etc. in its
technology initiatives?

As I already mentioned, Carrefour is committed to new technologies
that help our customers in shopping and thatr simplify management
tasks. Proof of this lies in our systems based on radiofrequency. For
example, the ‘self-scanning” and ‘Self-check out” systems in stores, shelf
review and restocking with mobile terminals on the floor, or electronic

labelling with real-time updating of prices.

What role do ICT user associations have to play in the relation-
ship with manufacturers and consultancy firms?
[ think ICT user associations help to mark the trend in IT according
to the customers real needs and play an important role as IT opinion
leaders.

Hence, manufacturers and consultancy firms should adapt to their
customers’ demands, as they are a service department too.

What SAP solution does Carrefour use and what has been Car-
refour’s evolution as a user of SAP technology?

Carrefour started to use the Financial Accounting, Controlling, Pur-
chasing, Treasury and Assets modules at the end of 2000. In 2005, we
incorporated Investment Management, Projects and SAP-SRM. Since
2007, we have been working with SAP-PI and the last modules to be
introduced have been SAP-BW with BPS (for reporting and budgeting),
REfx to manage leasing and FSCM for franchise payments and risks.
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Pilar Martinez Santa Maria, Directora de pyme y del Area de Ecosistema de la compania en SAP Iberia

“En estos momentos la mayor
competencia que tiene una empresa,

es la no decision”

Con mas de 18 afios de carrera profesional dentro la compatfiia, Pilar Martinez es

una veterana en SAP, donde ha ocupado diversos puestos en las areas de servicios

y formacioén, desarrollo de negocio y soluciones. En 1997, se produce un punto de
inflexién en su carrera cuando SAP decidié delegar en su persona el liderazgo del
equipo que desarrolld el plan de creacién del canal de distribucién para pymes de SAP
Espafia. Catorce afios después resulta obvio decir que su papel ha sido clave para la

incursién de SAP en el mundo de la pyme.

Hablemos de canal, ;cémo tiene SAP estructurada su red de
distribucién?

Tenemos un canal en donde la primera orientacién es por segmento
de mercado. Dentro de éste distinguimos entre el segmento de la pe-
quefia empresa, donde contamos con la solucién Sap Business One
y més de 40 partners que tienen subdelegada la funcién completa
de venta licencia y soporte; y el de la mediana empresa, en el que te-
nemos en torno a 49 partners que comercializan las soluciones SAP
Business All- In- One. En este segmento, incluimos a los partners
mids tradicionales y otros que se han ido incorporando en las dreas
de business intelligence y SAP BusinessObjects. Ahora mismo, si
vemos las cifras del ano pasado, el 30% de las ventas de SAP proce-
den del entorno SME del total de las ventas en Espafa, por lo que la
presencia en volumen de ventas es significativa pero lo mds relevante
es la presencia en el nimero de clientes que SAP ha conseguido a
través de estos partners. Estamos hablando de que alrededor de un
75% del total de los clientes en Espana son clientes de canal.

Con estas cifras, ;cudl es el objetivo?
La palabra es crecer. Es verdad que es un momento dificil pero tam-
bién en el que, con mds razdn, los clientes necesitan soluciones que les
ayuden a evolucionar en ese entorno y a saber qué decisiones tienen
que tomar para orientar su empresa. No cabe duda de que en estos mo-
mentos la mayor competencia que tiene una empresa es la no decision.
Hay un punto de crecimiento en nimero de clientes, ventas y
cuota de mercado que para nosotros es esencial pero también, en el
caso de canal, es clave extender y seguir desarrollando su capacidad de
ofrecer servicios en soluciones complementarias a las que, quizds, son
mis tradicionales.

;Hablamos de diversificar partners o especializarlos?

Hablamos de las dos cosas. Por un lado, tenemos un objetivo de cre-
cimiento en capilaridad que en Espafia es muy significativo por el
aspecto de cobertura geogréfica de las diferentes dreas y ahi estarfamos
hablando de crecimiento en niimero de partners. La otra clave de cre-
cimiento es conseguir partners especialistas en un 4rea de innovacién
que tiene un conocimiento muy de nicho y que pueden incorporar
esa experiencia y esa practica para instalar esa solucién en el cliente.
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Pilar Martinez Santa Maria, Director of SMEs and the Ecosystem area in SAP Iberia

“Right now, the biggest competition a
business faces is a non-decision”’

Having spent more than 18 years of her professional career in the company, Pilar Martinez
is a veteran in SAP, where she had held various positions in the services and training,
business development and solutions areas. 1997 marked a turning point in her career
when SAP decided to put her in charge of leading the team that developed the plan to
create SAP Spain’s SME distribution channel. Fourteen years later, it is obvious that she has
played a key role in to SAP’s foray into the SME world.

Let’s talk about channels. How has SAP has structured its dis-
tribution network?

We have a channel where the first orientation is by marker segment.
Within this, we distinguish between the small enterprise segment, where
we have the SAP Business One solution and more than 40 partners to
whom we have sub-delegated the full license sales and support func-
tion; and the medium-sized enterprise segment, where we have around
49 partners who market the SAP Business All-In-One solutions. In
this segment, we include the more traditional parmers and others who
have joined in the business intelligence and SAP BusinessObjects areas.
Right now, if we look at last year’ figures, 30% of SAP sales come from
the SME environment of all sales in Spain, so the presence in turnover
terms is significant, yet what really matters is the presence that SAP has
achieved through these partners in the number of customers. We're say-
ing that abour 75% of all customers in Spain are channel customers.

With these figures, what’s the goal?

The word is growing. It is true that the times are tough, but it is just
as true that, all the more so, customers need solutions that help them ro
evolve in that environment and to know what decisions must be taken
to put their business on the right path. There is no doubt that, right
now, the biggest competition a business faces is a non-decision.

There is a point of growth in customer numbers, sales and market
share that is essential for us but also, in channel terms, extending and
Surther developing its ability to provide solutions that supplement the
more traditional ones is a must.

Are we talking about diversifying partners or specialising them?
We're talking about both. On the one hand, one of our goals is capil-
lary growth, which in Spain is very significant due to the aspect of
geographical coverage of the different areas. There we would be talking
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Cloud computing va a suponer un punto de inflexién a la hora
de ofrecer las soluciones a través de canal, ;c6mo cree que se
estd adaptando el sistema de distribucién a la externalizacién
de infraestructuras?

A pesar de que las pymes pueden resultar a primera vista las grandes
beneficiadas de este modelo, lo cierto es que las grandes empresas
estdn mds cercanas a este tipo de concepto por temas de cultura
tecnolégica, ademds de ser las que mayores beneficios van a obtener
en cuestién de volumen y de ahorros de costes. En cualquier caso,
es una oferta interesante y nuestros partners estdn apostando de
una forma clara a través de un modelo de suscripcidn, alquiler de
licencias, con el que aportamos una mayor flexibilidad y adapta-
cién al tamano de nuestros clientes. Nuestros partners lo ven como
una nueva linea de negocio que también tiene una gran entrada en
el mundo pyme.

Otra drea de su competencia es el mundo pyme, donde estin
haciendo importantes avances. El dltimo: el lanzamiento de
SAP Business One Starter Package. ;Cémo ha sido la acogida?
Tenemos mds de catorce afios de experiencia en la pyme, con mds
de 3.000 clientes en Espana: 1.500 en el segmento de la pequenia
empresa y mds de 1.600 en la mediana. Nuestro recorrido en es-
tos 20 anos es adaptarnos cada vez mds al entorno de este tipo de
compaiias. Esto significa tener proyectos mds predecibles, propor-
cionarles un retorno mds claro y, sobre todo, garantizarles que la
decisién sea la correcta.

SAP ha trabajado mucho en soluciones preconfiguradas, ya lan-
zadas para SAP Business All -in -One. En este 4mbito, estamos
extendiendo en los dltimos afios pricticas adicionales a estas solu-
ciones preconfiguradas, ya sea por solucién o por sectores. De igual
forma, trabajamos en proporcionar para los clientes de Business
One Starter Package una solucién preconfigurada, que les permita
acelerar el proceso de arranque y puesta en marcha.

:Considera que SAPPHIRE y SAP TechEd son eventos donde
las pymes tengan cabida o se necesitan otros eventos similares
pero con una focalizacién mds préxima a ellas?

SAPPHIRE es un encuentro de SAP con sus usuarios para com-
partir experiencias, dar a conocer la estrategia de la compania, etc.
Si en Iberia el 75% de nuestros clientes son pymes, estd claro que
tienen que estar. Por su parte, SAP TechEd estd mds orientado a
tecnologia desde el punto de vista de innovacién tecnoldgica, ten-
dencias y novedades, en el que puede entrar la pyme pero estd
pensado mds para un foro especialista en temas de tecnologia. No
obstante, bajo la premisa de la zona geogréfica y el concepto del
sector, organizamos eventos mds locales con nuestros partners y, ,
donde se pueden tratar temas mds especificos.

:La parametrizacién localizacién y personalizacién del software
SAP tiene futuro a tres o cinco anos vista?

En la medida que este tipo de servicios estdn mds globalizados, va a
primar, aparte del aspecto econdmico, el partner especialista. Nues-
tros partners tienen experiencia de muchos anos y mucha capaci-
tacion. Prueba de ello es que muchos de ellos ya estdn ofreciendo
esos servicios de forma global, a veces en remoto, desde Espana.
Tenemos ejemplos de muchos partners espafioles que estdn expor-
tando su experiencia a proyectos en Asia, Europa del Este, Reino
Unido o Francia y no sélo a Latinoamérica, como se pensaria, por
afinidad lingiiistica y cultural.

about growth in partner number terms. The other key to growth is
[finding partners specialising in an area of innovation that have a very
niche knowledge and can bring in that experience and practice to
install the solution for the customer.

Cloud computing will be a turning point in providing solu-
tions through the channel. How do you think the distribution
system is being tailored to infrastructure outsourcing?
Although at first sight it may seem thar SMEs stand to benefit most
[from this model, the fact is that large firms are closer to this type of
concept for technology-culture reasons. They also stand to benefit the
most in terms of volume and cost savings. In any case, it is an inter-
esting offer and our partners are clearly committing ro a subscription
model, through license rental, meaning that we can be more flexible
and adapt better to our customers’ size. Our partners see it as a new
line of business that will also appeal strongly to SMEs.

Another area of your expertise is the SME world, where you
are making significant progress. The latest: the launch of SAP
Business One Starter Package. How well was that received?
We have fourteen plus years' experience in SMEs, with more than
3,000 customers in Spain, 1,500 in the small enterprise segment
and more than 1,600 in medium-sized enterprises. Over the last 20
years, we have endeavoured to steadily adapt to the environment of
these kinds of enterprises. This means having more predictable pro-
Jjects, providing them with a clearer return and, above all, ensuring
that the decision is the right one.

SAP has worked hard on preconfigured solutions, which have
already been released for SAP Business All-in-One. In this field, in
recent years we have been extending additional practices to these
preconfigured solutions, either by solution or by sector. We are also
striving to provide for Business One Starter Package customers with
a preconfigured solution that lets them speed up the startup and
implementation process.

Do you think there's a place for SMEs at events like SAP-
PHIRE and SAP TechEd, or do they need similar events that
Jfocus more closely on them?

At SAPPHIRE, SAP meets up with its users to pool experiences, to
publicise the company’s strategy, and so on. In Spain and Portugal,
75% of our customers are SMES, so its obvious that they have ro be
there. SAP lechEd is more geared towards technology from the point
of view of technological innovation, trends and developments, and
though SMEs can go to it, it is designed more for as a forum specialising
in technology issues. However, from the geographical area and sector
concept perspective, we organise local events with our partners, where
more specific topics can be addressed.

Do the parameterisation, localisation and customisation of SAP
software have any future in three to five years’ time?

1o the extent that these kinds of services are more globalised,
what will prevail, apart from the economic aspect, are specialist
partners. Our partners have many years' experience and extensive
training. Proof of this is that many of them are already offering
these services globally, sometimes remotely from Spain. We have
examples of many Spanish partners who are exporting their exper-
tise to projects in Asia, Eastern Europe, the UK or France, and not
Jjust to Latin America, as one would think, due to linguistic and
cultural affinity.
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Araceli Garcia Cuartango, Directora de Sistemas de Informacién de Vodafone

Un poco de historia

En febrero 2006, el grupo Vodafone comenzé un proyecto de transformacién para
estandarizar y unificar los procesos financieros, de compras y de RR.HH. de la compariia
integrando en los mismos los procesos de las operadoras de los diferentes paises. Este

proyecto fue denominado EVO (EVOlution).

Araceli Garcia Cuartango, Director of Information Systems, Vodafone

A brief history of EVOIlution

In February 2006, the group Vodafone started a transformation programme to standardise
and unify financial, supply chain and HR processes in the company, integrating the
processes from the operating companies in the different countries. This project was

dubbed EVO (EVOlution).

| objetivo de EVOlution era construir un modelo
operativo integrado, soportado por un dnico sistema
ERP para las 4reas de Compras, Finanzas y Recursos
Humanos.

Desde es momento, y durante dos afos, se llevaron a cabo se-
siones participadas por personas de las diferentes operadoras del
grupo en las que se abord la definicién y disefio de los procesos
que se implantarfan mds adelante.

En estas sesiones, expertos de las diferentes operadoras busca-
ron bdsicamente cuatro cosas: definir el futuro modelo operativo
de negocio, entender el impacto que supondria el futuro cambio
para el negocio, decidir la forma de realizarlo y acordar lo que serfa
necesario para hacer un éxito del proyecto que se acometia.

El nuevo modelo operativo y sus procesos necesitarfan un siste-
ma comun que les soportara. En este dmbito también se realiz6 un
estudio de las opciones existentes en el mercado y tras un andlisis de
las diferentes posibilidades, el sistema elegido fue SAP.

Implantacion

El modelo elegido para el desarrollo del proyecto fue el de implantar
los cambios por releases. En cada una de ellas, una o varias compa-
fifas operadoras se irfan incorporando al muevo modelo operativo.

VF Espana formé parte de la quinta release y junto a la estruc-
tura de VF Grupo (a este efecto fue tratada como una operadora
mds) desarrolld su proyecto de transformacion.

El proyecto de implantacién se desarrollé durante casi afio y me-
dio comenzando en octubre de 2009 con el objetivo de dar servicio
a partir de octubre de 2010. Finalmente, tras una etapa de estabi-
lizacidn, el proyecto terminé oficialmente en diciembre de 2010.

Actualmente se estd implantando la séptima release que a su
finalizacién habrd integrado ya a doce compafias operadoras en
el uso del modelo operativo comtin de EVO implementado sobre

SAP ERP 6.0.

he goal of EVOlution was to build an integrated ope-
rating model, supported by a single ERP system across
Finances, Supply Chain and Human Resources.

From that moment and for two years, briefings were held with
people from the different operating companies of the group, during
which they defined and designed the processes that would be imple-
mented later on.

In these sessions, experts from the different operating companies
were looking for four points: define the future operating model for the
business, understand the impact that the future change would have
on the business, decide how to carry out such a change, and agree on
what would be necessary to make the project a success.

The new operating model and its processes would need a common
system that could support it all. They looked at the different options
available on the market, and after analysing various possibilities,
they chose SAP as the system for the task.

Implementation

The chosen model for rolling our the project was ro implement the
changes by releases, with one or several operating companies being
incorporated in the new operating model in each release.

VF Spain was part of the fifth release, and together with the VF
Group (which was treated as another carrier), it implemented its
own transformation project.

Development of the implementation project went on for almost
a year and half; starting in October 2009 with roll out planned for
October 2010. Finally, after an initial adjustment stage, the project
was officially completed in December 2010.

Currently the seventh release is being rolled out, which, on com-
pletion, will see twelve operating companies integrated in the use of
the common EVO operating model based on SAP ERP 6.0.
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Situacion en Vodafone Espaiia antes del proyecto
Vodafone Espafa en los primeros andlisis del afno 2008 partia de un
sistema basado en la versién 4.7 de SAP con una fuerte personaliza-
cién a medida e integracién con un nimero importante de terceros
sistemas desarrollados a lo largo de los anos de utilizacién del sistema.

Las caracteristicas principales que resultaron de ese primer
andlisis realizado, identificaron un nimero de 75 sistemas exter-
nos (No-SAP) de los que aproximadamente la mitad necesitarian
algtin tipo de adaptacién/eliminacién. Asimismo, se identificaron
unas 85 interfaces impactadas.

La situacion tras el proyecto

La principal consecuencia técnica de la implantacién del modelo
operativo de EVO ha sido la no inclusién de desarrollos o persona-
lizaciones a medida para las diferentes compafiias operadoras.

El CBM (Core Business Model), que define el modelo ope-
rativo global, es utilizado por todas las compafifas operadoras del
grupo Vodafone. A partir de esta base, sélo se han implantado par-
ticularizaciones locales justificadas por requerimientos TLS (Tax,
Legal, Statutory) impuestos por la legislacién de cada pais.

Debido a la existencia de funcionalidad que Vodafone Espana
tenfa implementada sobre su sistema SAP 4.7, que no encajaban
dentro de los procesos contemplados en el alcance del proyecto

Situation in Vodafone Spain before the project
According to initial analyses performed in 2008, Vodafone Spain
started from SAP version 4.7 with heavy customisation and integra-
tion with a number of third party systems that had been developed
over the years in using the system.

The main characteristics found in the first analysis identified
around 75 external systems (Non-SAP), of which approximately
half would need some type of adaptation or ro be dropped. Simi-
larly, 85 interfaces were identified that would be affected by the
change.

The situation after the project

The main technical outcome from implementing the EVO operating
model is that all customised developments for the different operating
companies have been dropped.

The CBM (Core Business Model), which defines the global opera-
ting model, is used by all operating companies of the Vodafone group.
From this base system, only local customisations justified by TLS (tax,
legal, statutory) requirements imposed by each countrys legislation
have been implemented.

Since the functionality that Vodafone Spain had implemented
in its SAP 4.7 system did not fit within the processes contemplated
by the scope of the EVO project, the final architecture for our opera-
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EVO, la arquitectura final para nuestra operadora integra ambos
sistemas comunicados por nuevas interfaces.

A la finalizacion del proyecto:

¢ Se construyeron 34 interfaces entre el sistema SAP de Vodafone
Espana y EVO (6 basadas en IDOCS y 28 basadas en ficheros).

e No se han construido médulos a medida, sélo cambios locales
soportados por el estindar SAP debidos a requerimientos TLS.

¢ Principales médulos de SAP implementados en EVO: ERP-FI,
ERP-HR, BI (Business Intelligence), MDM (Master Data Ma-
nagement), PI (Process Integration) y Portal. Todos ellos sopor-
tados por la plataforma Netweaver.

Podemos decir como colofén a este articulo que el proyecto EVO ha
traido al grupo Vodafone una reduccién muy significativa de la comple-
jidad de su modelo operativo de negocio, que ha redundado también en
una racionalizacién de los sistemas que soportan dicho proceso.

SAP ha demostrado ser una pieza clave en la consecucién de
este objetivo, posibilitando la creacién y soportando el nuevo mo-
delo de negocio de EVO.

ting company integrates both systems, communicating the two systems
using new interfaces.

On completion of the project:

34 interfaces between the Vodafone Spain legacy SAP system and
EVO were built (6 based on IDOCs and 28 based on files).

* No customised modules have been built; only local changes sup-
ported by the standard SAP have been implemented due to TLS
requirements.

o Main SAP modules implemented in EVO: ERP-FI, ERP-HR,
BI (Business Intelligence), MDM (Master Data Management), Pl
(Process Integration) and Portal. All supported by the NetWeaver

platform.

10 conclude, the EVO project reduced the complexity of the Vodafone
group’s operating model and has also resulted in the streamlining of the
systems supporting the process.

SAP has proved to be a key rool in achieving this goal, enabling
and supporting the creation of the EVO business model.
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Tona Monedero, Directora del Departamento TIC de Codorniu

“Seguiremos invirtiendo nuevas vias
para que la tecnologia mejore nuestro
negocio”

El Grupo Codorniu es una empresa familiar vitivinicola con cinco siglos de historia.
Hoy, continuando lo que empezé Jaume Codorniu en el siglo XVI, se ha convertido en
una de las compatfiias vitivinicolas mas importantes del mundo cuyas marcas son lideres
en cavas y vinos de calidad. En esta entrevista, Tona Monedero nos cuenta la evoluciéon
tecnoldgica que ha experimentado la compaiiia.

;Cudles son los principales desafios que afronta un Director de
Sistemas de Informacién hoy en dia?

Estamos en un momento en el que debemos reenfocar nuestra de-
finicién del puesto de trabajo. Hasta ahora, nos han ligado mucho
con lo que es puramente la tecnologia. Debiamos conocer bien
las tecnologfas (aplicaciones) y no tanto nuestros negocios. Ahora
tenemos que dar ese salto y convertirnos en directivos de negocio.
Si nos limitamos a conocer bien el mercado de la tecnologfa, es més
probable que nuestros puestos sean prescindibles en la empresa y
se puedan encontrar fuera. El principal reto es que asumamos esta
funcién y sepamos trasmitirsela a nuestras empresas. De este modo,
podremos aportar un valor diferencial.

:Cudl es la situacién actual de los presupuestos tecnolégicos?
Atravesamos un momento de crisis coyuntural y, por tanto, la con-
tencién del gasto y la inversion es inevitable. El consumo no estd
en un buen momento, y eso repercute directamente en las partidas
que se destinan al departamento de T1. Los presupuestos, en re-
sumidas cuentas, se han ajustado: hemos pasado por una etapa de
optimizacién y racionalizacién de nuestros recursos.

:Qué proyectos estd priorizando Codorniu ante la actual co-
yuntura econémica?
Principalmente, los de business intelligence, andlisis de datos y
andlisis de proyecciones. Tenemos ya una gran estructura de BI
implantada y lo que necesitamos es, a través del resultado de los
datos, obtener proyecciones y simulaciones con las que proyectar
y predecir mejor el futuro. Otra 4rea en la que queremos potenciar
es la de conocer mejor a nuestros consumidores, que al final son
quienes disfrutan nuestros productos.

Y como parte del proceso continuo de innovacién en nuestros
procesos productivos, estamos muy centrados en mejorar la infor-
mitica de las cadenas de produccién y suministro.

:Es el outsourcing una opcidn viable para Codorniu?
Absolutamente. Veo el outsourcing como la tnica opcién a corto y
medio plazo. El outsourcing, sobre todo para los temas tecnolégi-
cos, es crucial. Mi negocio no es la tecnologfa, sino hacer y vender
vino; por tanto, mi objetivo es encontrar al mejor proveedor para
que nos ayude a aplicar las tecnologias mds idéneas para nuestro
negocio.
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Tona Monedero, Director of the ICT department, Codorniu

“We continue to invest in finding new
paths so that technology improves our

business”’”’

Grupo Codorniu is a family-owned wine producer that dates back five centuries. Today,
continuing the work started by Jaume Codorniu in the 16th century, it has become one

of the top wine producers in the world, whose quality brands are leaders in the cava and
wine markets. In this interview, Tona Monedero tells of the technological evolution that the

company has experienced.

What are the main challenges that an IT manager faces nowa-

days?

We are at a point where we need to redefine our position. Until now,

we were closely tied with the technology side. We had to be familiar
with technologies (applications), but not as much so with the business
side. Now we have to take that leap to become business managers. If
we limit ourselves to just knowing the technology market, it is more
likely that our jobs will become expendable within the company and
we will find ourselves out of a job. The main challenge is to take on
that role and know how to transmit it to our companies. This way,

we can provide differential value.

What is the current situation for technology budgets?

We are currently experiencing an economic crisis, so restricting ex-
penses and investment cannot be avoided. Consumer spending is go-
ing through difficult times and this directly affects funds allocated to
the IT department. The bottom line is that our budgets have been

tightened: we have gone through a stage of optimising and rationalis-
ing our resources.

What priority projects has Codorniu marked for this year?
Mainly ones associated with business intelligence, data analysis and
Jorecast analysis. We already have a good BI structure implemented.
What we need is to obtain projections and simulations from the data
with which we can better forecast and predict the future. Another
area that we want to focus on is getting to know our customers bet-
ter, as when it comes down to it, they are ones that buy our products.

As part of our on-going innovation in our manufacturing pro-
cesses, we are focused on improving how our IT systems handle supply
and production chain management.

Does outsourcing represent a viable option for Codorniu?
Absolutely. I see outsourcing as the only option on a short and me-
dium-term basis. Outsourcing is crucial, especially for technology




28

AUSAPE N°19 Octubre/October 2011

A corto plazo, la externalizacién es la tnica alternativa, y més en
momentos como los actuales.

:En qué medida ha adoptado Codorniu tecnologias o tendencias
imperantes como Cloud Computing, movilidad, virtualizacién,
etc.?

En estos momentos estamos valorando modelos cloud para ciertas apli-
caciones, pero como ya he comentado preferimos que sea un proveedor
tecnoldgico quien nos acompafie. Queremos desligarnos del tema pura-
mente tecnoldgico, en cuanto a arquitectura, seguridad, etc., para poder
centrarnos en nuestro negocio y darle valor. Seguiremos invirtiendo y
buscando nuevas vias para que la tecnologfa mejore nuestro negocio.

En su opinién, ;qué papel juegan las asociaciones de usuarios de
TIC ante fabricantes y consultoras?

Juegan un papel importante, aunque creo que deberfan ejercer mds
fuerza. Nos queda mucho camino por recorrer, ya que, por el momen-
to, no estamos consiguiendo cosas en comun. Sabemos que “la unién
hace la fuerza” y hay que caminar en esa direccién. Podrfamos conseguir
mds cosas si uniéramos nuestro poder de decisién ante estas empresas.

:Qué soluciones de Seidor utiliza y cudl ha sido su trayectoria
como empresa usuaria de tecnologia SAP?
En Codorniu siempre hemos sido conscientes de la relevancia de los
sistemas de informacidn en nuestros procesos de negocio. De he-
cho, fuimos una de las primeras organizaciones nacionales en apostar
por SAP como plataforma tecnolégica. Hemos ido implementando
SAP de forma progresiva en las diferentes dreas de la organizacidn,
cubriendo el ciclo completo de back-office (ventas, produccién, ma-
teriales, compras, recursos humanos, finanzas y control de gestién).
En cuanto a Seidor, es un socio estratégico para nosotros con el
que en los Gltimos tiempos estamos trabajando dentro del drea de
recursos humanos, donde nos estd ayudando a desarrollar y mejorar
su gestién dentro del entorno SAP. La opcién mds eficaz es transfor-
mar las funciones tradicionales de recursos humanos en un programa
de gestién, ya que de esta manera se logra centrar la gestién en la
creacién de valor adquirido y no en la mera y monétona funcién
administrativa que se le ha asignado tradicionalmente. Y, por tltimo,
también nos estdn ayudando en un proyecto estratégico para Codor-
niu: la consolidacion.

Como miembro de CIONET y de AUSAPE, ;qué destacaria y
qué mejoraria dentro de su funcionamiento, respectivamente?
Destacarfa el “foro”, la capacidad que tienen ambas organizaciones
de tener una masa critica y significativa por parte de las empresas que
estamos ah{ representadas.

De una manera mds critica, creo que deberfan ser mds proactivos
a la hora de proponer acciones entre los miembros, que realmente
puedan ser interesantes y nos puedan ayudar en nuestros negocios.

Como mujer, ;a qué retos se enfrenta?

En general, nunca he tenido problemas significativos. Evidentemen-
te, Somos muy pocas, y menos aun en puestos directivos; asf que, al
haber menos, te conviertes en la excepcién. Es un sector muy mascu-
linizado y si, creo que una mayor presencia femenina le aportarfa més
valor, pero no por el hecho en sf de ser mujeres, sino porque tenemos
maneras diferentes de afrontar los problemas, de enfocar los temas,
de gestionar los equipos. Por tanto, definitivamente, si hubiera més
equidad, el equilibrio serfa mds positivo.

issues. My business is not technology, rather producing and selling
wine; therefore, my goal is to find the right provider that can help us
to apply the best technology for our business.

On the short term, externalisation is the only alternative, espe-
cially in moments like these.

To what extent has Codorniu adopted current technology,
such as cloud computing, mobility, virtualisation, etc?

At the moment, we are assessing cloud models for some applications,
but as I mentioned before, we prefer to have a technology provider sup-
port us on the whole process. We want to be able to free ourselves from
purely technological issues, i.e. architecture, security, etc. and to focus
on our business to give it greater value. We will continue to invest in
[finding new paths so that technology improves our business.

What role do ICT user associations have to play in the rela-
tionship with manufacturers and consultancy firms?

They play an important role, although I believe they need to rake a
stronger stance. We still have a long way to go, as we still have to find
common ground on some issues. We know that “united we stand” and
we have to go in that direction. We could achieve a lot more if we
combined our decision-making power against these companies.

What Seidor solutions do you use and what has been Codor-
niu’s evolution as a user of SAP technology?
At Codorniu, we have always been aware of the importance that IT
systems play in our business processes. In fact, we were one of the first
organisations in Spain to opt for SAP as a technology platform. We
have been implementing SAP gradually in the different areas of the
organisation, covering the entire back-office cycle (sales, production,
materials, purchasing, HR, finances and management control).
Seidor represents a strategic partner for us: recently we have
been working with them in the area of Human Resources, where
they are helping us to develop and improve our management within
the SAP environment. The most efficient option is to transform tra-
ditional HR functions in a management program, as this way we
can focus management on creating acquired value and not on only
mere, monotonous administration functions, to which the position
has been traditionally assigned. Finally, they are helping us in a
strategic project for Codorniu: consolidation.

As member of CIONET and AUSAPE, what would you high-
light and improve within their operation, respectively?
T would highlight the “forum” aspect, the capacity that both organi-
sations have to obtain a critical mass of the companies like us that
are represented there.

More critically, I think they should be more pro-active in sug-
gesting actions to members that could really be of interest and help
us in our businesses.

And as a woman, what challenges do you face?

In general, I haven't had any major problems. Obviously, there are
very few of us, and fewer still in senior positions, so you become the
exception since there are less of us. It is a male-dominated sector
and I think that a greater presence of women would bring more
value, but not due to being women, rather that we have differ-
ent ways of facing problems, approaching issues, managing teams.
Without a doubt, if there were more balance in numbers, the equi-
librium would be positive.




SAP AYUDA A LA MEJORES COMPANIAS DEL MUNDO SAP
A HACER LO QUE SABEN HACER, AUN MEJOR.
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La innovacién es mi pasién. Por supuesto
que no es la tnica, pero va ganando
posiciones. Cada dia mas. ;La razén?

No hay una, son muchas y entiendo que
la atraccioén que yo siento por ella y lo
que se mueve a su alrededor no esté
compartida por todos, pero me consta
igualmente que no soy la tinica. Y cuando
te atrapa, ya no te deja escapar. Por

este motivo, son muchos los que han
dedicado gran parte de su tiempo y sus
publicaciones a la innovacién, desde
hace ya décadas.

n esta linea, podemos empezar nombrando referentes

como Tom Peters a quien la revista Fortune nombré el

Ur-Gurt (el gurd de los gurs), tras publicaciones como

Pasién por la Excelencia, donde afirmé que las reglas
de oro para el éxito empresarial pueden resumirse en dos, marke-
ting e innovacién. A este respecto, recogeré una de sus frases que,
sin duda, dejan clara esta pasién que ambos compartimos: “Me he
convertido en un obseso de la innovacién. Incluso suefio con ella”.
No obstante, Peters no es pionero en este campo. En este sentido,
encontramos que Schumpeter (1939) ya recogfa en sus publicacio-
nes muchas décadas antes la importancia de la innovacién tecnolé-
gica, inspirdndose a su vez en aportaciones anteriores como las de
Adam Smith (1776) y David Ricardo (1817). Y ha “llovido” mucha
investigacion y literatura desde entonces. ..

Y desde aqui me pregunto: ;Cudl es el papel de SAP en todo
esto? Para responder acudiré, en primer lugar, a aportaciones de
organismos internacionales respecto al papel de las TIC, como la
siguiente de la Comisién Europea: “A ellas se deben la cuarta parte
del crecimiento del PIB de la UE y el 40% del crecimiento de la
productividad”. En otras palabras, estas herramientas son nuestra
principal fuente de crecimiento, siendo en muchos paises la Gnica.

En este sentido, como todos sabemos, SAP es lider indiscutible
en el dmbito del software empresarial, con una presencia en nuestro
tejido empresarial fuertemente consolidada. Por otro lado, la cualifi-
cacién de los empleados respecto a estas herramientas es, hoy en dfa,
muy elevada. Adicionalmente, los costes de estos proyectos han sufri-
do una reduccién dramdtica. Y muchas ocasiones las licencias ya estdn
incluso adquiridas, debido a la tradicional politica comercial que favo-
recfa en gran medida la adquisicion de paquetes modulares completos
frente a mddulos independientes. Si esto es asi... ;No deberfamos
hacer un mayor esfuerzo por innovar con estas herramientas?

La innovacién tecnoldgica no es o serd una opcién para las em-
presas. Es y serd la clave de su supervivencia. Por ello, para aquellas
que no lo quieran ver, y que en estos momentos tan dificiles se
concentren Unicamente en seguir haciendo las cosas como hasta
hoy, esperando que pase la tormenta, el futuro serd mds oscuro
que el negro, como el material que ha desarrollado recientemente
la NASA para sus mediciones mds dificiles. Y no es mi opinidn, es
la de Peters, Schumpeter, Smith, Ricardo, la Comisién Europea y
muchos otros. Yo no me lo pensarfa demasiado...

Innovation 1s my passion. Sure, it is not the
only one, but it is going up the ladder of my
interests. Each day faster. Why is that? There
is not just one reason, there are many. Of
course, I understand the attraction I feel for
innovation, and everything connected with
it, is not shared by everyone, but I realize

I am not alone either. When it grabs you

it does not let you go. That is why many
people have devoted a great part or their
time and publications to innovation for
nearly a century.

Thinking about all that, we could start mentioning lead-

ing names like Tom Peters, who was dubbed Ur-Guru by

Fortune Magazine (the Guru of Gurus), due to publica-

tions like A Passion for Excelence. In his work he stated
that the golden rules for business success can summed up in two fac-
tors: marketing and innovation. Regarding this point I will use one
of his sentences that, without doubt, clearly highlights the passion we
share: “I have become obsessed by innovation. I even dream about it”.
However Peters is not a pioneer in this field. We find that others be-
fore him already talked about the role of innovation, like Schumpeter
(1939), then before him for example Adam Smith (1776) and David
Ricardo (1817). And from then on, a lot of research and literature
has rained down. ..

So I wonder: What is the rule of SAP in all this? For the answer I
will start by using contributions from international organisms about
the role of new technologies, like the following one by the European
Commission: “We owe a quarter of the growth of the European GDP
and 40% of productivity to new technologies”. In other words, these
tools are our main source of growth, and in many countries the only
one.

As we know, SAP is the indisputable leader in business software,
being strongly consolidated in the fabric of our businesses. On the oth-
er hand, the employee qualification regarding these rools is very high
nowadays. Additionally the costs of these projects have gone through
a dramatic reduction. Also licences have often already been bought,
due to the traditional sales policy of software companies promoting the
acquisition of whole modular packages as opposed to independent mod-
ules. So if that is the way it is... shouldn 't we make a bigger effort to
innovate with these tools?

Technological innovation is not or will not be a choice for compa-
nies. It is and will be the key to survival. There are companies who do
not wish to change, and who in these difficult moments concentrate
only on continuing to do things the way they have always been done.
They are waiting for the storm to pass, and their future will be darker
than the black, like the material that NASA has recently developed.
This is not just my opinion, this is Peters, Schumpeter, Smith, Ri-
cardo, the European Commission and many other people’s. I would
not think it twice.
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Irene Solino,
Team Leader en CIBER
Team Leader at CIBER

ciber

La innovacion
practica es la
clave del éxito

Con una extensa experiencia en el mercado
de TI, Irene Solino, Team Leader en CIBER,
reflexiona para nuestros lectores sobre la
importancia de apostar, hoy mas que nunca,
por la creatividad y la innovacion tanto

a la hora de abordar proyectos como en
creacion de equipos multidisciplinares, que
trabajan en colaboracién.

“Los dogmas del pasado silencioso son inadecuados
para el presente tempestuoso. La ocasién es una
montafia de dificultades, y debemos crecer con la
circunstancia. Como nuestro caso es nuevo entonces
tenemos que pensar de nuevo y actuar de nuevo”.
Diciembre 1862 — Abraham Lincoln

sta cita de Lincoln bien podria haberse realizado en la

alterada actualidad. Las circunstancias nos obligan a

pensar, organizar y actuar de forma diferente. La innova-

cién y la creatividad representan la diferencia entre una
empresa que crece con las circunstancias a una que sélo se pone a
la altura de las mismas.

Ante la incertidumbre de lo que pasard en el futuro, el desafio
en la actualidad es analizar los problemas con los ojos de un nino,
con capacidad extraordinaria de creatividad e innovacién. Debe-
mos cambiar la perspectiva con la que observamos las cosas, mds
que nunca diferenciarnos del resto, debemos ser excepcionales.

Nuevos proyectos, nuevos equipos

Se hace imprescindible mds que en otro momento hasta ahora
contar con equipos multidisciplinares para poder dar respuesta a
las necesidades actuales de conectividad. Es preciso abarcar cono-
cimientos en diferentes tecnologfas y productos para poner a dis-
posicién del mercado soluciones méviles, portales o intranets con
capacidades sociales, herramientas colaborativas de trabajo, aplica-
ciones con tecnologia Cloud Computing... y todo esto integrado
con diferentes ERPs o bases de datos y con capacidades analiticas
para la explotacién de la informacidn.

Practical innovation
is the key to success

With extensive experience in the IT market,
Irene Solino, team leader at CIBER, analyses
the importance of creativity and innovation
now more than ever when approaching
projects and creating multi-disciplinary
teams that can work together.

“The dogmas of the quiet past are inadequate to the
stormy present. The occasion is piled high with difficulty,
and we must rise with the occasion. As our case Is new,
then we must think anew, and act anew”.

December 1862 — Abraham Lincoln

is quote from Lincoln could have been said in the stormy
\present situation. The occasion forces us to think, organise
and act differently. Innovation and creativity represent the
difference between a company that rises with the occasion
and one that only rises to the occasion.

When faced with uncertainty about what will happen in the fu-
ture, the challenge in the present is to analyse problems through the eyes
of a child, with an extraordinary capacity for creativity and innova-
tion. We must change the perspective with which we see things. More
than ever, to stand out from the rest, we must be exceptional.

New projects, new teams
Having multi-disciplinary teams becomes even more essential in re-
sponding to current connectivity needs. They must possess knowledge of
different technologies and products to provide the marker with mobile
or portable solutions, intranets with social capabilities, collaborative
work rools, applications with cloud-computing technology... that can
be integrated with different ERPs or databases, and with analytical
capabilities for exploiting information.

When integrating transactional services with SAD an in-depth
study for each particular case needs to be performed, determining the
most suitable method for integration. The possibilities are diverse:

* Through SAP NetWeaver Process Integration services: this integra-
tion method enables information exchange in any format and can
use a wide variety of protocols, hence providing a centralised com-

munication environment.
* Using Web Dynpros for ABAP or Java: this method enables web
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A la hora de integrar servicios transaccionales con SAP se
debe realizar un estudio para cada caso particular y determinar
la forma mds adecuada para la integracién. Las posibilidades son
multiples:

* Mediante servicios SAP PI: permite un intercambio de infor-
macién en cualquier formato y puede utilizar gran variedad de
protocolos, permitiendo asi un entorno centralizado de comu-
nicacion.

* Uso de Webdynpros ABAP o JAVA: que permiten disponer de
servicios web dotados de funcionalidad SAP. Se basa en el patrén
Model-View-Controller que asegura una separacién entre los in-
terfaces y los servicios de backend.

* ITSMobile: éste es un componente para conectar un dispositivo
movil a un sistema SAP con el fin de ejecutar aplicaciones basa-
das en el modelo de programacién de SAP. ITS-Mobile sustituye
a Web SAP Console y admite la entrada de datos a traves de
codigos de barras, voz y radiofrecuencia. En estos casos el ITS
se encuentra dentro del Kernel de NetWeaver, lo que permite
simplificar la infraestructura necesaria.

* SAP Java Connector: con el que se dispone de una serie de clases
Java que permite integrar con el sistema, ejecutando cualquier
tipo de BAPI o REC.

Para llevar a cabo este tipo de proyectos, donde se engloban he-
rramientas colaborativas y servicios de acceso a funcionalidad
de SAD, se debe disponer de profesionales con conocimientos
en todos los médulos de SAP y productos, asi como en nuevas
tecnologfas. En este tipo de proyectos confluyen funcionalidad,
branding, usabilidad, disefio y tecnologia. La creacién de equi-
pos mixtos, con los conocimientos necesarios, trabajando en
conjunto y bajo las mismas metodologias de trabajo es la clave
del éxito.

Nuevas funcionalidades
Las funcionalidades mds demandadas en este tipo de iniciativas
son:

¢ Integracién Office: muchas veces se requiere trabajo colaborativo
con las herramientas ofimdticas de Microsoft. Esto permite:
* Que diferentes personas pueden trabajar simultineamente en
un documento compartido usando MS Office.
* Sincronizacién sin necesidad de un upload especifico.
¢ Control de versiones.
* Trabajar de manera online y offline.

¢ Capacidades sociales:

* Directorio social: donde se dispone de los datos personales y
profesionales de cada usuario, su disponibilidad, fotos, grupos
de interés...

* Blogs: tanto individuales, departamentales o de proyecto.

o Areas de trabajo: cada proyecto dispone de un 4rea de trabajo
con ciertos usuarios permitidos, gestién documental, avances
de las tareas, comparticién de material...

* Gestién multimedia: este tipo de proyectos se caracteriza por su
alta carga de material multimedia. Se requieren funcionalidades
que permita la subida, categorizacién y distribucién de imdge-
nes, videos y archivos de sonido. Estos pueden integrarse de for-

services to be equipped with SAP functionality. It is based on the
Model View Controller (MVC) design pattern, which ensures a clear
distinction between interfaces and back-end services.

o [TSmobile: this component is used to connect mobile devices to SAP
systems in order to run applications based on the SAP programming
model. ITSmobile replaces the SAP Web Console and allows data en-
try through barcodes, pick by voice and RFID. In these cases, the ITS is
Jfound in the NetWeaver Kernel, simplifying the infrastructure needed.

* SAP Java Connector: this enables integration with systems using a
series of Java classes, running any type of BAPI or RFC.

1o carry out any of these types of integration project, including col-
laborative tools and services to access SAP functionality, you need
expert professionals with extensive knowledge of all the SAP modules
and products. Integration projects combine elements of functionality,
branding, usability, design and technology. Creating mixed develop-
ment teams with the knowledge required that can work as one under
the same work methodology is the key to success.

New functionalities
The most common functionalities requested in integration projects are:

* Office integration: often collaborative work is required with Micro-
soft Office tools, enabling:
o Different people to work simultaneously on shared documents us-
ing MS Office.
o Synchronisation without requiring specific uploads.
* Version control.

* Online and offline work.

o Social capabilities:
o Social directory: providing personal and professional data on each
user, their availability, photos, groups of interest, etc.
* Blogs: individual, department and project blogs.
o Work areas: each project has a work area with determined allowed
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ma directa en contenidos tipo blogs, documentos, discusiones. ..

* Gestién de Workflows: para realizar una gestién de flujos de tra-
bajo.

* Multidispositivo: permitiendo el acceso desde diferentes termi-
nales.

* Modelo analitico potente: con el cual se pueda explotar la infor-
macion, integrdndola o no con productos como SAP BI/BO.

¢ Cloud computing: cada vez con mds asiduidad se desea disponer
de toda esta funcionalidad en la “nube”.

Las diferentes tecnologias que permiten este tipo de proyectos
son: Plataforma Jive, Entorno desarrollo Google, SDLTridion,
Microsoft SharePoint, OpenText, Elgg, Kentico, Liferay, Drupal,
Acquia...

Cualquier de ellas permite integracién con SAP de forma se-
gura, dando valor y funcionalidad y ofreciendo a los diferentes
partners (clientes, empleados, proveedores) acceso a servicios del

backend.

CIBER Practical Innovation

Innovar no es sélo tener ideas, es llevarlas a la prictica. En CIBER
utilizamos ideas diferenciadoras junto con las dltimas tecnologfas
en cada momento para ayudar a nuestros clientes desde 1974. Dis-
ponemos de equipos multidisciplinares que trabajan en conjunto
para ofrecer la mejor solucién.

Con miés de 90 oficinas en 18 paises, con CIBER tendrd siem-
pre un socio cercano que se centra en sus objetivos de negocio y que
se preocupa por su éxito.

Si quieren diferenciarse de la competencia y apostar por la In-
novacién y Creatividad, CIBER es su socio colaborador.

users, document management, task progress, material sharing, etc.

o Multimedia management: these projects are characterised by exten-
sive uploading of multimedia material. They require functionalities
that enable users to upload, categorise and distribute images, videos
and sound files, which can be directly integrated in contents like
blogs, documents, conversations, etc.

o Workflow management: organising and handling workflows.

o Multi-device: providing access from different terminals.

o Powerful analytic model: enabling data mining, integrating the in-
Sformation with products like SAP BI/BO.

o Cloud computing: more and more often, users want all these func-
tions in the ‘cloud”.

The different technologies that allow these different integration projects
are: Jive platform, Google development environment, SDL Tridion, Mi-
crosoft SharePoint, Openlext, Elgg, Kentico, Liferay, Drupal, Acquia. ..

Any of these technologies allow secure integration with SAR, provid-
ing value and functionality, and offering the different partners (cus-
tomers, employees, suppliers) access to back-end services.

CIBER Practical Innovation

Innovating is not just about having ideas... its about carrying them
out. At CIBER, we have been using innovative ideas and the latest
technologies to help our customers improve since 1974. Our multi-
disciplinary teams work as one to offer the best solution.

With more than 90 offices in 18 countries, with CIBER, you will
always have a partner close by, who is focused on your business objec-
tives and who cares about your success.

If you want to stand out from the competition and commit to In-
novation and Creativity, CIBER is your partner.




EL MUNDO HABLA SAP i
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Susana Villar,

Responsable de Alianzas y Desarrollo de Negocio SAP en OpenText Espana
Head of SAP Business Alliance and Development, Openlext Spain

“Nuestra estrategia es estrechar aun
mas, si cabe, nuestra relacion con SAP”

A lo largo de esta entrevista, la directiva Susana Villar, de OpenText Espafia, se

muestra satisfecha con los resultados que su compatfiia ha conseguido en el pais tres
afios después de que la compariia haya ampliado su alianza estratégica con SAP. Los
resultados estan avalados por 60 clientes conjuntos, que se benefician de sus soluciones
en proyectos de optimizacion de procesos o eliminacién de papel, por ejemplo.

“Our strateqgy is to make our relationship
with SAP even closer”

During this interview, Susana Villar, from OpenText Spain, expresses her satisfaction with the
results that her company has obtained in Spain three years after having extended its strategic
alliance with SAP,. Their results are endorsed by 60 mutual customers that benefit from their
solutions in projects to optimise processes or reduce physical paperwork, for example.

:Cudles son los pilares en los que se basa la alianza estratégica
que mantienen SAP y OpenText?

La alianza estratégica que mantenemos con SAP se basa en mds de
dos décadas de desarrollo conjunto y en la experiencia obtenida en el
suministro de soluciones a mds de 4.000 clientes de SAP en todo el
mundo. Fruto de esta relacién es la posicion de liderazgo de Open-
Text en el mercado de gestidn y archivo de documentos y datos para
soluciones SAP. Del mismo modo, SAP ha cosechado un gran éxito
distribuyendo mdltiples soluciones de OpenText en dmbitos como
el acceso a documentos, gestién y archivo de facturas o gestién de ac-
tivos digitales. Nuestras soluciones permiten crear, acceder, gestionar
y archivar de forma segura todo el contenido de los sistemas SAP en
una empresa facilitando la gestidn de riesgos, la eficiencia operacio-
nal, asf como la consolidacién de los sistemas de TT.

En definitiva, esta alianza ha ayudado de forma conjunta a mi-
les de clientes empresariales a incrementar significativamente el re-
torno de su inversién en SAP y a gestionar sus crecientes volimenes
de contenidos.

Desde su posicién como principal responsable de la alianza en-
tre SAP y OpenText, ;Cudl es la relacién entre ambas filiales
espanolas?

Llevamos trabajando con clientes conjuntos desde nuestra implan-
tacién en Espana hace ya mds de tres afios. Fruto de ello hemos

What are the pillars for the strategic partnership between SAP
and OpenText?
Our strategic alliance with SAP is based on more than two decades of
co-development and the experience obtained in supplying solutions to
more than 4,000 SAP customers around the world. As a result of this
cooperative relationship, OpenText is market leader in document man-
agement, document archiving and data archiving for SAP solutions.
Similarly, SAP has achieved major success by distributing multiple
Openlext solutions in areas such as document access, invoice man-
agement and archiving, or digital asset management. Our targeted
solutions let customers create, access, manage and securely archive all
content for SAP systems in their company, addressing stringent require-
ments for risk management, operating efficiency and IT consolidation.
In short, this alliance has helped thousands of business customers
to significantly increase their ROI on their SAP solutions and manage
growing volumes of content.

From your position as head of the alliance between SAP and
OpenText, what is the relationship between the two Spanish
subsidiaries?

We have been working together with mutual customers since our es-
tablishment in Spain more than three years ago. As a result, we have
developed a fluid relationship with the team of SAP Spain; from the
BAT&LoB (Business and Technology & Line of Business) team that
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desarrollado  una relacién muy
fluida con el equipo de SAP en
Espana, desde el propio equipo de
BAT&LoB (Business and Tech-
nology & Line of Business), que
gestionan las soluciones Open-
Text en SAP, pasando por toda la
fuerza comercial, alianzas, educa-
cidn, etc...
Concretamente en Espana,
sc6mo ha recibido el mercado la
alianza entre SAP y OpenText?
Desde que ambas companias de-
cidimos ampliar nuestra alianza
en 2008, nuestras soluciones es-
tan teniendo una excelente aco-
gida en el mercado espanol, don-
de ya contamos con 60 clientes
conjuntos, en todos los sectores.
Las 4reas claves en las que nos es-
tamos centrando son fundamen-
talmente proyectos de optimiza-
cién de procesos y eliminacion de

papel.

:Cudles son los principales be-

neficios que aportan las solucio-

nes de OpenText a los clientes

de SAP?

Con OpenText ECM para SAP,

los clientes pueden simplificar sus procesos de cuentas a pagar,
disminuir los gastos relacionados con la gestién de equipamiento
y almacenamiento, reducir los riesgos legales, cumplir de manera
efectiva con las normativas referentes a la proteccién y preserva-
cién de contenidos, y tener una visién de principio a fin de todos
sus procesos a través de la organizacién.

:Qué demandan hoy los clientes de SAP en torno a la Gestién
de Contenidos 0 ECM y cémo puede la tecnologia de OpenText
resolver estas necesidades?

Fundamentalmente demandan soluciones que aporten o bien un
valor tangible a las diferentes unidades de negocio, por ejemplo, re-
duccién notable en los tiempos de gestién de tareas que supongan
la gestién de informacién, o bien un ahorro de costes, que a medio
plazo supere, obviamente, la inversién efectuada. También requie-
ren aplicaciones de gestién de contenidos que no sélo se integren
de manera natural con sus sistemas SAP, sino que ademds supongan
una extension de los mismos.

Ortra drea de interés son las soluciones de cumplimiento, que
ayudan a las empresas a cumplir con las normativas y disposiciones
de tipo interno, legal y de industria, especialmente en sectores sen-
sibles. Y también aumenta la demanda de entornos colaborativos y
aplicaciones de medios sociales.

:En qué sectores se demandan mads este tipo de soluciones?

Cualquier empresa, independientemente del sector, es susceptible
de utilizar este tipo de soluciones, porque hoy en dia, la elimina-
cién del papel y el ahorro de costes son proyectos presentes y prio-

manages the OpenText solutions in SAD, right through to the sales force,
alliances, education, etc.

Regarding the Spanish market, how has the alliance between
SAP and OpenText been received?

Since both companies decided to extend their partnership in 2008, our
solutions have had a favourable reception in the Spanish market, where
we already have 60 mutual customers, from all sectors. The key areas
on which we focus are mainly projects to optimise processes and reduce

physical paperwork.

What are the main benefits of OpenText solutions for SAP cus-
tomers?

With Openlext ECM for SAR customers can streamline their Accounts
Payable management, reduce resource management and archiving
costs, mitigate legal risks, comply effectively with regulations on content
protection and archiving, and obtain an overall vision of the processes
within the organisation.

What are SAP customers looking for in terms of ECM nowadays
and how can OpenText technology answer those needs?
Fundamentally, customers are looking for solutions that provide either
a tangible value in the different business units i.e. a notable reduction
in task management times involved in information management, or
cost savings over the medium term that are greater than the invest-
ment made. They also require content management applications that
not only integrate perfectly with their SAP systems, but that are an
extension of those systems.
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ritarios en todas las industrias. No obstante, si tenemos en cuenta
el tema critico del cumplimiento de normativas y legislacion, el
sector farmacéutico es uno de los que necesitan llevar a cabo estos
proyectos con mayor rigidez y urgencia.

:Qué nuevas soluciones se han incorporado a la cartera de pro-
ductos para SAP?

Recientemente hemos incorporado a la suite ECM for SAP Solu-
tions una solucién que trabaja con la aplicacién SAP® Travel Ma-
nagement y elimina la necesidad de circulacién de las facturas en
papel para procesar los informes de gastos. Permite digitalizar los
gastos de viaje y enviarlos al sistema sin necesidad de que circule
fisicamente. El objetivo es ayudar a las empresas a reducir signi-
ficativamente el coste y el tiempo que conlleva el procesamiento
de reembolsos, asi como el esfuerzo de los empleados que viajan.
Esta solucién es un ejemplo de cémo la tecnologia ECM optimiza
completamente las soluciones SAP.

:Qué objetivos se plantea OpenText con respecto al drea de so-
luciones para SAP de cara a 20122

Observamos una fuerte demanda entre las empresas para mejorar
la forma de gestionar todos los tipos de contenido de negocio en
sus entornos SAP. Por ello, nuestro objetivo es continuar impul-
sando la innovacién conjunta a través de esta alianza estratégica,
con el fin de ofrecer las mejores soluciones en el dmbito de la
Gestién de Contenidos Empresariales integradas estrechamen-
te con las soluciones SAP a nuestros clientes mutuos. Por ello,

nuestra estrategia es estrechar adn mds, si cabe, nuestra relacion
con SAP.

Other areas of interest are compliance solutions, which help com-
panies to comply with regulations and internal, legal or industry provi-
sions, especially in more information-sensitive sectors. Furthermore, the
demand for collaborative environments and social media applications
is also on the increase.

Which sectors look for this type of solution?

These solutions are ideal for any company, regardless of the sector, be-
cause reducing paper and cost savings are priority projects in all indus-
tries nowadays. However, if we take the critical requirement of com-
plying with regulations and legislation, the Pharmaceutical industry
needs to carry out these projects with greater stringency and urgency.

What new solutions have been added to the portfolio of products
Jfor SAP?

Recently, we have incorporated in the ECM for SAP Solutions suite, a
solution that works with the SAP® Travel Management application and re-
moves the need for paper receipts to process travel expense reports. It enables
customers to digitalise travel expenses and send them to the system without
having to send a physical copy. The aim is to help companies to significantly
reduce the costs and time involved in processing the reimbursement of travel
expenses and the effort required by employees. This solution is a clear exam-
ple of how ECM technology fully optimises SAP solutions.

What goals has OpenText set for the SAP solutions area for 2012?
We have seen a strong increase in demand from companies in order
to improve the way they manage all types of business content in their
SAP environments. For this reason, our goal is to continue promot-
ing co-innovation through this strategic alliance, in order to offer our
mutual customers the best solutions in the area of Enterprise Content
Management, closely integrated with SAP solutions. Our strategy is to
make our relationship with SAP even closer.
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Marta Gutiérrez,
Directora de Operaciones de CSC en Espafia
Operations Director of CSC in Spain

“CSC es una compaiia que ha
demostrado capacidad de hacer
servicios end-to-end en el ambito de
tecnologia SAP”

Marta Gutiérrez es Directora de Operaciones de CSC en Espafia. Licenciada en
Informatica por la Universidad Politécnica de Madrid, ha trabajado durante 17 afios

en el ambito de la consultoria. Durante ese tiempo ha participado en proyectos de
implantacién de SAP y otras soluciones en grandes empresas multinacionales y
espailolas. En esta entrevista, profundiza en temas como la participacion de la mujer en
su empresa y la oferta que su CSC lleva al mercado en el entrono SAP.

“CSC is a company with proven
capability to deliver end-to-end
services with SAP technology”

Marta Gutiérrez is Operations Director of CSC in Spain. A Computer Science Engineer by

the Universidad Politécnica in Madrid, she has worked for more than 17 years in consulting.
During those years she has collaborated in projects for the implementation of SAP and other
solutions in large Spanish and international companies. In this interview, she comments on
the female presence in the company she works for and on CSC offering around SAP products
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Titulamos este niimero de la
revista “SAP en femenino”,
:c6mo es la participacién de
la mujer en CSC Espana?
Hace dos anos un colaborador
me comentd que le sorpren-
dia la proporcién de mujeres
que trabajaba en CSC Espana.
Francamente era una reflexién
que nunca habfa hecho, pero
actualmente el 40% del equi-
po de direccién de CSC somos
mujeres y mds del 35% de to-
dos los empleados lo somos.

Si lo comparamos con las
cifras del sector este porcenta-
je es muy positivo. Este hecho
es el resultado de unos valores
de compafifa firmes en la igual-
dad de oportunidades de cada
candidato y en los méritos pro-
fesionales de todos los que for-
man el equipo: hombres y mujeres.

¢Cudl es la relacién de CSC con SAP?

SAP es el primer partner con el que CSC trabajé en Espana. Nues-
tra relacién de alianza tiene ya localmente mds de 20 afios y mds de
30 afios a nivel europeo. En estos afios hemos crecido, establecido
alianzas con otros partners y diversificado nuestros servicios, pero
nuestro centro de competencia de SAP sigue siendo actualmente
uno de los principales grupos de conocimiento de la compania y
los servicios que hacemos en relacién a productos de SAP una parte
muy significativa de nuestro negocio.

Actualmente CSC es SAP Global Services Partner, SAP Global
Hosting Partner y Partner Certificado en Servicios de Manteni-
miento de Aplicaciones y Servicios Cloud. Nuestro compromiso
con SAP se hace especialmente patente en la inversién en el cono-
cimiento de nuestros equipos y la incorporacién a nuestro porfolio
de nuevas soluciones basadas en productos de SAP.

Habla de crecimiento. ;Es posible mantener una tendencia de
crecimiento en el momento actual?

Los resultados demuestran que es posible. El pasado ejercicio CSC
tuvo en Espafa un crecimiento orgdnico de un 19%. En el ejercicio
actual, ademds de alguna reciente adquisicién, esperamos superar
esta cifra. Actualmente somos unos 1.000 trabajadores en Espana.
Pero no hay férmulas mdgicas. Este crecimiento es posible por la
determinacién de CSC como compaiifa global de crecer en Espana,
el esfuerzo diario de cada una de esas 1.000 personas para dar un
excelente servicio a nuestros clientes y la confianza que estos clien-
tes contindan depositando en nosotros.

Cuando menciona nuevas soluciones ;puede comentar alguna?
Durante estos 20 afios, CSC ha sido una compafia que ha demos-
trado capacidad de hacer servicios end-to-end en el dmbito de tec-
nologfa SAP. Hemos evolucionado nuestras capacidades a medida
que SAP incrementaba su dmbito de soluciones. En este aspecto
también tenemos muy presentes las prioridades, necesidades y ten-
dencias de nuestros clientes.

Fundamentos de la Solucién SAP Infrastructure Utility de CSC. / CSC Foundation for SAP Infrastructure Utility.

The title of this number of the magazine is “SAP in Feminine”,
how is the role of women in CSC Spain?
Two years ago, a person from a partner remarked he was surprised
by the proportion of women working in CSC Spain. Frankly, I had
never before given it a thought, but currently 40% of the board of
directors in CSC in Spain are women and more than 35% of all
employees are.

If we compare with the figures in the industry this percentage is very
positive. This fact is the result of the company values, firm on equal op-
portunity for each candidate, and the professional merits of all those who

are part of the team: men and women.

How is CSC relationship with SAP?

SAP is the first partner CSC worked with in Spain. Our relationship is
now more than 20 years old locally and more than 30 years in Europe.

During these years we have grown, established alliances with other
partners and diversified our services, but our SAP competence center is
still today one of the main knowledge groups in the company and the
services that we deliver related to SAP products a very relevant part of
our business.

Currently CSC is SAP Global Services Partner, SAP Global Host-
ing Partner y SAP Certified in Application Management Solutions
and SAP Certified in Cloud Services. Our commitment with SAP is
especially evident in our investment on the knowledge of our teams and
the inclusion in our offering portfolio of new solutions based in SAP
products.

Speaking about growth, is it possible to maintain a growth trend
nowadays?

Results prove it is possible. Last fiscal year CSC had in Spain an or-
ganic growth of 19%. In the current fiscal year, besides some recent
acquisition, we target to improve this numbers. We are currently
about 1.000 employees in Spain. But there is no magical formula. The
growth is made possible by CSC determination, as a company, to grow
in Spain, the daily effort of each of these 1.000 peaple to deliver excel-
lent service to our customers and the maintained trust our customers
honor us with.
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Este afio, por ejemplo, tras la certificacién como Partners de
Servicios Cloud hemos comenzado a ofrecer servicios de migracién
y administracién de aplicaciones SAP sobre infraestructura en la
nube (IaaS). Esta solucién permite a los clientes una mayor flexi-
bilidad en su landscape de aplicaciones, rapidez en la ejecucion de
cambios sin la necesidad de inversién y sin reducir los niveles de
seguridad en el funcionamiento de sus sistemas.

Otras soluciones permiten a nuestros clientes mejorar el rendi-
miento en sus procesos y, por tanto, en su negocio. Las soluciones
de movilidad, inteligencia de negocio, optimizacién e integracién
de procesos son algunos ejemplos.

:Cudl es la situacién actual de los presupuestos tecnolégicos?
Se han reducido en los tltimos afios y hay un control estricto en
la forma de ejecutarlos. Hoy todos analizamos cuidadosamente el
retorno de inversién de cada iniciativa. Esto hace que los proyectos
deban definirse de forma que se observen resultados de forma tem-
prana y se pueda confirmar la orientacién con los objetivos.

Y ;cudles son las tendencias que observa en el drea de Tecnolo-
gias de Informacién?
Los proyectos de reduccién de costes y optimizacion de procesos
contindan, sin embargo, la optimizacién va mds alld de la empresa.
Se observan iniciativas con tecnologfas para la colaboracién con
proveedores y clientes; la utilizacién de redes sociales para acelerar
la innovacidn, la gestién de conocimiento y la interlocucién con
clientes y socios; soluciones de comunicacién unificada. ..

Ademis, la contratacién en el modelo de computacién en la
nube para conseguir la agilidad que el negocio requiere y minimizar
la inversién.

En definitiva, agilidad, control de costes y calidad. Un reto para
las direcciones de sistemas de informacién en el que CSC puede
ayudar a hacer de la tecnologfa un motor para el negocio.

You mention new solutions, can you comment some?

During these 20 years CSC has demonstrated capabilities to deliver
end-to-end services with SAP technology. We have evolved these capa-
bilities at the same pace SAP expanded the scope of its solutions. For
this evolution we always have in mind the priorities, needs and trends
of our customers.

For example, this year, after CSC was Certified in Cloud Services
by SAR we have launched an offering to provide migration and man-
agement of SAP applications on cloud infrastructure (1aaS). This solu-
tion benefits our customers with greater flexibility in their applications
landscape and agility in the execution of changes without the need for
investment and with no reduction of security levels in the operation of
their systems.

Other solutions allow our customers to improve process perfor-
mance, and thus, business performance. Mobility, business intelligence,
process optimization and integration solutions are some examples.

Which is the current state of budgets for technology?

They have been reducing during the last years and there is a strict
control for the execution. Nowadays everyone of us analyze carefully
the return of investment for each initiative. So projects must be defined
in order to obtain early results in order to confirm the alignment with
objectives.

And, which are the trends you observe in the area of information
Technology?

Projects aimed at cost reduction or process improvement are main-
tained but now optimization extends out of the Enterprise. We are
observing initiatives with technologies that facilitate the collaboration
with vendors and customers; the use of social networks to accelerate in-
novation, knowledge management and customer and partner interac-
tion; solutions for unified communications. ..

Also, contracting services in the cloud computing model is increas-
ing in order to get the agility the
business requires while minimiz-
ing investment.

In summary, agilit_)/, cost con-
trol and quality. Challenges for
the information systems organi-
zations in which CSC can help
make technology an acceleraror
Jfor business.

Movilidad para Servicios en Campo.
Mobility for Field Services.
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Mariela Wainstein,
Directora del Area de Tecnologia de REALTECH
Technology Coordinator at REALTECH

¢SAP es femenino
o masculino?

Cedemos la palabra a Mariela Wainstein,
directora del area de tecnologia de
REALTECH, que relata en clave personal
su experiencia profesional como mujer en
el mundo SAP.

ace ya alglin que otro afio comencé a trabajar en el

mundo SAP, primero fue en Argentina como consul-

tora del sistema bésico y ahora, y desde hace unos afios,

soy la directora del drea de tecnologia en REALTECH.

Cuando comencé en SAP Argentina resultaba un poco raro
que en el grupo de Bdsico éramos tan s6lo dos chicas. Sin embar-
go, desde el principio y hasta mi puesto actual en REALTECH,
he de decir con total sinceridad que no he notado nada diferente
por ser mujer. Yo creo que mi carrera profesional es como la de
cualquier otro hombre. Nunca he considerado que mi condicién
de mujer pudiese ser ni un problema ni una ventaja. Hay algu-

Is SAP a male or
female thing?

We hand over to Mariela Wainstein,
technology coordinator at REALTECH, who
gives a personal account of her professional
experience as a woman in the world of SAP.

started to work in the world of SAP some time ago, first in Ar-
gentina as an SAP consultant for the basis system and ['ve been
technology coordinator in REALTECH for several years now.
When I started in SAP Argentina, it was rather strange to
find that there were only two girls in the SAP Basis group. However, [
must say in all sincerity that from the very start and right up to my cu-
rrent position in REALTECH, I havent noticed any difference in being
a woman. 1 believe my career path has been the same as any other man.
1 have never thought that being a woman could be a problem or an
advantage. Some people say I'm organised and in control because I'm a
woman; I think these qualities are part of my personality and are nothing
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nas personas que dicen que soy muy ordenada y controladora
porque soy mujer, yo creo que estas cualidades son parte de mi
personalidad y que no tienen nada que ver con mi sexo. Muchas
veces, sentada en la oficina, miro a mi alrededor y veo que tengo a
muchos compafieros y compaferas que renen éstas y otras cua-
lidades y que quizds sea por esto que tenemos un grupo eficiente
y responsable a la hora de abordar los proyectos mds complicados
que se nos planteen.

Como directora de drea en REALTECH tengo a més de cua-
renta personas a mi cargo, hombres y mujeres de altisima especiali-
zacién tecnoldgica y capacitacion profesional. Yo creo que mi con-
dicién de mujer nunca ha supuesto un problema ni un beneficio
para con ellos. Creo que me he ganado mi posicién y mi reputacion
profesional a pulso, trabajando mucho, no, mds aun. La gestién
de perfiles profesionales tan especializados y tan, déjenme decirlo,
inteligentes, es siempre complicada. Pero tengo que decir que las
personas de REALTECH, y en particular las de mi equipo, siempre
han tenido y tienen un trato normal conmigo independientemente
de su género.

Siempre he sido muy rigurosa con la calidad de los servicios
que ofrecemos en REALTECH. También con la puntualidad y la
seriedad con la cual se ejecutan todos los proyectos. Creo que esto
es fundamental para ejecutar a plena satisfaccion de nuestros clien-
tes las labores de consultoria tecnolégica SAP. Quizd esto es lo que
vieron mis jefes en mi para ponerme donde hoy estoy, no lo sé.
Nada que ver con mi condicién de mujer. Hacer un upgrade de un
sistema SAP critico para una empresa, o cambiar la base de datos
y el sistema operativo en un tiempo récord, o implementar algtin
escenario de SAP Solution Manager para administrar desde simples
hasta enormes entornos de sistemas SAP, son tareas de alt{sima cri-
ticidad que requieren personal muy cualificado, certificado vy, por
supuesto, bien dirigido (ya sea por una mujer o por un hombre).

Lo cierto es que el trabajo que hago y la posicién que ocupo
me gustan mucho. Creo que hago mi trabajo con pasién, con la

to do with my gender. Often, when I sit in the office and look around me,
1 see that I have many colleagues, both male and female, who possess the
same and other qualities. Perhaps for this reason, we have an efficient,
responsible team that can take on the even most complex projects.

As technology coordinator in REALTECH, I am responsible for
more than forty people, men and women with an extremely high level
of technology specialisation and professional training. I believe that
me being a woman has never posed a problem or an advantage for
them. I think I have earned my position and my professional reputa-
tion by working hard, very hard. Managing very specialised, it must be
said, ‘intelligent’ profiles is always complicated. However, the people at
REALTECH and, in particular, those in my team have always treated
me normally, both men and women.

I have always been very strict with the quality of service that we
offer at REALTECH, as well as with the punctuality and seriousness
with which we carry out all our projects. I believe that this aspect is
essential in successfully completing SAP technology consulting. Maybe
this is what my superiors saw in me, which has allowed me to be where I
am today. I don’t know, but I'm sure it has nothing to do with me being
a woman. Upgrading a critical SAP system for a company or changing
the database and the operating system in record time or implementing
some SAP Solution Manager scenario to manage simple to huge SAP
system environments are highly critical tasks that require highly trained,
certified staff that are well managed (be it by a woman or a man).

The truth is that I love the job I do and the position I hold. I work
passionately, taking my job seriously and at the same time, I'm lucky
to enjoy doing it. Discovering each company, each new person, each
business process is exciting. Providing value and experience gives me a
thrill that I try to transmit to my whole team. Let me say that working
with the top SAP technology team in Spain also fulfils me as a woman
and person. I know that it may seem a little vain, but the truth is that
T work with incredible people who perform really complex tasks for our
customers, giving up their nights and weekends along the way, always
with top quality and humour, both men and women.
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seriedad que requiere y, a la vez, tengo la suerte de pasirmelo bien.
Conocer cada empresa, cada persona, cada proceso de negocio, es
apasionante. Poder aportar valor y experiencia me produce una
buena sensacién que intento transmitir a todo mi equipo. Permi-
tanme decir que trabajar con el equipo mds puntero en tecnologia
SAP de Espana también me llena mucho como mujer y como per-
sona. Sé que quizd suena un poco vanidoso, pero lo cierto es que
trabajo con profesionales increibles que hacen por nuestros clientes
cosas realmente complicadas, dejdndose noches y fines de semana
por el camino, siempre con altisima calidad y con buen humor,
hombres y mujeres.

Intento cumplir con la “ley de paridad” en mi equipo y, a pesar
de que es complicado encontrar mujeres que se dediquen a la tec-
nologfa y mucho mds dificil es que se dediquen a la tecnologia SAD,
he de decir con orgullo que lo consigo. EI 40% del equipo que hoy
dirijo estd compuesto por mujeres. Por suerte, no noto ninguna di-
ferencia entre unos y otras, unas y otros. En REALTECH hacemos
un proceso de seleccién muy selectivo (valga la redundancia), y de
verdad no hay diferencia en los resultados dependiendo de su sexo.
A veces encontramos hombres excepcionales y otras veces mujeres
capaces de hacer las cosas mds complejas que SAP pueda idear.

No muy a menudo encuentro mujeres como directoras de sis-
temas y en puestos de responsabilidad entre los clientes con los
que trabajamos. Supongo que a ustedes les cuesta tanto como a
nosotros encontrar mujeres que se dediquen a la tecnologia, pero
poco a poco esto va cambiando. Sf puedo hablar de mi experiencia
personal, y como ya he comentado, para mi no hay casi diferencias
a la hora de dar resultados profesionales. ;Funciona el cerebro de la
mujer de forma diferente que el del hombre? Si, seguro, pero cada
uno de ellos tendrd sus cosas buenas y sus cosas no tan buenas a
la hora de ponerse a hacer una segregacién de sistemas SAD, o por
ejemplo la implantacién técnica del SAP TDMS.

Lo que si les puedo garantizar es que las mujeres y los hombres
que trabajamos en REALTECH hacemos todo lo posible para se-
guir trabajando con honradez, rigurosidad y seriedad para poder
dar la alta calidad que nuestros clientes nos exigen.

“Siempre he sido muy rigurosa
con la calidad de los servicios

que ofrecemos en REALTECH”

“I have always been very strict
with the quality of service

that we offer at REALTECH”

1 try to comply with the “Equality Law” in my team, and although
it is difficult to find women that work in technology, and more speci-
Sically, those working in SAP technology, I'm proud. to say that I have
achieved it. 40% of the team that I lead is made up of women. Luckily,
1 do not notice any different between them. At REALTECH, we carry
out an extremely selective recruitment process and when it comes down
to it, there is no difference in the results. At times, we find exceptional
men; other times we find women capable of performing the most com-
plex tasks that could be imagined in SAD

Occasionally I find women who are system managers and in posi-
tions of responsibility in the clients with whom we work. I guess they
find it as hard as us to find women who work in technology, but this
is slowly changing. I can speak from personal experience and as I have
mentioned, there is no difference in terms of professional results. Do
women’s brains work differently than men’s? Yes, without a doubt.
However, each of them has their pluses and minuses when performing
a segregation of SAP systems or implementing SAP TDMS.

What I can assure you is that the women and men working at
REALTECH, we do everything in our power to perform our jobs with
honesty, rigour and seriousness, to give the high quality that our custo-
mers come expect.




BUSINESS SOLUTIONS
TECHNOLOGY
OUTSOURCING

Hemos ayudado a una empresa de distribucion a gestionar el cambio e implementar nuevos
procesos gue le permitieron reducir en un 50% el espacio de almacenamiento y aumentar
la expedicién en un 33%.

Hemos colaborado una empresa de la industria alimentaria para conseguir la integracién
total de su cadena logistica y su control de gestion.

En CSC tenemos mas de 20 afnos de experiencia en la realizaciéon de proyectos SAP y una
alta satisfaccion de cliente en la consecucioén de resultados a tiempo y en presupuesto.
Somos SAP Global Partner y somos reconocidos como uno de los implantadores de SAP
lideres en todo el mundo. WWW.CSC.COM/ES
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Angeles Delgado,

Directora General de Fujitsu en Espana

“Las tecnologias
tienen que ser
un habilitador
de crecimiento
vy ésta es la

base de nuestra
estrategia”

Nos reunimos con Angeles Delgado, la
primera ejecutiva de Fujitsu en Espafia
desde el pasado 1 de abril. Con una
trayectoria de 26 afios en el sector
tecnoldgico y un profundo conocimiento
de la compariia, su reto “es que todas

las capacidades de Fujitsu sean bien
conocidas por los clientes profesionales
de cualquier tamaiio y sector del mercado
espafiol”. La directiva repasa para la
revista AUSAPE los ejes de la estrategia
de Fujitsu para remodelar las TI, de forma
que aporte un valor real al cliente.

Desde su experiencia profesional, ;cudles son las grandes forta-
lezas de Fujitsu?

Fujitsu es un gran lider global de tecnologfa, que factura 55 mil mi-
llones de délares y opera en el mercado desde hace mds de 75 anos.
Hoy por hoy, puede ofrecer a sus clientes, desde pequefas y media-
nas empresas a la gran cuenta, la gama de tecnologias mds amplia
¢ innovadora, a través de un porfolio de productos y servicios de
extremo a extremo. Trabajamos con el 70% de las compaififas de la
lista Fortune 500 y, ademds, lo podemos hacer en cualquiera de los
entornos de sus negocios donde se requieran tecnologias. La com-
binacién de su cardcter global con la fuerte presencia local y una
actitud muy arraigada de escucha hacia los clientes, la hacen tnica.

:Cudles son los pilares estratégicos de la compafia?

Hemos trazado una estrategia a largo plazo, Reshaping IT (Remo-
delando las Tecnologias de la Informacién, en espafol). Hemos
trabajado con nuestros clientes ayuddndoles a reducir costes y a
ser més eficientes con las TI, pero ya no es suficiente. Los clientes
quieren que las tecnologfas aporten ventajas competitivas y valor al

Angeles Delgado,
Managing Director, Fujitsu Spain

“Technologies
must enable
growth and this
is the basis of our
strategy”

We interviewed Angeles Delgado, the first
female managing director of Fujitsu Spain
who was appointed on 1 April 2011. With
26 years’ experience in the technology
sector and an extensive knowledge of the
company, her challenge is to ensure “ that
all Fujitsu’s capabilities are recognised by
customers of all sizes and sectors in the
Spanish market”. The managing director
discussed with AUSAPE the pillars of
Fujitsu’s strategy to reshape IT so that it
provides customers with real value.

In your experience, what are Fujitsu’s strengths?

Fujitsu is a global technology leader with an annual revenue of 55
billion dollars that has been operating in the market for more than 75
years. As it stands today, Fujitsu offers customers ranging from small
and medium-sized enterprises to major accounts a wide and innova-
tive range of technologies through a portfolio of end-to-end products
and services. We work with 70% of the companies on the Fortune 500
list and furthermore, we can operate in any business environment that
requires technology. Fujitsus combination of a global nature with a
strong local presence and a customer-focused approach makes it unique.

What are the strategic pillars of the company?

We have outlined a long-term strategy: Reshaping I'1] We have worked
with our customers to help them to reduce costs and become more ef-
ficient with their IT systems, but for us that is not enough. Custom-
ers want technologies that provide competitive advantages and added
value for the business. Technologies must enable growth; that is the
basis of our Reshaping IT strategy: reshaping information technologies,
making them more flexible. Fujitsu proposes a flexible IT architecture,
which is massively automated and virtualised, and a flexible approach
to sourcing that infrastructure, which is in sync with the customer’s
pace of activity. There is no one better than Fujitsu to help customers
make this change because it has extensive experience in technology and
service provision, with an end-to-end portfolio designed to cover all
requirements.
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negocio. Tienen que ser un habilitador de crecimiento y ésta es la
formulacién estratégica de Reshaping I'T: remodelar las Tecnologias
de la Informacién haciéndolas més flexibles. Fujitsu propone una
arquitectura flexible masivamente automatizada, masivamente vir-
tualizada y una forma de provisién de esa infraestructura también
flexible, acompasada con el ritmo de la actividad del cliente. Fujitsu
estd en la mejor posicién que nadie para ayudar a los clientes a
realizar este cambio porque dispone de una larga experiencia en
tecnologia y en el mundo de los servicios, con un porfolio end-to-
end pensado para cubrir todas las necesidades.

:Cudles son sus expectativas de crecimiento para su actual ejer-
cicio, marcado por un contexto econémico adverso?

A principios del afo fiscal, que comienza en abril, nos marcamos
como objetivo de crecer en torno al 10 por ciento. Hoy por hoy,

What are your expectations for growth for this year, a year
marked by an adverse economic climate?

At the start of the financial year, starting in April, we ser ourselves a
growth targer of around 10 per cent. As it stands, we are satisfied with
how business is progressing during the year and we realistically believe
that figure can be achieved.

What importance does the service area hold in the Spanish
market?

It is very important within our strategy, as we could not provide flex-
ible IT infrastructures if we didn’t have extensive experience with de-
livering services to our customers. Apart from that, it represents around
65% of our revenue in Spain. Out of the 1,800 people employed by
Fujitsu in Spain, 1,500 are directly related with service provisioning.
Currently we respond to more than 675,000 incidents per year in more
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estamos satisfechos con la
marcha del negocio du-
rante el afio y previsible-
mente se puede alcanzar.

:Qué peso especifico tie-
ne el drea de servicios en
el mercado espaiol?

Es muy importante den-
tro de nuestra estrategia,
ya que no podriamos ha-
cer las TT flexibles si no
tuviéramos una larga ex-
periencia en entregar ser-
vicios a nuestros clientes
y, ademds, representa alre-
dedor del 65% de nuestra
facturacién en Espana.
De las
que componen la planti-

1.800 personas

lla espafiola, 1.500 estdn
directamente relacionadas
con la prestacién de ser-
vicios. Actualmente aten-
demos mids de 675.000
incidentes al afio en mds
de 52 puntos de servicios
en Espana. Tenemos dos
centros de gestion remota,
Madrid y Sevilla, que es-
tdn integrados con nuestra
red de més de 80 centros globales, desde los que gestionamos 8.000
servidores de nuestros clientes, mds de 4 Pbytes y miles de disposi-
tivos de comunicacién. Disponemos también de dos data centers,
situados en Madrid y Barcelona, ademds de centros de excelencia
para las dreas de Justicia, Banca y Sanidad.

A nivel global, Gartner corrobora también esta fortaleza al si-
tuarnos en el cuadrante médgico como lideres tanto en las dreas de
gestion de puesto de trabajo como en la de helpdesk.

En el contexto europeo, ;Espafia es un pais clave para Fujitsu?
Trabajamos con mds de 1.000 clientes y Espana no sélo es un pais
de crecimiento sino de inversién para la compania. En los dltimos
meses, estamos poniendo en funcionamiento un data center y en
el mes de febrero tuve la ocasién de inaugurar el centro de gestién
remota de Sevilla. La dltima inversién de la compania en nuestro
pais es la apertura de un centro de televentas, que operard para
toda la regién de EMEA y que supondrd la creacién de 130 puestos
de trabajo en Barcelona.

:Podemos decir que lo peor de la crisis ha pasado?

La situacién es diferente en funcién del tamafio de la empresa y
los sectores de los que hablemos. Lo que estd claro es que se saldrd
antes de la crisis invirtiendo en tecnologfa. En Fujitsu estamos fir-
memente convencidos de que la flexibilizacién de las tecnologfas,
remodelar las tecnologfas de la informacién va a ayudar a aportar
ventajas competitivas al negocio y a hacer crecer a las organizacio-
nes. Es el momento de empezar a aportar valor al negocio con las
tecnologfas, y de que los negocios crezcan. Sin duda, las organiza-

than 52 service points in Spain. We have two remote management
centres, in Madrid and Seville, which are fully integrated with the rest
of our network of 80 global centres. From these management centres,
we manage 8,000 servers for our customers, more than 4 Pbytes and
thousands of communication devices. We also have two data centres,
located in Madrid and Barcelona, as well as centres for excellence in
the areas of Law, Banking and Healthcare.

On a global level, Gartner also corroborates Fujitsus strength by
placing us in the Magic Quadrant as leaders, both in desktop and
helpdesk management.

Within the European context, does Fujitsu consider Spain a key
country?

We have more than 1,000 customers and Spain is not just a country
Jfor company growth but also for investment. Over the past few montbs,
we have been rolling out a data centre, and in February, we official
opened the remote management centre in Seville. The most recent in-
vestment made by the company in Spain was to open a telesales centre,
which will serve the entire EMEA region and will create 130 jobs in
Barcelona.

Can we say that the worst of the economic crisis over?

The situation changes depending on the size of the company and the sec-
tor to which we refer. It is evident, though, that companies can emerge
Jfrom the crisis quicker by investing in technology. At Fujitsu, we are
convinced that making technologies flexible, reshaping information
technologies will help to give businesses competitive advantages and
make their organisations grow. Now is the time to start bringing value
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Fujitsu y SAP, una relacién con
historia

Angeles Delgado califica la relacién de Fujitsu y SAP

de “histérica”. No en vano, su alianza estratégica se
remonta a hace 38 afios y la firma nipona cuenta las
maximas certificaciones a nivel global en el entorno SAP.
Ademas, es la inica compaiiia de TI que ha disefiado
infraestructuras especificas para aplicaciones SAP.

“SAP es un area de crecimiento para nosotros. Creemos
que podemos trabajar conjuntamente con SAP
aportando soluciones a necesidades que vemos en el
mercado en los entornos de la movilidad o business
intelligence y en nuevas formas de proveer los servicios
SAP”, asegura. Un ejemplo de ello es el contrato de
servicios firmado recientemente a nivel europeo

con Campofrio, en virtud del cual Fujitsu entrega a la
organizacién un sistema SAP de forma flexible bajo la
modalidad de pago por uso. De esta forma, la empresa,
que vive un proceso de expansién, puede integrar de
forma rapida las empresas que ha adquirido y tiene
unos costes de integracién predecibles, acompasando
sus gastos de TI al ritmo de su negocio. En Espaiia, la
firma cuenta también con otros clientes como Blanco o
Bodegas Torres.

Fujitsu tiene un plan de desarrollo de la solucién HANA
(High Performance Analytic Appliance), que incluye

la inauguracioén el pasado 22 de septiembre de un
Centro de Demostracién SAP mundial para soluciones
HANA vy business intelligence, alojado en el Centro de
Competencia SAP que tiene en Alemania, donde hay
mas de 17.000 servidores y desde donde se gestionan
mas de 200.000 usuarios correspondientes a mas de
1.000 clientes.

Alo largo de este ejercicio fiscal, la subsidiaria
espafiola prevé que también se inaugure el primer
centro local de demostracién de HANA, que “es una

de opciones de crecimiento que tenemos en torno a la
linea de negocio SAP”.

ciones que sepan remodelar sus tecnologias entrardn antes en una
senda de crecimiento del negocio.

Por iltimo, ;qué impronta le gustaria dejar durante su etapa de
direccién en la compafia?
Para mi lo mds importante son nuestros clientes. Me gustarfa que
fuéramos capaces de transmitir al mercado espanol la enorme ca-
pacidad que Fuyjitsu tiene de ayudar a sus clientes a que las Tecno-
logfas de la Informacién aporten lo que sus negocios estdn deman-
dando. En definitiva, que todas las capacidades de Fujitsu fuesen
bien conocidas por los clientes profesionales de cualquier tamano y
sector del mercado espafiol.

Quiero que en Fujitsu vean un socio de valor para conseguirlo.
Una organizacién, un equipo humano con talento y comprometi-
do con el éxito del cliente.

Fujitsu and SAP, a long-term
relationship

Angeles Delgado qualifies the relationship between
Fujitsu and SAP as a “long-term” one. Their strategic
alliance goes back 38 years and the Japanese firm
has the highest certifications on a global level in

the SAP environment. Furthermore, it is the only IT
company to have designed specific infrastructures for
SAP applications.

“SAP is an area of growth for us. We believe we

can work with SAP, providing solutions for the

needs we identify in the market in terms of mobile
environments or business intelligence and in new
ways of providing SAP services”, she maintains. An
example of this is the Europe-wide service agreement
recently signed with Campofrio, by which Fujitsu
delivered a flexible SAP system under a usage-based
delivery model. This way, the company undergoing
expansion could quickly integrate the companies

that it had acquired and obtain predictable costs,
ensuring that its IT expenses were in keeping with

the pace of growth of its business. In Spain, the
organisation also has other customers such as Blanco
and Bodegas Torres.

Fujitsu has designed a development plan for the
HANA (High Performance Analytic Appliance)
solution, which includes a global SAP Demo Centre
for HANA and Business Intelligence solutions (opened
on 22 September), hosted in the SAP Competence
Centre in Germany, where there are more than 17,000
servers and from where more than 200,000 users of
more than 1,000 customers are managed.

During this financial year, the Spanish subsidiary
plans to open the first local SAP HANA Demo Centre,
which “is one of the options for growth that we have
established for the SAP business line”.

to businesses with technologies and to make businesses grow. Without a
doubt, organisations that know how to reshape their technologies will
start down a path of business growth sooner.

Finally, what legacy would you like to leave behind during your
time as managing director of the company?
For me, our customers are the most important. I would like us to be
able to convey to the Spanish market the major capability that Fujitsu
has in helping its customers so that their information technologies give
them what their business requires. In short, that all Fujitsu’s capabili-
ties are recognised by customers of all sizes and sectors in the Spanish
market.

I want them to see Fujitsu as a value-added partner in achieving
this. An organisation, a talented team that is committed to the cus-
tomers success.
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Prado del Moral,
Gerente de SAP & Enterprise Solutions en everis
SAP ¢ Enterprise Solutions manager at everis

“En SAP, al igual
que en otras
muchas areas,

y sobre todo en
Tecnologias de
la Informacion,
o estas al dia, o
estas muerto”

Con 20 afios de experiencia en el sector
de las TI, esta ejecutiva especializada en
SAP, y mas concretamente en Recursos
Humanos, ha desarrollado su carrera
profesional en dos grandes consultoras:
Capgemini, donde comenzo en 1991 con
una beca de verano y al poco tiempo pasé
a formar parte de importantes proyectos
relacionados con el fabricante aleman

y everis, donde desde el afio 2000 lleva
poniendo al servicio de la compatfiia todo
su know-how en SAP , hasta convertirse
en la maxima responsable de esta unidad
de negocio en el ambito de los Recursos
Humanos de la oficina de Madrid. Con
ella hablamos del pasado, el presente y
el futuro, no sélo de su area de actividad,
sino también de everis.

Para comenzar, ;cé6mo definiria everis y su estrategia de negocio?
everis es una compania con 15 anos de historia —los cumpli-
mos ahora—, y en este tiempo ha sabido situarse en los primeros
puestos del ranking de empresas de consultoria en Espana, y
estd haciendo lo propio a nivel mundial.

“In SAP, like

in many other
areas, especially
in information
technology, or you
stay up-to-date or
you’re dead”

With 20 years’ experience in the IT
industry, this executive specialising in

SAP specifically in Human Resources, has
spent her professional career at two major
consultancy firms: Capgemini, where she
started in 1991 with a summer internship
and soon became part of major projects
involving the German manufacturer; and
everis, where she has been providing all
her SAP know-how since 2000, until she was
appointed head of this business unit in the
Human Resources field. We have talked to
her about the past, present and future, not
only in her field of activity, but also about
everis.

To start with, how would you define everis and its business
strategy?

everis has been on the market for barely 15 years (our anniversary is
coming up now). Over this time has managed to rise up to the top of
Spain’s consulting firm ranking and is doing the same worldwide.

Our strategy is underpinned by a four-year business plan, the
2010-2013 Strategic Plan, where we see there are great opportu-
nities and where the basic lines are: leadership, consolidating our
business in the fields where we are working now, not to be one of the
industry’s top companies but instead to be the top company; diversifi-
cation into high-potential sectors, opening new lines of business and
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Nuestra estrategia se es-
tablece en torno a un plan
de negocio a cuatro afos,
el Plan Estratégico 2010-
2013, donde vemos que
hay grandes oportunidades
y donde las lineas bdsicas
son: el liderazgo, es decir,
consolidarnos en aquellos
dmbitos de negocio donde
estamos trabajando actual-
mente, para no ser de las
primeras, sino la primera
compaififa del sector; la di-
versificacién hacia sectores
de alto potencial, abriendo
nuevas lineas de negocio y
adaptédndonos a los tiem-
pos; y la apertura de nuevas
dreas geogrificas, como las
que llevamos a cabo el afio
pasado en Londres, Bruse-
las y Washington, o Bos-
ton, actualmente en curso.

:Cudl es el valor diferencial
de everis en el mercado?

Desde el
crecimiento ha sido orgédni-

inicio, nuestro
co, es decir, no se han com-
prado empresas sino que se
ha ido contratando persona
a persona. Esto te permite
transmitir mds fdcilmente
tu cultura y tus valores.
Nuestro principal ac-
tivo son las personas, y
pretendemos cuidarlas al
mdximo, ofreciéndoles for-
macién y animdndoles a tener iniciativa, a ser creativos e inno-
vadores. Ademds, todos somos propietarios de la compaifiia, que
es otro valor afadido. El cardcter de everis radica, por tanto, en
el talento, el espiritu emprendedor y el orgullo de pertenencia.

:Desde cudndo trabaja everis con SAP? ;Qué beneficios le
otorga el fabricante?

La relacién con SAP se fragud poco después de nuestra creacién
y, desde entonces, nos aporta muchisimo, ya que la mayor parte
de las compaififas tienen SAP y esto nos abre las puertas a traba-
jar con ellas en pricticamente todas las dreas.

;Y qué aporta everis sobre la oferta de SAP?
En SAD, al igual que en otras muchas 4reas, y sobre todo en Tec-
nologfas de la Informacidn, o estds al dfa, o estds muerto. Por
tanto, seguimos muy de cerca la estrategia y el roadmap que el
fabricante tiene para sus distintas soluciones.

Si quieres estar entre los mejores, tienes que invertir. Y noso-
tros invertimos en formacién e innovacién. Por ejemplo, tene-
mos un laboratorio donde instalamos, estudiamos y probamos

adapting to the times; and opening up new geographic areas, such as
those we opened up last year in London, Brussels, Washington and
Boston.

What is everis’ differential value on the market?

From the very start, virtually 100% of our growth has been organic;
in other words, rather than buy companies, we have hired people
one by one. This makes it easier for you to convey your culture and
your values. Our core asset is people, and we intend to look after
them as best as we can, offering them training, encouraging them to
take the initiative, being creative and innovative. In addition, we
are all owners of the company, which is another added value. Thats
why everis’ character lies in talent, entrepreneurial spirit and pride

of ownership.

How long has everis been working with SAP? What benefits does
the manufacturer offer?

The relationship with SAP was forged shortly after we were set up
and, since then, they have given us a lot, because most companies

have SAP and this opens the door to working with them in virtually
all fields.
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Diversificacion y negocios
emergentes

Con el fin de dar el maximo servicio a sus clientes e
invertir con ellos, everis explora permanentemente
areas de futuro y promueve acciones para llevarlas a
cabo y convertirlas en negocios rentables. Entre ellas,
destacan los lanzamientos de:

exeleria: especializada en el disefio, implantacion
y gestién de soluciones integrales y tecnolégicas en

preservacién del medio ambiente y la sostenibilidad.
Fitalent: un fondo de inversién con foco en compafiias
de base tecnolégica, cuyo principal activo son las
personas y el talento.

Konoss: centrada en la provisién, despliegue y
mantenimiento de TI, y configurdndose como uno de los
pilares de la oferta de everis hacia la mediana empresa.

everis también opera tanto en el sector aeroespacial y
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todas las aplicaciones que lanza SAP, para empezar a difundir
la formacién que hemos adquirido tanto en sus instalaciones
como en las nuestras y hacer demos y proyectos piloto. También
tenemos importantes referencias, asi como excelentes profesio-
nales de cualquier 4mbito y linea de conocimiento.

En el actual contexto econémico, ;qué demandan los clien-
tes, y mds concretamente los que se mueven en el entorno
SAP?

Ahora mids que nunca, los clientes demandan la mejora del re-
torno de la inversién, incrementar la rentabilidad, reducir los
costes y mejorar la eficiencia de los procesos y tareas de gestion.
Llevando esto al 4mbito de SAD, lo que se buscan son aplica-
ciones que posibiliten el acceso a la informacién en cualquier
momento y desde cualquier lugar desde dispositivos méviles al
alcance de cualquier profesional, y con una interfaz intuitiva y
de ficil manejo.

Por dltimo, ;cudles son sus perspectivas de negocio para
20122

Si en estos tiempos de crisis absoluta hemos podido crecer un
22% tanto en plantilla como en facturacidn, alcanzando los 506
millones de euros y llegando a ser 9.300 en plantilla, este afio las
perspectivas son iguales e incluso mejores. En cualquier caso, los
objetivos de nuestro Plan 2010-2013 pasan por seguir creciendo
a un ritmo medio en torno al 20% anual como venimos hacien-
do desde hace anos, tanto en facturacién como en nimero de
profesionales.

También intentaremos estar al dia en las oportunidades que
nos brinde SAD, siguiendo de cerca el roadmap de sus solucio-
nes, formdndonos y desarrollando en nuestro laboratorio to-
das aquellas aplicaciones que pensamos pueden ser el futuro, y
apostando por la gente, el talento, la experiencia, la innovacién
y la actitud positiva.

Diversification and emerging
businesses

In order to give the best possible service to its customers
and invest with them, everis is always exploring areas
with future and promoting actions to carry them out

and turn them into profitable businesses. These projects
include the launch of:

exeleria: specialising in the design, implementation and
management of integrated technological solutions in

the energy-efficiency field, as well as in environmental
conservation and sustainability.

Fitalent: an investment fund focused on technology-
based companies, whose main asset is people and
talent.

Konoss: oriented towards IT provision, rollout and
maintenance and one of the linchpins in everis’ offering
for medium-sized enterprises.

everis also operates both in the aerospace and defense
industries and in mobility field.

And what does everis bring to SAP’s offering?

In SAR, like in many other areas, especially in information technology,
or you stay up-to-date or you're dead. Therefore, we are following the
manufacturer’s strategy and roadmap for its different solutions very
closely.

If you want rank among the best, you have to invest. We invest in
training and innovation. For example, we have a laboratory where we
install, study and test all the applications that SAP launches, to start
spreading the training that we have acquired atr both their and our
own premises and to perform demos and pilot projects. We also have
major references as well as excellent professionals in any field and line

of knowledge.

In the current economic context, what are customers asking for,
particularly those who move in the SAP environment?

Now more than ever, customers are demanding an improved return on
investment, to boost profitability, cut costs and improve the efficiency
of management tasks and processes. Translating this into the SAP field,
what they are looking for are applications that allow them to access in-
Jformation anytime and anywhere from mobile devices that are within
any professional’s reach, and with an intuitive, user-friendly interface.

Finally, what are your business prospects for 2012?

In these times of absolute crisis, if we have managed to grow by 22%
in both staff and revenue terms, reporting 506 million euros and a
headcount of 9,300, this year the prospects are equal or even better. In
any case, the goals of our 2010-2013 Plan entail keeping on growing
at an average rate of around 20% a year, as we have been doing for
years, both in turnover and number of professionals.

We will also strive to keep abreast of the opportunities that SAP
provides, closely following the roadmap of their solutions, training and
developing in our lab any applications that we think may hold the key
to the future, and investing in people, talent, experience, innovation
and positive attitude.




Tenemos la clave para gestionar
globalmente en SAP tu Capital Humano

Con dilatada experiencia en implantacién de proyectos de
Recursos Humanos (SAP HR, EHS, BO, Mobility, e-learning),

colaborando con grandes empresas nacionales e internacio-
nales y caminado junto a nuestros clientes en el crecimiento
de sus compaiiias.

1 BARCELONA: Valencia, 231. 32 planta - 08007 Barcelona
dtmenterprise P

[]
\\P MADRID: General Ramirez de Madrid, 11 4° - 28020 Madrid
we know HR, we know SAP Telf: +34 93 21542 77 www.dtm-enterprise.com
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AUSAPE pone en
funcionamiento
su nuevo portal
web

oincidiendo con la celebracién del SAPPHIRE NOW,

SAP TechEd y la décimoquinta edicién del Info Férum

Internacional Customer Center of Expertise (CoE) y

F2F de SUGEN, entre los dias 7 y 10 de noviembre
en Madrid, se pone en marcha la primera fase del nuevo portal web
de AUSAPE desarrollado por CIBER.

El portal trata de cubrir las necesidades administrativas de AU-
SAPE vy sobre todo la prestacién de servicios a todos los asociados
que, por razones de tiempo o distancia, no pueden participar de los
eventos presenciales habituales, pero también pretende ofrecer a los
partners un escaparate desde donde poder mostrar a todos los aso-
ciados, via webinar o presentaciones de video, sus mejores précticas y
soluciones en el entorno SAP. El portal persigue como meta la crea-
cién de un espacio participacién y colaboracién entre SAP y todos
los usuarios de nuestros asociados.

En este mes de noviembre va a estar disponible la zona publica
al tiempo que se realiza el trasvase de usuarios desde la web anterior,
entrando la primera fase en funcionamiento completo en diciembre.
En el primer trimestre de 2012 se completardn los servicios Web 2.0

AUSAPE is
launching its new
Web Portal

t the same time with the celebration of SAPPHIRE NOW,

SAP TechEd, 15th International Customer CoE Info

Forum and SUGEN F2E November the 7th to 10th in

Madrid, starss the first phase of the AUSAPEs new web
developed by CIBER.

The portal aims to cover the administrative needs of AUSAPE and
especially, the provision of services to all members what can’t participate
in regular meetings, for reasons of time or distance, but also wants to
provide to SAP partners a window where they are able to show we-
binar or video presentations, their best practices and solutions in the
SAP environment. The portal seeks as its goal the creation of a space for
participation and collaboration among SAP and all our member users.

In November will be available the public area of the web while we
transfer the users and contents from the old web. In the first quarter of
2012 were completed the second phase with the Web 2.0 services.
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Solo los clientes
asociados en las
asociaciones de
SUGEN, donde
esta AUSAPE,
pueden participar
en el Programa
de SAP “Customer
Connection”

esde mediados de este afio 2011, SAP ha lanzado un

programa, denominado “Customer Connection”, para

todos sus clientes que estén asociados en alguna de

las asociaciones de usuarios englobadas en SUGEN-

SAP User Group Executive Network (AUSAPE-Espafia y otras 14

mds, entre las que estdn DSAG-Alemania, Austria y Suiza, ASUG-

Estados Unidos, USF-Francia y SAUG-Australia). Este programa

permitird SOLO a estos clientes asociados decidir, junto con SAP,

sobre qué dreas funcionales/industrias/lineas de negocio se van a

focalizar (“focus topics”) para recoger y desarrollar mejoras en las
mismas durante los proximos meses.

Para ello, una vez seleccionados los “focus topics”, cada grupo de

trabajo y/o asociacién, serd quien lidere el desarrollo de las mejoras so-

licitadas. Hasta el momento, se han seleccionado los siguientes temas:

1- LoB Solutions (soluciones de linea de negocio):

© Q3.2011: Workflow, Enterprise Portal, Financial External,

Real Estate, EPM, PM/EAM cycle 2.

- Q4.2011: EH&S.

© Q1. 2012: Quality Management.
2- Industrias:

* Q3. 2011: Public services, Utilities.

* Q4. 2011: Retail.

* Q1. 2012: Chemicals focusing on Quality Management.
En evaluacién estdn los siguientes temas: Auto-ID (Serialization),
Mill Products and Mining, Healthcare Cycle 2, Supply Network
Collaboration, Retail-GDS, Tax&Revenue Management, Advance
Planner & Optimization (APO).

Hasta la fecha, se han solicitado 745 peticiones de mejora, de
las que se han rechazado 153, mientras que el resto estén en desa-
rrollo o en planificacién. Cualquier cliente de SAP puede visualizar
estas peticiones a través de la busqueda de SAP Notes en OSS, con
la palabra clave “custconn*”.

Desde AUSAPE animamos a todos nuestros asociados de pleno
derecho a participar en esta gran iniciativa de SAP, pues es un canal
Unico a través del cual se pueden conseguir las mejoras que estaban
esperando en un plazo razonable.

Only customers
members

of SUGEN
associations,
where AUSAPE

is membership,
can participate
in the “Customer

Connection’” SAP
Program

ince mid-2011, SAP has launched a Program called “Cus-
tomer Connection” for all clients that are associated in some
users’ associations encompassed by SUGEN-SAP User Group
Executive Network (AUSAPE-Spain and 14 more, among
which are DSAG- Germany, Austria and Switzerland, ASUG-USA,
USF-France and SAUG-Australia). This program will allow only those
customers together with SAP decide what functional areas / industries |
business of lines are going to focus (‘focus topics”) to collect and develop
improvements in the coming months.
10 do this, once selected the “focus topics”, each working group and
/ or association, who will lead the development of the improvements
requested. So far, we have selected the following ropics:

1- Solutions LoB (Line of Business solutions):

© Q3.2011: Workflow, Enterprise Portal, External Financial, Real

Estate, EPM, PM / EAM cycle 2

- Q4.2011: EH &S

© Q1. 2012: Quality Management
2- Industries:

© Q3. 2011: Public services, Utilities

© Q4. 2011: Retail

© Q1. 2012: Chemicals focusing on Quality Management
In evaluation are the following ropics: Auto-ID (Serialization), Mill
Products and Mining, Healthcare Cycle 2, Supply Network Collabo-
ration, Retail-GDS, Tax & Revenue Management, Advance Planner
& Optimization (APO)

1o date, 745 requests have been requested for improvement, of
which 153 were rejected, and the remainder in development or plan-
ning. Any SAP customer can view these requests through the pursuit of
SAP OSS Notes, with the keyword “custconn *”.

From AUSAPE encourage all of our full associates to participate in
this great initiative of SAD as a single channel for you through which
you can get the improvements you have been waiting in a reasonable
time.
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Adriana Sola,
Directora General de Altim Espafa
Managing Director, Altim Spain

“Estamos
especializados
en interpretar
v entender las
necesidades
de los clientes
vy traducirlas
al mundo
tecnologico”

La directora general de Altim Espafia
combina una amplia experiencia en

el area de administraciéon y gestién de
empresas con su veterania en el ambito
de la consultoria donde ha pasado por
diferentes posiciones como consultora,
jefa de proyecto o responsable comercial.
Fundadora de Altim en 2001, esta
emprendedora sortea los vaivenes de la
crisis con trabajo y visién empresarial.

driana Sola dio sus primeros pasos profesionales en

la empresa de consultoria propiedad de su familia,

Sola y Asociados, donde se responsabilizaba del drea

de gestién y administracién de las diferentes empresas
que conformaban el grupo para, tras ocho afios en este trabajo, dar
el salto al drea de consultoria. “Comencé una carrera tradicional,
avanzando en funcién de la experiencia y responsabilidad, desde
el puesto de consultora, jefe de proyecto, gestor de cuenta y, por
tltimo, comercial”, explica.

Adriana Sola decide en 2001, junto a otros socios, poner en mar-
cha una nueva iniciativa empresarial que se plasma en la creacién
de Altim, donde ha ejercido como directora comercial y ahora di-
rectora general de la empresa en Espafa. De aquella etapa, recuerda
que “éramos seis personas que, como sucede con todas las companias
que comienzan, hacfamos de todo: consultorfa, ventas, marketing,
administracién... Fueron unos afios muy intensos y emocionantes”.

“We specialise in
interpreting and
understanding our
customers needs,
translating those
requirements into
the technology
world’s language”’

The managing director of Altim Spain
combines her extensive experience

in the area of business administration
and management with her expertise in
consultancy, where she has worked in
different positions as consultant, project
manager and sales manager. Founding
Altim in 2001, this entrepreneur has
overcome the ups and downs of the current
economic crisis with work and business
vision.

driana Sola rook her first steps in the business world in the
consultancy firm owned by her family, Sola y Asociados, whe-
re she was responsible for the business administration and
management area of the different companies in the group for
eight years before taking the leap into the consultancy area. ‘1 started off
on a traditional career path, slowly working my way up by gaining expe-
rience and responsibility, rising up through the ranks of consultant, pro-
Jject manager, account manager and finally, sales manager’, she explains.
Adriana Sola decided to set up a new business initiative in 2001
with other partners, the result of which is Altim, where she held the
position of sales director and is now managing director. Remembering
that time, she recalls ‘there were six of us, like in any start-up at the
beginning, that did everything: consultancy, sales, marketing, adminis-
tration.... Those initial years were very intense and exciting”.
Positioned as a management consulting, technology service and
outsourcing firm with broad experience in the SAP and IBM environ-
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Posicionada como compaiia de consultoria de gestidn, servicios
tecnoldgicos y outsourcing, con una amplia experiencia en los en-
tornos SAP e IBM, en s6lo diez afios, su plantilla ha crecido hasta
70 empleados y su facturacién supera los seis millones de euros. Una
cifra que, pese al contexto econdmico, espera elevar “un 5 por ciento
en 20117, indica.

La compania, muy ligada a los entornos SAP e IBM, trabaja
con organizaciones de todos los tamafios, aunque su foco principal
reside en la mediana empresa y es especialmente fuerte en sectores
como alimentacién, distribucién, ingenieria y alquiler de maqui-
naria. “Nuestra estrategia es la especializacién —explica la directiva.
Estamos especializados en interpretar y entender las necesidades de
los clientes y traducirlas al mundo tecnoldgico. La tecnologia no es
el negocio de nuestros clientes. Es el nuestro, y estamos obligados
a darles una solucién”.

Esa especializacién se plasma en el desarrollo de soluciones
verticales. En este punto, explica que “fuimos la primera compa-
fifa que dispuso de una solucién vertical certificada SAP, Myaltim:
Engineering y, desde entonces, nuestro negocio se orientd en gran
medida a las paquetizaciones de producto, traduciendo productos
dirigidos a la gran cuenta, para adaptarlos a la pequefia y mediana
empresa. Soluciones sencillas que resuelven sus necesidades a un
coste menor”.

En este punto, es clave su apuesta por la innovacién: “Obser-
vamos y escuchamos al mercado y trasladamos a nuestro laborato-
rio las necesidades de los clientes. A partir de ahi, investigamos las
tecnologias y servicios de una gama inmensa de que disponen los
diferentes fabricantes tecnoldgicos del mercado, y cudles pueden
encajar en los negocios de nuestros clientes. Nuestro enfo-
que de negocio no es ofertar con los productos tradicio-
nales de gestion, sino buscar dénde podemos apoyar a
los negocios de los clientes”.

ments, the company’s workforce has grown to 70 employees in just ten
years. It currently has an annual revenue of six million euro, a figure
which is expected to increase by “5 per cent in 2011 despite the econo-
mic climate, as pointed out by Sola.

The company, closely linked with the SAP and IBM environ-
ments, works with different sized organisations, although its main
Jocus lies with medium-sized enterprises and it is particularly strong
in sectors such as food, distribution, engineering and machinery hire.
As Sola reveals, “Our strategy is specialisation. We specialise in in-
terpreting and understanding our customers’ needs, translating those
requirements into the technology world’s language. Technology is not
our customers’ business; its ours, and we undertake to provide them
with a solution”.,

This specialisation is reflected in the development of vertical solu-
tions. On this point, she explains that “we were the first company to
provide a SAP certified vertical solution, Myaltim: Engineering, and
since then, our business has been mainly focused on product packe-
tising, translating products designed for large accounts and adapting
them for small and medium-sized enterprises. Simple solutions that
meet their needs at a lower cost”.

Along this line, the key is innovation: “We closely watch and listen
to the market and then transfer customers’ requirements to our labora-
tory. From there, we investigate an immense range of technologies and
services available on the market from major technology manufacturers
and decide which ones best suit our customers’ businesses. Our business
approach is not to offer traditional management products, rather to

Jfind where we can support our
customers’ businesses”.
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Soluciones verticales Altim para el
entorno SAP

SAP ERP - Solucién disefiada para minimizar los plazos y costes de
la mediana y pequefia empresa, que necesita la gestién del negocio
bajo un mismo sistema para optimizar los procesos empresariales,
bajo el programa Fast Star, con una implementacién en tiempo
record, asequible y flexible.

SAP CRM BAIO - Solucién adaptada y enfocada a las pymes con

la necesidad de ampliar y profundizar en la visién de sus clientes,
englobando todos los procesos de marketing, comercial y servicios
post venta, bajo un mismo sistema y a través del programa Fast Start.
Myaltim: Olium - Solucién estandar dirigida a empresas

del sector de los aceites comestibles y orientada a cubrir las
necesidades de control de los costes del producto, planificacién de
la produccién y gestién de la calidad, asi como las relaciones con
los clientes, proveedores y cooperativistas.

Myaltim: Promotion - Solucién estandar que permite a los
comerciales, en cualquier momento y lugar utilizando incluso
dispositivos méviles, para realizar operaciones relacionadas con el
proceso de ventas.

Myaltim: Pharmalab - Solucién estandar dirigida a empresas del
sector farmacéutico, orientada a cubrir las necesidades de control
de costes del producto, planificacién de la produccién y gestién de
la calidad, asi como las relaciones con los clientes y proveedores.
Myaltim: Nautical - Solucién orientada a empresas dedicadas a

la gestién de embarcaciones de terceros que necesiten o quieran
mejorar su eficacia y eficiencia en los servicios que ofrecen a los
propietarios y a los potenciales arrendatarios de las embarcaciones.
Myaltim: Engineering - Solucién de negocio personalizada,
orientada a empresas de ingenieria o/y arquitectura para la
gestién de todo tipo de proyectos. Aporta un conjunto de procesos
automaticos y herramientas disefiadas especificas para este sector,
estrechamente integrado con las soluciones horizontales de SAP
Business Suite.

Myaltim: Mobility - Solucién estandar que permite a los
comerciales, en cualquier momento y lugar utilizando incluso
dispositivos moéviles, realizar operaciones relacionadas con el
proceso de ventas.

Myaltim: Lacteal - Solucién estandar disefiada para el sector
lacteo que resuelve el control de la calidad en la totalidad de la
cadena logistica, desde el momento del aprovisionamiento hasta la
distribucién comercial.

Myaltim: Portals - Solucién de negocio rapida y asequible, que
permite a las empresas trabajar en un inico entorno de trabajo, con
independencia de las aplicaciones a utilizar en su gestién diaria.
Myaltim: CRIVIpharma - Solucién estandar CRM, pensada para
visitadores médicos, que permite, mediante una actividad unificada
y centrada en el cliente, la consecucién de un crecimiento rentable,
a través de todo el ciclo de compromiso con éste, proporcionando
todas las funciones necesarias para la planificacién de marketing,
gestién de campaiias, telemarketing y segmentacién de los clientes.
Myaltim: Construction - Solucién estandar, que se adapta, bajo un
entorno de informacién integrada, a todos los procesos de negocio
y operaciones propias de una compaiiia constructora.

Myaltim: Aviation - Solucién de gestién dirigida a empresas
dedicadas a la gestién de aeronaves que necesiten o quieran tanto
mejorar su eficiencia en los servicios que ofrecen a los propietarios,
como a los clientes potenciales de esos aviones.

Myaltim: Dashboards - Solucién que da respuesta a las
necesidades y a las problematicas de informacién financiera,
logistica, analitica, con las que se enfrenta la pequefia y mediana
empresa. Convirtiendo unos simples datos en una informacién 1til
y valiosa, para la empresa, definir indicadores de negocio, elaborar
cuadros de mando en minutos, pudiendo controlar todo el negocio
en el momento adecuado.

Altim vertical solutions for the
SAP environment

SAP ERP - Solution designed to minimise time and costs
required for optimising business processes for small and
medium-sized companies that need business management in
a single system, implemented under the Fast Start programme
with cost-effective, flexible rollout in record time.

SAP CRM BAIO - Solution which has been adapted and
focused on SMEs that need to extend and heighten its
customer vision, covering all marketing, sales and aftersales
processes under a single system and through the Fast Start
programme.

Myaltim: Olium - Standard solution which is aimed at
companies in the edible oil sector that is designed to cover
product cost, production planning and quality management
requirements, as well as relationships with customers,
suppliers and cooperatives.

Myaltim: Promotion - Standard solution that enables sales
representatives to perform sales process operations at any
time and from anywhere, even using mobile devices.
Mpyaltim: Pharmalab - Standard solution which is aimed

at companies in the pharmaceutical sector that is designed
to cover product cost, production planning and quality
management requirements, as well as relationships with
customers and suppliers.

Myaltim: Nautical - Solution aimed at third party boat
management companies that want to improve efficiency and
effectiveness in the services offered to owners and potential
leaseholders of boats, yachts and recreational vessels.
Myaltim: Engineering - Personalised business solution for
engineering and/or architectural firms for managing different
projects. It contains a set of automated processes and tools
designed specifically for this sector, closely integrated with
the horizontal solutions of SAP Business Suite.

Myaltim: Mobility - Standard solution that enables sales
representatives to perform sales process operations at any
time and from anywhere, even using mobile devices.
Myaltim: Lacteal - Standard solution which is designed

for the milk-product sector that ensures quality control
throughout the logistics chain, from provisioning to sales
distribution.

Myaltim: Portals - Fast and cost-effective business

solution that enables companies to operate in a single work
environment, independently of the applications used in daily
management.

Myaltim: CRMpharma - Standard CRM solution which

is designed for pharmaceutical sales representatives that
provides profitable growth throughout the sales cycle
through unified, centralised activity in the client, offering all
the features necessary for marketing planning, campaign
management, telemarketing and customer segmentation.
Myaltim: Construction - Standard solution that adapts to the
business processes and operations of construction firms in a
single integrated information environment.

Myaltim: Aviation - Management solution which is designed
for aircraft management companies that want to improve
efficiency in the services offered to owners and potential
customers of the aircrafts.

Myaltim: Dashboards - Solution that responds to the
financial, logistical and analytical information needs and
requirements of small and medium-sized companies,
converting simple data into useful, valuable information for
the company, defining business indicators, creating balanced
scorecards in minutes, controlling the whole business at the
right moment.




Implementing Real Solutions...
ERP - BPM - Business Intelligence

...y ahora también SAP + Business Objects
en alquiler!

» JAWO SAp/A

HUMAN GAPITAL SOLUTIONS
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t¥YSAPAS

CONSULTING

Su socio organizativo y tecnoldgico al servicio de su negocio

consultoria - tecnologia - outsourcing

El liderazgo
femenino en
SAPAS Consulting

Teniendo en cuenta el incremento de
mujeres en el sector de la consultoria de
negocio y TIC durante los ultimos afios, el
equipo femenino de SAPAS Consulting,
consultora exclusiva de SAP, nos da su visién
—a través de los ojos de su equipo femenino-
de los principales valores del liderazgo y

la conduccién de equipo, mas alla de las
métricas y los indicadores cuantitativos.

APAS Consulting ha apostado por un modelo de organi-

zacion del trabajo que tiene en cuenta la flexibilidad, la

conciliacién y la igualdad, con el objetivo de atraer el me-

jor talento y generar equipos equilibrados en capacidades
y competencias complementarias.

El factor de mayor valor afiadido para un proyecto corporativo
es el equipo de trabajo; que esté motivado, equilibrado y orientado
al logro colectivo serdn las claves para el éxito de cualquier proyecto.

Cuando hablamos de liderar equipos y proyectos es necesario,
ademds de establecer objetivos alcanzables, claros y medibles, esta-
blecer una serie de bases para las relaciones interpersonales que ga-
ranticen la continuidad y el compromiso de las personas implicadas.

Conciliacion y equilibrio entre vida profesional y
vida privada

La conciliacién laboral y personal no es un capricho, y mucho menos
representa un problema para las empresas que enfocan su negocio
orientado a resultados. A menudo, una buena conciliacién conduce
a una mayor organizacién del tiempo y las tareas, hecho que conlleva
una mayor eficiencia de ejecucién. Una buena politica de concilia-
cién facilita la retencién y la atraccién del talento que las empresas
requieren, especialmente en estos momentos criticos. Una empresa
de servicios como la nuestra debe de cumplir los plazos de ejecucién
pactados con los clientes, y en SAPAS Consulting hemos conseguido
equilibrar los equipos y la organizacién para garantizar la ejecucién
de los proyectos en el tiempo exigido por nuestros clientes, sin olvi-
dar las necesidades especificas de las personas de nuestros equipos.

Cuidar al equipo y el clima de trabajo

Los equipos que mejor funcionan son los mixtos y equilibrados
en los que se complementan las capacidades y habilidades de sus
miembros. A nosotras, nos gustan los equipos capaces de sacar lo

Female leadership
in SAPAS
Consulting

Taking into account the increase of

women Leadership in the field of business
consultancy and IT has been remarkable

in recent years, SAPAS Consulting, an
exclusive consultancy specialized in SAP, tell
us its vision —though the eyes of its female
team- of the core values of leadership and
team management beyond the metrics and
quantitative indicators.

APAS Consulting has opted for a model of work organi-
zation that takes into account the flexibility, balance and
equality in order ro attract the best talent and create bal-
anced teams in skills.

The factor of greatest value to build a corporate project is a moti-
vated and balanced team with common challenges.

In order to leading teams and projects in addition to set achiev-
able, clear and measurable goals, it is also necessary to establish the
strong bases for interpersonal relationships that ensure the continuity
and commitment of those are involved.

Conciliation and balance their professional and
private life

Reconciling work and family is not a fad, much less a problem for com-
panies that focus on results-oriented business. Often, a good reconcilia-
tion leads ro more organizing time and tasks, a fact leading ro greater
efficiency of execution. A good policy of conciliation facilitates the re-
tention and attraction of talent that companies need, especially in these
critical times. A service company like ours must meet the implementa-
tion deadlines agreed with clients, and we have managed ro balance
Sapas Consulting and organizing teams to ensure the implementation
of projects in the time required by our customers without forgetting the
needs of people of our teams.

Taking care the team and working environment

Best teams are those that are mixed and balanced that complement
the skills and abilities of its members. We like teams can get the best
out of themselves, this ability to get the most out of each one requires
time and knowledge of people. It requires dedication and active listen-
ing to all professionals. Generate a suitable working environment and
confidence, not only facilitates coexistence among professionals but also
generates better results for our clients.
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mejor de ellos mismos; esta capacidad para sacar el mdximo partido
de cada uno requiere de un tiempo y un conocimiento de las per-
sonas que exige una dedicacién y una escucha activa de todos los
profesionales. Generar un clima de trabajo adecuado y de confianza
no sélo facilita la convivencia entre los profesionales, sino que ge-
nera mejores resultados para nuestros clientes.

Compromiso y responsabilidad

No se consiguen los hitos si no se consigue el compromiso del
equipo. Comprometerse implica la disposicién del equipo a aco-
meter una mision, y para conseguirlo el primer paso es que el lider
también se comprometa y responsabilice. Las lideres de equipo de
SAPAS Consulting tenemos claro lo importante que es ejercer de
ejemplo, por lo que nadie asume una responsabilidad para la que
no estd preparada o bien no tiene disponibilidad.

Empatia

Para garantizar el éxito en un proyecto, es esencial saber percibir y
reaccionar a tiempo ante posibles adversidades emocionales tanto
del equipo interno del proyecto como del equipo proporcionado
por el cliente. La capacidad de garantizar un entendimiento sélido
interpersonal es esencial para potenciar las relaciones a largo plazo,
facilitar el trdnsito en situaciones complejas y resolver los conflictos
que inevitablemente se generan en los momentos criticos del pro-
yecto. Saber tomar la distancia a las situaciones tensas y advertir las
emociones de las personas que componen el equipo serd clave para
anticiparse a situaciones de crisis y aportar la mejor solucién.

Comunicacién
Trabajar la comunicacién de un modo eficiente es la clave de cualquier
tipo de relacién exitosa, tanto personal como profesional o corporati-
va. La estructura organizativa de SAPAS Consulting es una estructura
plana y 4gil que facilita la comunicacién entre los distintos equipos, es
decir, intentamos ejercer un liderazgo participativo en el que fluya la
comunicacién entre las distintas personas de la organizacion.
Nuestro principal objetivo como profesionales, consultoras y di-
rectivas de SAPAS Consulting es el de proporcionar el mejor servi-
cio a nuestros clientes con un estilo propio, diferencial y de calidad.

Commitment / Responsibility

Project and corporate challenges arent achieved without team’s com-
mitment. The first step towards achieving is to get the commitment of
the team leader. In SAPAS Consulting team leaders have clear how
important it is to exercise for example, nobody assumes any responsibil-

ity for the unprepared or no availability.

Empathy

10 ensure success in a project, it is essential to know how to perceive
and react quickly to potential emotional hardships of both the internal
project team and the equipment provided by the client. The ability
to ensure a solid understanding is essential to enhance interpersonal
relationships in the long term, facilitate traffic in complex situations
and resolve conflicts that inevitably generated in the critical moments
of the project. Be sufficient distance from stressful situations and notice
the emotions of people are the key ro anticipate crisis situations and
provide the best solution.

Communication
Working on an efficient communication is the key to any successful re-
lationship, both personal and professional, and corporate. The organi-
zational structure of SAPAS Consulting is a flat structure and agile
that facilitates communication between teams.

We try to have a participatory leadership communication flowing
between different people and organizing teams.

Our main goal as professionals, consultants and managers in SA-
PAS Consulting is to provide the best service to our customers with a

unique, quality and differential style.
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Las principales mujeres / The top women 'SAPAS

“El verdadero lider es aquel que no necesita que nadie lo nombre como tal y motiva a los demds para que le digan

“The true leader is someone who does not need anyone to name as such, encourages others to tell you what you need

“La gestién de un equipo implica conocer las capacidades y los gustos de todos los integrantes para poder repartir

“Managing a team involves knowing the capabilities and tastes of all members in order to distribute and organize work

“El éxito de un proyecto radica en la coordinacién de todos sus miembros. Ademads de fijar los objetivos, es

“The success of a project lies in the coordination of all its members. In addition to setting goals is necessary to get the

CONSULTING

Marta Pallares

Responsable de proyecto. Especializacion en el médulo HIS / Project Manager. HIS Specialization Module
“Liderar es conseguir que el equipo trabaje como un todo, por la consecucién de un objetivo comun. Si ademas se
consigue la motivacién de cada uno de sus miembros, el éxito individual se convierte en el éxito colectivo”.
“Leadership is getting the team to work as a whole, achieving a common goal. If you also get motivation from each of its
members, individual success, it becomes the collective success “.

Silvina Colman
Responsable linea de negocio. Soporte SAP / SAP Customer Service Manager

lo que necesita saber, no lo que quiere oir”.

to know, not what you want to hear.”

Gladys Alonzo

Responsable de proyecto. Especializacion en el médulo PM / Project Manager. Specialization Module PM
“Motivacién, comunicacién, transparencia y perseverancia es la férmula para lograr ser lider de un equipo premier
en el logro de proyectos exitosos. Lograr la sinergia de un equipo esta en ser positivos y apoyarse unos con otros”.
“Motivation, communication, transparency and perseverance is the formula in order to become premier team leader in
achieving successful projects. Achieve the synergy of a team is to be positive and support each other”

Gina Inglada
Responsable de proyecto. Especializacién en SD / Project Manager. Specializing in SD

y organizar el trabajo de manera que todo el mundo se sienta lo mas cémodo posible”.

so that everyone feels as comfortable as possible.”

Elisabeth Noel

Responsable de proyecto specializacion en el médulo FI/CO / Project Manager Specializing in the module FI / CO
“Para lograr el éxito de un equipo es necesario que todos los integrantes se encuentren comprometidos e
involucrados, para lo cual la comunicaciéon juega un papel importante. La persona que lidera el equipo debera
lograr una interaccién entre los miembros que sea fluida y 4gil, facilitando el dialogo para solucionar los conflictos”.
“To be a successful team is necessary that all members are engaged and involved, for which communication plays an
important role. The person who leads the team must achieve an interaction between team members to be fluid and agile
facilitating the dialogue to solve conflicts”

Lucia Gémez
Responsable de programacion / Programing

necesario conseguir la implicacién y el compromiso de todos ellos”.

involvement and commitment of all its members”

Laura Rodriguez

Responsable de proyecto. Especializacion en el médulo HR / Project Manager. Specializing in HR module
“El liderazgo de un equipo, de un proyecto, desde una perspectiva integradora, es un compromiso comun que
comporta una gran motivacién por la consecucién del logro conjunto, del éxito de un proyecto por la suma del
esfuerzo de individual”.

“The leadership of a team, a project from a holistic perspective, it is common commitment that involves a strong
motivation for achieving the joint achievement of project success by the sum of individual effort”

Anna Forment
Directora de marketing / Marketing Manager

“Cuando se trabaja en equipo, el reto mas dificil es conseguir que el resultado sea superior a la contribucién
individual de las personas que lo integran. Un modelo de gestién con visién a largo plazo debe trabajar para
ganarse dia a dia el compromiso de las personas”.

“When you work as a team the most difficult challenge is to get the result exceeds the individual contribution of each of
its members. A management model with long-term vision must work everyday to earn the commitment of its people”
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El reto de la
gestion de la
experiencia
multicanal del
cliente

Resulta dificil imaginar que hace apenas
algo mas de 10 afios el tnico correo que
conociamos era el que necesitaba de un
sello para llegar a su destino. O que hace
menos de cinco lo unico que podiamos
hacer con nuestro mévil era hablar o
enviar un SMS. Las nuevas tecnologias de
la comunicacién estan cambiando nuestros
héabitos cotidianos y, por tanto, las reglas de
relacién entre las empresas y sus clientes.

| comercio electrénico permite hoy dar a conocer y ven-

der nuestro producto en cualquier lugar del mundo.

El entorno digital ofrece elementos de dinamismo, de

segmentacién y personalizacién, o de trabajo en tiempo
real impensables hasta hace poco tiempo. Estas ventajas no vie-
nen sin sus inconvenientes. La competencia se encuentra ahora a
un mero clic de distancia. Los medios sociales permiten a nuestros
clientes convertirse en nuestros principales prescriptores y les ofre-
cen también una capacidad sin precedentes para poder dafiar nues-
tra marca. El reto que para las empresas supone este nuevo entorno
no hard sino sofisticarse todavia mds durante los préximos afios a
medida que se consolide la actual explosién de nuevos canales y
dispositivos.

Diferentes estudios citan 2013 como el afio en el que el nid-
mero de los accesos a Internet desde el mévil superard al realizado
desde los PCs. Actualmente, en Espana el 57% de las personas
estdn conectadas a la Red de seis maneras distintas. En este con-
texto resulta 16gico el aumento de la demanda de aquellas tecno-
logfas disenadas para optimizar la relacién de las empresas con sus
clientes a través de una mayor y mejor atraccién y fidelizacion de
éstos. A pesar de la crisis, el mercado global de los sistemas de Cus-
tomer Experience Management no ha dejado de crecer durante
estos tltimos afos y se calcula que alcanzard los 100.000 millones
de délares en el 2013.

Para muchas empresas, el cada vez mayor protagonismo de la
tecnologia en la relacidn con sus clientes sigue suponiendo un reto.
La tecnologfa puede convertirse en un obstdculo en lugar de un
elemento de mejora cuando la implementacién de una estrategia
de marketing supone dificultades a nivel organizacional derivadas
de la dependencia del departamento de IT, o cuando diferentes
4reas de una misma empresa cuentan con una serie de sistemas para

The challenge
multichannel
customer
experience

It’s hard to imagine that only 10 years ago

we needed a stamp to send our mail to

its destination. Or that less than five years
ago, the only thing we could do with our
mobiles was talk or send SMS messages. New
communication technologies are constantly
reshaping our daily habits and companies
worldwide must rethink their customer
relationship strategies.

-commerce enables us to market and sell our product from

anywhere in the world. We currently face a completely new

scenario, the digital environment adds dynamism, segmen-

tation and personalisation functionalities while it enables
us to work in real-time. Nevertheless these new possibilities also have
some drawbacks. The competition is only a click away. Social media
can transform our customers into our best prescribers and yet offer them
an unprecedented capacity to damage our brand. Reality is that the
challenge this new environment represents for companies will become
even more complex over the upcoming years as the current explosion of
new channels and devices consolidates.

Different studies seem to point to 2013 as the year in which the
number of mobile connections made to the internet will surpass those
done from PCs. Currently, 57% of the population in Spain is connec-
ted to the internet through six different channels. This fact proves there
will be an increasing demand for technologies that help companies
grow and strengthen their customer relationships through engaging
digital experiences and rich enterprise applications helping them to
achieve greater loyalty and market share. Despite the current crisis,
the global market for Customer Experience management systems has
grown non-stop over the last few years and is expected to reach US$1
billion in 2013.

For many companies this growing prominence of technology in cus-
tomer relationship strategies poses a major challenge. Sometimes, instead
of an opportunity for improvement, technology can become a major obs-
tacle. For example, when implementing a marketing strategy involves
organizational difficulties resulting from the dependence of the IT de-
partment or when there are several customer interaction systems within
the company that are not integrated. For these organisations, the question
is no longer whether to participate in the digital context or not, but
rather how to do it efficiently.
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Carmen San Emeterio.
Directora del Canal Enterprise en Adobe
Enterprise Channel Director in Adobe

Una vida profesional dedicada a
las TI

Carmen San Emeterio lleva 18 afios desarrollando

su carrera profesional en el sector de la Tecnologia.
Tras ocupar diversos cargos directivos en compafiias
como Andersen Consulting, JD Edwards y PeopleSoft,
se incorporé hace seis aiios a Adobe, donde ejerce
actualmente como Directora del Canal Enterprise.

A career devoted to IT

Carmen San Emeterio has been working in the
Technology sector for 18 years. After holding several
management positions in companies such as Andersen
Consulting, JD Edwards and PeopleSoft, she joined
Adobe six years ago, where she is currently Entreprise
Channel Director.




relacionarse con el cliente y éstos no

funcionan de forma integrada. Para estas
organizaciones, la cuestién ya no consiste tanto

en decidir si han de estar presentes o no en el contexto
digital sino en cémo hacerlo de forma eficiente.

Adobe ofrece una respuesta a estos retos con una solucién de
Customer Experience Management cuya diferencia fundamental
respecto a sus principales competidores es su extrema facilidad
para ser utilizada por perfiles no técnicos. Esta caracteristica resulta
fundamental en los proyectos asociados a la puesta en marcha de
una estrategia digital, en los que el time to market es esencial. Por
otra parte, nuestra solucién integra por completo las tecnologfas
que responden a las tres necesidades fundamentales de cualquier
proyecto de marketing digital: creacién de contenidos, gestidon y
distribucién de los mismos y analitica.

En Adobe llevamos 27 afios desarrollando herramientas para la
creacién de contenidos, lideres en sus diferentes capacidades, y he-
mos integrado nuevas tecnologias de diferentes adquisiciones. Tales
han sido los casos de Day Software, que ha aportado a la solucién
un gestor de contenidos capaz de distribuirlos en cualquier tipo
de dispositivo y canal y de Omniture, que ha permitido ofrecer
las capacidades de andlisis web y redes sociales facilitando un co-
nocimiento detallado de la interaccién con los clientes en cual-
quier contexto. Esta vocacién integradora alcanza a los sistemas de
CRM, Call Centers o cualquier tipo de back office ya existente en
las compafiias. Por ejemplo, un componente lanzado recientemen-
te con el nombre de SAP GateWay permite desarrollar contenidos
desde los propios sistemas de SAP trabajando directamente con
datos o servicios web existentes en esta plataforma.

El resultado final es una solucién valorada como una de las
lideres globales en su terreno en el Gltimo informe de Forrester y
utilizada por empresas pertenecientes a todo tipo de sectores tales
como Chanel, GAP, AUDI, UPS, Kodak, McDonalds, Prenatal
o DHL. Estas empresas valoran la posibilidad de poder trabajar
ya hoy en dreas de futuro contempladas en nuestra solucién tales
como la geolocalizacién, las aplicaciones para nuevos dispositivos
como tabletas o smartphones, nuevos niveles de contextualizacion
y personalizacién o la posibilidad de trabajar desde la Nube. Nue-
vas experiencias que en poco tiempo nos hardn recordar como to-
davia mds remoto el dia en el que enviamos un correo electrénico
por primera vez.

Adobe Customer Experien-
ce Management solutions can help
overcome these challenges while bringing,
ease of use for non-tech savvy profiles, an impor-
tant differentiating factor from its competitors. This
Seature is essential in projects that require implementing a
digital strategy where time to market is critical. Furthermore, our
solution fully integrates technologies that answer the three main re-
quirements in any dz’gz’ml mar/eetz'ng project: content creation, content
management & distribution, and analysis & optimization.

At Adobe, we have been developing leading content creation tools
Jor 27 and recently we have integrated new technologies from diffe-
rent company acquisitions: Day Software, which has brought a content
management software to the solution that is capable of distributing
contents in any device or channel,; And Omniture, which has enabled
us to offer web and social network analysis, providing detailed infor-
mation on customer interaction in any context. Additionally, we offer
a level of integration that even extends to CRM, call centres or any
other existing back-office systems in enterprises. For example, a new
component recently launched, SAP GateWay, enables users to develop
content from SAP systems, working directly with data or web services
available in the SAP platform.

The end result is a highly valued solution that has been rated as
one of the global leaders in its field in a recent Forrester report and
used by cross industry companies, such as Chanel, Gap, Audi, UPS,
Kodak, McDonalds, Prenatal or DHL. By embracing our solutions,
these companies are able to work today in cutting-edge projects, such as
geolocation, apps for new devices such as tablets or smartphones, new
levels of contextualisation and personalisation, or even working in the
Cloud. New experiences that will soon make the day we sent an email
Jor the first time seem a distant past.
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Si desea saber cdmo obtener mayor valor y lograr el éxito gracias a las
soluciones ECM para SAP®,
742) y asista a nuestras sesiones en el Campus Run Better
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Sonia Puerta,
Gerente de Zona Centro en Integra
Central Region Manager at Integra

“Aunque el camino ha sido duro, no
me arrepiento de haber apostado por

SAP”

“Although it has been a hard road, I
don’t regret having gone for SAP”

Sabemos que en 1998 empezé su carrera profesional en el sector
de los Recursos Humanos y que llegé al mundo SAP en 2001,
pero... ;por qué decidié adentrarse en éI?

Mi inicio en el mundo SAP no fue algo buscado, sino fortuito y
casual.

Soy de Bilbao y, como muchos de los que trabajamos en Ma-
drid, vine aqui para poder tener una mejor oportunidad profesio-
nal y poder ejercer lo que habia estudiado: Relaciones Laborales.

Comencé a trabajar como Adjunta a Directora de Recursos Hu-

manos en un grupo de empresas, adquiriendo durante esos tres afios
s6lidos conocimientos en la citada drea. Simultdneamente con este
trabajo, inicié una nueva carrera en la Universidad Juan Carlos I con
la intencién de licenciarme en Ciencias del Trabajo. Fue alli donde
un compafero me comentd la posibilidad de trabajar en el mundo
SAP; acepté el reto y a ello sigo dedicdindome tras 11 afios. Aunque
el camino ha sido duro, no me arrepiento de haber apostado por SAP.
Ahora cuéntenos cémo ha sido su evolucidén y trayectoria du-
rante estos tltimos 11 afos en SAD.
Una vez aceptado el reto de introducirme en el mundo SAP, me
certifiqué en SAP HCM y comencé a trabajar en Sapryma como
Consultora SAP HR. Fueron tres afos en los que participé en
proyectos muy interesantes y en los que consolidé mi formacién
en SAP a nivel funcional. Destacaria de esta época el proyecto de
Némina y Gestidén de tiempos en Robert Boch; guardo un gran
recuerdo de este proyecto, ya que fue mi primer proyecto SAP y
una siempre tiene un carifio especial a las primeras experiencias.

Tras mi primera fase en Sapryma, surgié la posibilidad de tra-
bajar con Indra. Alli pasé cuatro afios y casi toda mi trayectoria
transcurrié en Red Eléctrica de Espafia. Mi labor principal era ges-
tionar el mantenimiento y los proyectos de la Direccién de Recur-
sos Humanos llevando la Jefatura de Proyectos Criticos para REE.
En esta fase de mi carrera profesional, adquiri mucha destreza para
la gestién de proyectos y de equipos.

En Julio del 2007 di un salto en mi carrera profesional y comen-
cé a trabajar en Integra como Gerente de Proyectos. Aqui he encon-
trado a los mejores profesionales, companeros que te hacen mucho

We know that your professional career in the Human Resources
area began in 1998 and then you commenced working with the
SAP technology in 2001, but, why did you get into it?

1 became a SAP Consultant by sheer chance.

I'm from Bilbao and I was just one more to move to Madrid look-
ing for better professional opportunities related to my degree specializa-
tion: Work Relations.

1 started working as HR Director Assistant and I really learnt a lot
about this field for the 3 years I was developing this job position. At
the meantime, I began a new degree at the Rey Juan Carlos University,
where a classmate told me about working in the SAP area. After this, 1
accepted the challenge and I am still into it after 11 years. Although it
has been a hard road, I don’t regrer having gone for SAP

Now, we would like to know more about your last 11 years work-
ing with SAP.
1 began working as a SAP HR Consultant at Sapryma after getting
a SAP HR Certification. I spent 3 years there, where I took part in
really interesting projects as well as I consolidated my functional SAP
education. Here, I highlight the Payroll and Time Management Pro-
ject in Robert Boch, which was my first SAP Project, my first SAP
experience.

Afterwards, I had the chance of joining Indra, where [ was working
Jor 4 years , mainly for the Red Eléctrica de Esparia account. I man-
aged the projects for that company and the company’s Human Resources
Management maintenance, as the Critical Projects Manager for REE.
At this part of my career, I got skills for managing projects and teams.

In July 2007 I became Projects Manager at Integra. Here, I have
met the most qualified colleagues, which have made easier for me such
a complex task as the HCM Management is. Nowadays, I manage the
SAP HCM Maintenance and most of the significant Integra clients.

In spite of your successful career, has being a woman ever sup-
posed a handicap for reaching your professional goals?

Although our nowadays society is changing and ‘Gender Equity’ is be-
coming stronger, men still seem to occupy the most positions of power.
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Sonia Puerta entré en el mundo de los
Recursos Humanos en 1998 y en 2001
conocio SAP. Desde entonces, su carrera
en el mundo de la consultoria SAP no ha
parado de ascender, hasta llegar a ser
nombrada Gerente en Integra hace 4
afios. Especializada en Némina y Gestién
de Tiempos, actualmente gestiona
muchos de los proyectos y clientes mas
importantes de Integra. Por todo ello, en
Integra hemos optado por Sonia Puerta
para representar el lado mas femenino
de nuestra consultoria SAP HCM, a la vez
que afirmamos a través de su testimonio
que las barreras profesionales para las
mujeres en el entorno SAP son pura utopia

Sonia Puerta made her start in the Human
Resources area in 1998 and next, in 2001,
she met SAP. Since then, her professional
career in SAP Consultancy has been
advancing rapidly until she became
Project Manager at Integra 4 years ago.
Sonia Puerta is an expert in Payroll and
Time Management SAP HCM components.
Nowadays, she manages most of the
Integra’s main projects and clients. Because
of all this, Integra has chosen her for
representing the SAP HCM Consultancy
female side. Through this interview, we are
so glad of demonstrate that, at least inside
the SAP World, the professional barriers for
women do not exist anymore.

“Todavia vivimos en una sociedad en la que el hombre ocupa gran parte

de los puestos de poder. Somos las mujeres la que tenemos que luchar

para que esto cambie: y lo estamos consiguiendo”

“Nowadays, men still seem to occupy the most positions of power. We, the

females, must be the ones to fight for changing it, and I think that we are

achieving this purpose”




mds facil una labor tan complicada como la gestién, que es ahora mi
principal labor. Actualmente dirijo el mantenimiento SAP HCM y
proyectos SAP en muchos de los grandes clientes de Integra.

A pesar de su exitosa trayectoria, ;ser mujer ha supuesto alguna
vez un impedimento para alcanzar sus metas profesionales?

Aunque la sociedad actual estd cambiando y la palabra “igual-
dad” va tomando fuerza, todavia vivimos en una sociedad en la
que el hombre ocupa gran parte de los puestos de poder. Somos
las mujeres la que tenemos que luchar para que esto cambie, y lo
estamos consiguiendo.

En Integra me han dado la posibilidad de ocupar un puesto
gerencial sin importarles que fuese mujer. Nunca me he sentido
discriminada por ser mujer en ningun sitio a lo largo de mi carrera
profesional.

:Diria, por lo tanto, que resulta dificil para las mujeres compa-
ginar el mundo profesional con el personal?

Si, creo que es realmente complicado buscar lo mejor en ambos terre-
nos con jornadas de trabajo tan maratonianas. En mi caso, tengo afor-
tunadamente una pareja que, después de tanto tiempo, entiende estas
jornadas tan largas y, aunque lo lleva unos dias mejor y otros peor, lo
acepta, me apoya e incluso hay veces que me anima. Tener una pareja
comprensiva y que te aliente en este aspecto es muy importante.

Entonces, ;es duro el mundo SAP y el mundo de la gestién para
una mujer?

No lo definirfa como duro, pero si que es verdad que es un trabajo
que implica mucha dedicacién y compromiso; y esto a veces lleva a
tener que renunciar a otras cosas.

Y, ;se lo recomendaria a otras mujeres?
iPues claro que si! Animo a todas las mujeres a trabajar en SAD,
tanto en gestién o en lo que les guste.

Por dltimo, respecto a las nuevas tecnologias surgidas en el en-
torno SAP ;Cudl consideraria mds idénea para ser utilizada en
la mejora de la gestién del capital humano de las empresas?

Sin duda, todas las relacionadas con la movilidad. En una época en
la que se espera que los trabajadores de una empresa, y en particu-
lar los empleados que gestionan personas y tareas de importancia,
actden independientemente de donde se encuentren, esta nueva
tecnologfa ha permitido desligar la toma de decisiones de un lugar
fisico determinado.

“Animo a todas las mujeres a trabajar
en SAP, en la gestiéon o en lo que

realmente les guste”

“I encourage all women to work in SAP,
in management or anything they feel

attracted about this technology”

We, the females, must be the ones to fight for changing it, and I think
that we are achieving this purpose.

Integra gave me the chance of developing a managing job position
and my gender was not the matter at all. During my professional ca-
reer, I have never felt dismissed because of being a woman.

Therefore, do you think that it is difficult for women link up the
working life with the personal one?

1 think that it is so difficult to combine such a long working day with the
own personal life. I am so lucky of having a reasonable couple which under-
stands my full days work and he even cheers me up. A sensible and hearten-
ing couple is especially important to be able to handle this way of life

Consequently, is it rough on women, the SAP management en-
vironment?

1 would not exactly define it that way, instead, I would say that it is a
work which involves lor of perseverance and commitment and, some-
times, you have to decline other things.

Then, would you recommend it to other women?
Of course, I would! I encourage all women to work in SAR in manage-
ment or anything they feel attracted about this technology.

Finally, concerning to the new SAP technologies, which one
would you regard as be the best to advance the company's Hu-
man Capital management?

Without any doubt, I believe that the new SAP Mobility technology is the
most suitable one for improving the companys Human Capital manage-
ment, given that this technology has permitted to make decisions anywhere.
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Inma Alcolea.
SAP Logistics Specialist en itelligence.
SAP Logistics Specialist in itelligence

Inma Alcolea, SAP Logistics Especialist en itelligence.
Experta en Extended Warehouse Management EWM.
En el mundo hay pocos expertos en este producto

e Inma Alcolea probablemente sea la inica mujer
que ha realizado implantaciones, entre ellas a Yoplait
y colaborado en Danone Francia y Bombardier en
Canada.

De usuaria
poco experta a

especialista en
SAP

Esta es la historia de Inma Alcolea, SAP
Logistics Specialist en itelligence, que
tuvo su primera experiencia con SAP
como usuaria para luego convertirse en
una experta consultora en la compaiiia,
con un elevado expertise en el area de
logistica.

i primer contacto con el mundo SAP fue como

usuaria en una multinacional japonesa en la que,

de un dia para otro, dejamos de recibir mails y

post-it’s sobre compras que debiamos realizar y
empezamos a registrarnos a un nuevo sistema, y a convertir soli-
citudes de pedidos en pedidos de compras. No fueron nada féciles
esos inicios como usuaria poco experta dado que muchas veces
no entend{amos el porque hacfamos las cosas de aquella determi-
nada manera.

No obstante, las cosas cambiaron mucho cuando decidi enten-
der qué habia detrds de esas siglas: SAP. Fue cuando la compania
itelligence, confiando en mi desde el principio, decidi6 contratar-
me como consultora SAP de compras y calidad: buena eleccidn,
teniendo en cuenta que jacababa de certificarme en ventas y dis-
tribucién!

Desde hace aproximadamente 12 afios estoy inmersa en el
mundo de la logistica y en SAP. Con el tiempo he ido apren-
diendo mucho de logistica, de SAP y de personas. Siempre ha
sido un reto para mi explorar y aprender nuevas funcionalida-
des dentro de SAP vy, en estos momentos, Extended Warehou-

Inma Alcolea, SAP Logistics Specialist at itelligence
and expert in Extended Warehouse Management, EWM.
There are few experts in this product worldwide, and
Inma Alcolea is probably the only woman who has
implemented the system in companies such as Yoplait
and collaborated with Danone France and Bombardier
in Canada.

From basic user to
SAP specialist

This is the story of Inma Alcolea, an SAP
Logistics Specialist in itelligence, whose
first experience with SAP was as a user but
who later went on to become an expert
consultant within the company with a high
level of expertise in the field of logistics.

first contact with the SAP world was as a user in a

Japanese multinational. From one day to the next, we

stopped receiving mails and Post-its on the purchases we

had to make and began to register with a new system,

converting order requests into purchase orders. Starting off as a basic

user was not at all easy, since we often didn’t understand why we had
to do things in this particular way.

However, this completely changed when I decided ro find out what
was behind those initials, SAP It was at this point when the company
itelligence, who believed in me from the start, made the decision to
hire me as a SAP consultant for purchasing and quality: a great choice,
given that I had only just qualified in sales and distribution!

For the last 12 years or so, 1 have been immersed in the world of logis-
tics and SAP. During this time, I have learned a great deal about logistics,
SAR, and people. I have always seen it as my challenge to explore and learn
about new functions within SAR and right now, Extended Warehouse
Management (EWM) is my top tool. My recent experience in Agropur
with my colleagues from itelligence Canada has been instrumental in al-
lowing me to consolidate concepts and recognise the existence of an exten-
sive functionality within this new concept of warehouse management. We
now have a solution that allows us to view warehouse processes from start
to finish, without having to develop customised functions. Finally we have
a tool that enables us plan, measure and analyse productivity in the ware-
house and control all the tasks that are carried out using a single system.

Let me to tell you about how this solution is contributing to the
organisation, since it is a project that I am particularly proud of. In or-
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se Management ~-EWM- es mi apuesta mds firme. Mi tltima
experiencia en Agropur, con mis colegas de itelligence Canad4,
me ha servido para afianzar conceptos y reconocer la existencia
de una extensa funcionalidad dentro de este nuevo concepto
de gestién de almacenes. Ahora tenemos una solucién que
permite ver dentro del almacén los procesos de inicio a fin
sin necesidad de desarrollar funcionalidad a medida. Por fin,
podemos contar con una herramienta que nos permite pla-
nificar, medir y analizar la productividad dentro del almacén

y controlar de manera conjunta todas las tareas que se pro-
ducen dentro del almacén.

Permitanme que les cuente lo que esta solucién estd apor-
tando a esta organizacién porque es un proyecto del que
me siento especialmente orgullosa. El Grupo Agropur,
con el claro objetivo de aumentar la productividad de
sus operarios asi como mejorar la calidad del servi-
cio a sus clientes, decide sustituir WM por Extended
WM para, de esta forma, evolucionar y mejorar en
sus flujos y secuencia de tareas de manera éptima,
reducir desplazamientos optimizando recorridos
mediante la definicidn de rutas, ser capaces de ma-
nejar grandes cantidades de producto sin dismi-
nuir la velocidad del recorrido, gestionar tareas de
valor afiadido en tiempo real y sin papeles, redu-
cir el ndmero de devoluciones, el coste del envio
y su manipulacién... En definitiva, evolucionar
gracias a nuevas funcionalidades que solo EWM
les puede ofrecer.

En concreto, Agropur se estdn beneficiando
de un control en mayor detalle de todas las ope-
raciones que se realizan en el almacén definiendo
procesos de entrada y salida de mercancias, ya que EMW per-
mite representar en sistema cualquier tipo de almacén (picking,
estanterias , bloques...), detallar estaciones de trabajo y/o dreas
internas del mismo, facilitar un layout gréfico en 2D y visuali-
zar datos de ubicacién.

Ademds, EWM permite controlar los almacenes robotizados
desde el ERP, gracias a MFS — Material Flow System-, que integra
la comunicacién con equipos automatizados y permite la monito-
rizacién de las actividades y alertas desde el propio monitor del
almacén, como si de un gestor de trdfico se tratara.

La creacién de érdenes de picking se basa en reglas prees-
tablecidas, pudiendo definir las HU- Unidades de Manipu-
lacién- a nivel de tipo de almacén, determinar la estrategia
Pick&Pack versus Pick, establecer el camino éptimo para el
preparador, agrupar el picking por lineas de entrega, calcular
bultos, determinar la estacién de trabajo, imprimir los docu-
mentos y etiquetas incluso bajo la utilizacién de dispositivos
moviles. Para las salidas en Agropur combinamos procesos de
recogida y suministro, con la ejecucién de olas que permiten
la preparacién conjunta en plataformas mixtas de las expedicio-
nes a realizar en un dia, con servicios de valor anadido (corte,
packaging, etiquetado) y disponibilidad para la carga, todo ello
con terminales de RE consiguiendo una gestién completa de
pedidos sin papeles.

EWM gestiona Operaciones de Valor Afiadido como el pricing,
montaje de kits contra orden (operacién salida), montaje de kits
contra stock (operacién interna) y desmontaje de kits en recepcio-
nes (operacién de llegada).

der to increase the productivity of its operators and improve the quality
of services it provides for its clients, the Agropur Group decided to re-
place WM with Extended WM. This move allowed the Group to evolve
and optimise its workflows and warehouse task sequences, reduce good
movements by optimising itineraries through route definition, ensure
that it was able to manage large quantities of goods without reduc-
ing the speed of the itineraries, manage value-added tasks in real time
without paperwork, reduce the number of returns, mailing and han-
dling costs, and so on. In short, the Group was able to evolve thanks ro
the new functions that only EWM could offer.

In particular, Agropur is reaping the benefits provided by greater
and more detailed control of all the operations carried out in the ware-
house related to incoming and outgoing goods, since EMW makes it
possible to represent any storage type on the system (picking, shelving,
blocks, etc.), depict work centres andfor internal departments of the
warehouse, provide a 2D graphic layout and display storage bin data.

Moreover, EWM allows automated warchouses to be controlled from
the ERP thanks to its MES (Material Flow System), which incorporates
communication with automated equipment and allows the monitoring of
activities and alerts from the warehouse monitor itself, as if it were a router.

Picking orders are created based on pre-established rules, which
allow the definition of HU (Handling Units) at the warehouse level,
defining the Pick&Pack or Pick strategy, establishing the optimum
path for the picker, grouping the picking by delivery lines, calculating
packages, defining the work centre and printing documents and labels
—even using mobile devices. For Agropur’s outgoing goods, we combine
picking and supply processes by executing waves, which allow all out-
bound deliveries to be made on any one day to be processed together on
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Agropur se ha convertido en la primera empresa a nivel mun-
dial que ha apostado por la funcionalidad del Labor Management
, con el objetivo de dotar al responsable del almacén de unas herra-
mientas que le permitan gestionar de manera mds eficiente tiem-
pos y recursos, haciendo a su vez que el almacén sea mds produc-
tivo gracias a la capacidad de planificar, medir, analizar y simular
actividades de trabajo que aporta.

Pero la compafifa también ha optimizado la gestién de stocks
y otras capacidades como la medicién del trabajo y KPIs. Esta es
una caracteristica diferenciadora de EWM, que hace posible el se-
guimiento del personal a lo largo del dia y medir el rendimiento en
base a tareas individuales, capturar tiempos directos versus indirec-
tos, interfaz con HR para el control de tiempo y presencia y consi-
guiente compensacién e incentivos. Permite definir correctamente
el recurso (procesador y recurso), medir los servicios (KPI builder),
los KPI pueden desencadenar alertas y desde el cockpit monitorizar
los KPI en modo grifico.

Para mi, es especialmente gratificante ver cémo, en los pro-
yectos de EWM, itelligence utiliza un enfoque centrado en los
objetivos del negocio, con el disefio de soluciones que satisfacen
las necesidades del cliente, centrdindonos al mismo tiempo en los
operarios del almacén con la utilizacién de las transacciones de
RE ficiles e intuitivas y que se correspondan con los procesos
fisicos para facilitar la gestién del cambio y sin olvidarnos en nin-
giin momento de la funcionalidad estdndar de SAP y de las opor-
tunidades /capacidades de mejora que aportan nuevas versiones

de SAP.

mixed platforms, with value-added services (cutting, packaging, label-
ling) and availability for loading, done using RF terminals, achieving
a comprehensive and paperless order management process.

EWM manages Value-Added Service (VAS) orders such as pricing,
assembling make-to-order kits (good issue), assembling make-ro-stock
kits (internal order) and disassembling kits on receipt (goods receipt).

Agropur has become the first company worldwide to implement La-
bor Management to provide its warehouse managers with tools that allow
them to manage time and resources more effectively, while simultaneously
ensuring that the warehouse is more productive, thanks to the capacity it
offers for planning, measuring, analysing and simulating work activities.

Furthermore, the company has also optimised its stock manage-
ment and other capabilities such as work measurement and KPI.
This is one of EWMs innovative characteristics: it makes it possible to
monitor staff over the course of a day and measure productivity based
on individual tasks, record direct times versus indirect times, interface
with HR to control time, attendance, pay and incentives. It allows
resources to be correctly identified (processor and resource), services to
be measured (KPI builder), allows KPIs to trigger alerts and monitor
the KPIs in graphic mode from the cockpit.

In my opinion, in the case of EWM projects, it is especially gratifying
to see how itelligence focuses on business objectives, designing new solutions
that satisfy the client’s needs, while simultaneously focusing on warehouse
operators using easy-to-use, intuitive RF transactions that match the phys-
ical processes being carried out in order 1o facilitate change management,
not forgetting the standard SAP functions and the opportunities and po-

tential for improvement which new versions of SAP provide.
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Maria José Lopez, Responsable de la Direccion de Planificacion, Control y Gestion Administrativa de Personas y

Organizacién de Repsol

“Tenemos una gran oportunidad para
innovar y replantearnos los modelos
organizativos y las formas de trabajo,
apoyandonos en los desarrollos

tecnologicos”

La carrera profesional de esta Licenciada en
Quimicas se ha desarrollado integramente
en Repsol YPF, donde ha ejercido diferentes
funciones en diversas areas de negocio.
Desde hace dos afios lidera la Direccién

de Planificacién, Control y Gestién
Administrativa de Personas y Organizacién de
Repsol, de la que dependen servicios como
la Administracién de Néminas y Beneficios
sociales, la Oficina de Contratacién Laboral o
la Atencién al Empleado. Con ella hablamos
precisamente de la gestién de Recursos
Humanos y del papel que la tecnologia juega
en este tipo de actividades.

:Qué retos se marcé al asumir su cargo?

Uno de los principales retos era mejorar la gestién de la informa-
cién sobre personas de la compania, con el fin de poder utilizarla
con mayor fiabilidad para la toma de decisiones tanto operativas
como estratégicas. Otro, impulsar la mejora de nuestros procesos
administrativos para dar soporte de forma sencilla, estandarizada,
fiable y eficiente a los distintos trdmites que comporta la vida
profesional.

Y en lo que respecta a Planificacién, nos centramos en sistema-
tizar la identificacién de las necesidades de la compafiia a me-
dio/largo plazo en relacién con las personas, las competencias y
las capacidades criticas.

También coordinamos algunas de las acciones transversales que
contribuyen a alcanzar el posicionamiento deseado, liderando los
programas de Diversidad y Conciliacién.

Son conocidos por ofrecer un amplio abanico de posibilida-
des que maximizan el desempefio de sus empleados. ;Cudles
destacaria?

La formacidn, la movilidad y las evaluaciones del desempeno y del
potencial son nuestros principales mecanismos para la gestién del

desarrollo. La clave no estd en el “qué”, sino en el “cémo”, y siempre
garantizando la igualdad de oportunidades de todos los empleados.
La posibilidad de desarrollar una carrera profesional en el 4mbito
internacional también constituye un atractivo para un determina-
do perfil de personas.

:Es necesario reforzar el talento con formacién? ;Qué planes
formativos contempla la compafia?

Entendemos por formacién todo proceso de aprendizaje por el cual
una persona se hace mds competente en el desempeno de su trabajo
e incrementa su potencial para ocupar puestos de distinta responsa-
bilidad. Invertimos muchos recursos en ella, mds de 34 horas alafio
por empleado.

El Centro Superior de Formacién se vertebra como un sopor-
te estratégico para conseguir los objetivos de negocio de Repsol,
impulsando la atraccidn, el desarrollo y la retencién del talento de
sus empleados. En ¢l se realizan los Programas Mdster para Nuevos
Profesionales en Exploracién y Produccién de Hidrocarburos, Re-
fino, Petroquimica y Gas.

Desde su experiencia en el sector, ;cudl serd el futuro de los
departamentos de Recursos Humanos?
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Maria José Lopez, Director of Planning, Control and Administrative Management — People and Organisation,

Repsol.

“We have a major opportunity for
innovating and rethinking
organisational models and work
methods, using technology
developments to support us”

What challenges did you face when you took the position?

One of the main challenges was to improve how employee information
is managed in the company in order to use such data in a more reliable
way for better operational and strategic decision-making. Another tar-
get was 1o make improvements within our administrative processes, in
order to simplify, standardise and provide reliable, efficient support for

the procedures involved in labour relations.

Regarding Planning, we focus on creating a system to identify
the company’s HR needs in terms of critical skills and abilities
on a medium/long-term basis.

We also coordinate some of the transversal actions that help us to achie-
ve the desired positioning, leading the Diversity and Work-Life Balan-
ce social programmes.

Repsol is known for offering a wide range of means for maxi-
mising your employees’ performance. Which ones would you
highlight?

Providing training, mobility, and assessing employees’ performance and
potential are our key mechanisms for managing professional develop-
ment. The key is not to focus on the ‘what, rather on the ‘how), and on
always ensuring equal opportunities for all employees. Furthermore,

This Chemistry graduate has spent her
entire professional career at Repsol YPF
where she has held different positions

in various business areas. For years now,
she has been running Repsol’s Planning,
Control and Administrative Management
department of the People and Organisation
division, which is responsible for services
such as payroll administration and
employee social benefits, labour relations
and employee service desk. We spoke with
her about HR management and the role that
technology plays in this area.

the possibility of developing a professional career within an internatio-
nal sphere also is a lure for some professional profiles.

Does talent need to be reinforced with training? What training
plans does the company have in place?

We see training as the entire learning process through which a person
becomes more competent in performing their work and increases their
potential to occupy other positions of differing responsibiliry. We invest
numerous resources in training, providing more than 34 hours of trai-
ning per employee each year.

Repsol’s Higher Training Centre (CSFR) is designed as a strategic
support to help achieve Repsol’s business objectives, aiming to attract,
develop and retain employee talent. It offers Masters Programmes for
new professionals in Oil and Gas Exploration and Production, and Oil
Refining Petrochemicals and Gas.

From your experience in the sector, what is the future for HR
departments?

They must be capable of providing added value to the company, recon-
ciling the organisations medium and long-term needs with employees’
expectations of professional development. In the ever-changing world
around us, taking fully advantage of all the information available and
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Ser capaces de aportar mds valor a la compafifa, armonizando las
necesidades de la organizacién a medio y largo plazo con las expec-
tativas de desarrollo de los empleados. En el entorno cambiante
que nos rodea, explotar toda la informacién disponible y poder
simular con rapidez el impacto de distintos escenarios de negocio
contribuird a proporcionar a la organizacién elementos muy valio-
sos para la toma de decisiones.

Tenemos, ademds, una gran oportunidad para innovar y replan-
tearnos los modelos organizativos y las formas de trabajo apoydn-
donos en los desarrollos tecnoldgicos. Todo esto deberfa redundar
en esquemas de trabajo mds flexibles, mejoras en los procesos de
toma de decisiones y un incremento del compromiso y la motiva-
cién de nuestras personas.

Fueron pioneros en tratar temas de conciliacién y flexibili-
dad, pero... ;c6mo estructura REPSOL toda su labor en este
campo?

Tenemos un Comité de Diversidad y Conciliacién, liderado por
la Alta Direccién de la compania, que promueve el desarrollo de 5
programas de dmbito mundial:

¢ El programa de Teletrabajo permite que, en la actualidad, haya
mds de 700 personas desempenando sus funciones parcialmente
desde su domicilio.

¢ El equipo de Jornada laboral propone avances relacionados con

la flexibilidad horaria.

* El programa de Gestién del tiempo promueve la eficiencia a
través de la adecuada gestion del correo electrénico o las reu-
niones.

* En el marco de la igualdad de oportunidades entendemos la di-
versidad como elemento enriquecedor que estimula la innova-
cién y la creatividad, siendo el programa de Integracién de per-
sonas con capacidades diferentes el mds conocido externamente,
ademds de tener un gran respaldo interno.

¢ El equipo de Adaptacién de instalaciones propone mejoras ha-
ciendo énfasis en la accesibilidad universal y en la generacién de
entornos adaptados a las nuevas formas de trabajo cooperativo e
interdisciplinario.

Recientemente el Comité ha creado otro grupo dedicado a la ges-
tién de la diversidad cultural, ya que contamos con empleados
de mds de 70 nacionalidades distintas y operamos en mds de 30
paises.

REPSOL tiene externalizada la Gestién de Néminas y la Admi-
nistracién de Personal desde hace casi 5 afios, ;cudles son los
principales beneficios obtenidos?

Consideramos que es fundamental tener bien sistematizadas y pro-
cedimentadas las actividades operativas que se repiten de forma ru-
tinaria. Hacer este ejercicio de forma rigurosa antes de externalizar
las actividades saca a la luz oportunidades de mejora muy impor-
tantes, bdsicamente en cuanto a simplificacién y homogenizacién
de procesos. La relacidon de cooperacién que tenemos establecida
con los proveedores del servicio también es un pilar importante del
esquema de mejora, ya que surgen ideas de ambas partes, incluso
en procesos muy maduros.

being able to quickly simulate the impact of different business scenarios
will provide the organisation with valuable tools for decision-making.

Furthermore, we have a major opportunity for innovating and
rethinking organisational models and work methods, using technology
developments to support us. All this should make roadmaps more flexi-
ble, provide improvements in decision-making processes and increase
our employees’ commitment and motivation.

Repsol was pioneer in dealing with work-life balance and flexibility
issues, but how does Repsol organise its activities within this field?
We have a Diversity and Balance Committee, led by the companys
senior management, which promotes 5 programmes worldwide:

* Our Teleworking programme enables more than 700 people today to
perform their job functions partially from their own home.

o The Working Day work group proposes steps forward in flexible wor-
king hours.

* Our Time Management programme encourages efficiency through
effective management of email and meetings.

* Within the framework of equal opportunities, we understand diver-
sity as an enriching element that stimulates innovation and creati-
vity; our programme for integrating people with different abilities is
highly praised outside the company and has major internal backing.

o The Facilities Adaption working group proposes improvements that place
special emphasis on universal accessibility and create environments that
are adapted to new ways of cooperation and interdisciplinary work.

Recently, the Committee has created another work group for managing
cultural diversity, as we employ 70 different nationalities and we ope-
rate in more than 30 countries.

Repsol has been externalising payroll management and emplo-
yee administration for 5 years now. What are the main benefits
obtained?

We believe that having a proper system and procedures for managing
routine operational activities is essential. By performing this task rigo-
rously before externalising the activities, we can pinpoint crucial op-
portunities for improvement, basically to simplify and standardise our
processes. The cooperative relationship that we hold with our service pro-
viders is also a very important linchpin of our improvement roadmap,
as ideas are put forward by both sides, even in very mature processes.
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Moénica Le6n Santamaria
Directora de Business Analytics de Indra
Business Analytics Director, Indra

Topicos vs
Analytics

El tépico “peligro. Mujer al volante” sigue
arraigado en nuestra cultura a pie de calle,
a pesar de no contar con ningun sustento
objetivo, como lo demuestran los analisis
de siniestralidad de las aseguradoras de
automoviles, que vienen a afirmar la menor
frecuencia accidental y el menor importe
de los dafios personales y materiales
ocasionados por aseguradas al volante.

Clichés vs.
Analytics

The cliché of “Danger! Woman driver!”
continues to be deeply rooted in our
everyday culture, despite a lack of objective
support, as is proven by claims analyses of
car insurance companies, which confirm the
lower accident rates and smaller personal
and material damages caused by insured
women drivers.
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in realizar un andlisis so-
ciolégico en profundidad,
parecen  estadisticamente
demostrables ciertos ras-
gos de prudencia, de moderacién
de la velocidad en el colectivo fe-
menino... pero, como sucede en
toda estadistica, la generalizacién
esconde una realidad compleja que
es posible pormenorizar: el género
no resulta el factor de riesgo mds de-
terminante a la hora de calcular la
prima del seguro de autos. Es decir,
entre ellos y ellas, los hay que con-
ducen mejor que otros/as.

La rentabilidad del negocio de
seguros estd muy comprometida
con la correcta seleccién de los ries-
gos, donde juegan multiples varia-
bles, de igual modo que el precio
del seguro tiende a estar cada vez
mids ajustado a una valoracién com-
pleja del riesgo a asegurar. Si esto es
asi, la pregunta a hacerse es: ;cudl
es la justa “personalizacién” del pre-
cio final al asegurado?, teniendo en
cuenta un negocio basado en la Ley
de Grandes Numeros.

Ese sentido de justicia en la individualizacién del precio de
la prima de seguro tiene sus entusiastas y sus detractores, pero es
indudable que cuenta cada vez con mds adeptos y adeptas, que
practican una conduccién mds responsable, utilizan su vehiculo
de manera mucho menos frecuente que la media, lo hacen para
transitar por vias de menor tréfico y menor riesgo accidental.... En
definitiva, la individualizacién del precio cuenta con un colectivo
mds partidario del “pay as you drive” o seguros a medida, que de
modelos agregados de cdlculo y bonificacién (bonus-malus), que
son los que la mayorfa de las aseguradoras utilizan actualmente.

Es interesante el caso de negocio de una aseguradora que, en
un afo y medio de vida, ha conseguido captar 100.000 pélizas, po-
siciondndose entre las primeras aseguradoras directas del mercado
francés, gracias a una solida estrategia de negocio basada en la com-
prension de las necesidades de sus clientes. Han desarrollado un
modelo de comercializacién de seguros a medida, basados en el uso
de tecnologia GPS que permite al asegurador localizar el vehiculo
asegurado vy, con la autorizacién del cliente, conocer exactamente
el nimero de kilémetros que realiza dicho vehiculo en un intervalo
de tiempo. Esta informacién permite finalmente ajustar la prima a
pagar en funcién de la exposicién al riesgo, de modo que ciertos
clientes que conducen menos, pueden beneficiarse de pagar menos
por su seguro.

La favorable evolucién de la tecnologfa de dispositivos de loca-
lizacién de mdviles asi como la aparicién de nuevos fabricantes que
contribuyen al abaratamiento de los mismos, se ve acompanada de
la mayor capacidad de almacenamiento de datos que dichos dispo-
sitivos son capaces de transmitir cada segundo.

Seglin un reciente estudio sobre la evolucién de los dispositi-
vos telemdticos en la industria de la Automocién, a nivel mundial,
el 84,6% de los vehiculos que se comercialicen en 2016 incorpo-

ithout performing an in depth sociological analysis,

it seems to be statistically proven that women have

certain traits of carefulness and speed moderation.

However, as in the case of all statistics, generalisa-
tions hide a complex reality that can be described in detail: gender is
not the most determining risk factor when calculating car insurance
premiums. In other words, amongst men and women, both include
some who drive better than others.

The profitability of the insurance business is closely tied to proper
risk selection, where multiple factors play a role. In addition, an insur-
ance price seems to be increasingly tied to a complex assessment of the
risk to be insured. If this is the case, the question we must ask is: What
is the proper ‘customisation” level of the final price for the insurer,
considering a business based on the Law of Big Numbers?

That sense of justice related to individualised insurance premium
prices has supporters as well as critics. However, there is no doubt that it
has an increasing number of followers who drive more responsibly, use
their vehicles much less than the average, use them to travel on roads
with less traffic and lower accident risks, etc. In summary, the concept
of individualised prices has more supporters than the ‘pay as you drive”
or customised insurance concepts, which of aggregate bonus-malus cal-
culation models, are the ones used by most insurance companies.

Of interest is the business case of an insurance company that, in an 18
month period, has been able to obtain 100,000 policies, positioning itself
amongst the top direct insurance companies in the French market thanks
to a solid business strategy based on understanding customer needs. The
company has developed a customised insurance commercialisation model
based on the use of GPS technology that allows the insurance company to
locate the insured vebicle and, with the customers authorisation, know
exactly the number of kilometres driven by the vebicle during a period
of time. This information allows to finally the premium to be paid in
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rardn sistemas telemdticos de serie. En la misma encuesta, préc-
ticamente la totalidad de companias aseguradoras de automéviles
del mundo tienen previsto realizar o ya estd realizando hoy alguna
experiencia piloto o programa orientado a personalizar productos
y servicios para sus clientes asegurados, ademds de una personali-
zaci6én de la prima que podria tener en consideracién nuevos pa-
rdmetros como la velocidad, el tipo de vias por las que se circula,
el horario, la distancia media, etc... Pasarfamos al concepto del
“pay HOW you drive”.

Nada de esto serd posible si las aseguradoras no son capaces
de, ademds de almacenar gigantescas cantidades de datos, analizar
en profundidad y explotar el conocimiento extraible de dichos
almacenes.

SAP ha desarrollado su propia estrategia de aceleracién de
andlisis de grandes volimenes de datos, apoydndose en tecnolo-
gias “memory computing” posibilitando la toma de decisiones en
tiempo real. Asi surge SAP HANA (High Performance Analytics
Appliance) como plataforma que aporta al analista de negocio
toda la informacién necesaria para desarrollar un auténtico pro-
grama de personalizacién de servicios de valor hacia el cliente
final.

INDRA encuentra en SAP HANA un buen aliado para ofre-
cer a las aseguradoras una solucién integrada de individualiza-
cién de informacién para la personalizacién del precio del seguro
del automévil, anadiendo valor con el conocimiento profundo
de la problemdtica y requisitos del sector. Se incorporan otros
componentes de funcionalidad como son los sistemas expertos
de calidad de datos, que asegurardn la consistencia de la infor-
macién unificada por persona, la geolocalizacién que facilitard
el andlisis espacial de informacién asociada y todas las interfaces
de explotacién analitica en tiempo real que facilitan la disponi-
bilidad de la informacién clave de negocio a diferentes niveles
de la Organizacién y generan acciones inmediatas de respuesta o
propuestas de contenidos y servicios de alto valor hacia el cliente

final.

accordance with the risk exposure, in such a way that certain customers
who drive less can benefit from paying less for their insurance.

The favourable evolution of mobile localisation technology devices
and the appearance of new manufacturers that contribute towards
lower prices are accompanied by the greater data storage capacity that
these devices are able to transmit each second.

According to a recent study on the evolution of telematic devices in
the automotive industry, on a worldwide level, 84.6% of vehicles com-
mercialised in 2016 will include standard built-in telematic systems.
In the same survey, nearly all the car insurance companies in the world
plan on or are already implementing a pilor programme aimed at cus-
tomising products and services for insured customers, as well as cus-
tomised premiums that could consider new parameters such as speed,
the types of roads travelled, times, average distance, etc. We would shift
towards the ‘pay HOW you drive” concept.

None of this will be possible unless insurance companies are able,
aside from storing amounts of data, to analyse in depth and use the
knowledge that can be extracted from these warehouses.

SAP has developed its own analysis acceleration strategy for large
volumes of data, based on “memory computing” technologies that make
it possible to make decisions in real time. This is how SAP HANA (High
Performance Analytics Appliance), a platform that provides business
analysts with all the necessary information for developing a real custom-
ised service programme of value for end customers, came to be.

INDRA has found in SAP HANA a good partner for offering insur-
ance companies an integrated individualised information solution for
customising car insurance prices, adding value to the in depth knowl-
edge about the industrys requirements and issues. Other functionality
components are added, such as expert data quality systems that will
ensure information consistency unified by each person, the geolocalisa-
tion provided by the associated spatial information analysis, and all the
analytical operations interfaces in real time that allow the availability
of key business information in real time to different levels within the
organisation as well as the generation of immediate response or proposal
actions with high value contents and services for end customers.
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Elisabet Espelt,
Jefa de produccién de treeloc
Operations Manager of treeloc

Las traducciones
del mundo SAP
en un entorno
femenino

Treeloc es, desde hace ya muchos afios,

uno de los tres proveedores en Espana de
traducciones de SAP. Cuando un usuario
inicia cada mailana su equipo y selecciona
como idioma castellano o catalan, empieza a
ver nuestro trabajo. El trabajo de un equipo
interno de 25 personas y una red de mas de
1.000 colaboradores hacen posible que la suite
SAP aparezca traducida. Conozcamos, de la
mano de Elisabet Espelt, jefa de produccién
de treeloc, cémo es el proceso de traduccién
de SAP y cémo se trabaja en treeloc.

Translation from
the SAP world in a
female environment

Treeloc has been one of the three main SAP
translation providers in Spain for many years.
When users start their machines each morning
and select Spanish or Catalan as their login
language, they’ll see treeloc’s work. An internal
team of 25 people and a network of more than
1,000 collaborators make it possible for users
to have the SAP suite in their own language.

We discover first-hand from Elisabet Espelt,
operations manager at treeloc, what the translation
process involves and how they work at treeloc.
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:Cémo se consigue ser partner lingiiistico de SAP?

SAP lanzé recientemente un programa para regularizar lo que, de
facto, se estaba produciendo. Algunas empresas, principalmente
proveedoras de traduccién de SAP, expandian su mercado y uti-
lizaban su conocimiento para traducir soluciones y customizacio-
nes SAP. Al mismo tiempo, empresas sin conocimiento alguno del
entorno SAP ofrecian este servicio. Ante esta situacién, SAP cred
el programa de partners lingiiisticos para dar a los clientes la se-
guridad de que la empresa elegida sigue los procesos SAP y tiene
los recursos técnicos y lingiiisticos certificados para dar la mejor
solucién a sus traducciones.

Muchas empresas traducen sus propias aplicaciones, ;qué les
diria?

Les dirfa que eso es equivalente a permitir que los traductores de-
sarrollen aplicaciones SAP. Una empresa certificada por SAP tiene
los conocimientos técnicos y lingiiisticos necesarios para tradu-
cir aplicaciones y documentacién SAP de la forma mds répida y
efectiva. Nuestro equipo estd formado por gestoras especialistas en

How do you become a SAP language partner?

SAP recently launched a programme to regularise what was actually
happening in the sector. Some companies, mainly SAP translation
providers, expanded their market and used their knowledge to trans-
late SAP solutions and customisations. At the same time, companies
without any previous knowledge of the SAP environment offered this
service. Faced with this situation, SAP created the language partners
programme to provide customers with the security that their cho-
sen company follows SAP processes and has certified technical and
linguistic resources to be able to provide the best solution for their
translations.

Many companies translate their own applications. What would
you say to them?

I'd tell them that thats the equivalent of letting translators develop
SAP applications!! A SAP certified company has the technical and
linguistic knowledge necessary to translate SAP applications and
documentation quickly and effectively. Our team consists of pro-
Jject managers who are specialised in SAP translation and experts in
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la traduccién SAP y expertas en la terminologia estdndar de SAP.
Ademis, las traducciones siempre las realizardn traductores nati-
vos, licenciados en traduccidn vy, atin asi, el coste de un traductor
es siempre menor que el de un consultor o programador de SAD,
personal que habitualmente realiza estas traducciones.

Ustedes dicen que su entorno es femenino. ;A qué se debe y qué
consecuencias tiene?

El mundo de la traduccién es principalmente femenino. Histérica-
mente, la mayoria de licenciados en traduccién han sido mujeres,
por lo que es légico que, incluso en un entorno técnico como el de
SAPD, la mayoria de nuestro personal sea femenino. En treeloc, solo
5 de los 25 empleados son hombres. De los tres cargos ejecutivos de
la empresa, solo uno es un hombre; esto tiene consecuencias claras:
en treeloc la conciliacién familiar y laboral viene ya de serie, no
hemos necesitado mentalizarnos ni prepararnos. Nuestros trabaja-
dores pueden teletrabajar y adaptarse el horario para conciliar vida
laboral y familiar, aqui no se pierden oportunidades por ser mujer.
Yo misma concilio mi vida familiar con la profesional: usamos al
méximo las nuevas tecnologfas y trabajamos desde casa siempre que
es necesario. Adn asi, todo sigue bajo control: todos los procesos
estdn bien definidos, disponemos de una aplicacién que gestiona
todo lo que sucede desde que se nos solicita un trabajo hasta que
se factura y, ademds, realizamos reuniones semanales de asistencia
obligatoria.

En Espafa hay cientos de empresas de traduccién. ;Por qué las
empresas del entorno SAP deberian escogerles a ustedes?

En Espafia hay mds de mil empresas de traduccién. Muchas son tan
profesionales como nosotros, algunas son mds grandes, pero creo
que nuestro punto de distincién es que no solo conocemos el en-
torno SAD, disponemos de los traductores especialistas que pueden
realizar la traduccién en el propio sistema, reaprovechando traduc-
ciones en el futuro y con la mayor calidad lingiiistica, sino que tam-
bién nuestro equipo humano, por nuestro tamano y filosofia, nos
permite estar cerca de nuestro cliente, asesorarle, responder a sus
necesidades y caminar juntos hasta que el proyecto llega a su fin.

Si un potencial cliente tiene una aplicacién o documentacién
para traducir, ;qué pasos debe seguir?

Asumiendo que lo que tiene por traducir estd relacionado con el
entorno SAP debe ponerse en contacto con un partner lingiiisti-
co SAP (http://www.sap.com/partners/partnerwithsap/language-
services/index.epx?tab=Translation_Services). En nuestro caso,
todas las peticiones de traduccidn se canalizan a través de nuestro
responsable de negocio, Raiil Marti (raul@treeloc.com). Para reali-
zar el presupuesto el cliente deberd indicar si necesita traducir una
aplicaciéon o bien documentacién, y de qué idioma a qué idioma
lo necesita. Si es documentacién se le pedirdn los originales para
analizarlos y, si es una aplicacién, se le emplazard a que rellene un
formulario de requisitos y, en base a las respuestas, habrd un des-
plazamiento a las oficinas del cliente para ver el sistema in situ o se
le pedird accesos a un sistema no productivo para hacer un andlisis
previo. Dependiendo del alcance de la traduccidn, se solicitard te-
ner un sistema de traduccién o se acordard con el cliente exacta-
mente en qué sistema (no productivo) se realizard la traduccidn.
Una de las fases mds importantes de la traduccién de una aplica-
cién SAP es el andlisis de requisitos, no siempre sencillo, para poder
proporcionar un presupuesto final.

standard SAP terminology. Furthermore, the translations are always
performed by native translators who are graduates in translation.

Apart from that, the cost of a translator is always less than that of a

SAP consultant or programmer, the ones usually delegated the task of
translating in-house.

You say that your work environment is mostly female. Why is
this and what does it mean?

The world of translation is predominately led by women. Historically
speaking, most translation graduates are female, so even in a technical
environment like SAD it goes without saying that most of our staff are
women. At treeloc, only 5 out of our 25 employees are men. If we rake
the three senior positions in the company, there is only one man. This
has clear consequences. At treeloc, balancing family and professional
life goes with the territory; we haven't needed to struggle to overcome it
or prepare ourselves for the situation. Our employees can work remorely
and adapt their working hours to balance their family and working
life. No opportunities are lost here if you are woman. I try to balance
my family and work life in the same way. We use new technologies as
much as possible and we work from home whenever it is necessary.
That being said, everything is still kept under complete control: all the
processes are well defined, we have an application that manages every-
thing that happens, from when a translation is requested until when it
is invoiced. Furthermore, we hold weekly meetings that everyone must
attend.

In Spain, there are hundreds of translation companies. Why
should companies in the SAP environment choose you?

In Spain, there are more than a thousand translation companies. Some
are as professional as us, others are bigger, but I think the point that
sets us apart from the rest is not only are we fully versed in the SAP
environment (we have specialist translators that can translate within
the system itself, reusing translations in the future and achieving better
overall linguistic quality), but also our team, our size and our philoso-
phy allows us to work closely with our customers, advise them, respond
to their needs and accompany them throughout the project cycle until
it is successfully completed.

If a potential customer has an application or documentation
that they want to translate, what steps should they follow?
Assuming that the application or document is related with the SAP
environment, they should contact a SAP language parmer (http://
www.sap.com/partners/partnerwithsap/language-services/index.
epx?tab=Translation_Services). In our case, all translation requests are
channelled through our business manager, Raiil Marti (raul@treeloc.
com). 1o create an estimate of the cost involved, the customer needs to
indicate whether they want to translate an application or documenta-
tion, the language from which they need to translate and the desired
target language. If the project involves documentation, theyll be asked
Jor the originals so that we can analyse them. If it is an application,
they will be asked to fill in a requirements form. Based on their an-
swers, we will either visit the client’s offices to see the system on site or
request access to a non-production system to carry out a prior analysis.
Depending on the scope of the translation, they will be asked to cre-
ate a translation system or we will agree on with the customer which
system (non-production) will be used to carry out the translation. One
of the most important stages when translating a SAP application is the
requirements analysis, which is not always an easy rask, in order to
provide a final quotation.
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Un proyecto liderado por mujeres y dtm

EHS + HCM + PM
= Integracion
total de la
Prevencion de
Riesgos Laborales

La implementacién de nuevas soluciones
para optimizar la gestiéon de una gran
empresa parece complicada, mas si cabe en
una compafiia como Azucarera que cuenta
con diferentes localizaciones, plantas de
fabricacién y oficinas, y que cuenta con un
alto volumen de datos y gestién documental
compleja. Azucarera y dtm han llevado

a cabo en un corto espacio de tiempo la
implantacién de SAP EHS proporcionando a
la empresa una solucién completa y eficaz.

zucarera S.L., es la compaiia lider en produccién de azticar

en Espafia, y forma parte del Grupo AB Sugar, segundo

productor de aziicar del mundo. Con mds de 2.000 em-

leados distribuidos en diversas fabricas por toda Espana,

la empresa ha apostado siempre por la gestion de la calidad como factor

determinante de su desarrollo sostenible, competitividad y adecuacién
al entorno social.

dtm, compania especializada en soluciones de Recursos Humanos,
cuenta con un capital humano con elevada experiencia en la implanta-
cién de aplicaciones SAP HCM en grandes empresas nacionales e in-
ternacionales. Con un claro enfoque global, dtm ha realizado con éxito
proyectos en mercados como

Reino Unido, Suiza o Arabia Saudi. El elevado conocimiento, el
compromiso con el proyecto, la orientacién a resultados y la vocacién
de servicio al cliente, son caracteristicas que hacen de dtm un partner
que aporta un valor afiadido diferencial.

Como parte de esta gestién de la calidad, la Prevencién de Riesgos
Laborales ha sido uno de los 4mbitos en los que Azucarera centra sus
esfuerzos, buscando las herramientas y procedimientos que permitan
un estricto cumplimiento de la normativa y una gestion eficiente de
los procesos.

A project headed by women and dim

EHS + HCM +
PM = Complete
Health & Safety
Integration

The use of new solutions to optimize
processes in a major company seems a
daunting task, especially in a company such
as Azucarera, which has many factories and
offices as well as a large volume of data and
complex document management. However,
Azucarera and dtm were able to implement
SAP EHS in a short period of time, providing
a comprehensive and efficient solution for
the company.

gucarera SL is the leading sugar producer in Spain and
part of the AB Sugar Group (second largest producer in
the world). With over 2000 employees at various factories
throughout Spain, the company has always paid close at-
tention to quality management, regarding this as a determining factor
Jfor sustainable development, competitivity and social responsibilizy.
dtm specializes in human resources solutions and it has consider-
able experience in the implementation of SAP HCM applications
for major domestic and international corporations. Its operations
are not confined to a single country and dim has successfully man-
aged projects in the United Kingdom, Switzerland and Saudi Ara-
bia. Deep understanding, project commitment and the focus on re-
sults and customer service are the reasons why dtm delivers superior
added value.

As a result of its commitment to quality management Azucarera
has devoted substantial resources to occupational risk prevention, seck-
ing the tools and procedures that comply fully with legislation while
ensuring efficient process management.

Health & Safety

Compliance with Health and Safety regulations means managing large
quantities of information and documentation. Furthermore Azucare-
ra’s needs are additionally complex owing to the different production
processes and the numerous factory locations.
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Prevencion de Riesgos Labo-
rales

El cumplimiento de la normativa sobre
prevencién supone un manejo de in-
formacién y documentacién muy ele-
vado. Asimismo, Azucarera ofrece una
gran complejidad no tan sélo desde la
perspectiva de los procesos industriales
sino también considerando las dife-
rentes localizaciones de sus plantas de
fabricacién.

De esta manera, la empresa tenia el
reto de encontrar un sistema informa-
tizado e integrado que se adaptara a su
realidad cubriendo por completo sus
necesidades. Tras analizar diferentes pro-
ductos del mercado, Azucarera decidié
confiar en el Médulo de Prevencién de

Riesgos de SAP

SAP EHS (Environment, Health
& Safety)

SAP EHS es una solucién especifica que
nos permite optimizar las funciones de
Prevencién de Riesgos Laborales y Sa-
lud Laboral. La herramienta aporta dos
grandes ventajas.

En primer lugar, ha sido disefiada
para cualquier tipo de organizacién que haya asumido con medios pro-
pios la gestion de la prevencién de riesgos laborales y haya implantado
un sistema de gestién normalizado en el 4rea de seguridad y salud en
el trabajo.

En segundo lugar, estd totalmente integrada con los procesos de Re-
cursos Humanos de SAD, asi como con los procesos de mantenimiento
y produccién.

Proyecto

El proyecto fue liderado por integrantes de Azucarera, Marfa Angeles
Nogueras (miembro del departamento de IT) y Attma Castafio y Glo-
ria Castells (del departamento de PRL), y el equipo de dtm.

Tras un primer andlisis y disefio de los procesos realizado por dtm,
se determind la apropiada adaptacién de la solucién a los requerimien-
tos de Azucarera.

El proyecto se dividi6 en dos fases, de tres meses cada una, dando a
Azucarera la oportunidad de gestionar sus procesos de PRL en un plazo
muy corto de tiempo.

Se han implementado los procesos para la gestion de las Evaluaciones
de riesgo, medidas correctoras integradas con avisos de mantenimien-
to, Gestién de accidentes, Inspecciones, EPI, Planes de emergencias,
Gestién de Contratas, Fichas de producto, Gestién de reconocimientos
médicos, aptitud médica, y empleados de especial sensibilidad.

Todos los procesos de PRL se integraron totalmente con SAP
HCM, lo que permite una gestién mucho mds 4gil y 6ptima.

Mediante la implementacién del proyecto, también se ha mejorado
el acceso del empleado a la informacién sobre estos procesos mediante
su disposicién en el portal. Esto ha permitido hacer participes a todos
los empleados de la importancia de la prevencion en la empresa.

Finalmente, se implementaron las herramientas necesarias para la
Gestién de la Documentacién asociada a todos los procesos.

Parte del equipo de IT, Marfa Angeles Nogueras, Silvia Flo y PRL: Attma Castafio, Gloria Castells de Azucarera.

As a result the company faced the challenge of finding a computer-
ized, integrated system that would suit the nature of its organization
and cover its requirements in detail. After reviewing the various prod-
ucts in the market Azucarera decided to adopr SAPs Environment
Health and Safety Module.

SAP EHS (Environment, Health & Safety)
SAP EHS is a specific solution that optimizes Health & Safety func-
tions. The tool has two major advantages.

First, it was designed for any kind of organization that handles
its own Health & Safety processes and has implemented a standard
management system_for health and safety.

Second, it is fully integrated with SAP’s human resources processes
and with the maintenance and production processes.

The Project

The project was headed by people from Azucarera (Maria Angele:
Nogueras from the IT department and Attma Castario and Gloria
Castells from the Health & Safety department) plus the dtm team.

After an initial assessment and process design by dim, the team
adapted this solution to Azucarera’s requirements.

The project was divided into two phases, each of three montbs, giv-
ing Azucarera the opportunity to manage its Health & Safety processes
within a very short period of time.

Risk assessment processes were implemented, entailing corrective
measures linked to maintenance warnings, accidents management,
inspections, PPE, emergency plans, contractors management, product
specifications, medical inspections, medical aptitude and especially sen-
sitive employees.

All Health & Safety processes were fully integrated with SAP HCM

to provide streamlined optimized management.
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Desarrollo e implementacion de
SAP EHS en Azucarera

Opinion de M*® Angeles Nogueras. IT Manager

Desde el departamento TI primamos la integracién y
unificacién de los sistemas. Actualmente podriamos
decir que un 90% de nuestros procesos estan
gestionados en el entorno SAP. La gestién de los
recursos humanos esta cubierta con SAP por lo que
revisamos la funcionalidad del médulo de Prevenciéon
de SAP y vimos que se ajustaba a nuestras necesidades.
En dtm hemos encontrado un partner de confianza,
su experiencia en estos ambitos y los perfiles de los
integrantes del equipo nos hicieron decantar por ellos.
Hoy seguimos confiando en dtm. Hasta la fecha toda
la gestién relacionada con Prevencién y Seguridad
estaba totalmente fuera del sistema corporativo,
cada técnico de prevencion utilizaba herramientas
Office sin estdndares comunes. Hemos conseguido
unificar procesos y centralizar la informacién asi
como, vincularla al resto de informacién asociada del
empleado que ya residia en SAP.

Opinion del departamento de PRL

“La implantacién de SAP EH&S ha servido para integrar la
prevencion en la plataforma utilizada por toda la empresa.
Asimismo, ha permitido la unificacién de los procesos

de prevencién de todos los centros de Azucarera y la
posibilidad de realizar un control y seguimiento preciso
de la gestién de la prevencién a tiempo real”

Es importante hacer una resefia especial sobre una de las claves de
la implantacién, que fue la utilizacién del estdndar en un porcentaje
muy elevado, realizando ampliaciones Ginicamente para facilitar intro-
duccién de datos por parte de los técnicos de prevencidn.

Ventajas del proyecto

El proyecto ha permitido a Azucarera disponer de una plataforma in-
tegrada que incrementa la automatizacion y eficiencia de los procesos
de negocio.

La plataforma ofrece una Cobertura Integral de Prevencién de Ries-
gos y Salud Laboral.

Asimismo, también ha logrado facilitar la toma de decisién en base
a una informacién fiable y actualizada.

El sistema ofrece una mayor flexibilidad, facilidad de uso y adap-
tacién. También ha permitido llevar a cabo cambios en procesos de la
organizacién, modificaciones en la normativa de PRL, etc.

El sistema proporciona una total integracién con la gestién de re-
cursos humanos y acceso a datos comunes con departamento de Admi-
nistracién de personal, Organizacién y Formacién.

Por tltimo, cabe destacar su fiabilidad e integridad, gracias al inico
repositorio, a la no duplicidad y al acceso a datos comunes.

Planes de futuro

Azucarera tene previsto abordar un proyecto de soluciones analiticas
basadas en plataformas de SAP BO. El objetivo es facilitar la toma de de-
cisiones y aportar visibilidad global sobre todas las operaciones asociadas
a la gestién de Prevencién de Riesgos Laborales y las dreas involucradas.

Development and implementation
of SAP EHS at Azucarera

Opinion of M° Angeles Nogueras. IT Manager

In the IT department we encourage system integration and
unification. The SAP environment currently manages 90%
of processes. Human resource management was already
covered by SAP hence we reviewed the functionality
of its Health & Safety module and saw it matched our
requirements.

dtm has proven a trustworthy partner; it was selected
based on its experience in this area and its team profile.
And our initial trust has been vindicated. Previously all
processes were completely separate from the corporate
system; each Health & Safety specialist used MS Office
tools with no common standard. Now we have unified the
processes, centralized information and related it to the
other employee information, which was already available
in SAP.

Opinion of the Health & Safety Department
“Implementation of SAP EH&S has helped to integrate
Health & Safety with the common platform used throughout
the company. In addition it has also helped to unify
processes across all Azucarera’s employment centres and
we now have accurate control and monitoring of Health &
Safety activities in real time”.

Employee access to these processes was also improved through the
on-line portal. This helps to raise awareness of all employees regarding
the importance of Health & Safety.

Finally the necessary document management tools were put in place.

One of the keys to the success of the implementation was the wide-
spread use of standard features. The platform was only extended to
Jacilitate data input by prevention officers.

Project Advantages
The project provided Azucarera with an integrated platform that in-
creases the automation and efficiency of its business processes.

The platform in question covers comprehensive Health & Safety.

In addition, it also facilitates decisions based on reliable and up-
to-date information.

The system provides enhanced flexibility, ease of use and adapr-
ability, and it also helps to make changes in business processes, modify
Health & Safety regulations, etc.

The system is fully integrated with HR and uses the same data
as the personnel management, organization and training department.

Finally, it is reliable and comprehensive thanks to a single reposi-
tory, non-duplication and access to common data.

Future Plans

Azucarera plans an analytical solutions project based on the SAP BO
platform. The goal is to facilitate decisions and provide overall vis-
ibility of all operations associated with Health ¢ Safety and the areas

concerned.
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Laura Espinosa,
Directora de Ventas para el Sur de Europa de WinShuttle
Sales Manager for the Southern Europe ar Winshuttle

»- JAWO

HUMAN CAPITAL SOLUTIONS

Las mujeres al poder: una tendencia

creciente en politica, economia -y
SAP!

Las mujeres del siglo XXI se enfrentan a retos profesionales cada vez mas desafiantes.

No obstante, su creciente presencia en puestos relevantes es un hecho que también

se refleja en el mundo universitario. Laura Espinosa, directora de ventas para el sur de
Europa en la compaiiia WinShuttle, es un ejemplo de una mujer con un cargo relevante

en el mercado de las Tecnologias de la Informacién.

Women in Power: a growing trend in
politics, business — and SAP!

Women in the 21st century are facing an increasingly challenging career environment.
Nonetheless their growing presence at senior levels is a fact reflected in the university
world. Laura Espinosa, Sales Manager for Southern Europe at Winshuttle, is a good example
of a woman with a relevant position in the Information Technology market.

| mundo empresarial no es una excepcién y, hoy en dia,

es habitual la presencia de una mujer entre los puestos

directivos de grandes empresas, y son numerosos los ca-

sos de mujeres que alcanzan estos roles en las companias
TIC.

Laura Espinosa aporta a su actual puesto sus 24 afios de expe-
riencia, comenzando en 1983 como becaria en HP, y posterior-
mente ocupando distintos puestos de relevancia en empresas como
Digital Equipment Corporation, Meta4, FileNEt, Global 360 y
MicroStrategy, lo que le ha permitido adquirir las habilidades de
liderazgo necesarias para alcanzar su actual puesto como Directora
de Ventas.

“A medida que la tecnologia se vuelve mds transparente, el foco
de las ventas de TT se va desplazando hacia la entrega de valor al
cliente y a aportar soluciones para los problemas de negocio con los
que se enfrenta el usuario final. Algo para lo que creo que las mu-
jeres jugamos con la ventaja de ser mds empdticas, frente a nuestros
colegas mds enfocados en lo técnico”, comenta Laura. “Me apasio-
na el hecho de ser un miembro clave dentro de un equipo que se
estd desarrollando el mercado europeo para un proveedor de soft-
ware norteamericano con un crecimiento tan notable”, continta.

he Enterprise field is no exception and, nowadays, ir is
usual to find women in managerial positions of large com-
panies. There are also a lot of women who reach these roles
in ITC organizations.

Laura Espinosa brings 24 years of experience to her current role as
Sales Director, Souther European, for Winshuttle, having starting out
as a trainee with HP back in 1983, and then occupying increasingly
senior roles with Digital Equipment Corporation, FileNet, Global
360 and MicroStrategy. This extensive career development path, has
allowed her to acquire the leadership skills needed as a senior manager.

As technology becomes more transparent, the focus of ICT sales
shifts towards delivering customer value and solving business problems
Jor the end-user, something where I think we females have an “em-
pathatic advantage” over our more technical colleagues” said Laura. “I
am very excited to be a key member of the team that is developing the
European market for a high-growth US software vendor”.

So what are the main business challenges that Laura Espinosa fac-
es? “The feature common to most of my territory (that includes Spain,
Portugal, Italy and Greece) is the on-going financial crisis. Companies
need to focus on being more efficient and effective, increasing revenues
whilst reducing costs. Luckily, the Winshuttle value proposition I offer
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Pero, ;cudles son los retos de negocio principales a los que Lau-
ra Espinosa se enfrenta? “El denominador comtin en la mayor par-
te de mi territorio (que incluye Espana, Portugal, Italia y Grecia)
es la actual crisis econémica. Las compafifas tienen que centrarse
en ser mds eficientes y mds eficaces, en incrementar los ingresos al
tiempo que se reducen los costes. Afortunadamente, la propuesta
de valor de WinShuttle que yo ofrezco a las companias responde
directamente a esta preocupacién’, afirma.

Su compania facilita la utilizacién del ERP, ofreciendo produc-
tos de software que permiten a los usuarios de negocios trabajar
con SAP directamente desde Excel, Access, formularios Web y des-
de otras interfaces sin necesidad de ningun tipo de programacién,
permitiendo importantes ahorros en costes. “Ademds —afade la di-
rectiva— nuestros clientes en el mundo utilizan WinShuttle para
simplificar su dfa a dfa con SAP”.

De hecho, Laura Espinosa estd orgullosa de la reciente apari-
cién de WinShuttle en el informe de Gartner “Cool Vendors in
the SAP Ecosystem, 2011”, centrado en compafias que propor-
cionan soluciones innovadoras a los problemas de usabilidad de
SAP mis frecuentes.

Fundada en 2003, WinShuttle es un SAP Certified Partner
y Microsoft Gold Partner. Las herramientas de WinShuttle son

them directly addresses all of these key business concerns”, she declared.

Her company, Winshuttle, is an ERP usability company who provides
software products that enable business users to work with SAP directly
[from Excel, Web forms and other desktop applications, without any pro-
gramming, resu/ting in important cost savings. “In addition, our custom-
ers use Winshuttle to make their SAP lives easier”, the executive added.

In fact, Laura Espinosa is proud of the fact that Winshuttle re-
cently appeared for the first time in Gartner’s “Cool Vendors in the SAP
Ecosystem, 20117 report, focused on vendors that provide innovative
solutions to common SAP usability issues.

Founded in 2003, Winshuttle is an SAP Certified Partner and a Mi-
crosoft Gold Partner - and is even being used by SAP as a loading tool for
its own client demos. Winshuttle attributes its success to the more than
1,200 satisfied clients who each year process many millions of transactions
between Microsoft desktop products and their corporate SAP environment.

This executive works in collaboration with other female employees

from Winshuttles primary Spanish partner, Dawo. Alicia Rodriguez

is Dawo’s Sales Manager who, supported by Laura Espinosa, manages
the offering and delivery of complete SAP solutions to Dawo’s Spanish
customers, while Dawos Maria José Blanco provides Marketing and
Sales Support to the Dawo/Winshuttle team.

Dawo is a certified SAP Service Partner and, since the ‘90s, have
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incluso utilizadas por SAP para la carga
de datos en sus propias demos a clientes.
WinShuttle atribuye su éxito a sus mds
de 1.200 clientes satisfechos que anual-
mente procesan millones de transaccio-
nes entre los productos de escritorio de
Microsoft y su entorno SAP corporativo.

Esta directiva trabaja en estrecha cola-
boracién con otras empleadas del princi-
pal partner de WinShuttle en Espafia, la
compafia Dawo. Alicia Rodriguez es sales
manager de las herramientas WinShuttle
y, con el apoyo de Laura Espinosa, ges-
tiona la oferta y la entrega de soluciones
completas de SAP a los clientes espano-
les de Dawo, mientras Maria José Blanco
ofrece soporte de marketing y ventas para
el equipo de Dawo/WinShuttle.

Dawo es Service Partner de SAP y
lleva realizando implantaciones de SAP
desde la década de los 90, teniendo la
mdxima certificacién en las dreas SAP
HCM, RE y BI en el mercado espanol.

Dawo es un partner de WinShuttle desde

el afo 2010, y la experiencia en numero-

sas implementaciones de SAP por parte

de Dawo y la usabilidad de los productos WinShuttle proporcio-
nan a Laura Espinosa y Alicia Martinez una combinacién gana-
dora para el mercado SAD.

“Contando con el reconocimiento de la industria, y con una
propuesta de valor tan atractiva para el mercado SAP contribuir
al aumento de la presencia de WinShuttle en el sur de Europa es
para mi una oportunidad dnica y apasionante para poder aportar al
mercado soluciones que son utiles y a la vez afladen un valor real,
especialmente en la dificil situacién econémica actual”, concluye
la directiva.

Pero ;quién es Laura Espinosa
fuera de los negocios?

“Tengo una hija de 18 afios que acaba de empezar la
universidad este afio, y un hijo de 15. Pese a viajar a
menudo por asuntos de trabajo, me encanta viajar por
placer y lo hago siempre que puedo. Me gusta mucho
leer y estoy a punto de acabar la tercera entrega de
la serie Millenium.Y también me gusta perderme por
Madrid para disfrutar de sus pinchos y tapas.”

Para tener la oportunidad de conocer a Laura y saber
mas sobre su exitosa carrera de mujer de negocios
moderna ipor qué no hacer una visita a los eventos
SAPPHIRE NOW y SAP TechEd, que tendran lugar en
Madrid del 8 al 10 de noviembre? Ella estara alli,
ocupada dando soporte a su regién en el stand de
WinShuttle (puesto 726 del Hall 7).

Alicia Rodriguez, Dawo Sales Manager

been delivering SAP HCM, RE and Bl solutions to the Spanish mar-
ket. They have been a Winshuttle partner since 2010 and Dawo’s SAP
implementation experience and Winshuttles usability products provide
Laura Espinosa and Alicia Martinez with a winning combination to
take to the SAP market.

“With a multitude of industry accolades and with such a compel-
ling value proposition for the SAP market, helping to grow Winshuttles
presence in Southern Europe is a fantastic and exciting opportunity for
me to bring to the SAP market a solution that is both useful and adds
real value, especially in these difficult financial times”, she concluded.

And what about Laura Espinosa
the private person?

“I have a daughter who is 18 and who has just started
University this year, and a son who is 15. Even if I travel
a lot for work, I also love travelling for leisure whenever
I get the chance. I love reading, and I’'m about to finish
the 3rd book of the Millennium series. I also like getting
lost in old Madrid, enjoying pinchos and tapas.

For an opportunity to meet with Laura and explore
further her experiences as a successful modern business
woman why not plan a visit to the upcoming SAPPHIRE
Now and SAP TechEd events that will be taking place in
Madrid between 8th - 10th November. She will be busy
supporting her regions at the Winshuttle stand (location
726 in Hall 7).
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Marta Suné Manich,

Gerente Senior en Single Consulting
Senior Manager at Single Consulting

i el impacto de este fenémeno en los primeros afios fue
bdsicamente cuantitativo, el aspecto diferencial hoy radica
en su salto cualitativo, patente en el acceso cada vez més
prolifico de la mujer a cargos directivos y puestos de res-
ponsabilidad en las principales empresas de nuestro entorno. Que-
da atin camino por recorrer, pero no tengo dudas al afirmar que su
efecto en este negocio ha supuesto un “ganar-ganar” sin paliativos.

La experiencia de mds
de una década trabajando
codo a codo con companeras
de profesién, compartien-
do presién, largas jornadas
laborales, alegrias y temores
en muchos proyectos e ini-
ciativas, ha generado en mi
la percepcién que hoy en dia
tengo sobre el valor anadido
que las mujeres aportamos a
este trabajo: sentido de la or-
ganizacion, capacidad de pla-
nificacién, habilidades comu-
nicativas, empatfa, intuicién
para anticiparse a riesgos y a
otras situaciones complejas. ..

Single Consulting, firma
independiente de consul-
torfa que nacié hace casi 5
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Apostando por el futuro

En este monografico con sello femenino, quiero
aprovechar este espacio para compartir mi punto

de vista, como profesional de la consultoria y como
mujer, sobre el efecto que el imparable movimiento de
incorporacion de nuestro género ha supuesto para este
sector, en general, y para el ecosistema SAP, en particular.

Committed to the future

In this special issue with a feminine touch, I would

like to take this opportunity to share my point of view,

as a consultant and as a woman, on the effect that the
unstoppable movement of our gender into the workforce
has meant for our sector, in general, and for the SAP
ecosystem, in particular.

ile the initial impact of this phenomenon was essentially

Wuantimtive, the difference today lies in irs qualitative

leap, evident in the increasingly prolific number of women

holding senior positions and jobs of responsibility in the main compa-

nies in our environment. There is still a long way to go, but I have no

doubts in saying that its effect on this business represents a ‘win-win’
situation, without any reservations.

The experiences  of

more than a decade work-

ing side by side with col-

leagues, sharing the pres-
sure, long working hours,
excitement and fears in
many projects and ini-
tiatives, have led me to
recognise the added value
that women can contrib-
ute to this work: a sense
of organisation, planning
ability,  communication
skills, empathy,
tion to anticipate risks
and other complex situ-
ations...

intui-

2007

Evolucién del porcentaje de mujeres en Single Consulting

Single  Consulting,

2008 an independent consult-

2009

2010 2011

ing firm that was set al-
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In this special issue on women, Single hasn’t not forgotten
the other side of this business: our customers. Along this
line, I have been witness—project by project—to the
increasingly important role that women play. For this
reason, let me hand over to Patricia Arriola, Director

of General Services in BBVA-BANCOMER, who is
responsible for implementing the Global GPS Model
(Global Procurement System) project in Mexico, which
Single Consulting has worked on closely with teams on
both sides of the Atlantic. The director gives her account
and impressions on the SAP project that she has been
responsible for implementing in her company.

afios como alternativa real a las grandes empresas del sector, apuesta
por este talento, consciente de que en un entorno tan competitivo,
estas capacidades, junto con el desarrollo de unos valores de identi-
dad propios, marcarédn la diferencia.

:Cudles fueron los principales retos de su participacién en esta
iniciativa?

:SAP? ;Eso con qué se come?: desde mi experiencia, es complejo
liderar exitosamente un Proyecto SAP sin conocer previamente la
herramienta. El resultado del disefio del modelo objetivo, depen-
derd en gran medida de tener identificadas las leyes bésicas ‘causa-
efecto’ SAPerianas.

Entender los procesos actuales punta a punta y su interrela-
cién... ;fécil no?: definir el modelo ToBe objetivo no resulta senci-
llo. Tener la foto adecuada y entender cdmo se interrelacionan los
procesos es, en sf mismo, un reto importante.

Vale sofiar, si SAP te deja...: los key users intentardn trasladar
sus procesos actuales a SAP, pero es importante conocer lo que ofte-
ce la herramienta y sus mejores précticas. Encontrar el equilibrio
sin la ayuda de expertos en SAP es pricticamente imposible.

Higase la voluntad de Dios, en los bueyes de mi compadre...: la
labor de Gestiéon del Cambio es imprescindible. Las 4reas en el radar
de la Direccién, convencidas o no, cumplirdn simplemente por “ser
un proyecto del jefe”. Desafortunadamente éstas son la minorfa. ..

La funcién acaba de comenzar...: toda la organizacién espera an-
siosa el arranque de SAP. Las expectativas son muy altas y lo mds duro
estd por llegar. Fl arranque marcard el inicio de los verdaderos conflic-
tos, y usted deberd ser muy hdbil para distinguir la causa raiz del caos.

:Qué logros profesionales y personales extrae de esta experiencia?
Si te designan lider de un proyecto SAP debes hacerlo bien, pues el
“exposure” frente a los altos niveles de la empresa es muy elevado.
Liderar un proyecto SAP equivale a hacer maestria y doctorado
en pensamiento sistémico, mapeo de procesos, gestion del cambio,

En este especial, Single no se olvida de la otra cara de este negocio: nuestros clientes.Y en este sentido, ha sido
testigo —proyecto a proyecto— del cada vez mas destacado papel de la mujer. Por eso, cede la palabra a Patricia
Arriola, Directora de Servicios Generales en BBVA-BANCOMER y responsable del proyecto de implantacion

del Modelo Global GPS en México (Global Procurement System), en el que Single Consulting ha colaborado
estrechamente con equipos de ambos lados del Atlantico. La directiva nos da su testimonio e impresiones sobre el
proyecto SAP que ha implantado su empresa y que ella ha liderado.

most 5 years ago as a real alternative ro the big companies in the
sector, is committed to that talent, aware that those abilities in
a cut-throat environment, together with developing values of self-
identity, will make the difference.

What were the main challenges in participating in this initia-
tive?

SAP? What do you eat that with? In my experience, it is rather compli-
cated to successfully lead a SAP project without being familiar with the
tool first. The result of the target model design will depend greatly on
having correctly identified the basic SAP cause-effect’ rules.

Understanding the real end-to-end processes and their relations-
hip... Easy, isnt it? Defining the target “10-Be’ model is not an easy
task. Having a suitable snapshot of the situation and understanding
how the processes interrelate is an important challenge.

Dreaming is ok, if SAP allows you to... Key users will try to transfer
their current processes to SAD but it is important to know what the rool
offers and its best practices. Finding a balance without the help of SAP
experts is almost impossible.

As the Mexican saying goes: “Hdgase la voluntad de Dios... en los
bueyes de mi compadre” (May God's will be done... with my neighbour’s
oxen). The task of change management is essential. The areas under the ra-
dar of the Management, whether you believe it or not, will get done by the
mere fact of ‘being the bosss project. Unfortunately, these are a minority...

The function is just starting... The whole organisation is anxiously
awaiting the rollout of SAR Expectations are very high and the most
difficult part is yet to come. The rollout will mark the start of the true
conflicts and you must be extremely adept in distinguishing the root of
the problem in all the chaos.

What personal and professional achievements have you drawn
from this experience?

If they appoint you as leader of a SAP project, you must do it well, as
your ‘exposure’ to the senior levels of the company is very high. Leading




98

AUSAPE N°19 Octubre/October 2011

administracién del tiempo, coordinacién de equipos multidisci-
plinarios e incluso en psicologfa; por la diversidad de usuarios y
conflictos que surgen en el dia a dia del proyecto. Mds alld de la
experiencia adquirida, en mi caso particular me ha valido para una
promocién importante, al concluir la implantacién.

:Qué aspectos diferenciales puede aportar una mujer como li-
der en este tipo de proyectos?

Capacidad de atender los detalles y prestar atencién a muchas cosas
ala vez: definitivamente, ser “multitask” y bajar al detalle es algo in-
dispensable y en eso, en general, las mujeres podemos tener ventaja.

Finalmente, ;qué recomendaciones haria a una mujer que esté

considerando participar en este tipo de proyectos?

1) Leer todo el material de SAP y de los procesos implicados que
tenga a su alcance.

2) Rodearse de consultores con experiencia, no sélo en SAP, sino
en la operativa de su gremio.

3) Delimitar roles y responsabilidades de cada uno de los intervi-
nientes.

4) Corroborar lo que le dicen los key users en las reuniones y talleres.

5) Dedicar energfas suficientes a la gestién del cambio

6) Ante el caos del arranque, su mejor defensa son los datos duros.

7) Aceptar abiertamente cuando hay incidencias importantes y re-
portarlo a los superiores acompafiado de un plan de accién. No
se haga la valiente y no trate de tapar el sol con un dedo.

Parte del equipo femenino de Single Consulting en BBVA — Proyecto GPS.

a SAP project is the equivalent of doing a Master’s degree or a docrorate
in systematic thinking, process mapping, change managing, time ma-
nagement, multi-disciplinary team coordination and even in psycholo-
2y due to the diversity of users and conflicts that arise in the day-to-day
running of the project. Beyond the experience acquired, it also led to
an important promotion for me on completing the implementation.

What differential aspects can women provide as a leader in this
type of project?

The ability to take care of the details and pay attention to several things
at the same time; definitely, being a ‘multi-tasker’ and still being able
to concentrate on the details is indispensable, and generally speaking,
women have that advantage.

Finally, what recommendations would you make to women who

are considering participating in this type of project?

1) Read up on all SAP material available on processes involved.

2) Surround yourself with experienced consultants, not just in SAR but
in the operations of the business.

3) Define roles and responsibilities for each member.

4) Confirm what key users say in meetings and workshops.

5) Devote sufficient time and effort to managing change.

6) When faced with the chaos of rollout, your best defense is the hard data.

7) Openly accept when there are important incidents and report them
to superiors together with an action plan. Do not put on a brave
Jace and try to block a dam with your finger, so to speak.
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Kim Salter,

Australianos de SAP)

Directora de Operaciones del SAUG (SAP Australian User Group / Grupo de Usuarios

Operations Manager, SAUG (SAP Australian User Group)

“Cualquier cliente que invierta
su dinero en software SAP deberia
formar parte del grupo de usuarios”

Con amplia experiencia en las areas de Marketing y Ventas, Kim Salter trabajo
previamente para Xerox en Canada, donde se encargé de algunas de las cuentas mas
importantes, como la Bolsa de Toronto o la compafiia Warner Brothers. Posteriormente,
se trasladé a Australia y desarrolld su actividad profesional para dos socios de SAP,
justo antes de incorporarse al SAUG como directora de operaciones. Con ella hablamos
tanto de su labor diaria como de su experiencia en el mundo SAP.

“Any customer who invests their
money into SAP software should be a
user group member”

With expertise in sales and marketing, Kim Salter previously worked for Xerox Canada,
managing large accounts such as Warner Brothers and the Toronto Stock Exchange. Kim
then moved to Australia taking on roles driving professional activity for two SAP partners
before joining SAUG as their Operations Manager. We spoke to her about her professional
day to day activities and her experience working in the SAP environment.

:Cudles son exactamente sus funciones en el SAUG?

Me encargo de la gestién del equipo operativo del SAUG y cola-
boro con el comité del grupo en la consecucién de los objetivos
estratégicos globales. También me ocupo directamente de diversos
proyectos, como las iniciativas de influencias y algunos de nuestros
acontecimientos de mayor envergadura. Una de las labores esencia-
les de mi puesto consiste en mantener el grupo SAUG en un lugar
preponderante en un mercado cambiante y seguir creando valor
para los miembros del grupo.

;Cudles son sus objetivos del grupo de usuarios en Australia?

En estos momentos, el SAUG estd atravesando una época muy inte-
resante debido a la revisién estratégica del negocio que hemos llevado
a cabo hace poco. Esto nos ha permitido mostrar optimismo a la hora
de reforzar la posicién del SAUG en el ecosistema SAP. Un ejemplo

Which is exactly your role in SAUG?

1 am responsible for managing the SAUG operational team and work-
ing with the SAUG committee to achieve our overall strategic goals.
I also work directly on a number of projects, including the influence
initiatives and some of our larger events. Core to my role is to keep
SAUG relevant in a changing market and continuing to build value
Jor our members.

Which are your objectives at SAUG?

This is an exciting time for the SAUG as we have recently undertaken
a strategic review of the business. As a result of this we are optimistic
about strengthening SAUG's place in the SAP ecosystem. One example
is how we are expanding our membership base by adding services that
address new markets to mirror changes in SAP’s strategy. This represents
a shift in focus for us. Historically, we have been largely an ERP user
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es el crecimiento del nimero de miembros del grupo gracias a que
hemos afiadido servicios que abordan nuevos mercados para reflejar
los cambios de la estrategia de SAP. Para nosotros, esto supone un
cambio de orientacién. Desde siempre hemos sido, esencialmente,
un grupo de usuarios de ERP, pero lo cierto es que, ahora, ésta es solo
un drea mds de las muchas en las que trabajamos. El grupo SAUG
debe cambiar al mismo ritmo que lo hace SAP. Otros objetivos son
crear modelos de patrocinio nuevos, trabajar mds eficazmente con
SAP e incrementar la repercusién de los programas de influencia, y
para lograrlo hemos invertido en personal e infraestructura. Va a ser
un afio muy ajetreado para el SAUG.

:Cudl es el enfoque del SAUG en relacién con los nuevos temas
de la estrategia de SAP “on demand, on premise, on device”?

Actualmente, el equipo del SAUG estd trabajando en una serie de
iniciativas nuevas que mantendrdn a nuestros miembros al dia de
las Gltimas soluciones; para ello, estamos efectuando una transfor-
macién de los panoramas de SAP y los modos de aprovechar estas
nuevas tecnologfas de gran potencia a fin de beneficiar a los miem-

bros del grupo.

:Cudles son las expectativas de crecimiento del SAUG?

El SAUG quiere elaborar planes que amplien los servicios a los
que tienen acceso los miembros del grupo. Algunos de estos planes
incluyen una presencia online mejorada, foros de redes sociales y
mds opciones para que nuestros miembros puedan influir sobre la
orientacién de los productos y tengan acceso a informacién funda-
mental. Aumentar el nimero de miembros también es un objetivo
destacado, ya que permitirfa a los miembros actuales acceder a una
base mds amplia de conocimientos y experiencia.

:Nos puede dar su opinién sobre las herramientas de medios
sociales que utilizan en el SAUG?

Los medios sociales son una parte importante de la comunicacién
con la comunidad SAP. Ahora es mds fécil acceder a estos sitios y
herramientas, que también han mejorado en fluidez. Los medios
sociales han abierto una puerta a informacién que antes costaba
mucho esfuerzo y tiempo encontrar.

Hiblenos ahora del valor diferencial que representa para los
clientes australianos de SAP el hecho de ser miembro del SAUG.
En esto no puedo ser totalmente imparcial, pero creo que cualquier
cliente que invierta su dinero en software SAP deberfa formar parte
del grupo de usuarios. Muchos de los clientes de SAP sélo ven los
acontecimientos de los grupos de usuarios que se ofertan a lo largo
del ano. Acontecimientos que, sin duda alguna, brindan maravillosas
oportunidades para relacionarse y aprender. Pero no debemos olvidar
que los grupos de usuarios estdn activos los 365 dias del afio trabajan-
do con clientes de SAP para mejorar el software, la participacién de
los clientes y el soporte. Muchas empresas no estdn al tanto de estos
programas, que podrfan beneficiar enormemente a cualquier empresa,
y no pueden acceder a ellos si no forman parte del grupo de usuarios.

:Qué huella le gustaria dejar en el SAUG?

Me gustarfa que me viesen como la persona que abrié puertas y
cre6 oportunidades para los clientes de SAP que no estaban dispo-
nibles antes de la fundacién del grupo. Ya existia este deseo en el
antiguo comité, pero faltaba un equipo que se encargase de llevarlo
a la prictica, porque sin €l iba a ser muy dificil crecer. Espero que

group, but we recognize that this is now just one area of many we need
to cater for. Just as SAP is changing so must the SAUG. Other 0b-
Jectives are creating new sponsorship models, working more effectively
with SAP and increasing the impact of influence programs. As a result
we have invested in staff and infrastructure. It will be a busy year for
SAUG.

How SAUG works about new SAP strategy topics “on demand,
on premise, on device”?

The SAUG team is working on a number of new and ongoing initia-
tives that will keep our members abreast of new solutions, transforming
SAP landscapes and ways to harness these powerful new technologies to
benefit our members.

Which are SAUG growth expectations?

The SAUG is looking ar plans that will broaden irs services to our
members. Included in our plans are an improved online presence,
better networking forums, increased ways for our members to influ-
ence product direction and gain access to critical information. In-
creasing our membership base is also an important goal as this will
allow our current members to access a broader pool of knowledge and
experience.

“El SAUG fue uno de los
primeros grupos de usuarios

que se incorporé a SUGEN”

“SAUG was one of the
first user groups to join

SUGEN”

Give us your opinion about social media tools at SAUG.
Social media has and is an important part of networking with the SAP
community. There is a fluidity and ease of access to these sites and tools
that has been unavailable in the past. It has opened a door to informa-
tion that was previously difficult and time consuming to find.

Tell us about the differential value to SAP Australians customers
being SAUG members.

I am a little bit biased here but I believe that any customer who
invests their money into SAP software should be a user group mem-
ber. Many SAP customers only see the user group events that are on
offer throughout the year which of course offer great networking and
educational opportunities; however, user groups are active 365 days
a year working with SAP customers on improving the software,
customer engagement and support. Many companies will not be
aware of these programs and will not have access to them without
being a user group member — programs which could benefit your
company immensely.
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los miembros del grupo se hayan beneficiado del trabajo realizado
en los dltimos nueve afos y espero con entusiasmo sentar las bases
de la etapa siguiente.

Hablemos ahora de SUGEN (SAP User-Group Executive Net-
work). ;Cudles son sus expectativas generales respecto a SU-
GEN y su colaboracién con SAP?

Confiamos en la capacidad de

SUGEN como érgano colecti-

vo para dirigir programas con

los que nosotros no podemos

lograr un efecto a nivel local.

¢Cudl es el historial del
SAUG en SUGEN?

El SAUG fue uno de los pri-
meros grupos de usuarios
que se incorporé a SUGEN.
Ya desde las primeras reu-
niones, los integrantes del
SAUG mostraron entusiasmo
y vieron una gran oportunidad
para interactuar con SAP en
un foro nuevo. Esperamos se-
guir estando activos dentro de
este prestigioso grupo global y
seguir de cerca su crecimiento
y evolucién.

:Cémo valoran los miembros
del SAUG la labor que des-
empena dentro de SUGEN?

Creo que todavia queda mu-
cho por hacer para poder co-
municar el valor de nuestras
actividades con SUGEN.
Ahora estamos mejorando en
este aspecto y, pronto, SU-
GEN se podrd reconocer tan
facilmente como SAUG en

“En estos momentos, el SAUG

What would you like to be your trace in SAUG?
1 would like to be seen as the person who opened doors and opportu-
nities for SAP customers that were not available to them prior to the
formalized operational team being built. The passion was already
there within the existing committee but without a dedicated team
to execute it, it was always going to be difficult to grow. I hope that
our members have benefited from the work that has been done in
the last nine years and I look
Sforward to building the next
stage.

Tell us about SUGEN (SAP
User-Group Executive Net-
work). What are your gen-
eral expectations of SUG-
EN and its work with SAP?
We rely on SUGEN, as a col-
lective body, to drive programs
that are not possible for us to
impact locally.

Which is SAUG bhistory in
SUGEN?

SAUG was one of the first
user groups to join SUGEN.
From its very first meetings,
the SAUG were enthusiastic
and saw an opportunity for
a fantastic new forum to in-
teract with SAP in. We hope
to continue to be active in
this important Global group

as it grows and evolves.

How SAUG members ap-
preciate your task inside
SUGEN?

1 feel we still have a long way
to go to communicate the val-
ue of our activities with SUG-

Australia. EN. We are improving this now
; B and soon, SUGEN will be as

:Cudles son los objetivos del esta atravesando una epocCa muy easy to recognize as our SAUG

SAUG en SUGEN? name in Australia.

Nos gustarfa seguir consideran- interesante debido a la revisiéon

do SUGEN como un encuen-

Which are SAUG objectives

tro de grupos de usuarios que estra_tégica del negocio que hemos in SUGEN?

desean trabajar juntos para dar

We would like to continue to see

fuerza a la voz colectiva e inte- llevado a cabo hace poco. th SUGEN as a meeting of user

ractuar estratégicamente con
SAP. Esto representa mucha mds

groups who would like to work
together to leverage their collec-

importancia para los grupos de “mh jS jS an eXCjtjn g t1me fOI’ t.h e tive voice and interact strategi-

usuarios de Australia, que es un
pais aislado, de la que puede
representar para algunos de los
grupos europeos y norteameri-
canos que tienen un acceso mds
directo al corazén de los equipos

SAUG as we have recently

undertaken a strategic review

cally with SAR As an isolated
country, this is even more im-
portant to us in Australia, than
it may be for some of the Euro-
pean user groups who have more
direct access to the core SAP de-

de SAP. of the business. ” velopment teams.
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La llamada

Si no sales al bosque, jamds ocurrird nada
y tu vida jamds empezara...
(Clarissa Pinkola Estees)

“Esta noche sofié con mi halcén. Viajo en un deportivo rojo. Con-
duce Eric. Avanzamos a gran velocidad por una carretera comarcal.
Es una carretera de montana. Entonces lo veo. Mi halcén. Reposa
sobre el asiento trasero atrapado en una jaula. Atento. Vigilando
permanentemente el terreno. Con su presencia intensa sobre el pai-
saje que busca, incesante, su presa. Me atrae el abismo desnudo
de colores en el centro de su mirada. Eric acelera. Ahora veo su
cuerpo; espalda gris azulada y blanquecina, con manchas oscuras.
Eric acelera. Ahora veo sus patas. Ahora lo veo... jEstdn partidas!
Me despierto de golpe. Tengo miedo”.

Es el relato de una mujer en un periodo de profundo cambio
personal. Una mujer, en cuyos suefios, recurrentemente, aparece un
halcén lisiado incapaz de remontar el vuelo. Encarna la metdfora
del instinto quebrado de la mujer que acecha en la sombra de dia y
de noche y llama sin permiso a la puerta de los suefios para desper-
tar y recuperar su vuelo perdido.

Es la historia de una mujer hermosa en cuyo relato de vida el
tiempo entreteje sutilmente el olvido de si y entierra su més precia-
do tesoro: la conexién con su alma de mujer.

La mujer salvaje y el viaje interior

“Cuando las vidas de las mujeres se quedan estancadas o se llenan de

aburrimiento, es hora de que emerja la mujer salvaje” (C. . Esteés)
Linda Jarosch y Anselm Griin describen catorce imdgenes ar-

quetipicas de la mujer: la juez, la protectora, la amante, la madre, la

sacerdotisa, la artista, la guerrera, la sabia, la chamana, la profeta, la

forastera, la risuena, la reina y la mujer salvaje.

La mujer salvaje tiene que caminar hacia si misma, tiene que
cavar hacia dentro. Ella no teme adentrarse en la profundidad de su
alma porque ya no quiere desterrarse a si misma y sabe que alli, en
su propio fondo, encuentra las respuestas que necesita; tocar fondo
es doloroso, tocar fondo es morir y, a la vez, es encontrar la tierra
fértil que nutre la nueva vida... un fondo que quiere la muerte para
volver a la vida.

El depredador
Volvamos al suefio: ;Quién encarcelé al halcén? ;Quién lo mutil4?
;Quién quebranté su libertad?

C.D. Estées describe al depredador interno y externo. Los depre-
dadores son fuerzas (personas, circunstancias, hébitos, estructuras
de lenguaje, pensamientos recurrentes, etc.) contrarias al desarrollo
de la vida y la naturaleza; impiden el desarrollo, la armoniay lo sal-
vaje. Es un sarcdstico y asesino antagonista cuya misién consiste en
convertir encrucijadas, viajes, voluntades, suefios... en inhdspitos
desiertos vaciando el alma de esperanza alguna.

Este poderoso depredador aparece una y otra vez en los suenos
de las mujeres vy estalla en el mismo centro de sus planes més tras-
cendentales y significativos. Asi despoja a la mujer de su naturaleza

The call

If you don’t go out into the woods,
nothing will ever happen

and your life will never begin...
(Clarissa Pinkola Estees)

“Last night I dreamed with my hawk. I am sitting in a red sports
car. Eric is driving. Very fast down a country road. A mountain
road. Suddenly I see it. My hawk. It is sitting on the back seat
trapped in a cage. Painful eyes watching around, starring into the
wild; focusing intensely on the landscape looking for its prey. I stare
at the colourless abyss in the centre of its gaze. Eric speeds up. Now
I can see its body, its bluish-gray and whitish back with dark spots.
Eric speeds up again. Now I see it ... see its legs... both are broken!
I wake up suddenly. I am frighten’.

This is the story of a woman in a stage of profound personal
change; a woman who dreams once in a while with an injured hawk
that cannot fly. The hawk embodies the metaphor of the lost instinct
of @ woman, knocking hopelessly at the door of her dreams, desperate
trying to wake her up and take off; into the shiny skies, once more...

It's the story of a young beautiful woman where Chronos, Father
of Time, subtly buried her most precious treasure: her deepest nature,
her pure woman's soul.

The wild woman and the inner journey
“When women’s lives are in stasis, or filled with ennui, it is always
time for the wildish woman ro emerge”. (C. P Estés)

Linda Jarosch and Anselm Griin describe fourteen archetypes
describing the essence of a women.: the judge, the protector, the lover,
the mother, the priestess, the artist, the warrior, the wise woman, the
shaman, the prophet, the outsider, the smiling woman, the queen
and the wild woman.

The wild woman has to walk towards herself; she must dig deep
inside her soul. And the wild woman is not afraid of delving into
the depths of her soul because she no longer wishes to banish her own
being; she has thar knowing deep inside her that she will find the
answers she needs. Reaching the very depths is painful; reaching the
depths means dying, yet it also means discovering the most fertile
ground thar will nurture her new life... depths yearn for death in
order to reborn.

The predator
Let’s return to our dream: Who caged the hawk? Who mutilated it?
Who deprived it of its freedom?

C.P. Estés describes the internal and external predator. Preda-
tors are forces (people, circumstances, habits, language structures,
thought patterns, ...) that hinder the expression of life and nature;
they hinder expansion, harmony and wildness. Predators are sar-
castic, murderous antagonists which turn crossroads, journeys and
dreams into harsh deserts, drying out souls, leaving them without
any hope.

This powerful predator emerge often in women'’s dreams, destroy-
ing their most transcendental and meaningful plans. Thus, it strips
the woman of her instinctual nature. Once the deed is done, it leaves
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Helmar Rodriguez Messmer

Su formacién combina el enfoque empresarial como
licenciado en Ciencias Empresariales (UAM), consultor
experto de SAP HCM y su base humanista a través de

sus estudios de Master en Comunicacion No Verbal (U.
Alcala), Master en Oratoria (U. Alcald), Programacion
Neurolingiiistica, Teatro (JC Corazza), Danza, Movimiento
Expresivo, Musica, Cine (Historia y Estética por U.
Valladolid), Constelaciones Sistémicas, Terapia Gestalt (IPG
Madrid), Psicologia Integrativa (Programa Proto y programa
SAT, Dr. Claudio Naranjo).

Responsable Soluciones SAP-HCM SAP lberia.

Imparticién de seminarios de comunicacion, liderazgo y
oratoria en Espafia, Portugal, resto EMEA y LATAM.

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

Imparticion de Cursos en el IE dentro del Programa SAP.

Helmar Rodriguez Messmer

His training combines his business focus as a graduate
in Business Administration (Universidad Auténoma de
Madrid), expert SAP HCM consultant and his humanistic
base through his Master's degree studies in Non-verbal
Communication (Universidad de Alcala), Master’s in
Discourse (Universidad de Alcala), Neurolinguistic
Programming, Theatre (JC Corazza), Dance, Expressive
Movement, Music, Cinema (History and Aesthetics,
Universidad de Valladolid), Systemic Constellations, Gestalt
Therapy (IPG Madrid), Integrative Psychology (Proto and
SAT programmes, Dr. Claudio Naranjo).

SAP-HCM Solutions Manager, SAP Iberia.

He teaches communication, leadership and discourse
seminars in Spain, Portugal, EMEA and Latin America.

He is a lecturer on communication courses of the Master's
degrees in Coaching, Emotional Intelligence, Family
Training, Communication, Discourse organised by HUNE for
the Universidad de Alcala and Universidad Politécnica de
Madrid.

He also lectures on Emotional Intelligence courses within
the SAP Programme.




104

AUSAPE N°19 Octubre/October 2011

instintiva y, una vez consumado su propésito, la deja insensibiliza-
da y sin fuerzas nutritivas para progresar, sin relato de vida y con
suefos rotos.

Como los lobeznos, las mujeres necesitan una iniciacién para
que aprendan que los mundos interiores y exteriores no siempre
son lugares seguros y placenteros. Las mujeres necesitan cuestionar
para desenmascarar los depredadores que las aniquilan:

;Dénde piensas que estd esa puerta, y qué podria haber al otro
lado? ;Qué hay detrds de lo visible? ;Qué hace que esa sombra apa-
rezca en la pared? ;Qué cosa no es lo que parece? ;Qué es lo que yo
sé en lo profundo de mi que desearfa no saber? ;Qué parte de mi ha
sido asesinada o yace moribunda?

Tal y como describe Estées, las mujeres iniciadas necesitan:

1- Aprender a discernir; separar sutilmente una cosa de la otra y
observar el poder del inconsciente.

2 -Aprender algo mds acerca de la vida y de la muerte. Desarrollar la
capacidad para infundir energfa y fortalecer la vida y apartarse
del camino de lo que va muriendo.

Hacia rutas salvajes
El depredador es la fuente que, revirtiendo su poder, sefala el ca-
mino de vida:

La rabia del depredador puede convertirse en un fuego del alma
para realizar una gran labor en el mundo. Con la astucia del de-
predador se puede examinar y comprender tomando distancia. La
naturaleza asesina del depredador puede usarse para matar aquello
que debe morir, convenientemente, en la vida de una mujer.

Y cuando la mujer atraviesa sus infiernos y vence a sus depre-
dadores recupera plenamente su instinto e intuicién, la escucha in-
condicionada, el corazén leal de la mujer justa, la sabiduria plena
de la tierra como conjuncién de ideas, sentimientos, impulsos y
recuerdos, la protesta a voces contra la injusticia y una resilien-
cia inquebrantable, la capacidad para seguir adelante y emprender
nuevas rutas cuando apenas queda esperanza.

El viaje de la mujer salvaje es el viaje mitico, el viaje del verda-
dero Ser, el viaje del renacimiento de la mujer.

Vivir es siempre lo que queda por vivir, vivir es urgente... y
como hombres, para adentrarnos en el misterio sagrado de la mu-
jer, para unirnos profundamente con ella, entre cielo y tierra, y
crear un nuevo mundo, necesitamos conocer la naturaleza y ex-
presién de ese anhelo de la mujer salvaje, el anhelo de su conexién
profunda con el universo, y honrar y apoyar sus suefios con arraigo
e incondicional presencia.

her alone, without any strength to carry on, without any future, just
with broken dreams.

Like werewolves, women need to learn that interior and exterior
worlds — are not always safe and pleasant places. Any women must
ask deep questions in order to unmask the predators who try to an-
nihilate her:

Where is the door, and what will you find on the other side?
What lies behind the visible? What makes that shadow on the wall?
Which things are not what they seem to be? What do I know deep
inside and I wish I did not know? Which part of me has been assas-
sinated or lies dying on the street?

According to Estés, women need to:

1- Learn to distinguish; distinguish the subtle; separating one thing
[from another and understand the power of the unconscious;

2 - Learn more about life and death, develop the ability to create
energy and strength in their lives, leaving any road which leads
only to death.

Into the wild
The predator is a powerful source that can be reversed from shadows
into light:

The predator’s rage can be converted into a great fire of the soul
that can fuel an outrageous mission in the outer world. The cunning
of the predator can be examined and understood from a distance.
The predator’s murderous nature can be used to kill thar which must
necessarily be eradicated from a woman’s life.

And when a woman walked through her underworld and con-
quered her predators, she recovers her full instinct and intuition, the
capacity to listen unconditionally, the loyal heart of a fair woman,
the wisdom of the ages integrating ideas, feelings, intuitions and
memories, a strong power against injustice and an unbreakable re-
silience, the ability to carry on and take new routes when almost no
hope remains.

The journey of the wild woman is a mythical journey, the jour-
ney of the true Self; the journey of the rebirth of the woman.

Living is always what remains; living is extremely urgent... We,
as men, to be able to dive into the world of sacred mystery of any
woman, to be able to completely join her and walk together through
any skies, create a New World, and experience unconditional love,
we need to get to know the real nature and expression of the yearning
of the wild woman, the yearning of her deep connection with na-
ture, with the whole universe, and honour and support her dreams
with firm and unconditional presence.




Los hombres son de Android...
las mujeres de Blackberry

Men are from Android...
Women are from Blackberry
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Que “los hombres son de Marte, las
mujeres son de Venus” ya nos lo habia
contado Jonh Gray en su best seller,

pero lo que quizas todavia no nos habian
contado es que “los hombres son de
Android y las mujeres son de Blackberry”,
segun reciente infografia publicada por la
empresa Inneractive Ltd.

simismo, de un muestreo realizado sobre un porcen-

taje de la poblacién estadounidense por Pew Research

Center & American Life Project, esta entidad ha con-

cluido que las mujeres han sido “significativamente
mds propensas’ a estar en las redes sociales frente a los hombres
desde abril de 2009.

Este y otros datos resultan interesantes en un sector, el tecnolé-
gico, donde la mujer tiene una presencia minoritaria no sélo como
usuaria sino también como profesional. Pero poco a poco parece
que se estd rompiendo el sentimiento hostil que aparentemente rei-
naba en las relaciones entre mujeres y tecnologfa.

Ello no sélo es un paso al frente para las mujeres sino también
para la industria del sector en general, y en particular para el sector
de la publicidad, que poco a poco va estudiando y analizando el
comportamiento de hombres y mujeres a través de Internet.

A pesar de que hombres y mujeres tienen un comportamiento
diferente en cuanto al uso de las tecnologfas, ellas estdn ganando
cada vez mds peso en todos los dmbitos y, por tanto, el estudio de
esta evolucién estd resultando de gran interés para todo tipo de em-
presas que ven en las mujeres potenciales clientes de tecnologia en
temas relacionados, no sélo con aspectos mds propios del sexo feme-
nino (tales como la moda, belleza o maternidad), sino también con
otros temas hasta hace poco impensables como eran los videojuegos.

Esta tendencia estd impulsando, por un lado, la existencia de
comunidades virtuales exclusivamente dirigidas a la mujer y, por
otro, la publicidad segmentada y el andlisis de los perfiles.

Los tiempos del marketing mediante el uso de datos mera-
mente identificativos de los destinatarios han pasado a ser historia.
Ahora el marketing en Internet demanda la creacién de perfiles y
comportamientos de personas que apoyardn la toma de decisiones
sobre una publicidad completamente personalizada, donde incluso
la discriminacién del perfil masculino y del perfil femenino serd un
elemento decisivo.

Europa no cuestiona los beneficios econémicos que la publici-
dad comportamental puede aportar no sélo para las agencias y pro-
veedores de redes sino también para los editores y los anunciantes,
pero el marco normativo de proteccién de datos de la UE considera
que las pricticas de publicidad comportamental no deben realizarse
a expensas de los derechos a la intimidad y a la proteccién de datos
de las personas.

Aunque la publicidad en linea es una fuente esencial de ingre-
sos para las empresas y un factor importante en el crecimiento y la
expansion de la economia de Internet, Europa lo deja bien claro
en su Directiva 2009/136/CE (coloquialmente llamada como la
Directiva de cookies): resulta capital que los usuarios de Internet
reciban una informacién clara y completa cuando se pretenda ras-

John Grey already enlightened us some
time ago in his bestseller with “Men are
from Mars, Women are from Venus”, but
something perhaps that we had yet to
hear is that “Men are from Android and
Women are from BlackBerry”, according
to a recent infograph published by the
company Inneractive Ltd.

imilarly, in a survey of the US population carried our by
Pew Research Center & American Life Project, the organi-
sation found that women are ‘Significantly more likely” ro
be on social networks since April 2009 than men.

This and other such data are rather thought-provoking in a sec-
tor—technology— where women only have a minority presence, not
Just as users but also as professionals. However, the hostile feeling
that appeared to rule women’s relationship with technology seems to
be slowly dissipating.

It does not just represent a step forward for women, but for the
industry in general, and for the advertising sector in particular,
which is gradually studying and analysing men’s and women’s be-
haviour through the Internet.

Despite men and women showing different behaviour patterns
when it comes to using technologies, women are gaining ground in
all areas. So it goes without saying that studying this evolution is
something of interest to all types of companies which see women as
potential customers of technology, not only in traditionally female
areas (like fashion, beauty and maternity), but also related with
other areas that were unthinkable until quite recently, such as vide-
ogames.

This trend is driven on the one hand by the existence of virtual
communities exclusively run by women, and on the other by seg-
mented advertising and profile analysis.

Marketing using purely informative identification data of the
target audience is now a thing of the past, as now Internet market-
ing involves creating profiles and individual behaviour that will
support decision-making on completely personalised advertising,
where discrimination between male and female profiles will be a
decisive element.

Europe does not question the economic benefits that behavioural
advertising can provide both agencies and network providers and
editors and advertisers, but the framework of EU data protection
legislation considers that bebavioural advertising practices should
not be carried out at the expense of privacy and personal data pro-
tection rights.

Although online advertising is an essential source of income for
companies and an important factor in the growth and expansion of
the Internet economy, Europe has made the situation quite clear in
its Directive 2009/136/EC (colloquially known as the EU Cookie
Directive), where Internet users must receive clear and complete
information when attempting to crawl and collect the information
stored in the user’s computer and on the internet (such as visits
to websites, visit duration, contents accessed, habits and others) so
that the user gives their consent over the processing of their personal
data.
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trear la informacién que se almacena en el equipo del usuario y en
la red (tal como la relativa a sus visitas a webs, duracién, contenidos
accedidos, hdbitos y otros) a fin de que el usuario emita su consen-
timiento sobre los fines del tratamiento de sus datos personales que
él autoriza.

Bruselas ya ha reclamado a los Estados miembros que informen
sobre cdmo estdn adaptando a sus legislaciones internas la Directi-
va de cookies y amenaza con la apertura de procedimientos sancio-
nadores por el retraso.

En Espana, el pasado mes de mayo fue presentado el Proyecto
de Ley por el que se modifica la Ley 32/2003, de 3 de noviem-
bre, General de Telecomunicaciones y se incorpora, entre otras
cuestiones, la exigencia para los prestadores de servicios de utilizar
dispositivos de almacenamiento y recuperacion de datos en equi-
pos terminales de los destinatarios, a condicién de que los mismos
hayan dado su consentimiento después de que se les haya facilitado
informacién clara y completa sobre su utilizacién, en particular,
sobre los fines del tratamiento de los datos.

En todo caso, atin se trata de un anteproyecto Pero quizds de
nuevo se hace precisa la reflexién de dénde debe establecerse el
limite entre la privacidad e intimidad de las personas y las tecnolo-
gfas y negocios emergentes. En los tltimos afios las empresas cons-
truyen su propia comunidad en las redes sociales y las redes publici-
tarias configuran perfiles predictivos mediante una combinacién de
técnicas de rastreo, tecnologfas con cookies y programas de captura
de datos. Son los nuevos modelos de publicidad en Internet que
tan dificilmente concilian con las normas sobre proteccién de datos
personales en Europa.

A pesar de la situacién, una cosa es segura. Aunque las mujeres
somos un valor en alza para el sector tecnolégico y el del marketing
comportamental en linea, la ley protege la intimidad y la privaci-

dad de hombres y mujeres por igual.

Brussels has already called on Member States ro report on their
progress in adapting the Cookie Directive to their internal legisla-
tions and threatens to open sanction procedures for any delays.

In Spain, May 2011 saw the presentation of the draft bill that
modifies Spanish Law 32/2003 of 3 November on General Telecom-
munications and includes, among other issues, the requirement for
service providers to use data storage and recovery devices in terminal
equipment of target users on the condition that these users have giv-
en their consent after having been provided with clear and complete
information on their use, in particular.

In any case, the bill is still under draft, however, perhaps we
should examine where the limit between personal privacy and new
and emerging technologies lies. In recent years, companies have built
their own online community in social networks. Advertising net-
works configure predictive profiles using a combination of crawl-
ing and cookie technology and data collection programs. These new
models of advertising on the Internet are based on technologies that
involve some type of personal data processing and are difficult to rec-
oncile with current personal data protection legislation in Europe.

Despite the situation, we can be sure of one thing. Although we
women are a growing value for the technology and online behav-
ioural marketing sectors, the law protects the privacy of both men
and women in equal terms.
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Quién sabe

esde que comenzamos las operaciones espafolas,
hace mds de dos anos, la relacién entre CIOnet y
AUSAPE se ha afianzando progresivamente, y estas
entidades se han convertido en socios estratégicos
que comparten una rafz de principios y valores, dos de las cuestio-
nes quizd més relevantes del panorama econémico de hoy en dfa.

Ademis del valor de las personas, como la célula de la orga-
nizacién principal, tenemos en comin diversas caracteristicas,
la base y la evolucién. Por citar algunos ejemplos, ambas orga-
nizaciones intentan difundir conocimientos y buenas pricticas,
promover las relaciones entre los actores de la industria y ayu-
dar a construir un futuro en el que la tecnologia desempefie el
papel que se merece para llevar la economia por la senda del
crecimiento y la innovacién que tanto anhelamos.

Uno de los dltimos temas que hemos debatido es el de
la presencia de las mujeres en las TIC. Dejando a un lado la
controversia que, a menudo, envuelve este asunto, el merca-
do tecnolégico de nuestro pais siempre ha estado marcado por
un predominio de los hombres en todos los niveles jerdrquicos
y técnicos. La situacién se repite en muchas otras economias
maduras, aunque algunos paises en desarrollo, como la India
o Brasil, estdn contratando un porcentaje cada vez mayor de
mujeres en organizaciones de T1I.

En la actualidad, aproximadamente el 10% de los miem-
bros espafoles de CIOnet son mujeres. Banco Popular, Carre-
four, Vodafone, Mango y la UNED son algunas de las empresas
cuyo cargo de director de informdtica estd ocupado por una
mujer, y el nimero estd en crecimiento constante.

Desde la plataforma CIOnet, participamos en diversas
iniciativas locales para promover este papel. ATT y Red.es son
dos de las agencias con las que colaboramos activamente en
esta direccién. El préximo mes de noviembre, en la feria de
FICOD, contaremos con un espacio exclusivo para compartir
experiencias dentro del sector femenino y espolear el interés de
las mujeres jévenes que deseen desarrollarse y forjarse una tra-
yectoria profesional en sectores innovadores. Recuerdo a Neelie
Kroes, Comisaria de Competencia de la UE y una de las patro-
cinadoras de CIOnet, cuando afirmaba lo siguiente: “Lehman
Brothers no habria fracasado si hubiese incluido entre sus lideres a
las Lehman Sisters”. Quién sabe.

Who knows

ince we started our Spanish operations more than

two years ago, the relationship between CIOnet and

AUSAPE has progressively increased, becoming stra-

tegic partners with a common root of principles and
values, perbaps two of the most relevant aspects in today’s eco-
nomic world.

Besides the people’s value, as the main organization’s cell,
we share many different features and a common ground and
evolution. To list a few, both organizations seek to dissemina-
te knowledge and best practices, foster relationships between
industry players and help building a future where technology
plays the role it deserves, in order to bring our economy to the
path of growth and innovation that we all crave.

One of the topics we have discussed most recently is that of
women in ICT. Leaving aside the controversy that often su-
rrounds such issue, the technological market in our country has
always been characterized by a predominance of men, at all
hierarchical and technician levels. That has also been the case
in many mature economies, although some developing coun-
tries, like India or Brazil, are showing higher percentages of
women in 11T organizations.

Currently, approximately 10% of our CIOner Spanish
members are women. Banco Popular, Carrefour, Vodafone,
Mango, UNED are some companies whose CIO is a woman,
and the number is steadily increasing.

From ClOnets platform we are participating in numerous
local initiatives to promote this role. ATI and Red.es are some
of the agencies with which we are actively working in this di-
rection. Next November, at FICOD’s fair, we will have an ex-
clusive space to share experiences within the female sector and
encourage interest among young women seeking careers and
professional development in innovative sectors. I remember an
assertion from Neelie Kroes, EU Competition Commisssioner
and one of ClOnet’s sponsors, when she mentioned that “Leh-
man Brothers would not have failed if it had included Lehman
Sisters among its leaders”. Who knows.
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