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Tecnocom, es una multinacional espanola con presencia en ocho paises
y posicionada entre las cinco primeras empresas TIC en el mercado
espanol. Es Partner de SAP desde hace 15 anos, durante los cuales ha
disenado e implantado proyectos en mas de 100 clientes Cuenta con
Consultores altamente cualificados en gestion, consultoria y desarrollo

de soluciones SAP.

MAXIMA CALIDAD EN CADA
PROYECTO:

e Miembro de Executive Council SAP EMEA

e Premio mayor volumen de negocios en
Business Analitics

e Mayor calidad en Proyectos 2009, 2010y 2011

e Certificacion Partner Center of Expertise PCoE
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La Asociacion de Usuarios de SAP Espafia
y la direccion de la revista AUSAPE no com-
parten necesariamente las opiniones y datos
publicados en la revista, ni tampoco se hacen
responsables de los articulos, reportajes, opi-
niones, datos y colaboraciones que aparecen
en la revista y estan firmados por sus autores,
siendo éstos los responsables. No estando
permitida la reproduccion, distribucion o co-
municacion publica de la totalidad o parte de
los contenidos publicados, en cualquier tipo
de soporte o medio técnico sin la autorizacion
de Asociacion de Usuarios de SAP Espana.
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) Rafael Berriochoa

. = Vocal del area de Comunicacion

e -l Miembro de la Junta Directiva de AUSAPE en representacion de la Agencia
‘i“ Informatica y Comunicaciones de la Comunidad de Madrid (ICM)

Estimados Asociados,

2014 esta llegando a su fin y estamos a punto de entrar de lleno en la Navidad. Es momento de
hacer valoracion, pero también de planificar el afo que esta a punto de entrar.

Concluye un afo importante para AUSAPE, que ha llegado a su vigésimo aniversario y lo
ha celebrado con los Asociados en el Ultimo Forum. Un evento que también tiene tras de si
una trayectoria de 10 anos y que este ano ha coronado la mejor de sus ediciones, superando
el liston de los 500 asistentes. Han sido también meses en los que AUSAPE ha participado y
dado soporte a numerosos eventos y en el que se han dado respuestas a temas que preocupan
a las empresas asociadas a través de los Grupos de Trabajo, pero también en los que se han
intensificado las relaciones institucionales y la actividad de la Delegacion Internacional. Y, en
este sentido, en esta revista encontraréis mucha informacion sobre la actualidad exterior de la
Asociacion, que continuara durante 2015 en el equipo directivo de SUGEN.

En el interior de la revista, encontraréis también un amplio resumen de la Jornada de Puertas
Abiertas para la Pyme y Soluciones SAP, celebrada en Barcelona el 18 de noviembre con el
objetivo de dar a conocer AUSAPE entre la pequeia y mediana empresa y realizar una primera
aproximacion a este colectivo de empresas que, cada vez, utilizan sistemas SAP en su gestion.

Este es un nimero especial para AUSAPE, ya que la revista renueva su disefio para primar
lo visual sin renunciar a la calidad de los contenidos con la Ultima informacién sobre el sector
TI, en general, y el ecosistema SAP, en particular. Lo hemos hecho no sélo para evolucionar y
adaptarnos a las Ultimas tendencias estéticas, sino para que la informacion llegue a los lectores
—vosotros— de forma mas atractiva.

Ademas, es tiempo de planificacion y, en este sentido, hemos empezado a trabajar en la pre-
sentacion de los resultados de la gestion realizada en 2014 que se expondran en la XXI Asam-
blea General, programada para el proximo 29 de enero y a la que estais todos convocados. Sera
importante porque, a lo largo de todo este afo, hemos realizado una profunda reflexion sobre
dénde esta AUSAPE y hacia dénde quiere ir de cara al futuro. Fruto de ella, se ha desarrollado
un Plan Estratégico, cuya presentacion y puesta en comun se producira en esta cita anual.

En mi nombre y en el de toda la Junta Directiva, os deseamos unas Felices Fiestas y que
disfrutéis de la revista.

HELMAR RODRIGUEZ

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

IGNACIO GONZALEZ GARCIA

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

ANA MARZO

Licenciada en derecho con formacion am-
pliada que combina los aspectos legal y téc-
nico. Ana es socio director de la consultora
especializada en tecnologias de la informa-
cion y comunicacion EQUIPO MARZO con
una amplia experiencia en propiedad inte-
lectual, proteccion de datos, administracion
electronica, publicidad digital y consultoria
y auditoria en seguridad de la informacion.
Autora de numerosas publicaciones y profe-
sora en masteres, cursos y seminarios en las
citadas areas. Puedes encontrarla en nuestra
seccion ‘Rincoén legal’ y en: @AnaMarzoP y
WWW.equipomarzo.com
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Como adaptarse a los cambios en la retribucion en especie de la forma mas flexible, segun Oxfera

Encuentro de los Grupos de Usuarios en Berlin
AUSAPE, también en la Conferencia Anual de UKISUG

Las Pymes, objetivo de la Xl edicién de las Jornadas AUSAPE

La vision y la oferta de SAP, de la mano de Jo&o Paulo da Silva

La Pyme, sus prioridades y la oferta tecnoldgica, a examen

Guido Stein: “El liderazgo tiene una parte de servicio; es una aventura personal y ética”

“Llegaremos a finales de 2015 con una implantacion masiva de la factura electronica”
Networking

Sesiones paralelas: Partners que apuestan por la Pyme

Joaquin Reyes, CIO de CEPSA

Entrevista a Salvador Sagrado, socio responsable global de SAP en everis
Entrevista a Amadeu Carbo, Director de NGA Spain & Portugal

Entrevista a Luis Jorge Salgado Farias, Presidente de la Junta Directiva / President of ASUG
Colombia. BELCORP - Gerente Corporativo de Soluciones, Operaciones e Innovacion, VPTI /
Corporate General Manager of Solutions, Operations and Innovation, VPTI

Entrevista a Majed Almutairi, Presidente de / President of SUG MENA. SAUDI ARAMCO
Director, SAP Change Management and Communications

Berlys migra su entorno a SAP Business Suite powered by SAP HANA
para dar respuesta a sus necesidades de negocio

Coémo introducir SAP HANA en una organizacion
SAP HANA, el paradigma para la simplificacion

Un mundo en transformacion: estrategia de compras para una empresa sostenible
El servicio SAP HANA, disponible a través de la nube abierta y segura de IBM

Coémo mejorar la experiencia del usuario con SAP Fiori y SAP UI5
Ya tengo SAP HANA... ¢y ahora qué?

Viabilidad de la externalizacion de los servicios de compras
Manos Unidas, una ONG que confia en la tecnologia para mejorar el mundo

Entrevista a Rosario Yelmo Fernandez de Robert Bosch
Entrevista a Sergio Rodriguez Cid de Aldesa Construcciones

Big Data. Buscando el codigo de la creacion de tu futuro

E-Procurement y contratacion

Manos Unidas, pequefas luces de esperanza en océanos de oscuridad
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ESPECIAL (pag. 17)
Jornada de Puertas Abiertas para Pymes y Soluciones SAP

DELEGACION INTERNACIONAL (pag. 14)
AUSAPE en el Encuentro de los Grupos de Usuarios en Berlin,
y también en la Conferencia Anual de UKISUG

JOAQUIN REYES, CIO DE CEPSA (pag. 30) La cita conté con Guido Stein
“La Unica forma de desarrollar nuevos mercados o conseguir ComRpenea L s e
mayor eficiencia es con soporte tecnoldgico”

AUSAPE GLOBAL / GLOBAL AUSAPE (pag 38)
Entrevistamos a Luis Jorge Salgado Farias, de ASUG Colombia, y a
Majed Almutairi, de SUG MENA

CASO DE EXITO (pag. 44)

Berlys migra su entorno a SAP Business Suite
powered by SAP HANA para dar respuesta a
sus necesidades de negocio
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SAP User Group Executive Network (SUGEN) ha realizado
cambios su equipo directivo. El nuevo Presidente sera William
Khalil, de SUGMENA, el Grupo de Usuarios de Oriente Medio
y norte de Africa, que ya formaba parte de la direccion. Se in-
corporan también tres nuevos miembros: Grahame Reynolds,
Stein-Ove Rov y Rob van der Marck, en representacion de
los Grupos de Usuarios de SAP en Australia (SAUG), Noruega
(SBN) y Holanda (VNSG).

David Ruiz Badia, Presidente de AUSAPE, contintia en su
misma posicion en este equipo directivo tras haber sido elegi-
do el afo pasado, fruto de los esfuerzos de la Asociacion por
tener cada vez un mayor peso internacional. “SUGEN, como
red que engloba a Grupos de Usuarios de SAP de todo el
mundo, es un interlocutor muy potente ante SAP y AUSAPE
tiene que tener cada vez mas presencia en foros globales para
trasladar el maximo valor a sus Asociados locales”, explica el

De izquierda a derecha, David Ruiz, Grahame Reynolds, William Khalil, Stein-Ove Rov y Rob van der Marck.

Actualmente, SUGEN esta formada por 16 Asociaciones
de Usuarios de SAP, que cooperan para crear una Unica ‘voz
del cliente’ y proporcionar a SAP su vision sobre asuntos es-
tratégicos importantes para sus clientes y asi poder influenciar
en el desarrollo de los productos SAP.

Ademas de AUSAPE en representacion de los usuarios es-
panoles de SAP, forman parte de ella los Grupos de Usuarios
de Africa, Argentina, Australia, Brasil, China, Finlandia, Fran-
cia, Holanda, India, Japon, México, Noruega, Oriente Medio y
norte de Africa, Reino Unido e Irlanda, y Suecia.

En lo que resta de afio y durante 2015, el Core Leadership
Team (CLT) de SUGEN centrara sus esfuerzos en proporcio-
nar a SAP las prioridades estratégicas de los clientes de la
compafia y trabajara conjuntamente con la multinacional para
favorecer un entorno de comunicacion entre los grupos de
usuarios y SAP, asi como en conseguir que nuevos grupos de

gjecutivo.

usuarios se unan a la red.

Cambios en el Grupo de Trabajo HCM Sector Publico de AUSAPE

Tras dos afos en el cargo, Roberto Ceballos,
de Osakidetza, deja la coordinacion del Gru-
po de Recursos Humanos del Sector Publico
de AUSAPE, segun sus palabras, “por falta de
tiempo”.

El ya ex coordinador sefala que “la expe-
riencia ha sido muy buena, si bien los inicios
hace ya dos anos fueron duros”, y su intencion
es “colaborar con AUSAPE en lo que haga fal-
ta”. Para él, es importante a la asistencia a las
reuniones de los Grupos de Trabajo ya que,
“permiten establecer contacto con otras per-
sonas que realizan un trabajo similar y compar-
tir experiencias”.

Con mas razon, si cabe, la participacion en
el Grupo de Trabajo de Recursos Humanos,

estas SOlO, AL

“no solo por estar actualizados con la evolucion
de producto, sino por tener conocimiento de los
cambios legales, de obligado cumplimiento para
las organizaciones, puesto que es un area que se
ve fuertemente impactada por ellos”.

Para Roberto Ceballos, las sesiones de este
Grupo se han enriquecido con la realizacion de
sesiones conjuntas con el Grupo de Recursos
Humanos Sector Privado. Y, en este sentido, la
idea es que éstas se sigan produciendo pero sin
la figura de un coordinador, dando asi continui-
dad a este Grupo de Trabajo.

Ademas, AUSAPE organizara sesiones mo-
nograficas de RR.HH. para las participantes del
sector publico, cuando haya temas especificos
de interés para este colectivo.
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El Grupo Financiero Sector Privado retine a 155 personas en

Madrid y Barcelona

El Grupo que coordina Sara An-
tufano, de Eroski, organizd dos
reuniones presenciales en Madrid
y Barcelona para hacer un repaso
a las diferentes novedades legales
que impactan en el funcionamien-
to de los Departamentos Finan-
cieros, esto es, el Modelo 347
(declaracion anual informativa de
operaciones con terceros), el Ré-
gimen Especial de Criterio de Caja
y la Facturacién Electrénica a las AA.PP.

Con una asistencia de 155 personas en total, las reuniones sir-
vieron también para poner en el punto de mira un nuevo reto que
marcara muchos de los esfuerzos del Grupo de Trabajo en los
préximos dos afios, puesto que el 1 de enero de 2017 entrara en
vigor el nuevo sistema de Suministro Inmediato de Informacion (SlI),
que sera obligatorio para un colectivo de unos 62.000 contribuyen-
tes, formado por grandes empresas, grupos societarios a efectos
de IVA e inscritos en el régimen de devolucion mensual del impuesto

LR

A

(‘Redeme’). El resto podran acogerse
voluntariamente vy, si lo desean, renun-
ciar al sistema al final de cada ano.
J La normativa implica que los contri-
buyentes deberan enviar a la Agencia
Tributaria el detalle de las facturas emiti-
das y recibidas en un maximo de cuatro
dias habiles; tendran diez dias mas de
plazo para sus autoliquidaciones y no
presentaran los modelos 340 (libros re-
gistro), 347 (operaciones con terceros)
y 390 (resumen anual). Con la informacioén recibida y la que conste
en la base de datos, la AEAT elaborara los datos fiscales del contri-
buyente a efectos del IVA, facilitando la declaracion del impuesto.
En lo que respecta a la Facturacion Electrénica, AUSAPE in-
forma de que, tras ser probada por las empresas piloto, SAP ya
ha liberado las notas relativas a la solucién bésica, es decir, las
que liberan eDocument Framework. Son la 2070409 y la 2008573.
Ahora queda la nota de consultoria con la generacion del XML,
que enlazara con la solucién y que estara disponible en breve.

ull
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siness technologists. Powering proo

es.atos.net/SAP

provechar
lapotencia de SAP

en todas las facetas de su empresa

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

Con 10.000 consultores SAP en 42 paises, Atos da
servicio a mas de 900.000 usuarios en mas de 5.000
instancias. Haciendo de nuestra compaiiia una de las
consultoras tecnolégicas de referencia global.

Como gVar (Global Value Added Reseller) de SAP
nivel Gold distribuimos las soluciones de Software
SAP proporcionando el servicio completo que
nuestros clientes necesitan.
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SAP Espana y Portugal ha vuelto a reconocer la calidad de los
proyectos de implantacién de sus soluciones con una nueva en-
trega de los SAP Quality Awards, una nueva edicion que ha per-
seguido reconocer especialmente la innovacion con la creacion
de una nueva categoria para HANA, Cloud y Mobile, bases de su
actual oferta.

El jurado lo han compuesto nuevamente personas vinculadas
al entorno SAP como profesores de escuelas de negocio, directo-
res de la propia compafiia, asi como miembros de la asociaciones
de usuarios de Espafa y Portugal: AUSAPE y la lusa GUSP.

La nueva categoria de Innovation se ha subdividido en HANA,
Cloud y Mobile, que reconoce a aquellos clientes que han em-
prendido proyectos dentro de las nuevas areas de la oferta de
SAP.

En la primera categoria, Innovation HANA, el premio a la
excelencia ha recaido en Revlon con SAP Field Services como
partner. La compafiia de cosméticos ha realizado un ambicioso
proyecto de migracion de SAP ERP 4.7 sobre Oracle a SAP ERP
6.0 sobre HANA. HANA les ha permitido mejorar el proceso de
innovacion en areas significativas de la compafia, salvando limita-
ciones técnicas de la plataforma anterior, acelerar sustancialmente
procesos criticos de negocio, y simplificar su mapa de sistemas,
ademas de conseguir reducir el tamafo de su base de datos.
Todo ello con un excelente impacto en su TCO.

En Innovation Cloud han sido galardonadas dos compafiias.
Por un lado, CEPSA, con Accenture. Su proyecto se ha centrado
en la solucion de SAP Travel & Expense Management y ha abar-
cado a 6.000 empleados de 18 de las empresas pertenecientes
al Grupo CEPSA. La compahia ha logrado estandarizar y auto-
matizar el proceso completo desde la solicitud del viaje hasta el
reembolso de gastos que ahora esta, ademas, completamente in-
tegrado con la gestion de RR.HH., la financiera y con la herramien-
ta de reservas de Amadeus. La aplicacion esta accesible desde
cualquier ordenador o dispositivo mévil conectado a Internet. Por
otro lado, Solunion (la joint-venture creada por Mapfre y Euler
Hermes), con Stratesys. Esta empresa queria mejorar los proce-
sos de evaluacion y gestion de objetivos de los 400 empleados
que conforman su plantilla, y optd por la nube y por la solucion
SAP SuccessFactors Performance & Goals. Con ella ha logrado
alinear los objetivos globales e individuales de cada empleado con
el Plan Estratégico de la compania, la transparencia en la defini-
cion de objetivos y su consecucion, asi como una reduccion muy
significativa en los costes de RR.HH.

En Innovation Mobility, el reconocimiento y premios a la exce-
lencia han sido para DAMM con Accenture y la portuguesa MESP
Mota-Engil con SyOne como partners. La companhia de bebidas
ha mejorado la eficiencia de su fuerza de ventas y de sus distribui-
dores, para lo que les ha dotado de tabletas con las que acceder
a toda la informacion necesaria para realizar su trabajo (clientes,
acuerdos, historial de ventas, actividades, informacion sobre la
competencia, etc), y ha incluido también otras funcionalidades re-
lacionadas con el punto de venta y geolocalizacion. El despliegue
que lo ha hecho posible ha sido una combinacion de SAP CRM y
de las soluciones de movilidad de SAP que operan sobre la SAP

® SAP Quality Awards

Celebrating Excellence

David Ruiz, en representacion de AUSAPE, hizo entrega de tres premios.

Mobility Platform. Por su parte, MESP Mota Engil se ha convertido
en la primera compania que utiliza SAP Fiori en Portugal.

El proceso de renovacion de los SAP Quality Awards también ha
implicado una redefinicion de las categorias existentes, que ahora
son “Rapid Delivery” y “Business Transformation Implementations”.
En la primera, los galardonados han sido AENA con Deloitte como
partner, que ha obtenido el Oro, Plata para Ajuntament de Barce-
lona con Ibermatica, y Bronce para Fotowatio con Stratesys. En
la segunda, han sido Ferrovial con IBM el Oro, Plata para Navan-
tia con SAPIMSA, y Bronce para TMB con Stratesys.

El grupo de restauracion Eat Out Group tenia externalizada la ges-
tibn de su ndémina. Para integrar la gestion de todos los procesos
de RR.HH, con ayuda de Accenture puso en marcha un proyecto
basado en SAP SuccessFactors Employee Central Payroll. Ello le
ha permitido centralizar la némina, acceder a la informacion por
parte de sus 2.300 empleados de forma rapida y sencilla, mejorar
los procesos internos y ahorrar un 30 por ciento en la gestion de
costes de personal. El jurado ha decidido otorgarle un premio es-
pecial por la envergadura y beneficios del proyecto, por la cultura
empresarial 100 por cien en la nube y por haberse convertido en la
primera referencia en Europa con SAP SuccessFactors EC Payrol.
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Sistema Cret@: el paso de tratamiento
de L.T. diferida a en curso, en el
proceso de calculo de nomina

En el proyecto Cret@ de la Tesoreria Ge-
neral de la Seguridad Social (TGSS), uno
de los requisitos es el tratamiento de las
Incapacidades Temporales a mes en cur-
S0, lo que supondra la modificacion de su
proceso de célculo para todas aquellas
companias que realizan un tratamiento
de incapacidad temporal a mes diferido.
SAP recomienda que las companias
migren el tratamiento de mes diferido a
mes en curso tan pronto como sea posi-
ble. No cumplir con esta recomendacion,
puede conducir al rechazo de los ficheros
de bases en Cret@, ya que las fechas de
las incapacidades temporales no coinci-

diran con las fechas reales de los absen-
tismos.

Atos nuevamente ha colaborado en la
implementacion de dicho cambio con una
reconocida compafiia del sector Automo-
cién, que ya disponia de SAP HCM, tras-
pasando el esquema de célculo al mes
en curso, ademas de aplicar los cambios
que durante estos meses ha ido desarro-
llando SAP para el proyecto Cret@.

El cambio en esta compafiia se ha
efectuado satisfactoriamente durante el
mes de septiembre, entregandose los se-
guros sociales a la TGSS correspondien-
tes al mes de cambio y al mes diferido.
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Partner

™

an NTT DATA Company

MAS DE 1000 PROYECTOS EXITOSOS.
ESTE ES EL RESULTADO DEL TRABAJO
REALIZADO POR EVERIS SAP.

Cuando una compania como everis habla de su trabajo O
hechos y experiencia. Porque hemos implementado mas d¢
exitosamente, en donde se han utilizado las ultimas tecnologd

Esto nos ha permitido conocer todas sus posibilidades. Y, tami
aportado la tranquilidad de saber que después de tantas implem

nuestra experiencia es tan solida como los proyectos de su nego

attitude makes the difference

Consulting, IT & Outsourcing
Professional Services
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REALTECH se fusiona con TECHEDGE y la compaiiia
resultante tiene planes de salir a bolsa en 2017

El gasto tecnoldgico crecera en 2015 gracias
a la economia digital, segin Gartner. Las
proyecciones de la firma son que el gasto en
Tl mundial aumente un 3,9 por ciento en 2015
hasta situarse en 3,9 billones de dolares.

SAP se abre hueco en Internet de las Cosas con
las soluciones SAP Predictive Maintenance &
Service, SAP Connected Manufacturing, SAP
Connected Logistics y SAP Augmented Reality, que
proporcionaran un mayor rango de capacidades
analiticas y, por supuesto, respuestas en tiempo
real gracias a la base de datos en memoria SAP
HANA.
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Accenture Digital puede ayudarte
a atraer mas clientes.

¢Tiene su negocio poder de atraccion?
Accenture Digital ayuda a las organizaciones
a sacar el maximo partido de las tecnologias
moviles para conectar no solo con sus clientes,
sino también con sus empleados, negocios y
maquinas, mediante toda clase de dispositivos
con conexion a internet. Nuestra amplia
experiencia en soluciones moviles adaptadas
a todo tipo de sectores, nos permite ayudar

a crear oportunidades que, ademas de mejorar
la productividad, promueven la cooperacion

e impulsan las transacciones. Eso es alto
rendimiento, hecho realidad.

Estrategia | Digital | Tecnologia | Operaciones

Alto rendimiento. lidad.

> e
accenturedigital
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La empresa agroalimentaria Angel Camacho adjudica
a Tecnocom su plataforma de software de gestion,
basada en soluciones SAP HANA

La empresa agroalimentaria Angel Camacho ha adjudicado a
Tecnocom la renovacion tecnolégica de su actual plataforma
de gestion por otra basada en soluciones SAP. El contrato
incluye la globalidad del proyecto, desde la adquisicion de las
licencias e infraestructura a los servicios de implantacion hasta
la automatizacion de nuevos procesos de gestion.

El alcance de la iniciativa cubre los principales procesos de
gestion y su integracion con el resto de los sistemas propios
de la organizacion. Para su desarrollo, se implantaran dife-
rentes soluciones y productos SAP. Asi, se utilizara SAP ERP
para la gestion econémico-financiera, compras e inventario,
gestion de almacenes por ubicaciones, gestion de produccion
y ventas; SAP BPC para la planificacion financiera y consolida-
cion de las sociedades del Grupo; SAP BusinessObjects para
la obtencién de informes y cuadros de mando; y SAP Pl como
plataforma de integracion con el resto de sistemas de negocio
de la empresa agroalimentaria.

ANGEL CAMACHO es una compafifa familiar con una clara
vocacion internacional que se ha materializado en un grupo
de empresas reconocidas internacionalmente. Con ventas a
mas de 95 paises, es de hecho hoy en dia, uno de los princi-
pales proveedores de aceitunas de mesa en todo el mundo.

Desde hace mas de 100 afios, la empresa produce y
distribuye una amplia gama de productos alimentarios, en-
tre los que se incluyen aceitunas de mesa, aceites de oliva
y encurtidos bajo las marcas FRAGATA y MARIO, merme-
ladas LA VIEJA FABRICA y STOVIT, e infusiones y tisanas
SUSARON.

La historia de la compafia esta unida a un proceso con-
tinuo de diversificacion junto con inversiones sustanciales

B |

LA VIEJA FABRICA

350

La implementacion de SAP Business Suite se realizara
sobre la plataforma de nueva generacion SAP HANA, que
combina analisis y transacciones en una sola plataforma en
memoria y que permite manejar el negocio en tiempo real para
generar nuevo valor, gracias a innovaciones empresariales
mas inteligentes, procesos mas rapidos e interacciones de
negocios mas sencillas.

El proyecto, iniciado en junio de este ano, contempla dos
fases. La primera tiene como objetivo el arranque de las areas
financieras a primeros de enero de 2015. La segunda fase, la
puesta en operacion del resto de areas en octubre de 2015.

La solvencia y capacidad mostrada por Tecnocom en im-
plantaciones SAP similares en complejidad como en solucio-
nes implementadas ha sido determinante en la adjudicacion
del proyecto. Asimismo, la empresa agroalimentaria Angel Ca-
macho también valoré muy positivamente la solucion técnica
propuesta por Tecnocom, fruto de su dilatada experiencia en
implantaciones SAP en el sector de la Alimentacion.

A% ANGEL CAMACHO

ALIMENTACION

en las Ultimas tecnologias. Muy destacables la aplicacion de
mejoras de las instalaciones de procesado y envasado de
sus diferentes lineas de producto y la expansion continua
de su gama de productos.

ANGEL CAMACHO cerré el ejercicio 2013 con unas
ventas consolidadas de 183’5 millones de euros, procesa
60 millones de kilos de aceitunas cada afo, cuenta con una
plantilla de 827 empleados y una cartera de 2.276 clientes.



OBTENGA EL MAXIMO

RENDIMIENTO DE SU NEGOCIO
CON SOLUCIONES TI DE NUEVA GENERACION

CSC es SAP Global Partner y Global Value-added
Reseller y es reconocido como uno de los
implantadores de SAP lideres en todo el mundo.
Junto con SAP, CSC ha ayudado a empresas de
todos los sectores a optimizar sus procesos de
negocio, ser mas eficientes y obtener una mayor
rentabilidad. CSC puede ayudarle a implementar
todo tipo de soluciones: movilidad, HANA, cloud,
ERP, big data, business intelligence, y soluciones
de ciberseguridad... Soluciones a medida para
ayudarle a conseguir sus objetivos de negocio.

Mds informacion en www.csc.com/sap
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SAP extiende su oferta de soluciones cloud

Durante SAP TechEdd & d-code en noviembre, SAP anuncié
s-innovations, su nueva oferta de soluciones cloud que, construida
sobre SAP HANA, pretende ayudar a las empresas a impulsar su
transformacion digital y cloud bajo la premisa de eliminar la com-
plejidad del negocio y las Tl. Disenada para proporcionar simplici-
dad y valor instanténeo, s-innovations establecera, segun la firma
de software, un nuevo estandar para el software empresarial en un
mundo conectado y complejo.

s-innovations, disefiada con la experiencia de usuario de SAP
Fiori, se ofrecera en varios modelos de consumo —nube publica,
nube gestionada y on-premise— con el fin de ofrecer al cliente el
mayor numero de posibilidades. Ademas, “manteniéndose fiel
al principio de proporcionar valor continuo, los clientes de SAP
Business Suite también podran beneficiarse de s-innovations de
forma suave, sin sufrir perturbaciones en el negocio”, afirma en un
comunicado.

Seidor, en entornos de
movilidad SAP

La solucién SAP Simple Finance marco el primer paso en el ca-
lendario de s-innovations para resolver la necesidad critica de sim-
plicidad entre los procesos financieros y los despliegues de Tl mas
complejos. Esta previsto que s-innovations se centren en los escena-
rios de negocio mas esenciales de las lineas de negocio, incluyendo
procesos clave en finanzas, compromiso del cliente y el comercio,
servicios de proyectos de compras y gestion de inventario.

También incluye soluciones cloud de SAP para lineas de ne-
gocio como soluciones de Ariba y SuccessFactors, companias de
SAP. Esta oferta con sus excelentes capacidades permitira a los
clientes definir su propio camino hacia la nube basandose en sus
necesidades al tiempo que mantienen toda la integracion y benefi-
cios de negocio de las soluciones SAP que ya tienen implantadas.

SAP continuara ampliando el alcance de s-innovations en 2015
para proporcionar escenarios de negocio completos, especificos
de cada industria y basados en roles.

SAP firma sendos acuerdos
con Unisys y Samsung

Unisys ha firmado un acuerdo OEM con SAP para ofre-
cer servicios de nube gestionada para SAP HANA. Este
acuerdo refuerza la capacidad de Unisys para proporcio-
nar a los clientes soluciones de analisis en tiempo real
con software de SAP en su plataforma para empresas
Forward!

Por otro, Samsung y SAP han anunciado sus planes ini-
ciales para ofrecer soluciones de movilidad empresarial para
sectores como Retail, Gas y Petréleo, Finanzas y Sanidad.
Su objetivo es crear un ecosistema de movilidad empresarial
basado en sus ofertas en dispositivos moviles y wearables,
y generar nuevas oportunidades para el desarrollo de so-
luciones en torno a la propuesta integrada de ambas y a
soluciones cloud conjuntas basadas en los servicios moviles
SAP HANA Cloud Platform.
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Como adaptarse a los cambios

en la retribucion en especie de la
forma mas flexible, segun Oxfera

La elaboracién de modelos de retribucién flexible competitivos y
adaptados a los Ultimos cambios en el marco legal que los regula,
puede verse muy favorecida por la implantacién herramientas espe-
cificas de gestion, como Flexible | SCC, de Oxfera, capaces de sa-
car el maximo partido posible a estas interesantes alternativas sala-
riales con las que puede aumentarse la retribucion sin incrementar
los costes laborales, asi como de aligerar sensiblemente el trabajo
de gestion a través de la descentralizacion y la generacion automa-
tica de la documentacién asociada (modelos contractuales, etc.).

Desde el 1 de junio estara abierto durante los préximos dos me-
ses el plazo para la realizacion de las comunicaciones a la Seguri-
dad Social relativas al salario en especie. Con la entrada en vigor de
la nueva legislacion en diciembre se han producido algunos cam-
bios en la normativa, cambiando la regulacion relativa a algunos pro-
ductos como el seguro médico, los planes de pensiones, en pago
en acciones o los cheques comida.

Algunas de estas retribuciones en especie que estaban exentas
de cotizacion cuando se percibian de forma complementaria al sa-
lario en metdlico, han pasado a ser cotizables mientras que en otros
casos los porcentajes y las condiciones de la exencion se han vis-
to modificadas.

A pesar de ello, los nuevos sistemas retributivos personaliza-
dos, en los que la parte salarial se complementa con paquetes indi-
vidualizados de retribucion flexible adaptables a las necesidades es-
pecificas del empleado sin incrementos de costes laborales para la
empresa, siguen constituyendo una importante alternativa para los
departamentos de gestion de capital humano a la hora de aumen-
tar el grado de satisfaccion de sus empleados y su capacidad de
atraccion de talento.

El disefio de paquetes de compensacion flexible atractivos, que
ayuden a motivar, retener e incentivar a los empleados, pasa en la
actualidad, por tanto, por su adaptacion a las preferencias o las di-
versas situaciones personales, laborales y familiares de cada em-
pleado. Las nuevas tecnologias aplicadas a la gestion de recursos
humanos permiten facilitar enormemente todas las tareas relativas
al disefo y la gestion de estos planes. Herramientas como Flexible |
Smart Corporate Compensation, la soluciéon de Oxfera para la ges-
tién de la compensacion flexible en la empresa, supone un innova-
dor paso adelante en relacion al resto de herramientas para la ges-
tién de la retribucion flexible disponibles hasta ahora en el mercado,
ya que incluye caracteristicas que la convierten en una herramienta
Unica, como la perfecta integracion con el ERP de SAP, la adminis-
tracion de los productos desde un punto comun en SAP, la visuali-
zacion avanzada y su disefio enfocado hacia la usabilidad y la sim-
plificacion de la gestion.

Para el desarrollo de Flexible | Smart Corporate Compensation,
Oxfera ha empleado un enfoque y una planteamiento que ya fueron
aplicados con gran éxito en el desarrollo de Umana y de otros pro-
yectos de descentralizacion de procesos. Gracias a la metodologia
de parametrizacion de SAP propia de Oxfera, Oxfera PDCentric, y
con el apoyo nuestra plataforma tecnoldgica, H2Oxfera, es posible
combinar las necesidades propias de la integracion con el ERP con
una capa de visualizacion avanzada mediante la cual puede simpli-
ficarse la gestion directa de las operaciones de estimacion y selec-
cién de productos hasta hacerlas accesibles a cualquier usuario.

Gracias a herramientas como Flexible es posible limitar muchas de
las principales dificultades que afectan a la aplicacion de este tipo de
politicas y que tienen que ver con la necesidad de implicar a los pro-
pios empleados (dado su caracter opcional) y las dificultades de co-
municacion y falta de informacion que suelen rodear a estos modelos.

Otro de los valores anadidos de la solucion es su capacidad para
generar de forma automatizada la documentacion asociada al pro-
ceso, que es una de las tareas mas complejas y laboriosas que de-
ben asumir los departamentos de administracion de personal. Flexi-
ble permite generar automaticamente los modelos contractuales y
mantener un archivo digital de los mismos, o que agiliza mucho el
proceso de gestion y le da una mayor seguridad liberando, ademas,
al personal administrativo de una importante carga de trabajo.
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Durante los pasados 11 y 12 de noviembre tuvo lugar el segundo
“Face to Face SUGEN Meeting” del afio. Esta vez, los miembros de
los diferentes Grupos de Usuarios pertenecientes a SUGEN (SAP
User Group Executive Network) se dieron cita en Berlin, coincidien-
do con el SAP TechEd && d-code Berlin 2014, y el SAP Select, que
congregd a numerosos directivos de SAP.

Por parte de AUSAPE asistieron Ménica Garcia Ingelmo, Vicepre-
sidenta de la Junta Directiva y responsable de Eventos y la Delega-
cion Internacional en representacion de Orange Espana; David Ruiz
Badia, Presidente de AUSAPE en representacion de Enel Energy Eu-
rope, y Olga Lungu Radusinscaia, miembro de la oficina AUSAPE.

El encuentro comenzd con un debate sobre la conveniencia de im-
primir una mayor apertura a la estructura de la red, integrando a nue-
VOs grupos de usuarios para asi constituir una voz mas potente frente
a SAPy contar con una mayor diversidad. En palabras de Wiliam Kha-
lil, nuevo presidente de SUGEN, “Tenemos la suerte de estar presen-
ciando un momento histérico (el 25 aniversario de la caida del Muro de
Berlin). Y estoy convencido de que el cambio en el modelo de nues-
tra estructura también marcara un hito en la historia de nuestra red”.

Al final del dia se realizé una visita al SAP Innovation Centre con
el que cuenta SAP en Potsdam, donde se mostré el método de tra-
bajo del equipo de desarrolladores internacional, y se realizaron va-
rias demostraciones como, por ejemplo, el uso del Big Data para
mejorar el rendimiento de los jugadores de la Federacion Alemana
de Futbol (DFB) en la Copa del Mundo en Brasil.

La jornada del dia siguiente se dedicé a sesiones de intercambio
ejecutivo con diferentes directivos de SAP en temas clasicos como
la adopcién de la innovacion de manera no disruptiva, la estrategia
de SAP en Cloud o las conclusiones obtenidas en la Ultima edicion
del “SAP Listens Survey”. Las presentaciones ya se encuentran a
disposicion de los asociados en la seccion Internacional de la pagi-
na web de AUSAPE.

También se dedico tiempo a que cada grupo de usuarios eleva-
se a SAP las preguntas o preocupaciones de sus asociados. En esta

ocasion, AUSAPE planted por qué el cumplimiento de ciertos requisi-
tos legales puede implicar la adquisicion de licencias de un nuevo pro-
ducto, cuando los clientes ya se encuentran pagando mantenimien-
to por las licencias de que disponen en la actualidad (fue el caso de
la Facturacion Electronica a las Administraciones Publicas, que ya ha
sido solventado). Por otro lado, y en linea con el reciente anuncio de
que se mantendra el mantenimiento de SAP Enterprise Support en el
22 por ciento hasta el 2020, se pregunté si SAP no considera reducir
dicho importe, sobre todo teniendo en cuenta la dificil situacion finan-
ciera que estan atravesando las economias no emergentes. Mientras
llega la respuesta, informamos de que ya es posible consultar (tam-
bién en la seccién internacional) la contestacion de SAP a aquellas
cuestiones que se plantearon en el encuentro presencial de SUGEN
en Orlando el pasado junio de 2014 y que abarcan, entre otros, temas
como licenciamiento, la politica con respecto a las nuevas adquisicio-
nes como Sybase, SF, Ariba, Hybris, o el verdadero valor que aportan
las innovaciones de SAP al negocio de las empresas cliente.

Un dia antes del encuentro de SUGEN, los miembros de las ofici-
nas de los grupos de usuarios participaron en la “Best Practice Ses-
sion”, en la que compartieron ideas y experiencias centradas en el cre-
cimiento y la mejora de los servicios prestados a los Asociados.

El protagonismo recay6 en temas como la relacion con SAP, tan-
to a nivel local (es decir, con el representante de SAP en la Junta Di-
rectiva de cada pais) como global (direccion de SAP SE), la organi-
zacion y estructura de la oficina y la Junta Directiva, y las estrategias
para incrementar la participacion de los Asociados en los programas
de influencia de SAP. En este Ultimo punto, se ha circulado un com-
pleto manual que recoge las trabas con las que se encuentran los
Grupos de Usuarios para fomentar la participacion de sus miembros
en Customer Connection y Customer Engagement Initiative, las ac-
ciones que ya se han implementado con éxito y, finalmente, un listado
de sugerencias e iniciativas que podrian resultar interesantes para fa-
cilitar en lo posible el acceso del Asociado a los Programas de Influen-
cia, de forma que pueda a influir en los futuros desarrollos de SAP.
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AUSAPE, también en la
Conferencia Anual de
UKISUG

Del 23 al 25 de noviembre, una representacion de AUSAPE asistio a
la Conferencia Anual de UKISUG (UK and Ireland SAP User Group),
que se celebro en el ICC de Birmingham, y que congregd a mas de
650 personas. En este caso, se desplazaron David Ruiz Badia, Pre-
sidente de AUSAPE en representacion de Enel Energy Europe, y
Olga Lungu Radusinscaia, miembro de la oficina.

El evento comenzé el domingo por la tarde con la “pre-confe-
rence”, con pequenos “workshops” impartidos por parte de SAP.

La apertura oficial del evento corri¢ a cargo de Philip Adams,
de Mercury Engineering y Presidente de UKISUG, que agradecio la
presencia de sus colegas espanoles y “el sol y buen clima que nos
han traido desde Espana”. En una muestra de apoyo a los clientes,
también estuvo Cormac Watters, recién nombrado Director General
de SAP para Reino Unido e Irlanda.

A lo largo de las dos jornadas se desarrollaron numerosas se-
siones paralelas que presentaron tanto SAP como los partners, y
también hubo espacio para el networking en el hall de puntos de
encuentro.

La presencia de AUSAPE sirvio para consolidar aun mas la re-
lacién con el Grupo de Usuarios britanico, que comenzé a través
de SUGEN (SAP User Group Executive Network) y que, sin duda,
se vio reforzada por la asistencia de Craig Dale (Director de Ope-
raciones de UKISUG) a la Ultima ediciéon del Forum AUSAPE, cele-
brada en junio de 2014 en el Palacio de Congresos de Zaragoza.

También se aprovechd el encuentro para compartir con el equi-
po de UKISUG un conjunto de mejores practicas relativas a la orga-
nizacion de eventos, conocer a nuevos profesionales del ecosiste-
ma SAP y reunirse con representantes de SAP GUGO (SAP Global
User Group Organization), que es la seccién de SAP encargada de
la gestion de acciones con los diferentes grupos de usuarios.
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Las Pymes, objetivo

de la XlIll edicion de | ==

ABIERTAS FARA PYMES
¥ SOLUCIONES SAR

las Jornadas AUSAPE | -

El 18 de noviembre se celebrd en Barcelona la Jornada AUSAPE de Puertas Abiertas para Pymesy
Soluciones SAP. El evento, mediante el que la Asociacion se dio a conocer al colectivo de pequenas
y medianas empresas, traslado las claves sobre cémo la tecnologia puede ayudar a las compariias
a liderar y ser competitivos en un mercado cada vez mas global.

David Ruiz Badia, Presidente de AUSAPE en representacion de Enel
Energy Europe, fue el encargado de introducir la “Jornada AUSAPE
de Puertas Abiertas para Pymes y Soluciones SAP” que, como ex-
plico, pretendia “dar a conocer la Asociacion al segmento de las
pequenas y medianas empresas”.

La proyeccion de un video corporativo realizado con motivo
del 20 Aniversario sirvid para exponer a los 93 asistentes qué es
AUSAPE, su composicion, su mision y sus fines, asi como los recur-
SOS CON que cuenta para promover la transferencia de conocimiento
entre la comunidad SAP y que los clientes espanoles de la compa-
fifa puedan trasladarle sus necesidades e influir en sus desarrollos.

El video pone de relieve las principales fortalezas de la Asocia-
cién que, con mas de 400 empresas asociadas y una posicion soli-
da en el mercado, ofrece servicios de valor al Asociado a través de
diferentes canales, entre ellos, las reuniones de sus 10 Grupos de
Trabajo activos y las Delegaciones. A ellas asisten anualmente mas
de 2.500 personas.

Por otro lado, también repasa el papel del Férum AUSAPE como
primer punto de encuentro independiente entre SAP, sus clientes
espanoles y los partners de negocio, asi como la apuesta de la Aso-
ciacion por ser cada vez mas global sin perder su enfoque local con
un claro objetivo: facilitar el acceso de los Asociados a los Grupos

de Trabajo Internacionales para que obtengan beneficios directos
de los programas de influencia que SAP tiene habilitados.

Otro de los puntos que muestra es la relevancia que la comuni-
cacion tiene para la Asociacion, tanto para crear marca como para
que el socio esté continuamente informado. Para ello, cuenta con
revistas, boletines, redes sociales, etc., mediante los que informa
sobre los temas del ecosistema SAP que pueden influir en sus de-
cisiones de negocio.

Finalmente, concluye con un apartado dedicado a la vocacion
de crecimiento y liderazgo de AUSAPE de cara al futuro, y pone
el acento en su Plan Estratégico que incluye acciones en torno al
posicionamiento de la marca, mejora de la percepcion de valor, cre-
cimiento e influencia y, por supuesto, también internacionalizacion.

LOS ASOCIADOS, VERDADERO ACTIVO
Retomando su exposicion, subrayé que “la fuerza y todo el poten-
cial de la Asociacion reside en sus miembros, en todo aquello que
ellos quieran hacer de manera conjunta. Es aqui donde reside el
verdadero activo de la Asociacion”.

El Presidente de AUSAPE concluyd su intervencion con una invi-
tacion a los asistentes a “descubrir conjuntamente como dinamizar
todo un conjunto de actividades que estén orientadas a Pymes”.
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La vision y la oferta de SAP, de

la mano de Joao Paulo da Silva

El primer ejecutivo de SAP Espana, Jodo Paulo da Silva, aprovecho el marco de la Jornada para
explicar la vision de SAP sobre cdémo puede la Pyme extraer ventajas de la tecnologia, ya que “una
pequefa y mediana empresa no tiene menos requerimientos de negocio o tecnoldgicos que una
gran cuenta. Al revés, tiene los mismos con menos recursos”.

El mundo de hoy es conecta-
do, esta cada vez mas inter-
conectado y es distinto, expli-
co el directivo. “Las personas
conectan e interactian con
personas, tenemos un mundo
interconectado entre empre-
sas e incluso las cosas estan
conectadas a través de senso-
res”, sefialo.

Y eso plantea un reto im-
portante: que los procesos de
negocio vy la gestion de la infor-
macioén estructurada y no es-
tructurada —como la proceden-
te de las redes sociales— deben
ser agiles. “Yo diria que hacen
falta empresas ‘liquidas’, con
la agilidad adecuada de poder
moverse, ser especialista en un
area de negocio o ir cambian-
do y colaborando en este mun-
do conectado”, subrayo.

Y en este punto, la tecno-
logia y la forma en la que se
utiliza, son factores importan-
tes porque “una Pyme no tiene
menos requerimientos de ne-
gocio o tecnoldgicos que una
gran empresa. Al revés, tiene los mismos con menos recursos”.

LAS PYMES, IMPORTANTES PARA SAP

Las Pymes en el mundo componen la mayor parte del tejido em-
presarial. No en vano, hay mas de 100 millones de pequefias y
medianas en el mundo y un tercio de ellas generan un 20 por
ciento del negocio mundial.

El 80 por ciento de los clientes de SAP en el mundo perte-
necen a este segmento, y en Espafia este porcentaje se sitla en
el 75 por ciento. “En cantidad, es la mayor base de clientes que
tenemos”, indicé Joédo Paulo da Silva.

JORNADA DE PUERTAS
ABIERTAS PARA PYMES
Y SOLUCIONES SAP

Su mensaje para la peque-
Na y mediana empresa es cla-
ro: “Estamos bien preparados
para soportar una empresa de
cualquier dimensién y también
a las Pymes”. En este sentido,
explicod que la firma dispone de
la mayor red de partners del
mundo, con conocimiento pro-
fundo de los distintos sectores
de mercado “e incluso de cier-
tos micro-verticales a los que
ninguna otra empresa llega”,
SOstuvo.

Por lo que respecta a Es-
pana, sefiald que la compania
cuenta con 6.000 consultores
certificados y preparados para
implantar cualquier solucion.
No obstante, matizd que “en
todo caso, estamos en un mer-
cado global, y las Pymes que
quieran tener éxito, tienen que
ser globales. No va a existir una
local y, si existe, correra el ries-
go de desaparecer”.

En lo que a la oferta se
refiere, el ejecutivo resaltd la
gran oportunidad que supone
SAP HANA, la tecnologia in-memory que permite el andlisis de los
datos en tiempo real, de la que las Pymes pueden obtener una
ventaja competitiva inmediata al venir ya integrada en los nuevos
productos y soluciones de la compania.

También quiso destacar las soluciones Cloud, que permiten
democratizar el consumo de la tecnologia. “El cliente elige en-
tre soluciones On-Premise o Cloud pero, claramente, el modelo
Cloud, de consumo de pay-as-you-go, va a crecer y consolidar-
se”, ya que facilita el transito hacia un contexto en el que las per-
sonas van a consumir servicios y las empresas tienen que saber
como piensa el cliente, qué quiere y como entregarselo.
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La Pyme, sus prioridades y la
oferta tecnologica, a examen

Con Jaume Mariné, miembro de la Junta Directiva de AUSAPE en representacion de Codorniu,
como moderador, la Jornada incluyé una mesa redonda para analizar el perfil de la pequena y
mediana empresa espafola, sus principales retos y la oferta tecnoldgica que tiene a su alcance
para competir en un mercado que le exige cada vez mayor agilidad y capacidad de respuesta. He

aqui las principales conclusiones.

El segmento de la Pyme, que genera en torno al 70-75 por ciento
del PIB espanol y un elevado nimero de empleos, esta compuesto
por una gran diversidad de empresas de todos los sectores, cuya
plantilla alcanza hasta los 250 trabajadores. No obstante, Andreu
Bru, Director del Departamento de Soluciones TIC de PIMEC (Pa-
tronal de la Pequena y Mediana Empresa de Cataluna), matizd que
“la mayor parte estan mas cerca de los 5 que de los 250; un por-
centaje altisimo estan en una media de entre 15 y 25 empleados”.

Preguntado por cémo ha afectado la crisis a sus inversiones
tecnoldgicas, explicd que “estos afios han generado una situacion
donde el empresariado ha retraido sus inversiones. Y no ha sido
siempre por voluntad, sino porque los bancos han cerrado el grifo
de la financiacion vy, sin ella, no hay inversion. Por tanto, no hay
desarrollo de la tecnologia en las empresas”.

Y esto es un aspecto clave a considerar porque, Como reco-
nocid, una empresa que no innova y no implanta sistemas que
mejoren el conocimiento de su negocio, “esta condenada a cerrar
0 a perder competitividad”.

El representante de PIMEC identificd como principales preocu-
paciones de las pequefias y medianas empresas los siguientes:
falta de financiacion y flexibilidad laboral, elevada fiscalidad y ne-

cesidad de internacionalizarse. En este sentido, subrayd que “el
mundo y la competencia son globales, pero el mercado también.
Las compafiias que se cierran en si mismas y no se abren a nue-
vos mercados, estan condenadas a morir. Para ello, necesitan he-
rramientas para tomar decisiones y trabajar en igualdad de condi-
ciones que las grandes organizaciones”.

Segun Bru, las empresas que tienen 20 trabajadores se tienen
que situar en 50-60, las de 60 en 200, y las de 200 han de pasar a
gran empresa. Y para dar ese salto necesita soluciones adaptadas
a su tamafo.

EL ENFOQUE DE SAP HACIA LA PYME

Anna Oro, Directora de General Business and Partner Ecosystem
para SAP Espafia, explicé la aproximacion especifica de SAP para
el mercado Pyme a través de la organizacion que ella lidera en
Espafia, lo que evidencia “la importancia que le damos en SAP a
este segmento”.

El 80 por ciento de los clientes de la firma pertenecen a este
tipo de empresa. “Si ese dato lo trasladamos a Espafa, donde
tenemos cerca de 5.000 empresas usuarias, hablamos de varios
miles de clientes”, senalo.
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Y, por supuesto, inherente al segmento, hay todavia muchas
companias que no lo son porque se caracteriza por que hay mu-
chas empresas en crecimiento que, poco a poco, van necesitan-
do de “la tecnologia que puede ofrecerles SAP”, afirmo. Y para
llegar a todas, los partners son una pieza clave, puesto que le
aportan la capilaridad necesaria y la capacidad de especializarse
por tamafos y sectores.

Tradicionalmente SAP es conocida por su ERP para todo
tipo de organizaciones, sistema que ha adaptado para cubrir los
retos especificos de la Pyme. “Disponemos de micro-verticales
para cada uno de los sectores de actividad gracias a la red de
partners. Son soluciones preconfiguradas que permiten que se
implanten muy rapido”.

Sin embargo, en los Ultimos afios SAP ha definido y em-
prendido una ruta de cambio para pasar de ser compariia de
software de gestion empresarial a ofrecer tecnologia en otros
ambitos, como la Movilidad, Analytics, base de datos con el en-
torno de real-time SAP HANA y Cloud. “En todos estos entornos
tenemos soluciones especificas para la pequefa y mediana em-
presa”, anadio.

Precisamente, éstas son éareas en las que PIMEC intenta
sensibilizar a los empresarios. Segun Bru, “entre 2002 y 2008,
las empresas se dotaron de soluciones de gestion que agilizaban
los procesos y que aportaban una cantidad ingente de informa-
cion a las bases de datos, pero no se ha avanzado en herramien-
tas de explotacion de esta informacion, es decir, la gestion del
conocimiento”.

El ERP, segun Anna Ord, permite fundamentalmente auto-
matizar y ordenar procesos y tareas de tipo rutinario dentro de
una compafia para ganar rapidez y eficiencia. “Este es un pri-
mer paso en la madurez de los sistemas de informacion de una
compafiia y, sin él, dificiimente accedemos al resto. En este pais,
cuando teniamos un buen nivel de ERP en este segmento de
mercado, nos llego la crisis y nos pard. Ahora es cuando esta-
mos empezando a ver cierta disposicion de hacer estos proyec-
tos que nos llevan mas alla del mero registro de lo que acontece
en el negocio y que implican capacidades analiticas, la gestion
en memoria de la mayor cantidad posible de informacion, etc.
Son proyectos que hoy llamamos de innovacion y que empie-
zan a estar en las agendas, tanto en pequefas como grandes
empresas”.

Y en este punto, asegura que “he trabajado muchos afos
para la gran cuenta y una cosa que me ha sorprendido en los
anos que llevo trabajando con las Pymes, es que muchas veces
los proyectos mas innovadores, y muchas veces mas bonitos
por hacer un uso especifico de la tecnologia que antes no se le
habia ocurrido a nadie, lo veo en las empresas pequenas”.

LA NUBE, UNA EXCELENTE OPCION

Tanto la representante de SAP como el de Pymec coincidieron
en afirmar que Cloud es una buena alternativa para la Pyme por-
que “soluciona el reto de la financiacion para acceder a la tecno-
logia. Las Pymes tienen las mismas necesidades que una gran
empresa 0 mas, con recursos mas limitados, y tienen la dificultad
de que no disponen de personal técnico cualificado para afrontar
esta gestion del cambio”, sostuvo la directiva de SAP.

En el mismo sentido, Andreu Bru asegurd que “son herra-
mientas que aportan flexibilidad. Quizas una Pyme no pueda so-
portar un gasto directo de 40.000 euros, pero una contratacion
que le suponga 300 ¢ 500 euros al mes, no es problema”.

Anna Oré




22 | JORNADA DE PUERTAS ABIERTAS PARA PYMES Y SOLUCIONES SAP

El ponente magistral de la Jornada nos hablo6 de liderazgo y de los diferentes estilos de gestionar
equipos para obtener el maximo valor de las personas.

Guido Stein, ponente magistral de la Jornada, es Profesor del De-
partamento de Direccién de las Personas y Director del Area de Ne-
gociacion del IESE, y autor de libros como “Managing People and
Organizations: Peter Drucker’s Legacy, “CEQ: carrera y sucesion.
Escalando la cima”, “El arte de gobernar segun Peter Drucker”, “La
aventura del liderazgo”, “Dirigir en tiempos de incertidumbre”, “Exi-
to y fracaso en la nueva economia”, “Cambiar o no cambiar: esa
es la gestion”, “Kardinaltugenden effektiver Flihrungpublicado por
Peter Drucker” y “Dirigir Personas: La Madurez del Talento”.

Con este background a sus espaldas, no es de extrafiar que
enfocase su intervencion en el tema “Dirigir Negocios y Personas:
el papel lider de la tecnologia”.

Para Guido Stein, tras afios de una situacién econémica criti-
ca, se empiezan a atisbar signos de mejora. Y antes o después, la
recuperacion de la competitividad de las empresas, independien-
temente de su tamafo, pasara por un uso intensivo e inteligente
de la tecnologia. “Es una herramienta que juega un papel muy
relevante en crecimiento para los negocios”, y otro de los factores
es la “renovacion social” que se esta produciendo, que ha puesto
en evidencia la necesidad de “renovar el estilo de liderar a las per-
sonas y los negocios; ya no valen formulas antiguas de ordeno y
mando, ni estilos latigueros pasados de moda. Vamos a competir

en el talento, que lo encarnan personas y en el conocimiento, que
lo procesa la tecnologia”, sostuvo.

Pocos conceptos han recibido tanta atencién general en las dos
Ultimas décadas como el de liderazgo. Una muestra de ello, se-
gun Stein, es que cuando introducimos en un buscador como
Google la palabra ‘leadership’, el nUmero de libros escritos sobre
el tema supera los cien mil. Tras entablar un dialogo sobre el
porqué del éxito editorial en torno a este tema, Guido Stein se-
Aalé que lo que queda patente es que “hoy las capacidades de
liderazgo son criticas, y hay modos de liderazgo que funcionan
y otros que no”.

Y menciond cuatro. El primero de ellos es el mas basico, el
coercitivo, que se asocia con el ‘lider latiguero’. En este estilo, que
John Maxwell denomina ‘de posicion’, se encuentra el jefe que,
por el hecho de ser nombrado como tal, se siente legitimado para
dar 6rdenes y que éstas sean, en principio, obedecidas; en caso
contrario, ejerce coercion o castigo. Como ejemplo ilustrativo, re-
cordd que “sobre todo durante la crisis ha habido una frase repug-
nante: ‘ahi fuera hace mucho frio’. Cuando haga calor, el que la
haya dicho se queda soélo”.
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En este caso, las personas siguen al lider porque es su obliga-
cion, pero esta muy lejos de ayudar a desplegar todo el potencial
humano y profesional que atesoran.

El segundo, denominado por Maxwell ‘de permiso’, ademas
del poder que otorga el estatus, introduce la quimica o la inten-
cion de conectar con el equipo para construir una buena relacion
personal. En este estilo los subordinados siguen al lider y estan
dispuestos a hacer esfuerzos adicionales de los puramente reali-
zados por obligacion porque “les cae bien y notan que son valio-
sas para él”, sefiala el experto. Con este lider, surge un buen clima
laboral pero todavia no es suficiente si no se introduce una nueva
variable: la consecucion de resultados, clave para mantener un
nivel de liderazgo duradero.

Asi llegamos a lo que Maxwell llama “de produccion”, el lider re-
conocido por los objetivos que alcanza para la organizacién. Estos
comunican mas que cualquier otro tipo de mensaje, y aportan un
punto de fuerza sobre el que apalancar las decisiones posteriores.

Un lider puede decidir vivir en este nivel: existe reconocimien-
to por su eficacia, lo que asienta su seguridad personal; reina un
buen ambiente por su calidad de trato y no desalienta la motiva-
cién de sus seguidores, sino que alimenta su actitud positiva. Ha
superado unos minimos que encerraban las dos etapas anterio-
res. Sin embargo, no debe detenerse aqui.

Si se preocupa, ademas de los resultados, por ahadir valor si-
multaneamente a la empresa y a sus miembros, recibira algo mas
que un buen clima: lealtad, con la que se paga la ayuda a crecer
como profesionales. “Ahora soy mejor que antes” es fruto de un
despliegue del liderazgo integral. En este cuarto nivel, que Maxwell
denomina “de reproduccion”. Se trataria de conseguir un resulta-
do externo comercial y otro interno personal. La estabilidad del
primero se asienta en la densidad del segundo. El colofén de este
escaldn es que el lider tiene seguidores por ser quién es y por lo
que representa para ellos. Supone el efecto vital de un proceso de
desarrollo, exigencia y compromiso.

Y es que para Guido Stein, “lo mejor de dirigir gente es la capa-
cidad de desarrollarlas. Si eres capaz de desarrollar a la gente de tu
equipo, también lo eres de desarrollar clientes. Si no eres capaz de
desarrollar gente, ese desarrollo de clientes es de corto alcance”.

Entre sus consejos finales, destacé que para los jefes de una em-
presa es vital “hacer que la gente se sienta importante porque
“realmente lo es, y esto es clarisimo en las PYMES, porque si no,
no llegas” a conseguir los objetivos.

Los empleados no soélo escuchan, sino que “oyen los compor-
tamientos. Se cambian opiniones por observacion, no por argu-
mentacion”, subrayo.

Por otro lado, los ejemplos menos deseables a la hora de di-
rigir funcionan a corto incluso mejor que los mas deseables, pero
matizé que “un lider no puede elegir un estilo por sus resultados,
sino por sus principios”.

También afirmd que “es distinto educar a la gente en el incen-
tivo que en la voluntad. Otra cosa es que haya que compensar
lo bien hecho, pero inducir a que las cosas se hagan bien por el
incentivo, no es o mismo que inducirlo por la responsabilidad”.

Y finalizo diciendo que “las personas no somos leales a los car-
gos, no Nos importa tanto cuanto saben, sino siles importamos” y,
en este punto, es importante que el directivo transmita la confianza
de que se “va a preocupar por nosotros. El liderazgo tiene una
parte de servicio; es una aventura personal y ética”.

EPUERTAS
ARA PYMES
(ESSAP

A\

Aunque una PYME no dispone en la mayoria de las ocasio-
nes de un ClO (Chief Executive Officer) o Director de siste-
mas, lo natural es que en cuanto experimenta crecimiento,
incorpore personal a esta area para simplificar la gestion. Por
tanto, este tipo de empresas tienen la oportunidad de hacer
las cosas bien desde el principio, incorporando perfiles que
sean eficientes en la funcion técnica, pero también que sepan
liderar y desempenen un papel relevante para el negocio.

Fruto de sus entrevistas a cuatro de sus antiguos alum-
nos (tres de ellos ClOs), ofrecié sus recomendaciones sobre
las cualidades que debe tener ese responsable de Tl en la
PYME.

Por un lado, es fundamental que tenga vision del nego-
cio para entender y adelantarse a las necesidades, siendo
el catalizador de la innovacion y empatia con el resto de la
organizacion.

En cuanto a sus prioridades, debe centrarse en las areas
de innovacion y contrastar constantemente como estas pue-
den contribuir al crecimiento el negocio de la compafiia.

Finalmente, ese experto en Tl tiene que ser capaz de
adelantarse a las necesidades de las areas de negocio y
rodearse de buenos técnicos que conjuguen la vision del
negocio y el valor para el cliente y ser consciente de que
solo triunfaran aquellas iniciativas que realmente tengan un
retorno para toda la organizacion.



“Llegaremos a finales de 2015
con una implantacion masiva
de la factura electronica”

Moderada por Sara Antunano, de Grupo Eroski y Coordinadora del Grupo Financiero Sector Privado
de AUSAPE, tuvo lugar una mesa redonda sobre Facturacion Electrénica a las Administraciones
Publicas, que entrara en vigor el proximo 15 de enero. Los participantes analizaron el estado de
adopcidn de la factura digital por parte de las empresas, y el impulso que supondra la norma en la

evolucién hacia la oficina sin papeles.

A lo largo de este afo, las empresas que trabajan con el sector
publico han tenido que adaptar sus sistemas a la Ley de Factu-
racion Electronica a las Administraciones Publicas, que supone la
creacion del registro contable de facturas y la regulacion del proce-
dimiento para su tramitacion. La norma establece que el Estado,
las Comunidades Auténomas y las Entidades Locales, dispondran
de FACe, un Punto General de Entrada de facturas electrénicas,
a través del que se recibiran todas aquéllas que correspondan a
entidades, entes y organismos dependientes.

Esta normativa puede suponer un estimulo para la factura digi-
tal, no sélo en companiias que facturan con la Administracion, sino
para el conjunto del tejido empresarial. “Esta ley de impulso de la
factura electrénica, aunque a nadie le gusta que se lo impongan,
va a tener un gran efecto tractor”, explicd Andreu Bru, Director del
Departamento de Soluciones TIC de PIMEC, asociacion que lleva
trabajando en este tema desde hace muchos anos.

Bru considera que “ahora llega el gran momento de la factura
electronica en Espana”. Pero ¢ en qué situacion se encuentra nuestro
pais con respecto a otros en el ambito de la factura digital? Segun
Xavier Franganillo, International IT Director de CSI Leasing y respon-
sable de SAP Business One y su mantenimiento evolutivo en las mas
de 20 filiales de la compania en el mundo, “estamos a un nivel muy
similar en el conjunto de Europa. El pais que estda mas avanzado
dentro de mi &mbito, es Brasil, donde se envia no sdlo la factura elec-
trénica, sino también reportes digitales a la agencia tributaria local.
Lo marca la normativa y son automaticos. Hay una serie de reportes
(cada dia, cada semana y cada mes) que, en nuestro caso, envia-
mos desde SAP Business One, tras incluir una serie de add-ons”.

En opinion del directivo de PIMEC, “estamos en un nivel relati-
vamente bajo aunque hay que matizar un poco. Las empresas ya
facturan electrénicamente, generalmente en formato PDF desde

el sistema de gestion, pero se comete un error: imprimir. Es terri-
ble y antiguo”. Es mas, “si generamos factura digital para luego
imprimirla y archivarla, no estamos avanzando nada”, ahadi6 el
responsable de Tl de CSI Leasing.

No obstante, este panorama puede cambiar: “Llegaremos a
finales de 2015 con una implantacion masiva de la factura electré-
nica”, se muestra convencido Andreu Bru, ya que los sistemas de
gestion lo permiten y “en poco tiempo las empresas iran actuali-
zando sus versiones e iran incorporando los médulos de factura
electronica que sus proveedores les deben implementar”, indico.

A la pregunta sobre si impacta mucho la normativa legal que
tiene cada pais en el impulso de la facturacion electrénica, Xavier
Franganillo sefiald que “la Administracion Publica es basica. En lo
que no estoy de acuerdo es que cada pais vaya por su lado en
factura electronica”.

En este punto, “es un problema que en Espafa tengamos un
modelo Facturae, en el norte de Europa el VL, en Estados Unidos
otro y en Brasil otro, pero ciertamente lo que hacen bien los pro-
gramas informéaticos es tratar bien la informacion. Si partimos de
formatos estructurados, convertir un Facturae espafiol en un VL
danés o al formato brasilefio seria algo que al empresario no le
deberia costar ni dinero ni preocupaciones. Simplemente es una
transformacion y esto lo saben hacer bien los programas informa-
ticos”, prosiguio el representante de PIMEC.

El problema viene, en su opinién, cuando para un empresario
(y mas cuando es una Pyme) que genera 400 facturas al aho, po-
der generar una factura electronica le supone un proyecto y una
inversion. “Desde PIMEC tenemos la obligacion de decirlo, porque
nos pareceria impensable pensar que un programa informatico no
me calcule el IVA, con lo cual también que no nos genere un for-
mato de factura, que es una obligacion legal en un pais”, apostilld.



XXI Asamblea General

El proximo 29 de enero tienes una nueva
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e Obtendras una vision general del estado de la Asociacién.

¢ Fruto de la reflexion llevada a cabo durante 2014, presentaremos el nuevo Plan Estratégico
de AUSAPE.

e Contaremos con Borja Vilaseca, director del Master en Desarrollo Personal y Liderazgo de
la Universidad de Barcelona, fundador de La Akademia, y profesor de autoconocimiento.

El escritor y colaborador habitual de El Pais Semanal nos hablara de “El nuevo paradigma
organizacional”.
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29 de enero de 2015
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Emilio Vargas, 3y 5. 28043 Madrid Asociacion de Usuarios de SAP Espafia
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SESIONES PARALELAS:

Partners que apuestan por la Pyme

La Jornada cuenta con el respaldo de importantes partners de SAP asociados a AUSAPE como
Seidor, REALTECH, Tecnocom, EY y Sothis, que impartieron sesiones paralelas. En sus presentaciones
expusieron, desde un punto de vista estratégico y técnico, como sus soluciones basadas en sistemas
SAP, pueden ayudar a pequefnas y medianas empresas a ser mas eficientes.

REALTECH

Altor Sénchez, Director del Area de Business Consulting en REAL-
TECH Espana, explico las ventajas de utilizar la central de suminis-
tro de sistemas informaticos basados en tecnologia SAP que ha
creado la firma, un modelo del que las Pymes se pueden beneficiar
porque el pago por subscripcion en sistemas SAP convierte una
inversion (CAPEX) en un gasto (OPEX).

Con este servicio, REALTECH propone que pequefias y me-
dianas empresas que externalicen sus sistemas, administracion,
copias de seguridad, resolucion de incidencias, mejora continua,
gestion del personal de sistemas de informacion, etc., en lugar de
tener sus sistemas de gestion basicos dentro de la organizacion.

TECNOCOM

“SAP Tesoreria: El Big Data para el Tesorero” fue el titulo de la in-
tervencion de Joan Mufioz Poveda, Gerente de Soluciones ERP de
Tecnocom. En su exposicion, puso de relieve como la gran can-
tidad de informacion que SAP genera en el ambito de Tesoreria,
puede ser dirigida hacia una mejor forma de conocer la realidad
y con ello mejorar las predicciones. Al tratar los datos bancarios
apunte a apunte, la Pyme puede extraer andlisis del tipo Balan-
ce Banco Empresa. También destaco que los flujos de cash-flow
atomizados operacion a operacion son otra fuente de informacion
ayuda a realizar predicciones. En definitiva, estas soluciones pue-
den ayudar a mejorar la autofinanciaciéon mediante el analisis de los
datos y a reducir, asi, la incertidumbre del cash-flow futuro.

EY
Ana Santias Fernandez y Jordi Solé Soldevilla, de EY, centraron su
presentacion en como una empresa puede optimizar e integrar sus
procesos financieros y de reporting para la direccion. Lo hicieron
apoyandose en un caso de éxito, a través del cual mostraron los
beneficios obtenidos por una compafiia que integré en sistemas
SAP todos los procesos de corporativos: RR.HH., Finanzas, Con-
trol de Gestién y Compras.

Entre las ventajas conseguidas destacan la mejora en la efi-
ciencia de los procesos y la reduccion de tiempos via workflow,
asi como las derivadas del despliegue internacional de la solucion,

adaptando el modelo de gestion corporativo al resto de paises
donde tiene presencia. El despliegue del software de gestion tam-
bién le ayudd a cumplir con los requisitos legales de cada pais.

SOTHIS

La empresa SOTHIS, especializada en implantar soluciones SAP,
formd equipo con la consultora estratégica Enzyme Advising Group
para exponer la relevancia que tiene gestionar la transformacion y
como mejorar la competitividad de una empresa. Lo hicieron con
una ponencia de Sergio Sentias, Director de Negocio de Enzyme
Advising Group, que se centrd en temas estratégicos ofreciendo
recomendaciones a través una sencilla guia de “Transformacion &
Competitividad for Dummies”.

Seidor, dos sesiones

De la mano de Sergio Martin, su Director de Preventa SAP
Business One, Seidor llevé a cabo dos presentaciones. En
la primera, expuso las principales funcionalidades de SAP
Business One como suite que permite gestionar de forma in-
tegrada las areas de Finanzas, Ventas, Servicios, Compras,
Stock y Fabricacién, con unas caracteristicas muy adapta-
das a las necesidades de la Pyme: coste asequible, agilidad
en la implantacion, facil de usar y mantener, evolucion per-
manente, etc. Ademas, explico el valor diferencial que ofrece
la compafiia en un proyecto de implantacion de la suite.

En la segunda, introdujo las novedades funcionales y
técnicas de la nueva version del producto, SAP Business
One 9.1, en aspectos como usabilidad, implantaciéon mas
rapida, ciclo de vida mejorado, la ventaja que conlleva SAP
HANA, que redundan en mejoras de la logica e infraes-
tructura de negocio o los informes. También hizo hincapié
en las mejoras introducidas en las areas de gestion de la
produccién y de sucursales, asi como en las soluciones
sectoriales que ha desarrollado Seidor, basadas en su ex-
periencia y conocimiento de SAP Business One.
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Joaquin Reyes, CIO de CEPSA

5% CEPSRA

“La unica forma de
desarrollar nuevos
mercados 0 conseguir
mayor eficiencia es con
soporte tecnologico”

El maximo responsable de los Sistemas de Informacion de CEPSA desgrana para larevista los
retos tecnolégicos a los que se enfrenta la multinacional espafola y la forma de abordarlos.
Ademas, nos cuenta los proyectos tecnoldgicos que la organizacion tiene en su punto de
mira y opina sobre las grandes tendencias y paradigmas que estan marcando las inversiones

y los cambios en los modelos de negocio.

¢Cudles son los retos que afronta su compania?
Internacionalizacion y eficiencia en los procesos. El primero es
un vector de crecimiento. Estamos expandiendo la actividad
de dos areas de negocio, Exploracion y Produccion, y Quimi-
ca, en mercados en crecimiento, basicamente en Asia y Lati-
noamérica. Los mercados de consumo interno, Espana y Por-
tugal, donde tenemos lineas como la venta de carburantes,
comercializacion, etc., tienen un componente de crecimiento
mucho mas limitado. No es posible obtener grandes resulta-
dos en estas areas, en las que se busca sostenibilidad.

El segundo no es menos importante y se ha traducido en
la creacion de un Centro de Servicios Compartidos a nivel glo-
bal, de forma que todas las funciones de soporte transversa-
les (Administracion, RR.HH., Finanzas o Sistemas) son consi-
deradas actividades centralizadas que utilizan las unidades de
negocio, ya libres de la responsabilidad de gestionarlas.

¢ Coémo aborda CEPSA esa internacionalizacion y esa efi-
ciencia de los procesos?

Lo hacemos a través de un Modelo de Gobierno que se basa
en la implantacion de procesos de servicios mediante proce-
dimientos comunes. Hace muchos anos ya lo implementamos
en Sistemas de Informacion con un modelo basado en estan-
dares de la ISO 20000 y 27001, por lo que IT actué como re-
ferencia para la centralizacién del resto de areas transversales.
En la ejecucion, esto se traduce en la centralizacion y vir-
tualizacion de las infraestructuras. En este sentido, tenemos
un CPD Tier IV externalizado y completamente virtualizado
desde hace ya un afio que presta servicios a todo el mundo.
En mi opinién, estamos en el camino hacia la nube hibrida
porque nadie puede pensar que un proceso global tiene que
ejecutarse diseminado en multiples infraestructuras.

A la hora de conseguir esa eficiencia, el ERP es clave.
¢Coémo ve el actual entorno de los sistemas de gestion?

Vivimos un momento en el que los ERPs tradicionales ofrecen la
oportunidad de usar eficientemente los procesos globales. Por
ejemplo, procesos como la gestion eficiente de los gastos de



viaje se convierten en posibilidades de eficiencia para un Centro
de Servicios Compartidos porque tienen un volumen importan-
te. Por tanto, la optimizacion de los procesos en el ERP, lgjos de
estar conseguida, se convierte un reto nuevo.

Esto coincide con la aparicion de soluciones en la nube
que pueden entrar en conflicto con las implantadas On-Premi-
se. Tenemos un nuevo desafio en la renovacion y redefinicion
de los procesos del lado del ERP o del de nuevas tecnologias
como cloud y movilidad.

¢Y cdmo se esta adaptando una empresa como CEPSA
a los nuevos entornos de trabajo en colaboracién o la
movilidad?
LLa propia empresa se convierte en un demandante de la solu-
ciones de colaboracion, que es el paradigma. Desaparece el
concepto de puesto de trabajo anclado, ya que el nuevo mo-
delo se basa en una colaboracion virtual de un equipo que pue-
de estar en cualquier parte del mundo. No podemos disponer
de las mismas capacidades en todos los rincones del mundo,
asi que el trabajo en colaboracion, con la ayuda de tecnologia
y soporte, son elementos fundamentales para la organizacion.
La colaboracion con su componente social, junto con la
movilidad, estan permitiendo el acceso a la informacion des-
de cualquier lugar, que es condicién basica para que no haya
ninguna restriccion al conocimiento desde ninguna ubicacion.
En nuestro caso, a la hora de compartir la informacion y
conocimiento de la compafiia, juega un papel importante la
intranet.

¢ Coémo ha cambiado su rol desde que asumié la posicion
de CIO?

IT sigue ejerciendo su rol tradicional de organizacion de presta-
cién de servicios, pero ha evolucionado para convertirse en un
colaborador activo en la estrategia de negocio v, para ello, tie-
ne que entender y colaborar en la definicion de los productos y
servicios que la empresa quiere ofrecer a los clientes. Se esta
produciendo una ruptura de los nichos tradicionales en los que
una compafiia trabajaba en areas estancas.

Los Comités de Direccion (desde el CEO hasta los Direc-
tores de las diferentes areas de negocio) estan viendo que la
Unica forma de desarrollar nuevos mercados o conseguir ma-
yor eficiencia es con soporte tecnoldgico, con una nueva re-
definicion de los procesos de negocio en funcion de oportuni-
dades tecnoldgicas.

¢Cual es el escenario SAP que tiene implantado CEPSA?
En el afo 1997 tomamos la decision de implantar SAP R/3,
que practicamente estaba naciendo. Fuimos pioneros vy, des-
de entonces, hemos sido consecuentes vy fieles a una estra-
tegia: un Unico SAP, un Unico proceso corporativo en toda la
organizacion.

Es bastante atipico, porque implantar un ERP tiene un
componente organizativo, de cultura, de cambio complejo
para las companias, y la forma de minimizar ese problema es
atender por separado a lo que pide cada unidad de negocio
a la empresa.

Nosotros tenemos un Unico sistema, un solo mandante.
Hemos ido creciendo con bastante prudencia y, a dia de hoy,
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11 anos como CI0 de CEPSA

Empezd su actividad profesional como responsable de
seguridad nuclear hasta que en 1997 se incorpord al De-
partamento de Investigacion Operativa de CEPSA vy, desde
entonces, ocupo diferentes posiciones de responsabilidad,
muchas de ellas vinculadas a la automatizacién de proce-
sos de ingenieria, incluida la direccion de esta area.

Desde 2003 asumio la Direccion de Sistemas de Infor-
macion, desde la que gestiona un equipo global compues-
to por 180 profesionales.
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tenemos una Unica solu-
cion -SAP ECC- y sobre
ella se enlazan dos satéli-
tes: SAP Retail para tien-
das en puntos de venta de
carburante, y SAP Utilities,
para gestionar los nego-
cios de gas y energia.

Hemos ido enriquecien-
do la solucién con todos los
componentes de los porta-
les de compra SRM v, re-
cientemente, SAP HCM con
las soluciones en la nube
de SuccessFactors, como
complemento para la ges-
tién del talento.

Hablando de la nube,
¢cudl es su estrategia en
esta area?
Manteniendo un principio
basico de gobierno, que es
una Unica solucién, un Uni-
CO proceso que Nos permi-
te ahorrar y aprovechar si-
nergias, estamos llegando
a soluciones integradas en
cloud. Es un camino irre-
versible porque la mayoria
de los servicios que se van
a demandar seran en la
nube, por los costes varia-
bles, asi como por la ma-
yor facilidad y rapidez en el
despliegue. Y no se enten-
dera que los CIOs no sea-
mos capaces de ofrecer
servicios con un modelo de prestacion en la nube por las ca-
racteristicas que se nos exigen hoy: agilidad y flexibilidad.
Este afio también hemos incorporado SAP for Travel &
Expenses, y nos hemos convertido en la primera referencia en
Espana. Ha sido un despliegue progresivo en todas las com-
pafias, buscando elementos diferenciales en cada oleada.

¢Qué tecnologias y grandes proyectos estan barajando
para 2015?

Estamos evaluando una posible migracion global a SAP HANA,
CUyO escenario No se puede improvisar.

Con independencia de lo que la tecnologia pueda ofre-
cernos, nuestros proyectos estan claros. En la linea de creci-
miento internacional, tenemos que desplegar en nuevos con-
tinentes y escenarios todos nuestros procesos corporativos.
Estamos abriendo los mercados de Indonesia, Malasia, Tailan-
dia'y China. Es la primera vez que aterrizamos en Oriente y he-
mos llegado con muchisimo impulso.

EI ERP de SAP no cubre todas nuestras necesidades, aun-
que todo esta conectado con él. Tenemos un sistema propio

de gestion de todas nues-
tras plantas quimicas y de
refinerias y en este ambi-
to tenemos varios frentes
como la automatizacion o
la incorporacion de nuevas
tecnologias como M2M.

El desarrollo de la mul-
ticanalidad y temas de me-
dios de pago online tam-
bién forman parte de
nuestra estrategia de pro-
yectos para 2015.

¢Su presupuesto tecno-
légico crecera para el
préximo ano?

Habra crecimiento pero
pequeno. En casi todas
las companias, ya no es IT
quien pide que crezcan los
presupuestos porque, con
la centralizacion, la conso-
lidacion, etc., generamos
ahorros suficientes para
invertir en el desarrollo de
nuevas tecnologias. Ade-
mas, las iniciativas vincula-
das a desarrollo de nuevos
negocios o de crecimiento
internacional, van asocia-
das también a las nuevas
acciones de inversion.

Desde su perspectiva,
¢cuales son las tecnolo-
gias mas disruptivas en
los ultimos afos?

LLa que ha sido mas disruptiva es la virtualizacion, pero los be-
neficios de esta tecnologia ya estan conseguidos. Si habla-
mos de futuro, pienso que es la nube porque va a multiplicar
por cinco las oportunidades de negocio para el proveedor, asi
como el escenario de servicios posible. Para los clientes, es
exactamente igual.

Se abren oportunidades de crecer sobre cloud y con-
seguir agilidad, flexibilidad, reduccién de costes o la incor-
poracion de nuevos servicios, asi como de generar nuevas
capacidades de innovacién, aunque vaya a traer nuevas
complejidades.

¢ Qué le motiva a seguir perteneciendo a AUSAPE?
La capacidad de compartir experiencias con otros clientes y
conocer dénde estan los problemas, es una necesidad que to-
dos tenemos por igual. También por la posibilidad de influir de
forma muy positiva en SAP.

Ademas, beneficia a SAP al tener una voz unificada que
les orienta y les ayuda a entender qué es lo importante para
los clientes.
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Entrevistamos a Salvador Sagrado, socio responsable global de SAP en everis

El directivo de everis hace un recorrido por las fortalezas y la estrategia de la compania en el
entorno SAP. Un area con un importante peso en la facturacion de la compania, que ha integrado
en su oferta de valor tecnologias como Big Data, Analytics, Movilidad o Cloud.

Hablenos de las grandes fortalezas de everis en el entorno SAP
Una de las grandes fortalezas de everis, como global partner de
SAP, es la capacidad de complementar nuestra oferta con nuevos
servicios de alto potencial. Cada vez tenemos una oferta de nego-
cio mas diversificada y, al mismo tiempo, especializada, que com-
plementan nuestros servicios de consultoria y hacen que influya-
mos en el core business de nuestros clientes para que sean mas
competitivos.

Sia ello le sumamos que desde hace un ano formamos parte de
la corporacion multinacional NTT DATA, podemos decir que ahora
somos una compania todavia mas global, con capacidad de reali-
zar proyectos en todo el mundo y con la posibilidad de abordar pro-
puestas de mucho mayor calado.

En el area de servicios SAP, jcon qué plantilla cuenta y en qué
sectores son mas fuertes?

En el area especializada en SAP, everis cuenta con mas de 800
profesionales, de los que cerca del 40 por ciento son profesiona-
les certificados, con especial experiencia y conocimiento de las pro-
blematicas especificas de cada uno de los sectores en los que de-
sarrollamos nuestro negocio.

Al formar parte de una corporacion como NTT DATA, tenemos lle-
gada a nuevos proyectos desde los que aportar nuestro conocimien-
to y contrastar como los mas de 8.500 profesionales de la compania
estan haciendo desarrollos especfficos en otras regiones del mundo.
Esto nos permite ver la situacion con un cariz mas global y creativo.

¢Qué peso especifico tiene la division en los resultados totales
de la compaiia y cuales son sus expectativas de crecimien-
to en 2014?

Para everis, todos los proyectos realizados con SAP son estratégicos.
Asi lo pone de manifiesto nuestro peso en la facturacion total de la
compafia, que asciende a mas del 10 por ciento. Ademas, mantene-
mos un potencial de crecimiento y unas expectativas ilusionantes de
cara al préximo afio. Seguiremos aumentando nuestro volumen de

negocio en servicios SAP tanto en Europa como en Latinoamérica en
una media que rondara el 20 por ciento en los proximos doce meses.

¢Cudles son los pilares en los que basa su estrategia para el
entorno SAP?

Principalmente dos. En primer lugar, el talento. Al igual que en el res-
to de la compania, nuestro modelo tiene en su epicentro a las perso-
nasy, por tanto, ponemos mucho foco en atraer a los mejores pro-
fesionales, en formarlos de manera adecuada y en hacerlos sentir
parte de la gran familia everis, an NTT Data Company.

El segundo es una conjugacion adecuada de nuestras capaci-
dades globales, el profundo conocimiento que tenemos del negocio
de nuestros clientes y, como no, nuestro completo know-how de las
soluciones SAP que, combinado, nos permite abordar con garan-
tias de éxito cualquier proyecto sobre la plataforma tecnolégica SAP
en, practicamente, cualquier pais del mundo.

¢Cémo ha introducido everis en su oferta las grandes tecnolo-
gias como Big Data, Analytics, Movilidad o Cloud...?
everis siempre se ha caracterizado por estar en la vanguardia tecno-
|6gica y, por tanto, siempre estamos incorporando en nuestra oferta
de valor aguellas soluciones mas innovadoras que permitan propor-
cionar a nuestros clientes las mejores soluciones. De esta mane-
ra, les acompanamos en la mejora y el desarrollo de sus negocios.
Para integrar en nuestra oferta de valor tecnologias como Big
Data, Analytics, Movilidad o Cloud, lanzamos en su momento cua-
tro iniciativas globales con foco en este tipo de servicios. A dia de
hoy ya contamos con un gran nimero de experiencias exitosas en
cualquiera de estos ambitos, asi como un gran nimero de profesio-
nales especializados en estas disciplinas.

De estas tecnologias, ¢cuales son las que estan siendo mas
demandadas en el mercado espaiol?

Aunque Big Data, Analytics, Movilidad y Cloud son las priorida-
des de Tl mas importantes en todas las industrias, su adopcion en



Espana es aun lenta. Las companias en muchos casos no tienen claro
como poner a disposicion de sus negocios todo el potencial que estas
nuevas tecnologias aportan.

En funcion de nuestra experiencia y de los distintos informes y en-
cuestas que hasta la fecha se han elaborado tratando estos temas, cree-
mos que la adopcion del Cloud es una realidad en las empresas de
tamano medio. La Movilidad, pese a los beneficios que puede aportar
desde el primer momento, se va adoptando de una manera mas lenta
y, finalmente, Analytics y Big Data son consideradas como tecnologias
de muy alto potencial, si bien el reto para estas Ultimas se encuentra en
la construccion de una ventaja competitiva a través del procesamiento
adecuado de grandes volimenes de informacion.

Desde la perspectiva de negocio SAP, ¢ qué sectores estan siendo mas
activos en la puesta en marcha de proyectos de mas envergadura?

En general, la tecnologia SAP es utilizada por la gran mayoria de los
clientes considerados como referentes en cada sector. La aparicion de
nuevas tecnologias disruptivas como son Big Data, Analytics, Movilidad
y Cloud y la capacidad de la tecnologia SAP para poder sacar una venta-
ja competitiva de éstas, hacen que el mercado, en general, esté bastan-
te activo lanzando importantes proyectos, cuyo objetivo final es la mejo-
ra del resultado en sus negocios utilizando la palanca de la tecnologia.

Describanos alguna iniciativa interesante llevada a cabo en clientes
por everis con soluciones SAP

Seguramente, el proyecto de transformacion mas relevante en un muni-
cipio que everis ha llevado a cabo en Espana en el ambito de soluciones
SAP ha sido el Plan de renovacion de los sistemas del Instituto Municipal
de Hacienda del Ayuntamiento de Barcelona. En el mismo, y que ha sido
puesto en marcha recientemente, se ha implantado la solucion SAP TRM
(Tax & Revenue Management) para dar cobertura a los procesos de ges-
tion tributaria del IVTM y a la recaudacion de todos los tributos y sanciones
del Ayuntamiento. El nuevo sistema SAP TRM ha sido implantado por eve-
ris en colaboracion con el Instituto Municipal de Informatica en un proyecto
de unos 2,5 afios y ha supuesto el inicio de la amortizacion del mainframe
dedicado en el IMH, la integracién con mas de 40 sistemas y los distintos
canales (010, OAC's, portal web, distritos,...), dando lugar a la nueva pla-
taforma de gestion tributaria y de recaudacion basada en soluciones SAP.

¢Coémo ve everis el papel de AUSAPE en el entorno SAP y qué le
aporta su pertenencia a la Asociacion?
AUSAPE juega un papel muy importante en Espafa al permitir, entre otras
cosas, el intercambio libre de opiniones entre sus miembros con relacion
a los productos SAP, asf como cierta influencia en el desarrollo del soft-
ware SAP ante requisitos especificos de los usuarios de SAP en Espana.
A everis le aporta mucho valor pertenecer a esta asociacion, y para
nosotros es un canal “privilegiado” para entender de primera mano algu-
nas necesidades de nuestros clientes.

Finalmente, de cara a 2015, ¢ son optimistas con respecto a la evo-
lucion del mercado?

La Comision Europea plantea un escenario en el que la recuperacion
econdémica en Europa esta siendo mas lenta y débil de lo previsto hace
seis meses. En este sentido, todo apunta a que Espana, que segun esti-
maciones podra crecer un 1,2 por ciento este ano, esta pasando de ex-
perimentar unos efectos de crisis profunda a unas perspectivas, cuanto
menos, mas favorables. Considerando lo anterior, desde everis miramos
al 2015 con cierto optimismo, viendo un afno de oportunidades de cre-
cer y de seguir ofreciendo soluciones innovadoras que aporten valor a
nuestros clientes.

“En general, la tecnologia

SAP es utilizada por la gran
mayoria de los clientes
considerados como

referentes en cada sector”



Entrevistamos a Amadeu Carbé, Director de NGA Spain & Portugal

Amadeu Carbé se incorporé a Arinso Ibérica (hoy NGA Global Resourcers) en el afio 2000 y hoy
es el maximo responsable de la compania en Espafa. Entrevistamos a este experto conocedor del
mercado tecnoldgico y de la funcidon de RR.HH., que nos habla de las fortalezas, estrategia y oferta

de la multinacional a nivel global y local.

Hablenos de las fortalezas de NGA Human Resources como
un jugador en el mercado de software y servicios de RR.HH.
a nivel mundial.

NGA es uno de los lideres globales en servicios y software de re-
cursos humanos. Lo que nos hace diferentes es lo que llamamos
“the NGA Advantage”, un concepto que representa la combina-
cion de 40 anos de experiencia, especializacion y conocimiento en
RR.HH., plataformas tecnoldgicas y aplicaciones de vanguardia, y
nuestro porfolio global de opciones de servicio flexibles, dando asi
soporte a organizaciones agiles, conectadas globalmente. En de-
finitiva, flexibilidad en el delivery, utilizacion del mejor software del
mercado, asi como foco y especializacion en recursos humanos.

¢Cual ha sido su evolucion en Espana?

Somos uno de los cinco mayores proveedores de servicios de re-
cursos humanos del mundo, con oficinas en mas de 35 paises
de los cinco continentes y una plantilla global de mas de 8.500
empleados.

En Espana estamos presentes desde 1998, y actualmente te-
nemos un equipo de mas de 900 profesionales distribuidos entre
las oficinas de Madrid, Barcelona y nuestro Centro de Servicios de
Granada. Somos una compafia global con fuerte presencia local.

¢Y cuales son los ejes de su estrategia de la compania?
Nuestra estrategia ha sido desde siempre mantener al cliente
como centro de toda nuestra actividad. Mejorar el grado de sa-
tisfaccion de nuestros clientes e incrementar el nimero de Clien-
tes referenciables, forma parte del ADN de nuestra compania. En
dicho sentido, desde nuestros origenes, hemos acompanado a
nuestros clientes en la evoluciéon de la funcion de RR.HH. y los
avances tecnoldgicos, desde la implantacion de ERPs, inicialmen-
te con herramientas y procesos de administracion de personal y
némina. Mas tarde, nos extendimos a la totalidad de procesos con
la gestion del talento y soluciones globales de Némina, hasta llegar
a las actuales soluciones Cloud, pasando por la creacion de Cen-
tros de Servicio Compartidos y Centros de Excelencia, soluciones
en movilidad y la mejora de la “Employee Experience”.

Por esta razon, son clave en nuestra estrategia la innovacion,
la capacidad para el delivery de servicios lideres en el mercado, la

busqueda constante de mejoras en la calidad de nuestros servi-
cios, de los procesos, la automatizacion, el control y la eficiencia.
Lo anterior sélo es posible gracias a que contamos con los mejo-
res profesionales y, por eso, atraer y retener a los mejores talentos
es el segundo eje de nuestra estrategia.

¢Como se materializa esta estrategia en sus soluciones y
servicios?

Las soluciones y servicios que ofrecemos a nuestros clientes se ba-
san en tres ejes claros: Consultoria en Administracion de Perso-
nal, Némina, Global Payroll, Talent Management, Mobility, Business
Consulting, etc., con soluciones estandar de mercado de nuestros
partners, On-Premise y Cloud; Outsourcing de procesos, combi-
nando servicios BPO para RR.HH. con tecnologia On-Premise o en
Cloud (BPaa$) v, finalmente, Tecnologia con nuestra plataforma
BPO para RR.HH. (euHReka), combinada con aceleradores para la
implantacion de proyectos y servicios de operaciones.

¢Qué tipo de empresas y sectores que mas demandan sus
soluciones y servicios?

Trabajamos con empresas de todos los tamanos y sectores, tan-
to con las companias del Fortune 500 y del Ibex 35 como con la
mediana empresa.

Desde una perspectiva general, ;cuales son las principa-
les preocupaciones hoy de los departamentos de recursos
humanos?

La globalizacion, los cambios demograficos y las rapidas innova-
ciones tecnoldgicas han tipificado las necesidades de las corpo-
raciones. Las empresas buscan rapidez, flexibilidad, facilidad de
adaptacion a los cambios y poder interactuar con las personas de
forma rapida y eficiente, utilizando las tecnologias para generar co-
nocimiento y redes de colaboracion.

¢Hay especificidades en Espana?

Desde nuestra perspectiva, la funcion de RR.HH. de la empresa
espanola es equiparable a la de cualquier empresa a nivel mundial.
El gran cambio se ha producido por la irrupcion de las nuevas tec-
nologias y la internacionalizacion de las empresas. Tal vez Unica-



mente destacaria que las tendencias entran con unos meses de
retraso respecto al resto de Europa.

¢ Como resuelve estas necesidades su oferta?

La oferta de NGA incorpora siempre las ultimas novedades tecno-
|6gicas. Asi, por ejemplo, en el universo SAP hemos incorporado
en el area de Cloud la suite de SuccesFactors y todas las innova-
ciones en movilidad con Fiori, Screen Personas y HR Renewal. En
el mercado de Global Payroll, hemos lanzado la solucion Payroll
Exchange, una solucién unica que reduce la complejidad de la No-
mina Global al conectar faciimente Sistemas de Gestion de RRHH
Cloud y/o ERPs con soluciones de nomina en mas de145 paises.

Tecnologias como cloud o movilidad, que son tendencias cla-
ras en los Ultimos afos, como se han ido incorporando a su
oferta?

Hemos ido incorporando paulatinamente a nuestra oferta las nue-
vas tendencias tecnolégicas. Asi, por ejemplo, en Cloud y concre-
tamente en SuccessFactors, disponemos ya de 115 consultores a
nivel Global, hemos efectuado 31 implantaciones y 260.000 em-
pleados de nuestros clientes estan ya bajo dicha plataforma. Aca-
bamos de finalizar la primera implantacion de SuccessFactors Em-
ployee Central + SAP Cloud Payroll en Estados Unidos y hemos
sido seleccionados para la primera implantacion de dichas carac-
teristicas en Francia.

¢Hay campo para la innovacion en RR.HH. y, mas impor-
tante, espiritu de modernizacion en las areas de HR de las
empresas?

La funcion de RR.HH. esta totalmente abierta a las posibilidades
que le brinda la tecnologia. De hecho, RR.HH. es uno de los seg-
mentos de mercado que mas esta creciendo en el ambito del soft-
ware Cloud, buscando la simplificacion de procesos, la rapidez
de la puesta en marcha y la facilidad de adaptacion a los cam-

“Actualmente tenemos
un equipo de mas de 900
profesionales distribuidos

entre las oficinas de

Madrid, Barcelona
y nuestro Centro de

Servicios de Granada”

bios. Asi, temas como Talent Management, movilidad, social bu-
siness, estan en la agenda de la mayoria de los Directores de Re-
cursos Humanos.

¢ Qué objetivos de crecimiento se ha marcado la compaiia a
nivel global y en Espaia para 2014?

Pensamos que el impacto de la crisis todavia condiciona los pre-
supuestos de inversion de inversion de nuestros clientes, por lo
gue nos marcamos un objetivo de crecimiento prudente, del 5 por
ciento. A nivel global, el crecimiento es mayor, con la entrada en
nuevos mercados como Japén y China.

Expliquenos en qué consiste su alianza con SAP y por qué so-
luciones de SAP estan apostando
Somos Gold Partner de SAP desde nuestros origenes. Llevamos
mas de 20 anos implementado soluciones SAP HCM con mas de
2.000 consultores en nuestra plantilla. Ademas, también somos
BPO partner de SAP y nuestra solucion euHReka es powered by
SAP. En la actualidad hemos incorporado también a nuestra ofer-
ta Fiori, Screen Personas y HR Renewal.

Respecto a SuccesFactors, somos Service Partner a nivel Glo-
bal, BPO Partner en UK, ademas de VAR en un gran nimero de
paises.

¢Qué le aporta a NGA su pertenencia a AUSAPE?
Somos socios de AUSAPE desde hace casi 14 afios. Pensamos
que la Asociacion de Usuarios de SAP en Espafa y, en concreto,
el Grupo HCM juega un papel muy importante para NGA como ca-
nal de comunicacion entre todos los actores (SAP, clientes y pro-
veedores) porque nos permite compartir problematicas comunes,
experiencias, necesidades y soluciones.

Desde NGA, siendo RR.HH. el foco de nuestro negocio, con-
sideramos fundamental nuestra participacion e intentamos aportar
nuestras experiencias, conocimiento y valor anadido.
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Luis Jorge Salgado Farias
Presidente de la Junta Directiva / President of ASUG Colombia
BELCORP

Gerente Corporativo de Soluciones, Operaciones e Innovacion, VPTI /
Corporate General Manager of Solutions, Operations and Innovation, VPTI
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ASOCIACION COLOMBIANA DE USUARIOS SAP

“ASUG Colombia es un lugar en el
que la Comunidad de Miembros
puede crear y mantener redes

de valor”

“ASUG Colombia allows Members
of the GCommunity to create and
maintain value networks”

En este numero cedemos la palabra a ASUG
Colombia, un Grupo de Usuarios que se cred en
1.999 a iniciativa de 22 companias que habian
llevado a cabo las primeras implementaciones
de SAP en Colombia. El Presidente de su Junta
Directiva, Luis Jorge Salgado, nos habla de los
hitos logrados y de los objetivos de la Asociacion,
que hoy cuenta con 104 empresas asociadas.

¢ Cual ha sido la evolucién del nimero de miembros desde su
fundacion hasta hoy?; ;Cuantos miembros tiene y cudl es el
perfil de las organizaciones que pertenecen al Grupo?

Inicialmente contamos con la participacion de 22 compafiias per-
tenecientes al sector Large Enterprise. No obstante, el continuo
reto de las diferentes Juntas Directivas en aportar un valor afadi-

Inthis issue, we give the floor to ASUG Colombia,
a user group created in 1999 by 22 companies
among the first to implement SAP in Colombia.
The Chairman of the Board, Luis Jorge Salgado,
tells us about the milestones they have achieved
and the goals pursued by the association, which
today has 104 member firms.

How has the number of members grown from when the
group was set up until now? How many members are there,
and what are the profiles of the organizations that belong to
the group?

We started out with 22 companies from the large-enterprise sec-
tor. The continuous challenges facing the various boards in fo-
cusing members of the community on adding value have led to



do a la Comunidad de Miembros ha generado un creci-
miento importante y hoy contamos con 104 comparias
pertenecientes al sector Large y Medium Enterprise.
Estas empresas pertenecen a cuentas locales y globa-
les en todos los sectores econémicos del pais. Nuestra
meta es seguir creciendo con una propuesta de valor
que nos permita tener una mayor cobertura de la base
instalada.

Desde su punto de vista, ;qué valor estratégico
ofrece la Asociacién a sus empresas miembro?
ASUG Colombia es un lugar en el cual la Comunidad de
Miembros puede crear y mantener redes de valor a tra-
vés de espacios de encuentro, espacios de capacitacion
y espacios para compartir experiencias, que faciliten la
construccion de soluciones para innovar, optimizar y po-
tenciar los conocimientos y servicios SAP.

¢Qué relaciones tiene la Asociacion con SAP a nivel
local y con SAP AG?

Es una relacion que ha ido creciendo dia a dia. Hoy con-
tamos con un Unico interlocutor en SAP, que canaliza los
diferentes requerimientos con las diferentes areas de SAP
tanto locales como regionales. Para nosotros, es impor-
tante el acompanamiento que SAP ha brindado a todas
las actividades que ASUG Colombia ha emprendido.

¢ Cuales son sus objetivos principales como Asocia-
cion de Usuarios de SAP para los proximos dos-tres
anos?

Nuestros principales objetivos como Grupo de Usua-
rios es culminar proyectos tan importantes como el
nuevo portal para la Comunidad de Miembros en 2015,
el cual se encontrara bajo plataforma SAP; el proyecto
de influencia con el tema de localizaciones, asi como la
definicién de un Unico modelo que apoye la gestion de
los Grupos de Usuarios que pertenecen a AUSIA con
el respaldo y aval de SAP. Finalmente que nuestro XVI
Congreso ASUG Colombia, maximo evento anual que
congrega al Ecosistema SAP, siga creciendo. Estos objetivos se-
ran materializados bajo cuatro importantes pilares:

e Compartir conocimiento, que se logra con el intercambio de in-
formacion y/o experiencias con los usuarios de las companias
vinculadas a nuestra comunidad y con los demas actores del
ecosistema SAP.

e Influenciar: ser el Unico canal oficial de comunicacion entre SAP
y las companias, con el fin de atender temas relacionados con
localizaciones y calidad en los servicios que nos brinda nuestro
proveedor de software.

e Red de contactos: ampliar nuestra cobertura en el ecosistema
SAP tanto a nivel local como iberoamericano.

e Potenciar el uso de las funcionalidades de SAP y brindar opor-
tunidades de innovacién para nuestras compafias.

¢Qué le aporta a su Grupo de Usuarios su pertenencia a AUSIA?
Un escenario valioso. Juntos podemos crecer con las experiencias
de los Grupos de Usuarios mas maduros, al mismo tiempo que lo-
gramos esa influencia a nivel regional con SAP. Es una oportunidad
que AUSIA debe aprovechar en beneficio de sus miembros.
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signi cant growth. Our membership today consists of 104 large-
and medium-sized enterprises with local and global accounts in
every sector of the country’s economy. Our aim is to continue to
grow through added-value proposals that will expand our cover-
age of the installed base.

In your opinion, what strategic value does the association
offer its member companies?

ASUG Colombia is somewhere members of the community can
create and maintain value networks through places to meet, or-
ganize training, and share experiences, places that make it easier
to come up with solutions for innovating, optimizing and enhanc-
ing SAP services and know-how.

What relationship does the association have with SAP on a
local level and with SAP AG?

It is a relationship that has been growing on a daily basis. Today
we have one single contact at SAP who channels the various
requirements with the various local and regional areas of SAR
The assistance SAP has been providing for all Asug Colombia’s
activities is very important.



40 | AUSAPE GLOBAL / GLOBAL AUSAPE

What are your main goals for the next two-three years?

As a user group, our main objectives include completing important
projects like the new members community portal in 2015, which
will be on an SAP platform; the influence project for localizations
and de ning a single model to support the user groups belonging
to AUSIA with backing and endorsements from SAP; and, lastly,
our 16th ASUG Colombia Congress, which is the main event of
the year and brings the SAP ecosystem together under one roof.
These milestones will be achieved on the basis of four key factors:

e Sharing know-how, which is achieved by exchanging informa-
tion and/or experiences with users at the companies associ-
ated with our community and with other players in the SAP
ecosystem.

Influence: being the only official means of communication be-
tween SAP and the companies for dealing with localization-
related issues and the quality of services rendered by our soft-
ware provider.

Contact Network: extending our coverage within the SAP eco-
system locally and across Latin-America.

Fostering the use of SAP features and offering our companies
opportunities for innovation.

What does membership of AUSIA offer your user group?

A scenario of great value. Together, we can grow through the
experience of the more mature user groups and obtain that influ-
ence on a regional scale with SAR. This is an opportunity AUSIA
should exploit for the bene t of its members.

XX NSOCIATE

Asociacion de Usuarios de SAP Espafia

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

Corazdn de Maria, 6.
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Presidente de / President of SUG MENA
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Director, SAP Change Management and Communications
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“Somos la comunidad de Tl de
mayor envergadura en la region

MENA”

“We are the largest IT community
in the MENA region”

El Presidente de SUG MENA, el Grupo de
Usuarios de SAP en Oriente Medio y Norte
de Africa, nos habla de la experiencia de la
Asociacion desde su creacion en 1994, el mismo
ano en el que nacio AUSAPE, y nos cuenta sus
planes a corto plazo. En ese horizonte, pretende
crecer en numero de empresas asociadas
y ampliar su in uencia a través de diversos
programas, entre otros objetivos.

¢Cuando se cred el Grupo de Usuarios y quiénes fueron sus
impulsores?

El grupo se fundé en 1994, durante las primeras implementacio-
nes de SAP R/3 en la regidon. En aquella época soélo habia seis
cuentas y, con esfuerzo personal, fundé el grupo con tan solo seis
miembros.

Se organizé con el objetivo de intercambiar experiencias, co-
nocimientos, mejores préacticas y experiencia del sector entre ho-
mologos.

El Grupo de Usuarios de SAP en Oriente Medio y Norte de Afri-
ca (SUG MENA) es una organizacion independiente sin animo de
lucro cuyo objetivo es proporcionar una perspectiva colectiva so-

The President of SUG MENA (SAP User Group
Middle East & North Africa) talks about the
experience of the Group since its foundation
back in 1994 (the same year AUSAPE was born)
and details its short term plans. In that horizon,
the Group is mainly focused on member growth
and the extension of their influence throughout
several programs.

When was the User Group born and who was the person(s)
who triggered it?

The group was found in 1994 when during the rst SAP R3 imple-
mentations in the region. There were only 6 accounts at the time,
and with a personal effort, | found the group with only 6 members.

It was set up with a vision to exchange experiences, knowl-
edge, best practices and industry expertise among peers.

The SAP User Group-Middle East & North Africa (SUG MENA)
is an independent ‘not for pro t’ organization to provide a collec-
tive view on local and regional speci ¢ needs. As a member of
SUGEN (SAP User Group Executive Network), a body consisting
of 16 international user groups, we also share the concerns of our
members and influence SAP at a global level.
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bre las necesidades locales y
regionales. Como miembros
de SUGEN (SAP User Group
Executive Network), un érga-
no compuesto de 16 Grupos
de Usuarios internacionales,
también compartimos las
preocupaciones de nuestros
miembros e influimos en SAP
a nivel mundial.

¢Coémo ha crecido el nu-
mero de miembros desde
su fundaciéon?

Con el tiempo, el grupo ha
evolucionado y hoy en dia
sus miembros se cuentan
por centenares. Desde el
lanzamiento oficial de SAP
MENA vy con el rapido creci-
miento de la base de clientes
de SAP, el Grupo de Usua-
rios también ha crecido.

¢Cuantos miembros tiene
y cudl es el perfil de las or-
ganizaciones integrantes?
Como no hay que abonar
ninguna cuota por ser miem-
bro, contamos con una enor-
me base. Nuestros miembros
abarcan todos los sectores y
tienen diversos tamanos. So-
mos la comunidad de Tl de
mayor envergadura en la re-
gion MENA.

En su opinién, ;qué valor
estratégico aporta el Grupo
de Usuarios a las empresas
que lo constituyen?
Nuestros objetivos son los
siguientes: facilitar el net-
working, el intercambio de
conocimientos y las mejores
practicas entre los miembros
y ofrecer una plataforma me-
diante la cual los miembros
puedan influir en SAP e impulsar el desarrollo futuro de productos
y servicios de SAP. Somos los portavoces independientes de los
usuarios de SAP en la region MENA, al mismo tiempo que ga-
rantizamos una estrecha colaboracion entre SAP MENA y SAP a
nivel mundial.

¢Como es la relacion entre el Grupo de Usuarios y SAP local
y con SAP AG?

Colaboramos estrechamente con SAP a nivel regional e interna-
cional. A nivel mundial, uno de los miembros de nuestra Junta
es el Presidente de SUGEN. A nivel regional, ademas del dia-
logo continuo con SAP MENA, hemos creado tres organismos

“Colaboramos estrechamente con SAP

a nivel regional e internacional.
A nivel mundial, uno de los miembros de

nuestra Junta es el Presidente de SUGEN”

internationally. Globally, one of our board

members is the chairman of SUGEN”

How has it grown in the
number of members been
since its foundation?

The group evolved over time
and members are in hun-
dreds today. Since the of-
ficial launch of SAP MENA,
and with the fast growth in
SAP customers’ base, SUG
MENA have grown as well.

How many members does
it have, and what is the
profile of the organizations
that belong to it?

With membership fees being
free, we have huge mem-
bership base. Our mem-
bers span all industries as
well vary in size. We are the
largest IT community in the
MENA region.

From your point of view,
what is the strategic value
that the User Group offers
to its member companies?
Qur aims are to facilitate
networking, knowledge ex-
change and best practices
amongst members and pro-
vide a platform for members
to influence SAP and drive
the future development of
SAP products and services.
We are an independent voice
for SAP users in the MENA
region, while we ensure
close collaboration with SAP
MENA and SAP globally.

“We work closely with SAP regionally and

How is the relationship be-
tween the User Group and
SAP local and with SAP AG?
We work closely with SAP
regionally and internationally.
Globally, one of our board
members is the chairman
of SUGEN. Regionally, beside the ongoing set dialog with SAP
MENA, we created additional three ongoing engagement bodies.
An Executive Council comprised of all C level staff of our members,
and Executive Exchange (EE) which is comprised of operational
leaders of our members, and special groups (SIGs) that are inter-
est speci c.

Which are the major milestones as SAP User Group?
Milestones are rst was the formation in 1994, then was the elec-
tion of the board, then the formation of EE, EC, and SIGs. Key
milestone was the joining of SUGEN and then the election of one
of our board members to be the chairman of SUGEN.



mas de participacion continua: un consejo ejecutivo compuesto
de todos los cargos directivos de nuestros miembros, un inter-
cambio ejecutivo (EE) compuesto de los directores operativos
de nuestros miembros y grupos especiales (SIG) con intereses
especificos.

¢Cuales son los hitos principales como Grupo de Usuarios
de SAP?

El primer hito fue su formacion 1994, luego se eligid la junta y
luego se formaron los EE, EC y SIG. Otro fundamental fue unirse
a SUGEN vy la elecciéon de uno de los miembros de nuestra Junta
como Presidente de SUGEN.

¢Cuales son sus objetivos principales para los proximos 2-3
anos?

Nuestro objetivo es aumentar nuestra base de usuarios, llegando
al resto de los usuarios de la region, en especial de los paises
norteafricanos.

Ademas, queremos ampliar la influencia por medio de la intro-
duccion de programas mas influyentes en la region, asi como la
Junta del Grupo de Usuarios, ya que nuestra base de usuarios ha
aumentado.

Pretendemos también crear una oficina con personal perma-
nente a tiempo completo para el Grupo de Usuarios.

¢Qué ventajas tiene para el Grupo de Usuarios el hecho de
formar parte de SUGEN?

Los elementos méas importantes son la exposicion, la colaboracion
y la posibilidad de compartir experiencias.
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Junta Directiva de SUG MENA / Board of SUG MENA.

What are your main goals for the next 2-3 years?
Our goal is to grow our users base where we will reach out for the
rest of the regions users especially in the countries of North Africa.
We also want to expand the influence by introducing more in-
fluent programs in the region, as well as the Board of the users
group as our users base have grown.
Finally, we have the goal of creating a permanent full time offic-
ers for the users group

What are the advantages for the User Group of being part of
SUGEN?

Exposure, collaboration and sharing of experiences are the most
important elements.
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BERLYS

@p scidor

Berlys ha llevado a cabo con éxito el proyecto de migracién a SAP Business Suite powered by SAP
HANA con Seidor como partner. Esta nueva solucién de SAP potenciada por SAP HANA le permite
gestionar el negocio en tiempo real, implementar nuevos procesos de negocio hasta la fecha
inabordables, mejorar procesos clave ya existentes y adicionalmente simplificar la complejidad de
su instalacion en cuanto a numero de sistemas y redundancia de datos. Ambas empresas nos
hablan de la iniciativa y los beneficios obtenidos de la implantacion.

Berlys, empresa centenaria y con una larga trayectoria previa como
negocio familiar a sus espaldas, esta especializada en la produccion
y distribucion de pan precocinado y productos congelados de pa-
naderia, bolleria y pasteleria. Diariamente, sirve a mas de 18.000
clientes en Espana y Portugal -donde dispone de 18 delegaciones
propias- como en otra veintena de paises del continente europeo y
americano. Desde su departamento de |+D, innova continuamente
con nuevas propuestas para anticiparse a la demanda de los con-
sumidores y fomentar una alimentacion saludable.

La plantila de Berlys esta formada por mas de 1.300 profesio-
nales, y cuenta con siete plantas de produccion con tecnologia de
vanguardia, dos centros logisticos, 130 puntos de distribucion en
Espafia y Portugal, asi como 30 distribuidores para el resto de Euro-
pa, Estados Unidos, México y Chile. En 2013, facturd 220 millones
de euros. Junto a la baguette, producto estrella de Berlys, en su
gama de productos podemos encontrar desde bolleria gourmet
congelada a panaderia especial para celiacos, reposteria delicate-
sen o productos de bolleria que, una vez descongelados, estan lis-
tos para servir sin tener que pasar por el horno.

Desde su centro de relacion con el cliente (CRC), gestionan la
recepcion y entrega de pedidos con la maxima celeridad, seguridad
y eficacia, ya que su sistema logistico debe transportar cada afo
mas de 15 millones de cajas para sus clientes de los sectores de pa-
naderia, pasteleria, hosteleria, grandes superficies, bares, hoteles y
restaurantes.

En el aflo 2000, Berlys implanté SAP ERP, con sus correspondien-
tes médulos de contabilidad, gestidon de materiales, distribucion y

ventas, planificacion de la produccion, mantenimiento de planta,
gestion de la calidad y gestion de almacenes. Posteriormente, afia-
dieron al entorno de gestion las soluciones SAP HR-PA (gestion de
personal), SAP BusinessObjects (inteligencia de negocio) y SAP
BPC (presupuestos). En total, 250 usuarios dentro de la organiza-
cion acceden al sistema de SAP.

Ante los tiempos de respuesta existentes cuando los operado-
res del servicio de atencion al cliente accedian al ERP, en el afo
2013 Berlys se plantea el proyecto de migracion a SAP Business
Suite powered by SAP HANA. Esta nueva soluciéon de SAP poten-
ciada por SAP HANA les permitia gestionar el negocio en tiempo
real, implementar nuevos procesos de negocio hasta la fecha ina-
bordables, mejorar procesos clave ya existentes y adicionalmente
simplificar la complejidad de su instalacion en cuanto a nimero de
sistemas y redundancia de datos.

Para Berlys, un objetivo fundamental era reducir drasticamente
los tiempos de respuesta del sistema SAP ERP en el escenario de
integracion con consultas desde centralita, con el fin de mejorar el
servicio al cliente, aportar mas informacion de negocio a los opera-
dores para poder incrementar las ventas y elevar asi la productividad
de la compafiia. Al integrar la gestion de las transacciones y de las
decisiones en tiempo real, SAP Business Suite powered by SAP
HANA les ayudaba precisamente a eliminar los retrasos e ineficien-
cias que se producen por la desconexion de los sistemas operacio-
nales y de Business Intelligence. De este modo, los operadores del
call center podrian utilizar datos actualizados y relevantes para aten-
der las consultas , hacer propuestas personalizadas, y gestionar
mejor las reclamaciones e incidencias de los clientes. Actualmente,
el CRC de Berlys realiza una media de 9.000 llamadas diarias a



clientes y necesita contar con la informacién mas completa y actualiza-
da posible en tiempo real.

Como partner de referencia de SAP, Seidor fue elegido por Berlys
en 2014 para llevar a cabo el proyecto de migracion, el primero que se
realizé en Espana, para pasar SAP ERP (sobre Oracle) SAP BPC (So-
bre MS SQL) y SAP BusinessObjects (Sobre Oracle) a SAP Business
Suite powered by SAP HANA. En este sentido, “la confianza que une
a Seidor con Berlys, fruto de afos de relacién, asi como nuestra
apuesta por promover la innovacion tecnolégica y empresarial de
nuestros clientes, entendemos que fueron factores esenciales en la
eleccion de proveedor por parte de Berlys”, afirma Javier Irazoqui, Di-
rector de Desarrollo de Negocio de Seidor.

Por su parte, Marcial Chinchilla, Director de Consultoria Tecnologi-
ca de Seidor, comenta que “a partir de los condicionantes de negocio
y necesidades de Berlys, Seidor abordd la estrategia de migracion in-
tentando afectar lo menos posible al entorno productivo y minimizando
los tiempos de parada. En particular hubo que adaptar los procesos de
migracion (import/export) a HANA para hacerlos encajar en las 12 ho-
ras de ventana maxima de maquina parada que dispone Berlys. Algo
que conseguimos hacer combinando las diferentes técnicas de optimi-
zacion de tiempos con los mejores expertos en sistemas SAP disponi-
bles. También dentro del proyecto se simplifico la complejidad a nivel IT
gracias a la eliminacion de su anterior Datawarehouse (basado en Ora-
cle) pasando a reconectar SAP Business Objects directamente a SAP
HANA. De esta forma se consiguid reducir la necesidad de recursos
HW, se elimind la necesidad de réplica de datos entre el ERP y el DW y
se consiguio disponer de informes con informacién en tiempo real.

BENEFICIOS ALCANZADOS

El proyecto, sobre plataforma de hardware HP, se ha completado con
excelentes resultados. Berlys ha conseguido reducir drasticamente
los tiempos de respuesta de SAP, lo que se traduce en una mayor efi-
ciencia en la atencion y calidad del servicio al cliente, al que pueden
ofrecer un trato totalmente personalizado. También se han reducido
drasticamente los procesos ligados al cierre financiero permitiendo
que el equipo responsable disponga de un valioso tiempo para poder
realizar revisiones y ajustes. En lo relativo a SAP Business Objetcs los
beneficios mas relevantes son el disponer informacion en tiempo real
sin decalajes debidos a cargas delta y el disponer de informes siem-
pre optimizados independientemente del tipo de consultas y busque-
das que haga el usuario final, sin olvidar la reduccién en los tiempos
de respuesta. Ademas, la organizacion ha conseguido otra serie de
objetivos: reducir en un 80 por ciento sus niveles de consumo eléctri-
co, reducir los tiempos de backup de 8 horas a 14 minutos y dispo-
ner de una solucion de contingencia mas simple que la anterior a la
par que &gil y robusta.

Asimismo, con la migracion a SAP Business Suite powered by SAP
HANA Berlys buscaba mejorar la gestion de sus almacenes automati-
cos y simplificar los procesos de cierre mensual, generalmente muy
costosos en tiempo y recursos. A dia de hoy, la compafia cuenta con
dos almacenes automaticos que gestionan unas 20.000 ubicaciones y
mueven mas de 500.000 palets al afio. Tras la implantacion de esta
tecnologia SAP, la empresa ha mejorado en un 5 por ciento la eficien-
cia de sus almacenes “por el mismo coste”.

Las capacidades de SAP HANA abren, ademas, nuevas posibili-
dades y, en definitiva, esta migracion tecnolédgica ha permitido a todo
el equipo Tl de Berlys dar respuesta a las necesidades de negocio, a
disponer de soluciones a problematicas que antes no podia resolver, a
aportar valor a su organizacion y a reducir su complejidad, es decir, a
simplificar.
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“Ahora podemos detectar rapidamente
cualquier cuello de botella en cualquier
proceso, como la recepcion de
pedidos o la resolucion de incidencias
en el centro de contacto, y trabajar
por la mejora continua en toda la
organizacion”

Alfonso Ramirez.

Director de Calidad y Sistemas de
Berlys.




46 | EN PROFUNDIDAD

Carlos Lopez Pampin
Senior Manager Accenture
Digital Analytics

2

Andrea Rodriguez Fernandez
Consultant Accenture
Digital Analytics

>
accenture

Alto rendimiento. Hecho realidad.

Como introducir SAP HANA en una

organizacion

En la evolucién hacia un entorno digital la plataforma tecnoldgica es clave en el soporte
a las soluciones. Las nuevas capacidades que ofrece la tecnologia in-memory, las apps y
los modelos predictivos y analiticos, se imponen para marcar la diferencia de los negocios

competitivos.

Obtener el informe de ventas en tiempo real, planificar la estra-
tegia de compras basandose en un modelo predictivo robusto,
analizar las opiniones de un producto en una red social o proveer
soluciones de movilidad a la organizacion son algunos ejemplos
de aplicaciones que estamos viendo hoy en dia y que facilitan un
modelo de negocio proactivo e innovador.

SAP HANA, como plataforma in-memory de alto rendimiento,
ofrece aspectos diferenciales dentro de un ecosisterna SAP, con

la optimizacion de los procesos existentes y mejora de los mis-
mos, asi como plataforma independiente de soporte a procesos
especificos que requieren de unas capacidades adicionales. Sin
embargo, estas capacidades se ven mermadas si no van asocia-
das a casos de negocio que generen valor, es decir, que faciliten la
toma de decisiones, que permitan identificar y minimizar riesgos,
que soporten nuevas lineas de negocio, etc. En definitiva, que fa-
vorezcan al crecimiento de la empresa de acuerdo a su estrategia.




La pregunta es, ¢,como introducir HANA en mi organizacion,
como identificar el caso de negocio que soporte el proyecto
asociado?

El conocimiento de los escenarios y de los casos de negocio
asociados nos permite dibujar la trayectoria de evolucién digital
del negocio con su estrategia de implantacion dando respuesta
a las preguntas del cliente ;Como?-;Donde?-;Y qué se puede
mejorar?, teniendo en cuenta que cada negocio y estrategia es
diferente, y la tecnologia e innovacion se deben adaptar en cada
caso para apoyarlos y obtener el maximo beneficio. De esta for-
ma, ya hemos dado un servicio a medida a muchos de nuestros
clientes...

Existen diferentes escenarios para la integracion de SAP HANA
que van claramente alineados con la situacion y necesidades es-
pecificas de cada organizacion, por lo que es importante el analisis
tanto del contexto tecnoldgico como del funcional en su conjunto,
teniendo en consideracion qué mejoras ofrece la plataforma SAP
HANA en cuanto a:

e manejo de grandes volumenes de informacion,

¢ velocidad de tratamiento,

e capacidades de integracion de informacion en tiempo real,

e capacidades integradas de definicion de modelo para el trata-
miento,

e explotacion de la informacion

asi como el beneficio de la misma,

e mejora en los procesos de negocio,

e reduccion del TCO,

e soporte a capacidades avanzadas en movilidad y analisis pre-
dictivo...

En resumen, es importante el andlisis de todos los aspectos que
permitan definir un claro Business Case:

En el contexto de negocio, se identificaran los procesos que
pueden verse mejorados y nuevos procesos que, gracias a las
capacidades de SAP HANA, ahora pueden llevarse a cabo refor-
zando o renovando las operaciones de determinadas areas de la
empresa:

1.Se identifican las areas operacionales y analiticas donde los
procesos podrian mejorarse con la adopcion de SAP HANA.
Se trata de un ejercicio de colaboracién con las diferentes
areas de la empresa, entendiendo sus objetivos y sus proce-
dimientos e identificando las fuentes de datos y los sistemas
implicados.

2.Una vez tenemos estos procesos identificados, los definimos
como casos de uso con SAP HANA, es decir, como se llevaria a
cabo cada uno de estos procesos si se beneficiara de las capa-
cidades de SAP HANA. Asi, identificaremos de una forma clara
qué beneficios aporta.

3. Para que estos casos de uso se conviertan en casos de negocio
debemos clasificarlos conforme al beneficio directo que obtienen
con SAP HANA (velocidad, agilidad y capacidad analitica).

4.Ya teniendo los casos de negocio cuantificados y clasificados,
debemos establecer prioridades entre ellos. De esta forma,
identificaremos los casos de negocio de valor.

En el contexto tecnoldgico se estudiara el escenario adecuado
que dé soporte al negocio y a una estrategia de evolucion digital
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de la empresa. Para ello, haremos un andlisis exhaustivo de la ar-
quitectura y su evolucion:

1.Se analiza el mapa de sistemas vy la integracion e interaccion
con el resto de la arquitectura, obteniendo una vision completa
que permita identificar los elementos que pueden beneficiarse
potencialmente de SAP HANA.

2.Hay otra serie de aspectos mas técnicos que apoyan este anali-
sis como pueden ser conocer el volumen de datos de los siste-
mas y su tendencia de crecimiento, el tiempo de vida a corto o
medio plazo o la concurrencia de usuarios.
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3. Se estudia la viabilidad e idoneidad de integracion de estos sis-
temas con otros aspectos importantes de soporte al negocio
como, por ejemplo, la movilidad o herramientas avanzadas de
andlisis de informacion y capacidades de usuario.

Ya identificados los sistemas en los que tiene cabida SAP HANA
alineados con la evolucion y sostenibilidad de la arquitectura y
con el contexto funcional, se identifican y definen los escenarios
HANA que acompafan a los casos de negocio de valor. Pue-
den ser escenarios mas disruptivos implicando la migracion de la
base de datos, por ejemplo, 0 menos disruptivos como un HANA
sidecar y, dependiendo de la estrategia del negocio y el plazo
marcado, se podra definir un procedimiento de adopcion mas o
menos agresivo.
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Javier Pérez
Responsable de Innovacion y del
Centro Experto de Soporte para SAP HANA en altim®

SAP HANA, el paradigma para la
simplificacion

Como tecndlogo, no es habitual llegar a casa y comentar con ilusion, cémo algunos
recientes desarrollos en el ambito de la gestidn masiva de los datos en tiempo real, estan
facilitando la consecucion de proyectos hasta ahora dificilmente abordables y, que a su
vez, estan haciendo para las personas de hoy, un mundo mejor.

(AL




Mejoras en el ambito de la bio-ciencia, que consiguen reducir los
tiempos de secuenciacion del ADN de 2 dias a 20 minutos; el
desarrollo de medicamentos para adaptarse a las mutaciones en
los procesos de cancer. En Japén, por ejemplo, se estan desarro-
llando distintos sistemas: uno para descongestionar las ciudades
de trafico, basado en un andlisis por medio de la captura de 360
millones de registros analizados por segundo, y otro, para predecir
en tiempo real, las trayectorias de los tifones y poder prevenir a la
poblacion.

El corazén que hace viable la realizacion de estos proyectos es
SAP HANA. Lo interesante de SAP HANA in-memory es la posibi-
lidad que abre a la materializacion de ideas en proyectos viables.
Para ello, es necesario disponer de una tecnologia que soporte
la gestion de inmensos volumenes de infor-
macion y que el acceso a la misma sea en
tiempo real.

SAP HANA ha sido injustamente es-
tigmatizada por el mercado, como una
solucion compleja y cara de implementar.
A lo largo de este articulo, presentaremos
algunas de las nuevas caracteristicas que
se incluiran en la préxima actualizacion del
nucleo de SAP HANA (SPS 9), prevista para
finales de noviembre, y que ayudara a cam-
biar drasticamente esa concepcion.

Mejoras tecnolégicas, que haran reducir
considerablemente los costes de infraes-
tructura para soluciones TDI (Tailored Data
Center), asi como reducir el espacio de al-
macenamiento:

1.Soporte para la distribucién dinamica
de los datos: la posibilidad de ubicar en
discos los datos con menor acceso, en
lugar de en memoria RAM.

2.Multi-tenancy: permite alojar varios
clientes sobre una misma instancia, per-
mitiendo consolidar numerosos sistemas
en un solo servidor. En la configuracion Multi-tenancy, cada te-
nant tiene sus propios recursos de CPU y memoria, pero podran
ser mantenidos y actualizados desde el mismo sistema central
de gestion.

Mejoras funcionales, que hacen que se optimice en el rendimien-
to y se incremente la velocidad de acceso y procesamiento de la
informacion:

1.Soporte para el andlisis en tiempo real de datos, en strea-
ming: analiticas y capturas de millones de eventos por segun-
do; analizar los flujos de eventos procedentes del espacio de
comunicacion del “Internet de las Cosas”; los datos de todos los
sensores de las plantas de fabricacion, las aplicaciones para la
deteccion de fraude o los sistemas logisticos de trazabilidad.

2. Andlisis graficos desde redes sociales, redes de la cadena de
suministro, etc. Esta funcionalidad aporta expectativas impor-
tantes, por ejemplo, a los departamentos de marketing, que po-
dran seguir en tiempo real la idoneidad de sus campafas a partir
de las reacciones de los consumidores en estos medios, como
en el caso del lanzamiento de un nuevo producto.

“Lo interesante
de SAP HANA

in-memory es la

posibilidad que abre

a la materializacion
de ideas en

proyectos viables”
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3.Actuar con la informacion de forma rapida ante una oportu-
nidad: detecta a un cliente valioso en el momento de la compra
como si estuviera en la tienda, y poder facilitarle una mejor ex-
periencia de compra, cercanay online.

SAP Business Suite on HANA, en concreto ECC 6.0 Enhanced
Package 7, aporta ademas funcionalidades Unicas, como la utiliza-
cion de aplicaciones SAP Fiori de tipo analitico, para elaborar infor-
mes en base a indicadores clave de negocio (KPIs) y Fact Sheet,
para interactuar con la informacion, ampliando hasta el detalle.

La drastica reduccion del tiempo de ejecucion para los pro-
cesos MRP (Material Requirements Planning), o el “data aging”
que lleva el concepto de los entornos de aimacenamiento de dato
caliente al plano funcional y permite que la
relacion de datos mas usados en el dia a
dia estén disponibles y comprimidos, en
memoria y en tiempo real.

Estas caracteristicas, unidas a la po-
sibilidad de poder instalar HANA en siste-
mas virtualizados sobre VMware 5.5 (para
sistemas productivos) y la inminente cer-
tificacion para servidores de dos sockets
basados en procesadores Intel E5, hacen
que la inversion para la adopcion de SAP
HANA sea practicamente idéntica a la que
se requeriria para otros gestores de base
de datos tradicionales.

Existen elementos adicionales que in-
crementan y justifican la inversion en SAP
HANA como SAP HANA Live, cuya licen-
cia esta incluida de manera gratuita. SAP
HANA Live es un modelo semantico virtual
de datos, que permite el acceso a esta
arquitectura para realizar tareas de repor-
ting en tiempo real. Este modelo de datos
puede ser accedido desde las aplicacio-
nes clasicas de SAP BusinessObjects, B,
SAP Lumira, o HTMLS5.

PROPUESTA DE VALOR EN TORNO A HANA

Desde esta perspectiva, altim®, con su continua apuesta por so-
luciones innovadoras y con el conocimiento de las prestaciones
y ventajas que proporciona esta plataforma, pone a disposicion
de los clientes, la realizacion de un informe gratuito en el que se
detallan una serie de recomendaciones de escenarios para SAP
Business Suite, que mejorarian los procesos que actualmente hay
implementados.

LLa experiencia que altim® ha desarrollado, tanto en implanta-
cion de soluciones SAP Rapid-deployment Solutions (RDS) para
HANA, que reducen y acotan los riesgos de implantaciéon, como
en la realizacion de migraciones a esta plataforma, ha sido muy
satisfactoria y sin complicaciones en la ejecucion, obteniendo tras
la optimizacion del codigo ABAP sobre HANA, resultados muy no-
tables respecto a las plataformas origen.

En este marco, no sdélo los nuevos clientes de SAP instalaran
directamente los componentes sobre SAP HANA, sino que mu-
chos clientes actuales valoran seriamente la migracion, para poder
aprovechar todo el potencial y nuevas funcionalidades que soélo
son posibles en esta arquitectura, porque SAP HANA, no es solo
una base de datos en memoria.
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Ivan Fernandez Collado
Gerente de Soluciones, CSC Espafna

Un mundo en transformacion:
estrategia de compras para una
empresa sostenible

El directivo de CSC, Ivan Fernandez, analiza para AUSAPE el impacto de las cadenas de
suministro en el desarrollo de las organizaciones, y la relevancia que tienen los ahorros
de costes, la minimizacién de riesgos y el aumento de la capacidadde respuesta para los
Departamentos de Compras. Para conseguirlo, la compania ha apostado por Ariba, cuya
version Cloud se ajusta a estos retos de negocio.

En los Ultimos afos han ocurrido una serie de acontecimientos que
tensaron como nunca las cadenas de suministro:

e Empresa automovilistica llama al taller a mas de seis millones de
vehiculos.

e Entra en erupcién el volcan Eyjafjallajokull en Islandia, dejando
en tierra toda la navegacion aérea (pasajeros y carga).

e | 0s cimientos de Japdn son sacudidos por un enorme tsunami.

Estos han dejado al descubierto los limites de los principios
actuales:

e Estandarizacion de componentes (economias de escala).

e Abastecimiento global (reduccién de los costes de compra).

e Planificacion de la producciéon Just in Time (reduccion de los
costes de inventario).

Hay que decir que la industria japonesa reinicié su actividad an-
tes de lo esperado y que, en conjunto, las empresas no estaban
tan mal preparadas como se temia. Los bajos niveles de inven-
tario, de hecho, les permitieron identificar rapidamente aquellos
componentes con riesgo de escasez y trabajar asi inmediata-
mente con los proveedores para solventar el problema. El re-
sultado es que pocas empresas tienen la intencién de reducir la
parte de su abastecimiento procedente de mercados emergen-
tes (8 por ciento, segun HEC, Escuela de Estudios Superiores
de Comercio) y un 44 por ciento incluso quieren aumentar esta
proporcion.

UN NUEVO CAMINO PARA GESTIONAR LOS RIESGOS

Sin embargo, esta serie de acontecimientos ayudaron a las em-
presas a tomar conciencia sobre la fragilidad de las actuales cade-
nas de suministro y del impacto que éstas tienen en el desarrollo



La evolucion hacia
criterios que van mas
alla de los puramente

financieros es ya
una realidad para

numerosas empresas.

de sus organizaciones. Segun la Ultima encuesta de Barémetro
SRM llevado a cabo en Europa y Estados Unidos por CSC, el 62
por ciento de los directores de compras consideran prioritaria la
gestion de estos riesgos. Esta mayor conciencia nos lleva natu-
ralmente a la evolucion de las practicas destinadas a garantizar la
seguridad del suministro, en particular el aprovisionamiento dual,
pero también a la creacion de relaciones basados en acuerdos a
largo plazo con los proveedores.

Para un 76 por ciento de los directores de compras encuesta-
dos, la gestién de estas relaciones se ha vuelto ain mas importan-
te a medida que la crisis ha puesto de manifiesto que la mayoria
de los departamentos de compras tienen un escaso conocimiento
de su red de proveedores secundarios. En el futuro sera necesario
analizar la vulnerabilidad de las relaciones con los proveedores y
tomar medidas para limitarlas, no soélo en el ambito del analisis
financiero sino también mediante la realizacion de auditorias, eva-
luaciones y cuadros de mando en tiempo real que alerten de los
potenciales problemas, ya sea en términos de presupuesto, pla-
z0s de entrega, calidad o seguridad del suministro.

Esta evolucidon hacia criterios que van mas alla de los pura-
mente financieros es ya una realidad para numerosas empresas.

Los Departamentos de Compras actuales estan tratando de res-
ponder a estas necesidades: mayor transparencia, incremento
de ahorros, minimizacion de riesgos y aumento de la capacidad
de respuesta. La mejor manera de lograrlo es mediante la imple-
mentacion de plataformas tecnolégicas de gestion del gasto que,
nutridas con fuentes de datos sdlidas, permitan no soélo agilizar v,
por tanto, reducir los costes de gestion, sino también cartografiar
y monitorizar la base de proveedores en funcion de su naturaleza
econdmica, politica y ambiental. En este campo, sin duda, Ariba
despunta por su solvencia entre los lideres, segun Gartner.
Disponer de entornos colaborativos es otro pilar fundamental
para obtener una mayor trasparencia y capacidad de respuesta.
Los departamentos de compras estan trabajando en la transfor-
macion de sus redes de socios y proveedores mediante ecosis-
temas participativos. En este contexto, las herramientas de cola-
boracion, como Ariba Supplier Network, proporcionan mdltiples
beneficios en la gestion de las adquisiciones, al brindar a clientes
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internos, departamentos de compras y proveedores un lenguaje
comun, compartiendo métodos y herramientas.

CSC identificod estos aspectos de mejora y, por ello, ha lanzado
un programa global de transformacion financiera, desarrollando en
primer lugar un estudio pormenorizado de numerosas herramien-
tas comerciales para la gestion de compras y negociacion con
proveedores dando, como resultado un claro ganador, Ariba, cuya
version Cloud se ajusta perfectamente a los retos planteados.

A través de Ariba, CSC consigue entre otros objetivos:

e | a estandarizacion de procesos y herramientas.

e | a gestion integral de los ahorros con el objetivo de proporcionar
la maxima transparencia a la direccion de la compafia.

e Centralizar la gestion de contratos y plantillas.

e Ampliar la cartera de proveedores incentivando la competencia
imparcial.

e Reducir tiempos de pago que acarreen sobrecoste, evitar erro-
res o pérdidas gracias a la facturacion electrénica. etc.

e Integrable con los diferentes sistemas SAP corporativos.

e Una herramienta sencilla e intuitiva

Cabe resaltar que el proceso de evaluacion tecnoldgica debe ir en
total concordancia con el nivel de madurez del modelo de com-
pras y con los objetivos estratégicos marcados por el departamen-
to de compras. Esta terna (tecnologia, madurez de la funcion de
compras, vision a medio y largo plazo) determinara la herramienta
idonea y la hoja de ruta para su implantacion.

La clave del éxito de este tipo de proyectos de transformacion
depende en buena medida de una comunicacion clara sobre lo
que se pretende hacer, como se pretende llevar a cabo y los obje-
tivos que se persiguen involucrando desde el principio del proceso
a todos los Stakeholders

CSC esta a su disposicion para compartir experiencias y lecciones
aprendidas de cara a mejorar y optimizar su funcién de compras tanto
desde el punto de vista operacional como estratégico, crucial especial-
mente en el momento socioecondmico del mercado que afrontamos.
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Jaume Manero
Responsable de la alianza con SAP en IBM

El servicio SAP HANA, disponible a
traves de la nube abierta y segura

de IBM

SAP e IBM han anunciado que SAP ha elegido a IBM como el principal proveedor estratégico
de servicios de infraestructura Cloud para las aplicaciones de negocio criticas, con lo que
aceleran la capacidad de los clientes para gestionar su negocio en la nube. El servicio
SAP HANA® Enterprise Cloud ya esté disponible a través de la nube altamente escalable,
abierta y segura de IBM y se ampliara a los principales mercados con la incorporacién de

los centros de datos cCoud de IBM.

Con este acuerdo se espera que los clientes puedan desplegar
el software de SAP en todo el mundo en un entorno mas rapido y
seguro, respaldado por las contrastadas capacidades Cloud de
IBM. Se basa en el largo historial que ambas compafiias tienen
en aportar innovacién a las empresas y amplia la posicién de
IBM como principal plataforma en la nube a nivel mundial. La
plataforma Cloud para empresas, hibrida, abierta y segura de
IBM permitira a los clientes de SAP acceder a nuevas formas de
trabajar en una era marcada por el Big Data, la movilidad y las
redes sociales.

Juntas, IBM y SAP tienen la experiencia, las soluciones y la
infraestructura Cloud necesarias para llevar las soluciones de ne-
gocio de SAP a la nube de IBM. SAP aporta la ventaja del tiempo
real a través de las capacidades de computacion in-memory de
SAP HANA, combinadas con la capacidad de ejecutar aplicacio-
nes de negocio de mision critica, como SAP Business Suite, en un
entorno Cloud. IBM, por su parte, ofrece su respaldo como gran
empresa, asi como la arquitectura abierta de IBM Cloud Managed
Services y SoftLayer, lo que permite a los clientes gestionar de
forma segura y transparente las cargas de trabajo de SAP, desde
la fase de pruebas hasta la entrada en produccion.

Los clientes se beneficiaran de la tecnologia y los servicios de
ambas compafiias, que ofreceran las mejores practicas especi-
ficas para cada industria, por lo que permitiran a las empresas
transformar sus organizaciones. Los clientes de SAP e IBM de to-
dos los tamanos sacaran partido de esta colaboracion, que auna a
dos de las empresas del sector que mas confianza inspiran.

Las grandes ventajas para empresas de todos los tamanos son:



e Los clientes pueden beneficiarse de SAP HANA Enterprise
Cloud en la plataforma con presencia mundial de IBM Cloud,
con lo que podran poner los datos para trabajar con SAP HANA
y las aplicaciones empresariales en la nube de IBM, construida
para proporcionar mayor velocidad, transparencia y control.

e SAP HANA correra sobre IBM Cloud para proporcionar un en-
foque sobre estandares abiertos que ayudara a crear las bases
para integrar, de una forma mas sencilla, las inversiones en tec-
nologia existentes con nuevas cargas de trabajo.
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Cloud en Accion, con IBM

IBM es lider global en Cloud Computing con una oferta abierta
que permite a los clientes integrarse en la nueva era de la nube
hibrida, sin perder el control sobre los datos.

IBM Cloud ha ayudado a mas de 30.000 clientes en todo
el mundo, cuenta con mas de 100 soluciones de SaaS en la
nube, miles de expertos con amplio conocimiento del sec-
tor ayudando a los clientes a transformar y una creciente red
global de centros de datos. Ademas, tiene 1.560 patentes de
Cloud centradas en impulsar la innovacion, ha encabezado
durante 21 anos consecutivos la lista anual de patentes en
Estados Unidos y procesa mas de 5,5 millones de transaccio-
nes de los clientes diariamente a través de su nube publica.

Desde 2007, IBM ha invertido 7.000 millones de ddélares en
la tecnologia Cloud, con dos objetivos: por una lado, la compra
de empresas punteras en tecnologia Cloud (como SoftlLayer);
por otro, realizar inversiones clave para hacer de la oferta de IBM
la mas puntera del mercado. Entre estas inversiones destaca:

e |a creacion de una red de 40 centros Cloud que cubre toda
la geografia donde se encuentran los clientes de IBM.

¢ ¢l desarrollo de un entorno, denominado BlueMix, para mul-
tiplicar la creacion de soluciones y aplicaciones con la ayu-
da de las startups.
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e |IBMy SAP tienen un compromiso con la seguridad en la nube

de los clientes empresariales. IBM Cloud proporciona visibilidad
y control para que las empresas puedan aplicar y ampliar sus
mejores practicas de seguridad en un entorno Cloud.

e | as organizaciones tendran ahora a su disposicion un alcance y

magnitud adicionales que les permitira comenzar a trabajar local-
mente con las capacidades Cloud y ampliar a una escala global,
de una forma mas sencilla, al mismo tiempo que cumplen con las
regulaciones sobre la residencia de los datos y otras normativas.

e |a creacion del Grupo Watson para la aceleracion de la dis-
ponibilidad en el mercado de las innovaciones cognitivas
en Cloud.

VENTAJAS DE CLOUD

Las redes sociales, los moviles y las capacidades analiticas
han modificado las expectativas del cliente, que exige nue-
vos sistemas de interaccion, una relacion personalizada y res-
puesta en tiempo real. La empresa que no satisfaga estas
expectativas tiene dificil su supervivencia en un mundo tan
competitivo. Por ello, las empresas tienen que cambiar sus
modelos de negocio y la tecnologia en la nube es un habilita-
dor para conseguirlo, como se ha puesto de manifiesto en el
evento Cloud en Accién celebrado en Madrid el pasado mes
de octubre.

Cloud Computing ofrece un alto grado de automatiza-
cion, una rapida movilizacion de los recursos, una adap-
tacion elastica a los cambios, una virtualizaciéon avanzada
y una capacidad para medir y facturar en funcién del con-
sSumo.

En Espana, el 78 por ciento de los decisores considera que
la tecnologia Cloud sera central en la infraestructura de su em-
presa, segun un estudio de Penteo.
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Como mejorar la experiencia del

usuario con SAP Fiori y SAP UI5

¢, Como puede aumentar una empresa y su Departamento de Recursos Humanos el
compromiso Yy nivel de satisfaccidn de sus empleados mejorando la experiencia de usuario
SAP HCM y aprovechar las inversiones efectuadas? En NGA sabemos cémo simplificar

los RR.HH. con tecnologia SAP.

Ninguna empresa es hoy ajena a temas como mejorar la produc-
tividad del usuario, aumentar su satisfaccién, reducir costes y
tiempo de formacion o a ofrecer una experiencia basada en roles
y homogénea, independientemente del dispositivo con el que se
conecte.

Por eso, contar con un modelo de interfaz y ex-
periencia de usuario excepcional ya ho es algo
opcional. Todo lo contrario, los procesos de
negocio de RR.HH. de una organizacion
deben ser capaces de mantener el
compromiso de los empleados, ofre-
ciéndoles una experiencia Unica,
sencilla y sin contratiempos como
usuarios, similar a la que se ofre-
ce alos clientes. Este es el nuevo
estandar para las aplicaciones
de empresa, y esto incluye tam-
bién a SAP HCM.

Los ejecutivos de RR.HH. se
enfrentan actualmente a una serie
de retos muy criticos:

e El aumento de la presion por parte
de los distintas areas de la compafia
para movilizar aplicaciones de manera

rapida y sencilla. ——

e Flevadas expectativas de consistencia en todas
las aplicaciones del negocio, al mismo tiempo que creceny
evolucionan.

e Requisitos para conseguir una experiencia homogénea y senci-
lla en distintos tipos de dispositivos.

e | anecesidad de una interfaz intuitiva, consolidada y facil de usar

para aprobar los workflows y con acceso al autoservicio desde
cualquier lugar.

e | a capacidad de dar respuestas rapida y facimente.

e | a capacidad de maximizar las inversiones existentes en SAP.

e | a habilidad de gestionar los retos relacionados con licencias.

SAP FIORI, GRAN ALIADO DE SAP HCM
SAP Fiori es el conjunto de aplicaciones
que SAP propone para simplificar la ex-
periencia de los usuarios y mejorar la
usabilidad de las aplicaciones desde
cualquier dispositivo. Con Fiori, se
han renovado las funciones del ne-
gocio mas utilizadas por los em-

pleados corporativos.
‘ SAP Fiori y UI5 encaran estos
J retos ofreciendo una nueva expe-
| riencia al usuario de SAP HCM.
Ambas herramientas de SAP uti-
lizan principios de disefio moder-
nos para ofrecerle una experiencia
completamente novedosa.
Representan una interfaz persona-
lizada y facil de usar en cualquier disposi-
tivo {(desde ordenadores a tablets pasando
por smartphones). SAP Fioriy las soluciones de
UI5 aportan grandes ventajas a las empresas y usua-
rios (ver cuadro).

EL VIAJE HACIA ESA SIMPLICIDAD CON NGA
Basandose en la solucion SAP HCM que una empresa tiene
instalada, NGA puede ayudar a crear nuevas experiencias para



Ventajas de SAP Fiori
y UI5 para empresas y
usuarios

los usuarios, altamente receptivas, personalizadas y
satisfactorias.
Sin duda, implementar soluciones como SAP Fiori
y UI5 son los primeros pasos para ofrecer a los em-
pleados de una empresa una experiencia perfecta a
los usuarios, proporcionandoles un valor inmediato.
Asociarse con NGA puede proporcionarle:

e Amplia experiencia en SAP HCM. Historial de mas
de 20 afos, con una plantilla de +2.000 expertos al-
tamente cualificados en SAP HCM y netWeaver.

e Especializacién funcional en procesos de
RR.HH. foco y especializacion en RR.HH.: maximi-
zamos el amplio potencial de los RR.HH. y entende-
mos la importancia de la tecnologia y sus usuarios.
Sélida relacién y conocimiento de SAP. Gold
Partner de SAP desde nuestros origenes, BPO
partner de SAP, Service Partner SuccessFactors a
nivel Global, BPO Partner SuccessFactors en UK,
ademas de VAR en un gran nimero de paises.
Compaiiia global con gran experiencia local.
NGA proporciona Servicios a sus clientes en mas de
100 paises en cualquier lugar del mundo. Focaliza-
dos en RR.HH., nuestros consultores cuentan con
un amplio conocimiento de los requisitos legales
locales, asi como afos de experiencia en la imple-
mentacion de aplicaciones globales para las areas
de Recursos Humanos.
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Ya tengo SAP HANA ... ;y ahora qué?

Muchos de nosotros ya tenemos implementado SAP HANA en nuestras empresas o
estamos a punto de hacerlo, ya sea para sustituir la base de datos en la que corre el ERP
(Suite on HANA) o para sustituir la del BW (BW on HANA). Es una decisién importante y no
exenta de riesgos e incertidumbres, pero ilusionante y a todas vistas esperanzadora, que

nos abrira un nuevo mundo de oportunidades.

Hasta ahora habremos notado mayor velocidad en la ejecuciéon de
los procesos, de las cargas, de la visualizacion de los informes,
pero si hemos implantado SAP HANA sélo para eso, mejor haber
dedicado el dinero a otra cosa. Todo esto esta muy bien y como
objetivo a cortisimo plazo es valido, pero realmente no justifica una
inversion de esta magnitud y sobre todo, infravalora el concepto en
si de SAP HANA.

De SAP HANA se puede, y se debe, sacar mucho mas partido
que sdélo una mejora en los tiempos de respuesta.

Si hacemos un poco de memoria, buceando en el Big Data de
nuestro cerebro, podemos encontrar la situacion de la que par-
tlamos, donde inicialmente surgieron los sistemas transaccionales
-los ERP tradicionales de toda la vida-, que nos permitian recolec-
tar y gestionar toda la informacién generada por los procesos del
dia a dia en una organizacion. Luego aparecio la necesidad de ana-
lizar esta informacién de diversas formas, distintos ejes de andlisis,
agregados, ... con lo que fue necesario montar sistemas analiticos
orientados a la explotacién de la informacién, naciendo asf los Data
Warehouses corporativos. Y para evitar penalizar el rendimiento de
ambos mundos, se optd por separarlos en sistemas independien-
tes, lo que obligaba a realizar procesos de trasvase de datos, dupli-
cando informacién, perdiendo tiempo y nivel de detalle y, por tanto,
elevando los costes totales de propiedad.

As{ convivimos muchos afnos, hasta que por Ultimo y para afia-
dir mas complejidad a la foto, fue necesaria la incorporacion del
analisis predictivo de esta informacion. Ya no sélo era necesario
entender qué habia sucedido en el pasado, sino que cada vez se
hacia mas necesario poder adelantarse al futuro, buscando patro-
nes de comportamiento en el pasado que nos ayudasen a prever la
respuesta de la empresa ante ciertas circunstancias.

Tres mundos relacionados pero en sistemas independientes
para intentar salvar el escollo del rendimiento, cada vez con mas
cantidad de datos procedentes de diversas fuentes y con la nece-
sidad apremiante de disponer respuestas casi en tiempo real a las
preguntas planteadas. Complejo, /no?

Si lo analizamos de una manera superflua en un primer paso,
podemos concluir que, gracias a SAP HANA, ya hemos resuelto el
escollo del rendimiento. Ahora todo va mucho mas rapido y fluido
y somos capaces de trabajar con una cantidad de datos mucho
mayor. Como decia antes, esto esta muy bien, pero no es el Unico
fin de SAP HANA. Quedarse en este punto serfa tener una pequena
victoria en una batalla muy antigua. Tenemos que cambiar, de forma
progresiva, nuestra forma de pensar, nuestra forma de ver las cosas
y cuestionarnos todo porque, quizas, ahora todo eso sea posible.

En un segundo analisis, y con solo la aparicion de SAP HANA,
podemos decir que el mundo de la tecnologia empresarial ha ex-
perimentado una importante evolucion. Hoy existe la posibilidad de
unificar los tres mundos anteriores (transaccional, analitico y predic-
tivo), enemigos irreconciliables desde hace décadas por culpa del
rendimiento. Y, por tanto, existe también la posibilidad de simpilificar-
lo todo. Los avances tecnoldgicos, tanto en lo referente al hardware
como al software, nos permiten olvidarnos de esa foto antigua, de
esa batalla pasada y verlo todo desde una nueva perspectiva. Este
es el concepto que podemos denominar SIMPLICITY. Los tres mun-
dos unidos en uno, donde la variedad, velocidad y volumen no son
un problema, donde el TCO disminuye drasticamente al compartir
entornos, mantenimientos, personal,... y donde aparecen nuevas
oportunidades y fuentes de ingresos desconocidas hasta ahora.

Y aqui es donde viene la verdadera revolucion, ¢por qué no
combinar los tres mundos, con nuevos elementos tecnoldgicos
disponibles a dia de hoy para reinventar nuestra manera de hacer
las cosas?

Ahora, no sélo somos capaces de hacerlo todo mejor y mas ra-
pido, sino que también podemos hacer cosas nuevas, impensables
hasta ahora por las limitaciones tecnoldgicas. Estamos entrando en
una era donde el limite nos los marcamos nosotros, el limite esta
en nuestra imaginacion. No estamos muy lejos de empezar a ver
y hacer cosas soélo imaginables en las peliculas de ciencia ficcion.

Ya no es descabellado, por ejemplo, pensar en arrestar preven-
tivamente a alguien, basandonos en la probabilidad de que vaya a



cometer un crimen, incluso antes de que lo
cometa. A todos se nos viene a la mente la
pelicula Minority Reports, pero no hace falta
recurrir a la ciencia ficcion. De hecho, me es-
toy refiriendo a un departamento de policia
en el Reino Unido que ya hizo esto: fueron
capaces de predecir que una persona de-
terminada estaria cometiendo un robo en un
plazo determinado después de ser liberado
de la carcel, por lo que lo siguieron y lo atra-
paron en el acto.

Tampoco lo es pensar en detectar po-
sibles averias antes de que ocurran antici-
pandose a la rotura de costosos aparatos,
proponiendo un mantenimiento preventivo
basado en la lectura de continua de datos
y en la deteccién de patrones de compor-
tamiento que nos ayuden a detectar futuras
anomalias.

Todo ello combinando técnicas predicti-
vas sobre cantidades enormes de datos de
forma casi online.
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“De SAP HANA
se puede, y se
debe, sacar mucho
mas partido que
s6lo una mejora
en los tiempos de

respuesta’
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Pues bien, con SAP HANA es posi-
ble todo esto y mucho mas. No podemos
quedarnos en la simple mejora de rendi-
miento en la ejecucion de unos informes
O unos procesos, hay que ahondar en la
potencia que SAP HANA pone en nuestras
manos y descubrir nuevas formas de llevar
los negocios.

Desde que se adopta SAP HANA, ha-
ciendo una migracion técnica de la base
de datos, hasta que se es capaz de prever
qué motor es el que tiene mayor probabi-
lidad de fallar, hay mucho camino que re-
correr. Con la migracion se abre la puerta
a nuevas oportunidades, pero eso es sélo
el principio.

Desde REALTECH asesoramos a las
empresas sobre la estrategia idénea para
sacar el maximo provecho a SAP HANA
y a los datos corporativos, estableciendo
una hoja de ruta que las guie hasta este
nuevo mundo de oportunidades.
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Viabilidad de la externalizacion de
los servicios de compras

El outsourcing se ha convertido en una estrategia viable para aumentar la efectividad
operacional y son ya muchas las organizaciones que utilizan servicios de Business Process
Outsourcing (BPO) para mejorar el performance corporativo.

El outsourcing de las compras se ha incrementado para crear
un valor estratégico mas alla de la reduccion de coste donde se
pueden lograr beneficios tacticos, y es ahi donde Softtek se ha
posicionado con el objetivo de ayudar a los clientes a definir las
necesidades y proveer soluciones adaptadas a esas necesidades.
Por ejemplo, en aspectos como el incremento de la visibilidad de
los flujos de dinero, la reduccién de los costes de compra vy el
aumento de los ahorros como consecuencia de la madurez de los
procesos.

Algunos de nuestros clientes lideres han obtenido una reduc-
cién de entre el 6-8 ciento en los costes de sourcing estratégicos

y una disminucion de alrededor del 25 por ciento en los costes de
transaccion, aparte de conseguir un incremento de hasta un 50 por
ciento en el cumplimiento de las normas de la organizacién y po-
liticas de seguridad. Todo ello ayuda a que las empresas vean el
outsourcing de compras como una necesidad imperiosa para llegar
a la mejora de los resultados y procesos.

Por otro lado, a los beneficios de los servicios compartidos para
aquellos escenarios de compras fragmentadas o fuera de control,
se le suma el apoyo en aspectos como el andlisis del gasto o la vi-
sualizacion de datos relevantes, asi como una guia hacia el sourcing
estratégico a través de la gestion de contratos.
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Para la mayoria del gasto indirecto y en algunos casos directo,
proveemos de un soporte de aplicacion para definir y establecer he-
rramientas y servicios que proporcionan al usuario una experiencia
que le aporta valor. Todo ello ha contribuido a mejorar la visibilidad
sobre los flujos de dinero, contratos y estrategia en torno a la con-
solidacion de proveedores.

¢ DEPARTAMENTOS DE COMPRAS EXTERNOS?
Los centros de compra globales estan constituidos por equipos acos-
tumbrados a trabajar en una infinidad de plataformas y herramientas
de compras —ERPs como SAP- para apoyar un proceso de comienzo
a fin desde la creacion de la necesidad de compra, hasta el segui-
miento y pago de la factura. Para €llo, los CoE o Centros de Excelen-
cia estan diseflados con el objetivo de brindar el soporte especifico a
ciertos procesos, como el servicio dedicado a proveedores que inclu-
ye tanto el manejo de documentacion y el servicio de soporte directo
a los mismos, como el soporte a estrategias en torno a contratos.
Estos centros de compra se caracterizan por estar certificados
en cuanto a seguridad de los datos y estan establecidos como Cen-
tros de Entrega Globales, ya sea para actividades IT o para aquellas
mas relacionadas con el proceso de compras. Independiente de la
de la localizacién en la que se hayan implementado (ASPAC, EMEA,
Latam, etc.), en todos ellos rigen las mismas normas y los mismos
estandares de seguridad.

P2P (PURCHASE TO PAY) - SERVICIOS Y APLICACIONES DE
LA COMPRA AL PAGO

El equipo externo de soluciones de compra es responsable de enten-
der los requerimientos de los clientes y traducirlos en un modelo de ser-
vicio y/0 un set de aplicaciones para cualquiera de las fases del proceso
a gestionar. De esta forma, se logra dar cobertura y respuesta a una
amplia variedad de actividades y esfuerzos estratégicos de la empresa.

Los servicios de compra globales son el nicleo de la actividad
transaccional en torno a los cuales se han desarrollado mejoras sobre
el proceso, creando asf una dptima sinergia y eficiencia con la gestion
externa.

Para anadir valor al trabajo transaccional, se han desarrollado
modelos analiticos sobre el proceso de compras. Es habitual que
nos encontremos con un escenario en el cual los datos, en multiples
formas, se encuentran dispersos en varias fuentes. Por esta razén,
desde un punto de vista estratégico, aporta valor el hecho de incluir
este tipo de acercamiento, con el objetivo de incrementar la eficien-
cia de cualquier tipo de implementacion futura.

En resumen, las organizaciones deben poner sus esfuerzos en
mejorar su productividad y eficiencia, centrandose en lo fundamen-
tal de su negocio y externalizando procesos y servicios considera-
dos hasta ahora como de gestion interna. Con ello, conseguiran
incrementar la efectividad operacional, por lo que el outsourcing se
ha convertido en la estrategia clave para alcanzarlo.
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MNA COMNTEA EL HAMBRE

Manos Unidas, una ONG que
confia en la tecnologia para

mejorar el mundo

Manos Unidas es una Organizacion No Gubernamental (ONG) para el Desarrollo del Tercer
Mundo (ONGD). Fue fundada en 1959, por lo que tiene una experiencia de 55 afios trabajando
en el campo de la cooperacion (la ayuda directa, la promocion y el desarrollo) de los paises del,
asi llamado, Sur, es decir todos aquellos paises menos desarrollados, normalmente localizados
en el sur del planeta. Este articulo servira para que todos conozcamos mejor su labor.

Actualmente Manos Unidas ejecu-
ta cada afio mas de 500 proyectos
de desarrollo (casi 1,000 proyectos
abiertos con un periodo de madu-
racion promedio de un par de afios)
en mas de 50 paises. Durante el
afo 2013 se han iniciado nuevos
proyectos en 33 paises de Africa,
15 paises de América Latinay 9 pai-
ses del Sudeste Asiatico. Sus prin-
cipales focos son la lucha contra la
extrema pobreza, el hambre, la nu-
tricion deficiente, las enfermedades
y la falta de educacion infantil. Un
capfitulo aparte merece la lucha por
la emancipacion, igualdad y digni-
dad de la mujer, ya que doblemente
pobres son las mujeres que sufren
situaciones de exclusiéon, maltrato,
opresion y violencia (fisica, sexual
y psicoldgica), dado que frecuente-
mente se encuentran con menores
posibilidades de defender sus dere-
chos. Manos Unidas trabaja para combatir las causas estructu-
rales que producen todo esto como, por ejemplo, desarrollando
estructuras locales (pozos, formacion en agricultura y ganaderia,
escuelas, hospitales,...) para sacar de la miseria a la poblacion.
Ademas de trabajar directamente en proyectos encaminados
a atender a todas estas necesidades, la ONG mantiene una se-

gunda linea de trabajo: la de dar a co-
nocer en el llamado Primer Mundo (o
el Norte) -de forma directa en Espafia
y colaborando con hasta 18 redes in-
ternacionales en otros paises-, la exis-
tencia de estas grandes injusticias que
asolan el planeta y concienciando a la
opinién publica de la necesidad de tra-
bajar para paliar estos grandes proble-
mas de una parte desfavorecida de la
humanidad. Asi, por ejemplo, se traba-
ja con colegios, para los que se desa-
rrolla material educativo especifico para
nifios (y de apoyo para profesores) para
imbuir de forma muy temprana los va-
lores de la solidaridad y la generosidad.
También en esta linea se desarrollan
numerosas campanas de conciencia-
cion, tanto a nivel local como nacional.
Manos Unidas cuenta para ello con 70
delegaciones repartidas por todo el
territorio nacional en las que trabajan
mas de 5.000 personas, de las que el
98 por ciento son voluntarios que no obtienen ninguna retribucion
econdémica por su trabajo. Gracias a esto y a una estricta politica
de austeridad, consigue mantener unos gastos de administracion,
estructura y promocion y captacion de recursos bajisimos vy, asi,
poder destinar mas del 90 por ciento de los ingresos a los fines de
Manos Unidas.



La base de todo esto son los casi 85.000 socios que contribu-
yen cada ano, lo cual genera casi un 40 por ciento de los fondos.
Un 10 por ciento adicional son fondos publicos para el desarrollo
que Manos Unidas canaliza y gestiona y el resto, alrededor de un
50 por ciento, son contribuciones esporadicas tanto de personas
(16 por ciento de herencias y legados) como de otras instituciones
benéficas (incluidas parroquias y entidades religiosas) o empresas.

8 OBJETIVOS DE DESARROLLO HUMANO

En el afo 2000 los 189 paises miembros de Naciones Unidas
acordaron conseguir para el afio 2015 ocho propdsitos de desa-
rrollo humano.
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Estos objetivos fueron abrazados por Manos Unidas, ya que
coinciden con su misién vy, desde entonces, ha ido desarrollando
campanas especificas para todos ellos. Desgraciadamente estos
objetivos se han conseguido en el mundo de forma muy parcial y
desigual.

Las TIC, como herramienta globalizadora y palanca de desarro-
llo, pueden y deben ejercer un papel fundamental en alcanzar estas
metas. Manos Unidas emplea estas tecnologias y necesita seguir
apalancandose cada vez mas en ellas para lograr sus objetivos.

A continuacién se muestra un cuadro en el que se relacionan
de manera muy concreta las capacidades de distintas aplicacio-
nes TIC para impulsar cada uno de los 8 objetivos.

Relacion entre las capacidades TIC y los Objetivos del Milenio
de Naciones Unidas

OBJETIVO 1. Erradicar la pobreza extrema y el hambre

® Incrementar el acceso a la informacion de los mercados vy
reducir costos de transacciones para agricultores y comer-
ciantes pobres.
Mejorar la eficiencia, competitividad y el acceso al mercado
de empresas de paises en desarrollo.

OBJETIVO 2. Lograr la enseianza primaria universal

e Aumentar el nimero de maestros capacitados a través de
programas que usan las TIC y de la formacion a distancia.

e Empoderar a los profesores a nivel local a través del uso de
las TIC y de redes que vinculen a profesores con sus colegas.

e Extender la disponibilidad de materiales y recursos educati-
vos de calidad a través de las TIC, incluyendo la distribucion
de contenidos locales.

OBJETIVO 3. Promover la igualdad entre los sexos y la

autonomia de la mujer

e |levar a cabo programas educativos y de alfabetizacion es-
pecificamente orientados a chicas y mujeres pobres, utilizan-
do las tecnologias apropiadas.
Influir en la opinidn publica sobre la equidad de género a tra-
vés de programas de informacién y comunicacion utilizando
las TIC.
Programas vocacionales y de escolarizacion para chicas
fuera del entorno educativo tradicional, por ejemplo, usando
centros comunitarios rurales, telecentros, etc.

OBJETIVO 4. Reducir la mortalidad de los ninos menores

de 5 anos

® Mejorar el seguimiento y el intercambio de informacién sobre
enfermedades infantiles, salud maternal y prevencion del VIH/
Sida.

e Aumentar el acceso a informacion sobre la salud, incluyendo
la prevencion y cuidados del VIH/Sida, con contenidos local-
mente apropiados y en lenguas locales.

OBJETIVO 5. Mejorar la salud materna
e Mejorar la formacién profesional basica y en practicas para
trabajadores de la salud.

® |ncrementar el acceso de personal médico o paramédico ru-
ral al apoyo de especialistas y a la tele-diagnosis.

OBJETIVO 6. Combatir el VIH/Sida, el paludismo y otras

enfermedades

e Facilitar el intercambio de conocimiento y el trabajo en red
entre politicos, profesionales y organizaciones sociales.

e Uso de la radio y la TV, asi como telecentros, para ofrecer
informacion sobre la salud en lenguas locales.

OBJETIVO 7. Garantizar la sostenibilidad medioambiental

e Uso de teledeteccion y redes de comunicacion para hacer
mas efectivos el seguimiento, la gestion 