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Descubre al lider de
soluciones SAP en Espana

- Optimiza tus procesos de compras, viajes y gastos de empleado
- Potencia el talento de las personas con soluciones flexibles

- Anticipate a los cambios en la cadena de suministro

- Enriguece la experiencia de tus clientes
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EDITORIAL

Las mujeresy
el futuro del

sector TI

POR SANDRA ISART
Vocal de Mujer y Tecnolog
Empleo y Formacion de AUS,

\PE. Nexus Energia

Estimado/a asociado/a,

El ambito tecnolégico se encuentra en un momento tnico de
desarrollo y, a la vez, afronta el reto de impulsar la presencia de
mujeres. Las mujeres graduadas en carreras STEM entre los 20
y los 29 afios son solo el 11,9% del total, un porcentaje similar
al de aquellas que ocupan puestos de direccion en empresas de
Tecnologia y Telecomunicaciones: el 11,5%.

Paralelamente, el sector TI encara un déficit de talento que
se ha agudizado con la pandemia. Mientras un gran porcentaje
de puestos quedan sin cubrir, cada vez resulta mas dificil atraer
y retener a profesionales especializados.

Dos retos que estan relacionados; un reciente estudio reve-
laba que en Espafia se necesitan al menos 120.000 mujeres con
un perfil especializado en tecnologias de la informacién. Favore-
cer la incorporacion de mujeres al sector TI y reducir la brecha
de género contribuiria, por tanto, a resolver el problema de la
escasez de talento tecnoldgico.

En AUSAPE queremos contribuir a este fomento de la pre-
sencia femenina en el mundo STEM, potenciando asimismo
la participacion de las mujeres dentro de los asociados y en los
Grupos de Trabajo y Delegaciones de nuestra asociacion.

Para ello, hemos puesto en marcha una nueva vocalia de Mu-
jer y Tecnologia, que coordinaré y que llevara a cabo iniciativas
de difusion de referentes tecnolégicos femeninos, de analisis de
la situacién de la mujer en el mundo TIy de impulso a la pari-
dad, entre otros objetivos.
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Junto a ello, la vocalia que coordinaré en los dos proximos
aflos acometera el desarrollo y potenciacién de la Formacion y
el Empleo, dando respuesta a las demandas de los asociados, que
ven en las acciones formativas una importante aportacion de
valor afiadido a la pertenencia a AUSAPE. Estamos trabajando
junto a SAP en acuerdos de formacién en condiciones preferen-
ciales para nuestros asociados con organizaciones homologadas.
Y en lo relativo al empleo, vamos a promover iniciativas para
conectar a las empresas demandantes de perfiles técnicos con
personas con habilidades en las tecnologias de SAP e institucio-
nes formadoras.

Todo ello sin dejar de lado otras iniciativas que son sefia de
identidad de AUSAPE. Nuestros vocales, coordinadores y dele-
gados estan presentes en los grandes encuentros internacionales
del ecosistema SAP de esta primavera: el SIG Leads y el F2F SU-
GEN. Y hemos inaugurado los eventos presenciales este afio con
una reunion del grupo Financiero en Barcelona, dedicada a las
Novedades y Avances en Localizacién, y ademas, continuamos
con los Dias Teméaticos comenzando por el grupo de BTP. Toda
la informacién de estas y otras iniciativas la podéis encontrar en
estas paginas.

Un fuerte abrazo.

REDACCION IMPRIME
comunicacion@ausape.com  Advantia
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La Asociacion de Usuarios de SAP Espana y la direccion de la revista AUSAPE no comparten necesariamente las opiniones y datos publicados en la revista, ni tampoco se
hacen responsables de los articulos, reportajes, opiniones, datos y colaboraciones que aparecen en la revista y estdn firmados por sus autores, siendo éstos los responsa-
bles. No estando permitida la reproduccion, distribucion o comunicacion publica de la totalidad o parte de los contenidos publicados, en cualquier tipo de soporte o medio
tecnico sin la autorizacion de Asociacion de Usuarios de SAP Espana.
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Y tambien en este numero.

Helmar Rodriguez

Helmar Rodriguez es formador, coach y autor, y, ante todo, un facilitador del
cambio. Fundé CLEARNESS®, con el objetivo principal de respaldar a las or-
ganizaciones e individuos en su potencial de crecimiento, y lo hace a través de
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estd orientado a generar resultados tangibles y crear un campo para abrir la
mente, elevar la conciencia que permite, a cada participante, atravesar sus pro-
pios umbrales.

Ana Marzo

Licenciada en Derecho con formacién ampliada que combina los aspectos legal
y técnico. Ana es socio director de la consultora especializada en tecnologias de
la informacién y comunicacién EQUIPO MARZO con una amplia experiencia
en propiedad intelectual, proteccién de datos, administraciéon electrénica, pu-
blicidad digital y consultoria y auditoria en seguridad de la informacién. Au-
tora de numerosas publicaciones y profesora en masteres, cursos y seminarios
en las citadas areas. Puedes encontrarla en nuestra seccién ‘Rincén legal’ y en:
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Entregando excelencia en
servicios SAP a nuestros
clientes y colegas

Acompafiamos a nuestros clientes en el
ciclo completo de la transformacion hacia
la empresa inteligente gracias a nuestros
servicios DXC4RISE que aseguran
fiabilidad, minimizan riesgos y reducen
los costes totales de la transformacién.

#WeAreDXC
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Vuelven las
reuniones
presenciales
con la sesidon
del grupo

Financiero

1 Grupo de Trabajo Financiero de

AUSAPE organizd el 29 de marzo en

el hotel Abba Sants de Barcelona la

primera reunién presencial del afio

de nuestra asociacién. Una jornada
que contd con cinco ponencias expuestas por los
expertos de SAP Victoria Golobart y Francisco
Hurtado.

La reunioén, presentada por Sara Antufiano,
coordinadora del grupo Financiero, arrancé con la exposiciéon de
Victoria Golobart sobre la solucion de SAP Legal Change Notifi-
cation as a Service (LCNaaS). LCNaasS es el canal oficial de SAP
para informar a clientes y partners sobre los cambios legales en
los diferentes paises y productos, asi como de la respuesta de SAP
a estos cambios. Permite aplicar filtros y crear variantes con las
basquedas frecuentes, y dispone de notificaciones y una version
app.

A continuacién, Francisco Hurtado y Victoria Golobart ha-
blaron sobre los requisitos que deben adoptar los sistemas y pro-
gramas informaticos y electrénicos que soporten los procesos
de facturacioén, a raiz de las nuevas obligaciones impuestas por
la Administracion tributaria. El proyecto de Ley de Creacién y
Crecimiento de Empresas establece que todas las empresas y au-
tonomos deberan expedir y remitir facturas electrénicas en sus
relaciones comerciales B2B. Facturas que deberan cumplir con
lo dispuesto en una nueva normativa que atafie a los sistemas de
facturacion y al contenido de las mismas. El objetivo altimo es
garantizar la seguridad, trazabilidad, legibilidad y accesibilidad
de la informacién, para reducir el fraude realizado mediante soft-
ware de supresion de ventas.

En la tercera parte de la jornada, se trat6 sobre el DRG (Docu-
ment & Reporting Compliance). SAP DRC es, en palabras de los
representantes de la compaiiia, un producto que retine los docu-
mentos electronicos e informes legales para cumplir con los re-
querimientos legales que van surgiendo. SAP DRC combina dos
soluciones: SAP Document Compliance y SAP ACR (Advanced
Compliance Reporting). También dispone de una solucién SAP
S/4HANA DRC Statutory Reporting para gestionar los informes
legales dentro de DRC.
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Asi, SAP DRC cubre todo el proceso desde la creaciéon de los
documentos hasta la generacion de los modelos en el formato
electrénico definido por la Agencia Tributaria. De esta manera,
garantiza una trazabilidad completa de cara a auditorias, permi-
te cumplir con la normativa y mejora la eficiencia gracias a la
estandarizacion y automatizacién de procesos. Ademas, da una
vision global del estado del cumplimiento normativo. El proceso
abarca creaciéon de eDocuments, acceso al panel de control, crea-
cion de modelos y envio del modelo a la Agencia Tributaria. Asi-
mismo, Golobart y Hurtado informaron de las altimas novedades
de DRC e hicieron una demostraciéon de su uso para gestionar
los modelos disponibles actualmente: 111, 123, 190, 193, 216, 296,
3083, 347, 349 y Retenciones.

El siguiente apartado correspondi6 a los impuestos que esta-
blece la nueva Ley de Residuos y Suelos Contaminados. La norma
recoge impuestos a los envases de plastico no reutilizables y a la
incineracién. Francisco Hurtado repaso el funcionamiento, tipos
fiscales y requerimientos de estos impuestos, y explicé como fun-
ciona la responsabilidad ampliada del productor (RAP), revisada
en dicha norma para que los productores de productos asuman
la responsabilidad financiera y organizativa de la gestién de la
fase de residuos de sus productos. Hurtado también coment? las
funciones de SAP RDP (Responsible Design and Production), la
solucion de SAP para ayudar a los productores a gestionar sus
obligaciones derivadas de la RAP.

Por altimo, en el apartado Labs Preview, Hurtado y Golobart
repasaron algunos temas que se estan analizando actualmente en
SAP, como el certificado de retenciones, el Registro Mercantil, el
proceso de conciliacién y la comparacion del modelo 303 frente
al Pre-303; ademas de dar una panordmica del roadmap de SAP
S/4HANA Cloud en Espafia.. m
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La migracion a S/4,
a examen en el
Grupo de Trabajo
de Sector Publico

a migracion a S/4 también es un reto para las entida-
des publicas. Por ello, el Grupo de Trabajo de Sector
Pablico de AUSAPE prepar6 una reunién el 31 de mar-
zo en la que se abordd tanto la migracién a S/4 como el
papel de RISE with SAP en estas organizaciones.

La sesion, presentada por Javier Mediavilla, coordinador del
grupo de trabajo, comenzd con la ponencia de Mario Sanchez
Cordén sobre el proyecto de transformaciéon a S/4AHANA en el
Instituto Nacional de Técnica Aeroespacial (INTA), del que es jefe
de servicio de Sistemas Informaticos.

El INTA contaba con SAP R/3 desde el afio 2000 y desde en-
tonces han ido desplegando nuevas soluciones,
hasta que en 2012 pasaron a SAP ECC 6.0, im-
plantando nuevos modulos: EPS, subvencio-
nes... A la hora de migrar a S/4HANA, optaron
por un modelo brownfield, ya que querian con-
servar el valor de su sistema actual, mantener
los datos historicos y tener una conversion mas
rapida; en resumen, explotar las capacidades de
S/4 sin perder lo que ya tenian y minimizar el
impacto de la migracién.

Antes de efectuar la misma, en el INTA
prepararon sus sistemas, migrando a Unico-
de, implantando SAP Fiori y pasando a EHP
7, realizando un Assessment para dimensio-
nar el proyecto de S/4, implantando NGL
para realizar el split de IVA, subiendo su ver-
sion de HANA a la 2.0 SP4 y actualizando Opentext y el front
server de Fiori.

La version de S/4 elegida fue la 2020. El proyecto de migra-
cién a S/4 comenzo en 2020 y ha precisado de 11 meses de traba-
jo. Sanchez Cordén ofrecio las cifras de este proceso y los cambios
mas relevantes en cada médulo: financiero, recursos humanos,
cadena de suministro, manufactura, investigacién, ventas...

A continuacioén, destaco los elementos mas significativos de
la migracién a S/4 para INTA y los desafios que han encontrado
en los mismos. Estos se resumen en seis. Business Partners para
la gestion cliente-proveedor y de subvenciones; Financiero, con
un nuevo modelo de tratamiento de contabilizaciones de activo
fijo y un nuevo programa de cierre de ejercicio; Recursos Huma-

La segunda parte de
la reunion se centré
en la transformacion
del negocio como
servicio a través de la
nube privada de SAP,
con RISE with SAP

nos, con modificaciones en las medidas de baja y los recibos de
némina; Néminas, ahora mas desagregadas y con mas asientos;
Ventas, con cambios en el Split de IVA, parametrizacion de re-
clamaciones y gestion de créditos, y la plataforma operativa del
sistema BASIS.

Una vez implantada y resuelta, se pasd a produccion. A este
respecto, Sanchez repasé la evolucién de las incidencias post-
migracion y su resolucion.

Entre las mejoras que buscaban en S/4,
Sanchez Cordén destaco fiorizar procesos e
implantar el acceso movil, ademas de poder
crecer desde una plataforma estable. Por 4l-
timo, explicé que ahora ya estan planteando
proyectos a corto y medio plazo basados en
Fiori Analytics, como evaluaciéon del desem-
pefio de los empleados; de integracién con
Power BI o de digitalizacién de tickets de
viaje con SAP Concur.

La segunda parte de la reunién se centré
en la transformacién del negocio como ser-
vicio a través de la nube privada de SAP, con
RISE with SAP. José Requena, SAP Solution
Specialist de RISE, comenz6 explicando el
modelo contractual de RISE with SAP, que
incluye infraestructura, servicios gestionados y software con un
tnico proveedor que es SAP.

Segiin Requena, con RISE with SAP, “el cliente va a poder
analizar y evaluar sus procesos de negocio”, de forma que se pue-
dan optimizar y adaptar a los cambios, gracias a la Business Pro-
cess Intelligence.

Requena resumi6 también los servicios basicos de S/4AHANA
Cloud ofertados en RISE: soporte, gestién de la base de datos, ac-
tualizaciones, copias de sistemas, notas técnicas y de seguridad...
Ademas, incluye el acompafiamiento de personal de SAP.

Como ventajas, destaco la escalabilidad, su entrega listo para el
uso, la continuidad del negocio, predictibilidad, optimizaciéon de
procesos, la experiencia de SAP, un menor TCO, la innovacién en
cloud, el acceso a redes empresariales y la innovacién constante. m
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Los Dias
Tematicos
AUSAPE regresan
en una jornada
dedicada a BTP

| primer Dia Tematico AUSAPE de 2022 ha corres-

pondido al 4rea de Business Technology Platform

(BTP). Este Grupo de Trabajo ha sido el encargado de

preparar una jornada el 6 de abril, que gir6 en torno a

los servicios de SAP BTP para la empresa inteligente
y a la mejora de la productividad y eficiencia en la gestion de al-
macenes con esta plataforma, con un caso practico.

El Dia Tematico de Business Technology Platform estuvo pre-
sentado por David Ruiz Badia, coordinador del grupo, que dio paso
a César Martin, de SAP, para que explicara los servicios de SAP BTP
para la empresa inteligente. Las capacidades de la plataforma se
dividen en cuatro grupos: desarrollo de aplicaciones, integracion,
datos y analitica, e inteligencia artificial. Martin repaso las funcio-
nalidades del SAP Master Data Integration Service y la estrategia de
Digital Experience, con el SAP WorkZone y el Launchpad Service,
asi como los bloques del SAP AI Core y Al Launchpad.

A continuacién, Alejandro Pérez, gerente de la compaiiia ali-
mentaria Dallant, presentd su caso de cliente, en el que expuso
como Dallant ha mejorado su productividad y eficiencia en la
gestion de almacenes con SAP BTP. La empresa cuenta con tres
fabricas y tres almacenes en Espafia y una fabrica con almacén
en Marruecos, y tiene el compromiso de servir a sus clientes en
un maximo de 15 dias habiles. Partiendo de estos desafios, en Da-
llant buscaban una gestion integral, centralizada y simplificada
de sus almacenes.

Pérez explicé que han utilizado la plataforma BTP abierta en
el cloud, para desarrollar e integrar aplicaciones en modo nati-
vo en dispositivos moviles y con navegador. Entre los beneficios,
destaco disponer de una solucién escalable y multidispositivo, la
trazabilidad de las acciones realizadas, la mejora de la eficacia en
el almacén, una mayor seguridad, actualizacién automatica de
software y control total sobre el acceso a la aplicacion.

El Dia Tematico de BTP incluyé también ocho sesiones pa-
ralelas, repartidas en tres salas. En la primera de ellas, T4S tratd
acerca de como integrar los procesos de negocio que tenemos en
SAP BTP con las herramientas de colaboracién que nos ofrece
Microsoft, concretamente Outlook y Teams, con un caso de uso y
una demo en vivo. A continuacién, DXC Technology dio su visién
acerca de SAP Cloud Integration, la herramienta de integracién
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de procesos on-cloud de SAP, tocando aspectos como licencia-
miento, comparativa con SAP Process Orchestration, recomen-
daciones de uso y roadmap. Por altimo, la ponencia de Techedge
se centro en el impulso de la digitalizacién de la empresa con
SAP Integration Suite, ademas de presentar una demo de SAP
API Management.

En la segunda sala, las sesiones comenzaron con Minsait y el
empleo de SAP Identity Authentication Services como sistema
para autenticar usuarios en BTP. Posteriormente, Seidor ofrecié
una ponencia sobre las soluciones No-Code/Low-Code con SAP
Business Technology Platform, donde se indicaron los pasos a
seguir para crear una solucién no-code: desarrollarla, testearla,
validarla y publicarla.

La tercera sala acogi6 de inicio la sesién de Accenture sobre
“la transformacion digital profunda” de UFD basada en BTP, en
cuatro apartados: sistemas de entrada, planificacién, programa-
cién y ejecucion. La segunda sesion tratd de como mejorar el au-
toservicio y la experiencia de cliente con BTP, con una demo del
proyecto de portal de clientes en la empresa de gestion y reciclaje
de residuos industriales Tradebe, presentada por Enzyme. Para
concluir, Sapas trasladé a los asistentes su situacién después de
cuatro afios desarrollando aplicaciones con SAP BTP. Segtn ex-
plicaron, su porfolio abarca proyectos en SAP S/AHANA y SAP
S/4HANA Cloud, infraestructura cloud, desarrollo y manteni-
miento de aplicaciones, gestién documental y ciberseguridad.

PROXIMAS REUNIONES PRESENCIALES

La programacién de AUSAPE durante el mes de abril se comple-
tar4 con dos reuniones presenciales. La primera, el martes 19, con
una visita al Siemens DEC/Digital Experience Center, en Madrid.
Aqui se presentara el Informe Espaiia 5.0, que aporta algunas cla-
ves estratégicas para conseguir que Espafia sea un referente eu-
ropeo a través de la tecnologia y la innovacién.

La segunda, el 28 de abril, tendra Palma de Mallorca como
escenario, en una sesiéon coorganizada por el Grupo de Trabajo de
SAP S/4HANA y la Delegacion de Baleares. La reuniéon contara
con la presencia de expertos de SAP y estard presentada por Ge-
rard Pasan, coordinador de SAP S/4HANA y delegado en Baleares
de AUSAPE. m
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FORUM
AUSAPE
2022

Sevilla, 1y 2 de junio

Ponencias magistrales, sesiones
plenarias, mas de 40 sesiones paralelas,
actividades de ocio y networking, Forum
Empleo... para un evento que, este ano,
girara en torno a los "Humanos digitales”.

ecuperar los eventos presenciales, con el consiguien-

te impulso del networking, es una de las prioridades

de AUSAPE para este afio. Y en esta estrategia no po-

dia faltar el evento por excelencia de la comunidad

AUSAPE: el Forum. Este afio, Sevilla ha sido la ciu-
dad escogida por nuestros asociados para celebrar la XVII edicién,
que tendra en los “Humanos digitales” su tematica principal.

Los dias 1y 2 de junio, el Palacio de Congresos y Exposiciones
de la capital andaluza se convertira en el punto de referencia para
la comunidad SAP espaiiola. Expertos de diversas areas analiza-
ran la interaccion entre el ser humano y el desarrollo tecnolégico,
y el surgimiento de entidades virtuales con inteligencia emocio-
nal artificial, asi como sus oportunidades y riesgos derivados, en
diversas ponencias y sesiones.

Otro punto fuerte del Forum AUSAPE 2022 seran las mas de
40 sesiones paralelas, en las que los grupos de trabajo de nuestra
asociacion y las consultoras tecnolégicas mas destacadas presen-
taran sus novedades y soluciones, junto a demos y casos de éxito
de algunos de sus clientes.

SAP, que este aflo celebra sus 35 aflos en nuestro pafs, tam-
bién estara presente una edicién mas en el Férum, con una po-
nencia el jueves 2 de junio a cargo de Félix Monedero, nuevo di-
rector general de la comparfiia en Espaiia.

No podemos olvidar la gran razén de ser del Forum AUSAPE:
el networking. Tanto las empresas medianas como las grandes,
los veteranos del Féorum como aquellos que piensan acudir por
primera vez, tienen una ocasion Unica para conocer a otras com-
panias y profesionales, acceder a la oferta de proveedores de so-
luciones, conversar en persona con clientes, compafieros y socios
y, en definitiva, hacer comunidad. Para los partners, es el marco
ideal para dar a conocer el valor de su oferta y contactar con po-
tenciales clientes.

El ocio, con actividades exclusivas para los asistentes, y la
solidaridad, dos clasicos de los encuentros de AUSAPE, también
estardn presentes este afio. Nuestra asociacion haré entrega del
tradicional Donativo a una ONG local y, ademas, tendra lugar la
recogida de los premios de la primera edicién de AUSAPE con
la Salud, la actividad con la que, junto a SAP, buscamos fomen-
tar un modo de vida saludable gracias a la practica del running.

AUSAPE

Ademas, vuelve un renovado Férum Empleo, donde confluyen
empresas, universidades y la propia SAP.

Prueba del interés que despierta el evento dentro del eco-
sistema SAP es la lista de casi 40 firmas que se estan sumando
como patrocinadores. Oreka IT, Minsait, Inetum, Seidor, Sothis,
Stratesys, Brait y Zoi ejercerdn como Partners Oro, mientras que
SAP, Fujitsu, Google Cloud, Ibermatica, Enzyme, Viseo, Techedge,
Panaya, SAP Concur, Neptune Software, Spinner IT y Oxya seran
Partners Plata. La ndmina se completa con los patrocinadores
Bronce: Opentext, Amypro, Convista, Common, Cuviv, DXC, Ex-
privia, EY, EPI-Use, HR-Path, NTT DATA Business Solutions, Qlik,
Syntax, Semantic, Symtrax, T-Systems, TAS Advanced Solutions,
Vistex y xSuite Solutions Iberia. A ellos hay que sumar cinco co-
laboradores: Altia, Consultia IT, Esker, Matchpoint y Seeburger.

El éxito de asistencia de la pasada edicién, en la que se com-
pleté el aforo maximo permitido de 600 personas, anima a AU-
SAPE a alcanzar una cifra incluso superior, de 800 asistentes.
Ya es posible formalizar la inscripcién en el Féorum AUSAPE
2022 mediante un website dedicado, donde también se puede
consultar toda la informacién de utilidad y conocer las altimas
novedades del Forum: https://forum2022web.ausape.com/foru-
mausape2022#/es. El plazo de inscripcion estard abierto hasta el
proximo 15 de mayo. m
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El SIG Leads 2022
reunio un ano
mas a usuariosy
expertos de SAP

AUSAPE estuvo presente en un encuentro que este ano ha
dedicado una atencion especial a la empresa inteligente

&%
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B

y sostenible y a la innovacion como desbloqueadora

del potencial del negocio

omo cada afio, la comunidad SAP internacional

ha tenido una cita clave a principios de marzo, en

el SIG Leads, el evento de SUGEN, la Red Interna-

cional de Grupos de Usuarios de SAP. Durante dos

dias, 10 grupos de usuarios de SAP, con mas de 160
personas registradas, y méas de 30 expertos de la compafiia, to-
maron contacto con las soluciones y tendencias en el universo
SAP para este afio.

AUSAPE fue una de las asociaciones con més presencia en
este SIG Leads, con 163 registrados. Junto a ellos, participaron
miembros de los grupos de usuarios africano (AFSUG), finlan-
dés (FINUG), italiano (GUPS), belga (SAPience), sueco (SAPSA),
noruego (SBN Norge), britinico (UKISUG), francéfono (USF) y
neerlandés (VNSG).

La jornada principal, el 10 de marzo, comenzd con una Key-
note conducida por Timo Elliott, vicepresidente y Global In-

novation Evangelist de SAP, sobre el futuro de “La | empresa
inteligente y sostenible” y como acelerar la in-

novaciéon para desbloquear el potencial

de nuestros negocios. /

Elliot arranco su ponencia valorando
el papel de la tecnologia como “una plata-
forma para el futuro”, para elevar la produc-
tividad, desarrollar la linea de negocio y re-
ducir el TCO, redefinir los procesos
de negocio, transformar la
experiencia de cliente y
crear nuevos modelos
de negocio. “La arqui-
tectura tecnoldgica se
esta convirtiendo en la
arquitectura de nego-
cio”, manifesté Elliot.

)
b

“La arquitectura
tecnologica se esta
convirtiendo en la
arquitectura de negocio”,
manifesto Elliot.

Technology Platform juega un papel importante. Por Gltimo, ex-
puso nuevos modelos de negocio: dispositivos conectados, paso
de B2B a B2C, datos como servicio, venta de datos... que también
se pueden aplicar a SAP.

La segunda parte del SIG Leads 2022 se dedic6 a las SAP Ex-
pert Sessions, conducidas por expertos de la compaiiia. En total,
hubo 15 sesiones, centradas en diversas areas de interés: Appli-
cation Lifecycle Management, inteligencia artificial, Business

O O O O
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El vicepresiden-
te de SAP también
hablé de la “inno-
vacion flexible” y
la innovacién del
negocio, con di-
versos  ejemplos,
en los que Business
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Technology Platform, experiencia
de cliente, Data & Analytics, Enterprise
Asset Management, finanzas, HCM, integra-
cion, retail, RISE with SAP, S/4HANA, Security &

GRG, sostenibilidad y experiencia de usuario.
La sesi6on de Enterprise Asset Management, con
Markus Galda, tratd sobre planificacién de recursos con SAP
S/4HANA Asset Management. Ademas de las funciones de esta
solucién, como supervisar y analizar la carga de trabajo de man-
tenimiento o reprogramar y reasignar las operaciones, se repasa-
ron las nuevas funciones que incluira la préxima versién en SAP

S/AHANA 2022.

En la parte de Experiencia de Cliente, Nadine Engler, Mark
Hoffmann y Baerbel Haenelt explicaron el programa SAP Cus-
tomer Connection, centrandose en SAP Contract & Lease Mana-
gement y SAP Real Estate Management. Este proyecto trabaja en
cuatro fases: recoleccion de solicitudes de mejora, seleccion para
su implementacién, desarrollo de las mejoras a través de SAP
Notes y Support Package, y uso en los sistemas de los clientes.
Junto a un cronograma del programa, mostraron los criterios de
SAP para seleccionar las mejoras solicitadas y los resultados de
esa seleccion.

La sesion de Sostenibilidad se centrd en coémo aunar el be-
neficio econémico y el del planeta. Bettina Zedlitz defini6 los
negocios sostenibles como "la tercera ola de la transformacién
econémica global'. Tras incidir en la necesidad de "hacer la sos-

Elvicepresidente de SAP también
hablé de la “innovacion flexible”
y la innovacion del negocio, con
diversos ejemplos, en los que
Business Technology Platform
juega un papel importante

AUSAPE

La sesion de Sostenibilidad se

centré en como aunar el beneficio
economicoy el del planeta.

Bettina Zedlitz definioé los negocios
sostenibles como "la tercera ola de la
transformacion economica global”

tenibilidad rentable y la rentabilidad sostenible", detall6 la pro-
puesta de SAP en el ambito de la sostenibilidad, con soluciones y
servicios como las incluidas en el porfolio SAP Cloud for Sustai-
nable Enterprises. Todo ello para lograr empresas "cero emisio-
nes, cero residuos y cero desigualdad".

La ponencia de Experiencia de Usuario estuvo a cargo de Ste-
fanie Hager y Oliver Graeff, quienes repasaron las posibilidades
de SAP Fiori User Experience para la empresa inteligente, el de-
sarrollo de aplicaciones web con el framework SAPUIS, la pro-
puesta de valor de SAP Business Application Studio, el entorno
de desarrollo SAP Fiori elements que permite crear aplicaciones
responsive en cualquier dispositivo, y las SAP Fiori tools que
abarcan todo el ciclo de desarrollo.m

EL PRIMER F2F DEL ANO SE CELEBRARA DEL 26
AL 28 DE ABRIL

La agenda de encuentros internacionales de gru-
pos de usuarios de SAP en la primera mitad del afio
se completard del 26 al 28 de abril con el primer
encuentro F2F de 2022, que SUGEN ha organizado
en formato virtual.

Un total de 23 asociaciones de los cinco continen-
tes, entre las que se encuentra AUSAPE, compartiran
practicas y estrategias con los representantes de SAP.
La jornada del martes 26 de abril estara dedicada a las
best practices, mientras que el miércoles 27 se hablara
de las Estrategias y prioridades de SAP y la Adopcion
de SAP Enterprise. Este dia también habra un apartado
dedicado al networking virtual y a los temas internos
de SUGEN.

Eljueves 28 sera el turno de las Estrategias de SAP
en S/4HANA y Sostenibilidad. Ademas, Yasmin Awad,
SVP de GuGO, ofrecera las tltimas novedades de la
organizacion de SAP que gestiona la relacién entre
la empresa y los grupos de usuarios de todo el mundo.

E1 F2F continuara con dos sesiones del SAP Execu-
tive Exchange, en mayo y junio. Yasmin Awad; Gian-
maria Perancin, presidente de SUGEN; Jirgen Miiller,
CTO de SAP, y Ritu Bhargava, presidente y responsa-
ble de producto de CX/CRM en la compaiia, inter-
vendran en la primera. Por su parte, Christian Klein,
CEO de SAP sera el protagonista de la segunda.
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Didlogo entre Joan Torres
(presidente de AUSAPE)
y Yasmin Awad (SVP
Global User Groups
Organization)

10

Nuestra responsabilidad
es asegurar que los grupos

de usuarios

e SAP

obtienen apoyo de SAP

n la relacién entre SAP y los

grupos de usuarios de todo el

mundo, SAP GUGO (SAP Glo-

bal User Group Organization)

juega un papel fundamental,
aunque no siempre conocido. La organi-
zacion de SAP dedicada a gestionar esta
relaciéon y esta dirigida por Yasmin Awad,
con quien nuestro presidente y responsa-
ble de Internacional, Joan Torres, ha con-
versado sobre las actividades de GUGO
y los proximos eventos de la comunidad
SAP global.

Joan TorrEs: Yasmin, es un placer volver
a conversar contigo. Los grupos de usuarios
trabajamos con SAP GUGO a través de SU-
GEN, pero ¢podrias explicar a nuestros aso-
ciados qué es exactamente SAP GUGO?

YasmiNn Awap: SAP GUGO es la Orga-
nizacién Global de Grupos de Usuarios

de SAP. Somos un equipo global de unas
30 personas y estamos muy vinculados
a los grupos de usuarios y, por supues-
to, a toda la organizaciéon de SAP. Nues-
tra responsabilidad es ser un enlace en-
tre SAP y los grupos de usuarios. Por lo
tanto, mi responsabilidad es garantizar
que todas las actividades desarrolladas
entre SAP y los grupos de usuarios estén
dirigidas al nivel correcto, a la parte ade-
cuada de la organizacién de SAP, y que
los grupos de usuarios obtengan soporte
de SAP. Estos son realmente importantes
para SAP. Al hablar con ellos, hablamos
con los clientes en sus respectivos merca-
dos y paises, y esa es una gran oportunidad
para que podamos escucharles y compren-
der lo que necesitan, asi como los requeri-
mientos de sus mercados.

J.T.: ;Cudles son las principales actividades
de GUGO?

AUSAPE
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Y.A.: Tenemos diferentes actividades.
Las principales tienen que ver con garanti-
zar que tengamos una relacién de confian-
za con los 48 grupos de usuarios que hay
en todo el mundo. Son diferentes, pero
nos aseguramos de que todos tengan
una buena relacién de colaboraciéon con la
organizacién local de SAP. Tenemos pro-
gramas de influencia especificos como
por ejemplo Customer Connection, Cus-
tomer Engagement Initiative.. que ofre-
cemos a los grupos de usuarios, Ademas
aseguramos que el feedback de los grupos
de usuarios sea incorporado directamente
en el portafolio de los equipos de desarro-
llo de SAP. Y, por tltimo, pero no por ello
menos importante, el proceso de trans-
ferencia de conocimientos a los grupos
de usuarios es uno de los principales as-
pectos de nuestro trabajo diario.

El proceso de
transferencia de
conocimientos

a los grupos de
usuarios es uno

de los principales
aspectos de nuestro
trabajo diario

J.T.: ;Cuales son las claves de la relacion
de GUGO con las asociaciones de usuarios
de SAP?

Y.A.: Para mi, son dos. En primer lugar,
una relaciéon a largo plazo, y lo mas im-
portante, necesitamos tener una relacion
abierta y de confianza con los grupos
de usuarios para poder abordar los temas
que tenemos sobre la mesa en un debate
abierto sobre los retos que surgen. Y lo se-
gundo, més representativo, es el feedback
que recibimos de los grupos de usuarios.

J.T.: ;Cudl es la estructura internacional
de GUGO?

Y. R.: Tenemos dos tipos de equipo o per-
sonas. Uno son los liaisons para los gru-
pos de usuarios y el segundo es el Cross
Team. Cada grupo de usuarios tiene
un contacto directo, llamado “Liaison”
en mi equipo. Estos contactos aseguran
y verifican que tengamos una relacién
adecuada con el grupo de usuarios y que
conduzcamos las actividades junto con la
organizacién local de SAP; esto es muy
importante. El otro equipo es el Cross
Team. Sabras que tenemos temas de alta

AUSAPE

Otro elemento
importante es que
nhos aseguramos de
que cada grupo de
usuarios esté bien
conectado con la
organizacion local
de SAP

prioridad de muchos grupos de usuarios,
como por ejemplo la localizacién de la
software de SAP. En el Cross Team hay un
contacto dedicado que responsabiliza es-
tos temas concretos junto con los grupos
de usuarios. Son punto de contacto para
cada tema especifico. Asi, ayudamos a los
grupos de usuarios a organizar eventos,
workshop, webinarios ... este es el trabajo
del Cross Team.

J.T.: 4Qué importancia tiene que GUGO
esté apoyando no solo a SUGEN, sino tam-
bién a DSAG, AUSIA..?

Y. R: Tenemos un contacto directo des-
de mi equipo con cada grupo de usuarios
de SAP, de modo que cada grupo de usua-
rios tiene un enlace dedicado en mi equipo
y discuten juntos cuales son sus prioridades,
como podemos ayudar y como podemos
tener una buena colaboracién con la orga-
nizacién local. Otro elemento importante
es que nos aseguramos de que cada grupo
de usuarios esté bien conectado con la or-
ganizacion local de SAP, por lo que también
es muy importante tener siempre a alguien
de mi equipo junto con alguien de la orga-
nizacién del pais respectivo.

J.T.: ;Qué asociaciones gestiona GUGO di-
rectamente?

Y. R.: Todos los 48 grupos de usuarios
de SAP tienen contacto con nosotros, prin-
cipalmente con el “Liaison” local dedicado.
Si no hay un “Liaison” local, trabajamos
junto con la organizacion de SAP en el pais
para garantizar que también tener un con-
tacto dedicado a nivel local. Y, por tu pro-
pia experiencia, sabes que para algunos
temas necesitas tener el canal directamen-
te con tu organizacién local de SAP, pero
también necesitas tener una persona en mi
equipo para poder tratar los temas.

JT.. Serfa interesante que nos dieras
el punto de vista de GUGO sobre cada aso-
ciacién con la que tenéis contacto directo.
¢Qué caracteristicas diferenciales identifi-
cais en cada una de ellas?

Y.R: Es una  pregunta dificil
de contestar porque realmente todos gru-
pos son diferentes, no solo en cuestio-
nes culturales, sino también en algunas
estructuras de los grupos de usuarios.
Por ejemplo, hay diferentes coberturas
en cada pais. Creo que los grupos de usua-
rios en los paises nordicos tienen la co-
bertura mas alta en términos de miem-
bros. La cobertura es algo importante para
mi ya que, si tengo un grupo de usuarios
muy pequefio con solo 10 miembros, po-
dria no ser tan representativo en términos
de feedback. Por otro lado, vemos que los
grupos de usuarios tienen mas éxito si dis-
ponen de un back-office, porque el bac-
koffice impulsa el area de negocio del gru-
po. Hay grupos de usuarios con oficinas
importantes en Europa, en EMEA y en
América del Norte, algo genial.

También vemos que las activida-
des de localizaciéon son una prioridad
en todos los grupos de usuarios de AUSIA.
Por supuesto, podemos mencionar a DSAG
y ASUG como los grupos de usuarios
mas grandes, que cuentan con més de 200
grupos de trabajo. Y, por supuesto, tenemos
SUGEN, que no es un grupo, sino una red
ejecutiva de grupos de usuarios. Para no-
sotros, SUGEN también es muy impor-
tante porque es otra forma de garantizar
que todos los grupos de usuarios reciban
la informacién més reciente, intercam-
biarla con los ejecutivos y que nuestros eje-
cutivos puedan escuchar a todos los grupos
de usuarios.

J.T.: ;Como ayudais a canalizar las peticio-
nes de los grupos de usuarios hacia SAP?

Y.R.: Tenemos los liaisons y una cosa
que todos liaisons hacen es escuchar a los
grupos de usuarios. Debaten cuéles son las
prioridades de su grupo y también com-
partimos nuestras prioridades. Y luego
nos juntamos y hablamos cémo apoyar
a los grupos de usuarios. Nos ocupamos
de una colaboracién intensa en cuan-
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Queremos
asegurarnos de que
siempre tenemos las
ultimas actividades
que se necesitan

y de que todas

las cuestiones se
abordan a tiempo

to a contenidos y queremos asegurarnos
de que siempre tenemos las altimas ac-
tividades que se necesitan y de que todas
las cuestiones se abordan a tiempo.

J.T.: En concreto, en SUGEN, ¢qué activida-
des realizais?

Y.R.: Sabes que tenemos dos reuniones.
El evento SIG Leads y el Face 2 Face. Este
ultimo es una oportunidad maravillo-
sa para SAP para sentarnos junto a todos
los representantes de los grupos de usua-
rios. En los altimos afios lo hemos hecho
de manera virtual, pero todos venimos
y debatimos junto con nuestros miem-
bros de la directiva y nuestros ejecutivos.
Y, por supuesto, para los grupos de usua-
rios es una oportunidad de intercambio
entre ellos. Tenemos actividades en curso
y apoyamos las actividades estratégicas
de SUGEN. También tengo el honor de ser
parte del Leadership Team de SUGEN,
por lo que estoy personalmente involucra-
da en saber qué se necesita desde el lado
de SUGEN

J.T.: Dos de los encuentros mas importantes
de la comunidad SUGEN, el SIG Leads y el
F2F, se celebran por estas fechas. ;Como
ayudais a SUGEN a organizar estos eventos?

Y.R.: Tengo dos miembros del equipo dedi-
cados para SUGEN; no estoy solo yo como
miembro del Leadership Team de SUGEN,
sino que, como sabes, Dinara Makubayeva
y Sinan Schreiner se dedican a apoyarles.
Ayudan a SUGEN a impulsar todos los temas
que son relevantes y apoyan con la organi-
zacion de la reunién F2F. Y para la reunién
de los SIG Leads, también tenemos recursos
dedicados, que ayudan con la agenda y la or-
ganizacion general de la reunién

J.T.: ¢Hay alguna otra actividad que tengais
prevista para 2022 que quisieras destacar?

Y.A.: Para este afio es importante que algin
dia nos volvamos a juntar, porque lo pode-
mos hacer virtualmente, pero es diferente
si te encuentras en persona. Podemos bene-
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ficiarnos de la gran relacién que tenemos,
hablamos siempre y hemos trabajado para
tener la reunién Face 2 Face de manera

virtual en abril. Pero espero que podamos
vernos, por lo que el enfoque también es-
tard en permitir reuniones fisicas, y luego
estamos ayudando a las conferencias de los
grupos de usuarios a convertirse en eventos
fisicos. Y, por supuesto, apoyaremos el SAP
Sapphire, que se ha celebrado de diferentes
formas, como un evento local o regional,
o un evento para todo el mundo.

J.T.: Finalmente, ;como has visto la evo-
lucién de AUSAPE a nivel internacional
en estos tltimos afios?

Y.A.: Es fantastico ver como ha evolu-
cionado AUSAPE. Creo que ha habido
un enorme crecimiento de las empresas
asociadas, con mas de 560 empresas aso-
ciadas en 2021. Asi que puedes ver lo im-
portante que es AUSAPE para los clientes
en Espafia. Sé que este afio estais tenien-
do grupos de trabajo en los 4reas de BTP,
RISE, S/4AHANA y Licencias, asi que tenéis
clientes cada vez méas expertos. Creo que es

Nosotros queremos
tener clientes
contentosy
queremos atender
sus necesidadesy
entregar productos
de alta calidad que
ellos requieren

un logro fantéstico. Asi que, felicidades,
me siento realmente honrado de colaborar
con vosotros y de tener tu voz en el equipo
de liderazgo de SUGEN.

Es realmente genial tener esta rela-
cién abierta, porque vuestros miembros
son clientes de SAP. Y nosotros queremos
tener clientes contentos y queremos aten-
der sus necesidades y entregar productos
de alta calidad que ellos requieren. Tene-
mos los mismos intereses y cuanto mejor
sea la colaboraciéon, mejor podremos ayu-
dar a servir a nuestros clientes. m

AUSAPE
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Conversation between
Joan Torres (President
AUSAPE) and Yasmin
Awad (SVP Global User
Groups Organization
GUGO)
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Our responsibility is
ensure that the SAP
User Groups get support
from SAP

n the relationship between SAP and

SAP User Groups around the world,

GUGO (Global User Group Organi-

zation) plays an essential, although

not always known, role. The SAP
organization dedicated to managing this
relationship is led by Yasmin Awad, with
whom our President and Head of Interna-
tional area, Joan Torres, talked about the
GUGO activities and upcoming events for
the global SAP community.

Joan ToRrRrEes: Yasmin, it's a pleasu-
re to talk to you again. I think that most
of user group members don't know an-
ything exactly about GUGO. So, this
is a very interesting opportunity to inform
them. What exactly is GUGO?

YasmiN  Awap: SAP GUGO, first
of all, is the SAP Global User Groups Or-
ganization. We are a global team of around

30 people and we are closely linked to the
SAP User Groups and, of course, very well
connected to any SAP organization.
Our responsibility is to be an interface
between SAP and the SAP User Groups.
So, my responsibility is to ensure that
all activities between SAP and the User
Groups are directed to the right level
of the SAP organization. The User Groups
are really important for SAP. By tal-
king with them, we talk to the customers
in their respective markets and countries,
and that is a great opportunity for us
to listen to them, understand what they
need and learn the requirements in their
markets.

J.T.: What are the main activities of GUGO?

Y.A.: We have different activities. The main
activities are ensuring that we have a trus-
ted relationship with all the 48 user groups

AUSAPE
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around the world. They are all different,
but we ensure that they all have a good
collaboration with the local SAP organi-
zation. We have specific influencing pro-
grams like Customers Connection, Cus-
tomer Engagement, which we drive to the
User Groups. And we ensure that the fee-
dback from the User Groups is directly in-
corporated into our product organization.
And, last but not least, the provisioning
of Knowledge Transfer to the User Groups
is one of the main aspects of our daily work
as well.

J.T.: What are the keys of GUGO’s relations-
hip with the SAP User Groups associations?

The provisioning of
Knowledge Transfer
to the User Groups
is one of the main
aspects of our daily
work as well

Y.A.: For me, two things. First, the long-
term relationship: we need to have a trus-
ted and open relationship with the User
Groups in order to be able to address them
in honest discussion. And second, the even
more important side, is the honest fee-
dback we receive from the User Groups.

J.T.. What is the international structure
of GUGO?

Y. A: [ have two kinds of teams. One is
the liaison for the user groups and the se-
cond is the Cross Team.

Every user group has a direct contact,
a so-called liaison. The liaisons ensure
and check that we have a solid relationship
with the respective User Groups and that
we drive activities together with the local
SAP contacts is very important.

The other team is the Cross Team.
You know that we have topics that
are important for many User Groups, like
e.g. Localization. I have in the Cross Team
a dedicated contact that drives these to-
pics jointly with the User Groups, so they
are like a single point of contact for each
specific topic. So, we help the User Groups
to do events, workshops, webinars... this
is the work of the Cross Team.

J.T.: What important is to say that GUGO
is supporting not only SUGEN, as well
DSAG, AUSIA... Which additional ones?

Y. A: We have a direct contact from
my team to every SAP User Group, so every

AUSAPE

Sois also very
important to have
always somebody
from my team
together with
somebody from the
respective country
organization

User Group has a dedicated liaison in my
team and they discuss together what their
priorities are, how we can help, how can
we have a good collaboration with a local
organization. Another important element
is that we ensure that every user group
is well connected to the local SAP organi-
zation, so it is also very important to have
always somebody from my team together
with somebody from the respective coun-
try organization.

Each User Group has a dedicated liai-
son in my team and they discuss together
what the User Group priorities are and
how we can support. Another important
element is that we ensure that every User
Group is well connected to the local
SAP organization. It is very important
to always involve somebody from my team
together with somebody from the respecti-
ve country organization.

J.T.: Which associations does GUGO di-
rectly manage?

Y. A.: All of the 48 SAP User Groups do have
contact with us, mainly with the dedica-
ted local liaison. If there is no local liai-
son, we work together with the SAP cou-
ntry organization to ensure that we have
a dedicated contact on local level. And,
from your own experience you know, that
for some topics you need to have the chan-
nel directly to your local SAP organization,
but you also need to have a person in my
team in order to address topics.

J. T.: It would be interesting you could give
us your point of view about each associa-
tion that you have direct contact with.
What distinguishing characteristics do you
identify in each of them?

Y. A.: It’s a difficult question because every
User Group is different, not only to cultu-
ral things, but also some different structu-
res of the User Groups. For example, there
are differences in the countries regarding
coverage. I believe, the User Groups in the
Nordic have the highest coverage in term
of members. Coverage is an important
term for me, because if I have a very small

User Group, it might not be as representa-
tive in terms of feedback. Another aspect:
we see that User Groups are more suc-
cessful when they have a back office, be-
cause the back office drives the business
and actions. There are User Groups with
significant offices in Europe, in EMEA
and in North America, so this is great.
As another factor we see that localiza-
tion activities have a high priority in all
the AUSIA User Groups. Of course, one can
mention DSAG and ASUG as the biggest
SAP User Groups, which have more than
200 special interest groups. And, of cour-
se, we have SUGEN, that is not a User
Group, but is an executive network of User
Groups. For us, SUGEN is also very impor-
tant because it gives us the opportunity
to ensure that all SAP User Groups get the
latest information exchanged to our execu-
tives, and that our executives can receive
feedback from all SAP User Groups.

J.T.: Good. Next question is about how does
GUGO ensure that the requests from User
Groups reach SAP organization?

Y.A: We have the liaisons and one
thing that all our liaisons do, is to listen
to the SAP User Groups. They discuss what
the priorities of their User Group are and
also share our priorities. And so we get
together and discuss how we can support
the SAP User Groups. So, we secure a close
collaboration and we ensure that we always
have the latest content and topics, addres-
sed in time.

J. T.: Specifically, in SUGEN, what activities
do you carry out?

Y. A: You know that we have two Face
2 Face meetings per year, that are wonder-
ful for SAP in order to get together with
all these representatives from the User
Groups. In the last years, we did them
virtually, but still we all came together
and discussed with our SAP board mem-
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We secure a close
collaboration and
we ensure that we
always have the
latest content and
topics, addressed
in time

bers and executives. And, of course, for the
SAP User Groups it is a chance to exchange
with each other. We have ongoing activi-
ties, and we support the strategic activi-
ties of SUGEN. And I also have the honor
to be part of the SUGEN Leadership Team,
so I am personally involved and know what
is needed from SUGEN side.

J. T.: Two of the most important meetings
of the SUGEN community, SIG Leads
and F2F, take place at this time of year. So,
how do you help SUGEN to organize these
events?

Y.A.:For SUGEN, I have two dedicated team
members, so it’s not only me as member
of the SUGEN Leadership Team, but you
know that Dinara Makubayeva and Sinan
Schreiner are supporting SUGEN. They
help SUGEN to drive all topics that are re-
levant and support with the organization
of the F2F meeting. And for the SIG Leads
meeting, we also have dedicated resources,
who help with the agenda and the overall
organization of the meeting,

J.T.: Next question: are there any other
activities you have planned for 2022 that
you would like to highlight as well?

Y.A.: For this year, it'’s important to ensu-
re that we can get together again in per-
son. I hope we can see each other soon,
so the focus will also be to enable physical
meetings. And, of course, we will support
SAPphire, which is run in a different form,
by having local or regional events, and one
global event.

J.T.: And finally, how have you seen the evo-
lution of AUSAPE at international level
during last years?

Y.A.: It's great to see how AUSAPE evol-
ved. I think you have an enormous growth
of member companies, with more of 500
member companies in 2021. So, you can
see how important AUSAPE is for the cus-
tomers in Spain. I know you are having
all around this year special interest groups
with BTP, RISE, S/4HANA and Licensing,
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so you have customers who are getting
more and more experts.

I know you have active special interest
groups on BTP, RISE, S/4HANA and Li-
censing, so your members are becomming
more and more experts.

I believe this is a fantastic achieve-
ment.. So congratulations to you, I am re-
ally honored to collaborate with you and
to have your voice in the SUGEN Leader-
ship Team.

It is really great having this open rela-
tionship, because your members are SAP’s
customers. And we want to have happy
customers and want to serve their needs

We want to have
happy customers and
want to serve their
needs and deliver
high quality products
that they require

and deliver high quality products that
they require. We have the same interests
and the better the collaboration is the bet-
ter we can help to serve our customers. m
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Alfred Roig, Managing
Director de ConVista
Espana, partner de SAP
especializado en el area
de Finanzas y Tesoreria,
nos cuenta las claves
de la Transformacion
Financieray el impacto
que S/4HANA tiene

en esta area
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S/AHANA Eroporciona

innumera

les ventajas

a los departamentos de
Finanzas y Tesoreria

¢(CUALES SON LOS PUNTOS CLAVE PARA
AFRONTAR LA TRANSFORMACION FI-
NANCIERA?

El desarrollo de la Transformaciéon Finan-
ciera se centra en tres 4reas principales:
la Analitica Avanzada, la Eficiencia de los
Procesos y el Control y Cumplimiento.

Disponer de la informacién anali-
tica adecuada mediante herramientas
de Business Intelligence y convertirnos
en una data-driven Company es clave para
la Transformacién Financiera. Los da-
tos no solo facilitan la toma de decisio-
nes, sino que son la base en la innovacién
de productos y servicios.

Ademds, resulta fundamental conocer
nuestros procesos y el grado de eficiencia
en su ejecuciéon con herramientas de Pro-
cess Mining para digitalizar, optimizar y au-
tomatizar las tareas que en ellos ocurren.

Finalmente, no debemos perder de vis-
ta el control y cumplimiento de las politicas
internas y las regulaciones a las que esta so-
metido su negocio.

Los datos no solo
facilitan la toma

de decisiones, sino
que son la base en

la innovacion en
productos y servicios

¢QUE PAPEL JUEGA EL DIRECTOR FINAN-
CIERO EN ESTOS NUEVOS RETOS?

El CFO tiene una visién global de la com-
paiiia que le permite liderar la transfor-
macién. El cambio cultural y de menta-
lidad que representa la Transformacién
Digital requiere de un sponsor de muy alto
nivel dentro de la compaiiia, ya sea tanto
el propio CEO como el CFO.

El CFO sustenta varios roles en esta
transformacion: valida la viabilidad eco-
némica de los nuevos modelos de negocio
propuestos, es un facilitador de la analiti-
ca en tiempo real necesaria para el soporte

AUSAPE
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El concepto de
Transformacion
Digital, en muchos
casos se confunde
con técnicas

y tecnologias
empleadas desde
hace mucho
tiempo, como la
digitalizacion de
la informaciony la
automatizacion de
los procesos

de decisiones estratégicas y a la vez es res-
ponsable de la eficiencia transaccional
de los sistemas back-office que soportan
la operativa empresarial.

LAs EMPRESAS DE HOY EN DiA ESTAN
INMERSAS EN PLENA TRANSFORMACION
DIGITAL, PERO (SABEN REALMENTE
CUAL DEBE SER EL CAMINO A SEGUIR?
Mucho se ha hablado sobre el concepto
de Transformacién Digital, en muchos
casos se confunde con técnicas y tecnolo-
gias empleadas desde hace mucho tiempo,
como la digitalizacién de la informacién
y la automatizacion de los procesos.

La Transformaciéon Digital tiene como
uno de sus pilares conseguir la eficiencia
de los procesos, pero su eje principal gira
sobre como generar mayor valor a nues-
tros clientes y empleados mediante la in-
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tegracion de las nuevas tecnologias digita-
les (Cloud, AI/ML, Big Data, Mobility, 10T,
Blockchain, etc). Se trata de reconsiderar
nuestras estrategias, productos y procesos,
poniendo en el centro la experiencia y el va-
lor percibido por clientes, empleados y otras
partes interesadas de la cadena de valor.

¢QUE APORTA PROCESS MINING A LOS
CLIENTES DE SAP?

En ConVista somos partners de Celonis
desde 2017 y seguimos también muy de
cerca la integracion de Signavio en el port-
folio de servicios SAP.

Celonis EMS va mas alld de lo
que llamamos Process Discovery e incor-
pora la ejecucién de procesos de workflow
para interactuar con plataformas y siste-
mas back-end como SAP, Salesforce, e-
commerce y herramientas de customer
service como ServiceNow.

EL SALTO A S4/HANA ES UNA REALIDAD.
¢QUE POTENCIAL TIENE PARA LOS GLIEN-
TES DE SAP EL PASO A LA NUBE?

S/4AHANA facilita a los clientes de SAP
varios de los aspectos mencionados en la
Transformaciéon Digital. Por un lado, me-
jora la experiencia del usuario con su nue-
va interfaz grafica web que facilita su ac-
ceso desde cualquier dispositivo. También
aporta analitica en tiempo real, lo que
se traduce en un cambio de paradigma
en la forma de trabajar a la que llama-
mos Insight-to-Action. Las aplicaciones
nos proporcionan KPI, alertas y la posi-
bilidad de accién inmediata facilitan-
do el flujo de trabajo, en lugar de tener
que ejecutar transacciones con nombres
dificiles de recordar y navegar por arboles
de ment con demasiados niveles.

Las nuevas actualizaciones
de S/4HANA empiezan también a incor-
porar el uso de Machine Learning para
proporcionar al usuario recomendaciones
e identificacién de anomalias.

S/4HANA representa también un cam-
bio en el despliegue de la solucién. Median-
te la metodologia SAP Activate pasamos
a un enfoque de implementacién Agile
y las posibilidades de implementarlo en la
nube, ya sea publica o privada, nos llevan
hacia un modelo de SaaS (Software as a
Service), reduciendo los tiempos y costes
de las actualizaciones del software.

La eficiencia
operativa es uno
de los pilares de
la Transformacion
Digital

¢QUE NOVEDADES HAY EN S/4HANA
Y SAP BTP PARA EL DEPARTAMENTO
DE TESORERIA?

SAP ha dedicado muchos esfuerzos
en mejorar la experiencia de usuario
del departamento de tesoreria. Destacaria
las funcionalidades BAM (Bank Account
Management) como sistema de gestion
de los datos maestros de las cuentas ban-
carias, Cash Flow Analyzer, un informe
dindmico de posicién y previsiéon de te-
soreria que nos permite la visualizacién
con diferentes jerarquias y niveles de cer-
teza y finalmente la integracién del moni-
tor de pagos y de carga de extractos banca-
rios en Fiori Apps.

En el apartado de riesgos financieros,
disponemos de un informe de exposicién
al riesgo de divisa. Mediante la integracién
de servicios disponibles en SAP Business
Technology Platform, podemos ahora au-
tomatizar la carga de datos de mercado y la
integracién con plataformas de trading.

POR ULTIMO, {QUE NOVEDADES ENCON-
TRAMOS EN CUANTO A ANALITICA PARA
EL AREA DE TESORERiA?
Por un lado, tenemos las propias herra-
mientas de embedded analytics que incor-
pora S/4AHANA, donde encontramos Fiori
tiles con KPI y Overview Pages como resu-
men analitico en procesos de tesoreria.

Por otro lado, la apariciéon de SAP
Analytics Cloud (SAC) ha revolucionado
el mercado de plataformas de visualizacién
interactiva de la informacién y lo ha hecho
incorporando la funcionalidad de planifi-
cacion y la de creacién de aplicaciones ana-
liticas con Application Designer.

SAC es nuestra apuesta para presu-
puestacion y planificacion de tesoreria.m
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O
Analisis en
tiempo real

Paco Sola, Director

de operaciones de Altim,
analiza cual es la situacion
actual de las ultimas
tecnologias y como

desde Altim podemos
ayudar a las empresas

de multitud de diferentes
sectores a lograr ser mas
competitivos.
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La transformacion digital
ha llegado para quedarse.
Y en Altim, sabemos
mucho de eso

omos una consultora tecnolé-

gica con mas de 25 afios de ex-

periencia en el sector. Nuestro

objetivo principal es ayudar a

nuestros clientes a evolucionar
sus procesos de negocio gracias a la tecno-
logia. Cuando una empresa da el paso ha-
cia la era digital, pasa a ser mucho mas in-
teligente, eficiente, operativa y cuenta con
mejores resultados. En definitiva, gana en
competitividad.

¢A QUE RETOS SE ENFRENTAN LAS EM-
PRESAS DE CARA A LOS PROXIMOS ANOS
Y COMO PUEDE AYUDAR LA TECNOLOGIA?
Es precisamente la tecnologia la que ha ge-
nerado la actual disrupciéon. Por tanto, sdlo
las empresas que sepan sacar provecho a di-
cha tecnologia seran las que puedan compe-
tir en un mercado orientado cien por cien
a las personas, sus necesidades e inquietu-
des, todo ello en el mundo digital.

Cada vez mas las empresas deben
controlar los costes y mejorar la eficacia
de sus procesos, al tiempo que mantienen

anos de
experiencia
en el sector

e incrementan la satisfacciéon de sus clien-
tes. Por tanto, se antoja necesario adaptar
su procesos a este mundo cambiante, y la
tecnologia estd ahi para ayudarles en esta
redefinicion de procesos. Digitalizarse ya no
es una opcioén si no una necesidad.
¢COMO PUEDEN LAS EMPRESAS INICIAR
SU TRANSFORMACION DIGITAL GON LA
AYUDA DE LA ULTIMA TECNOLOGIA SAP?
Las soluciones de SAP estin orientadas
a la empresa inteligente, y una empresa
inteligente es la que integra la automati-
zacion de sus operaciones, con la mejor
de las plataformas de tecnologia que le
permita optimizar la experiencia de clien-
te, de empleados y de marca.

Lo primero debe ser revisar sus proce-
sos y procedimientos y redefinirlos. Las so-
luciones de SAP, que tienen procesos pre-
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configurados basados en mejores practicas
sectoriales, pueden ayudarles a orientar
ese redisefio de procesos. Ademas, SAP es
punta de lanza en lo que a soluciones tec-
nolégicas se refiere, con soluciones en la
nube, orientadas y disefiadas sobre las tec-
nologias mas novedosas, como son el Bloc-
kchain, IOT o Machine Learning.

(EN QUE CONSISTE EL AREA DE SOPORTE
Y MANTENIMIENTO CSE DE ALTIM?
Altim es uno de los principales partners
de SAP con unas de las mayores bases ins-
taladas de clientes en Espaiia.

Desde CSE ofrecemos un servicios
integral de mantenimiento preventi-
vo y correctivo de todas las aplicaciones
SAP, velando por la continuidad de ne-
gocio de nuestros clientes y maximizan-
do las medidas de Ciber Seguridad y Efi-
ciencia en la Nube, avalado y certificado
por los organismos mas exigentes como
SAP y AENOR.

Desde CSE ofrecemos un servicio
de soporte de calidad con consultores
de muchisima experiencia y conocimien-
to, brindando atencién rapida y perso-
nalizada ante problemas que tengan
los usuarios de nuestros clientes. También
les apoyamos en las mejoras de sus siste-
mas y/o procesos, aportindoles solucio-
nes de mejora reales que les aportan valor,
gracias al conocimiento profundo de sus
procesos y de las soluciones SAP.

Las empresas
deben controlar los
costes y mejorar

la eficacia de sus
procesos, al tiempo
que mantienen

e incrementan la
satisfacciéon de

sus clientes

¢EN QUE SE DIFERENCIA ALTIM DEL RES-
TO DE EMPRESAS DEL SECTOR?

Lo primero que habla de nosotros son los
cientos de clientes que han confiado en Al-
tim durante mas de 20 afios.

Otro elemento fundamental es que
nuestra propuesta de valor se basa en el ele-
vado conocimiento de los procesos de ne-
gocio de nuestros clientes, y del amplio
portfolio de productos SAP, aportindoles
asi, la mejor solucién tecnolégica disponi-
ble en cada momento.

Ademés de la alta especializacion |,
cabe destacar la cercania, flexibilidad y ac-
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Sabemos el cambio
y avance continuo en
el que se encuentra
el mundo de las
tecnologias, y es por
ello que también
tenemos un plan de
reciclaje y formacion
continua

cesibilidad de todo el equipo Altim para
con nuestros clientes.

Una de las principales caracteristicas
de altim es que siempre estamos junto
a nuestros clientes, cuando nos necesiten
y para lo que nos necesiten. No dejamos
de atender a ninguno en ningin momen-
to. Ademas, no somos un partner de ni-
cho, sino que tocamos casi todos los palos,
aportando soluciones sobre gran parte
de las soluciones de SAP y multisectorial.

EN UN MUNDO DONDE LA TECNOLOGIA
NO PARA DE EVOLUCIONAR, (COMO PUE-
DE AYUDAR EL AREA DE SOPORTE Y MAN-
TENIMIENTO DE CSE DE ALTIM A LAS
EMPRESAS?

El conocimiento profundo de los proce-
sos de negocio de nuestros clientes, es la
base sobre la que construimos soluciones
eficientes y, en algunos casos disruptivas
que les permitan diferenciarse y compe-
tir en sus mercados. Esto no seria posible
sin nuestro programa de capacitacién con-
tinua y desarrollo de habilidades de todos
nuestros consultores.

Sabemos el cambio y avance continuo
en el que se encuentra el mundo de las tec-
nologias, y es por ello que también tene-
mos un plan de reciclaje y formacién con-
tinua de nuestros consultores. Ademas,
nuestros equipos, al ser multidisciplinares
y multisectoriales, ven y conocen procesos
de todos los colores, por lo que podemos

ayudar a todos nuestros clientes aportan-
doles nuestra experiencia y conocimiento
para atender sus problemas o necesidades
de mejora.

(QUE TIPO DE INCIDENCIAS SUELEN
PLANTEAR LOS CLIENTES A ALTIM EN SU
piA A pia?
Las instalaciones de nuestros clientes
son muy estables, y gran parte de ellas estan
alojadas en la nube. Por tanto, la mayoria
de las solicitudes que nos llegan de nues-
tros clientes tiene caracter de mejora, evo-
lucién o integracién de sus sistemas.
Recibimos incidencias de todo tipo,
siendo lo mas comun incidencias repeti-
tivas que tenemos documentadas en nues-
tra base de conocimientos. Pero también
nos plantean retos con incidencias com-
plejas, que hacen que nuestro dia a dia no
sea monotono. Algo que también provoca
que nuestros consultores estén siempre
aprendiendo e innovando.

¢POR QUE LAS EMPRESAS ELIGEN ALTIM?
Todos sabemos de la importancia y la difi-
cultad de encontrar un buen socio.

En Altim, los clientes hallan ese com-
pafiero de viaje, comprometido, con un
elevado entendimiento de los procesos
de negocio, amplia experiencia y un pro-
fundo conocimiento de la tecnologia SAP.

Yo creo que nos eligen por la cercania,
sencillez y sobre todo por la confianza
que mostramos en todo lo que hacemos
y decimos. Ademas, como apuntaba antes,
los clientes saben que somos un partner
seguro que nunca va a dejar de atenderles,
ofreciendo una atencién casi personaliza-
da y directa.

Queremos estar a tu lado, convirtiendo
tu empresa en inteligente a través de todas
las soluciones de Altim.

Estamos en continuo crecimiento,
y queremos que tu empresa crezca con no-
sotros. Nuestros profesionales te acompa-
fiaran durante todo el camino ofreciéndote
un asesoramiento personalizado, cercano,
transparente y basado en la experiencia.m
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Los servicios

de transformacion

y los centros

de excelencia de SAP
son los dos grandes
pilares de la actividad
global de Atos, que cuenta
con un equipo de mas

de 14.000 profesionales
especialistas en todo

el mundo para ayudar

a nuestros clientes

€en sus procesos

de transformacion digital.
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Entrevista a Daniel Lago,
Head of SAP en Atos Iberia

¢QUE PAPEL JUEGA LA PRACTICA DE SAP
DENTRO DE ATOS Y CUALES SON LAS ES-
TRATEGIAS ASOCIADAS EN CAMPOS COMO
EL DESARROLLO DE NEGOCIO, LA FORMA-
CION, LAS GAPACIDADES, ETC.?

Desde 2021, Atos ha enfocado la companiia
en todas sus lineas de negocio a la trans-
formacién digital, particularmente en sus
servicios en torno a SAP. La nueva organi-
zacion contempla varias lineas estratégicas
que se refuerzan mutuamente. La primera
es la implementacion de un modelo de ca-
rrera profesional especifico para SAP,
orientado a la creacion, desarrollo y reten-
cion del talento, el cual es clave para mejo-
rar de manera continua nuestro valor para
nuestros clientes.

La segunda es impulsar el desarrollo
de negocio en servicios SAP con un porfolio
completamente renovado, dando priori-
dad a cubrir de una manera eficaz las nece-
sidades individuales de cada cliente, acom-
pafiandole en su proceso de incorporacion
de las nuevas tecnologias Cloud de SAP.

Y la tercera es poner al servicio de nues-
tros clientes todas las capacidades glo-
bales de Atos (110.000 empleados), com-
partiendo conocimientos y experiencias,
dando asesoramiento, orientacién y apoyo
en todas y cada una de las etapas de la evo-
lucién de sus sistemas y procesos.

¢CUALES SON LAS PRINCIPALES APORTA-
CIONES Y FORTALEZAS QUE TIENE ATOS
EN SAP?

Sin lugar a dudas, la capacidad de Atos
para poder poner en marcha de una mane-
ra sencilla y acelerada con la metodologia
Activate de SAP, todas las nuevas solucio-
nes preconfiguradas en la nube de SAP,
que permiten solucionar rapidamente pro-
blemas concretos en proyectos de innova-
cion y transformacion.

A través de la ejecucién de proyectos
de automatizacién, el uso de inteligencia
artificial, la robotizacién y las posibilidades
que la nueva tecnologia ofrece, somos capa-
ces de generar en nuestros clientes la con-
fianza necesaria para ayudarles a adaptarse
a las nuevas necesidades cambiantes necesa-
rias para que su modelo de negocio progrese
conforme a los ritmos que éstas requieren.

Como Partner global de SAP podemos
llegar alli donde se nos necesita, pero, ade-
mas, desde nuestros centros de competen-
cias locales, podemos dar un servicio 100%
orientado al cliente espafiol de SAP.

Desde Atos
acompanamos a
nuestros clientes en

proyectos de innovacion

y transformacion que
les permitan ganar
competitividad en su
hegocio core

¢QUE DESTACARIAS DEL NUEVO PORTFO-
L10 SAP DE ATOS?
Focalizamos nuestros esfuerzos en explicar
bien lo que significa RISE with SAP, los be-
neficios de migrar a las nuevas plataformas
Cloud frente al tradicional On-premise,
la importante mejora de procesos y mo-
delos de trabajo que supone evolucionar
a S/4 respecto al R/3 y sobre todo la nueva
experiencia de usuario con la verdadera po-
sibilidad, ahora ya si, de utilizar la movili-
dad de las Apps con la robustez y seguridad
de los entornos en la nube con despliegues
mucho mas “naturales” frente a las tradicio-
nales arquitecturas de sistemas.
Disponemos de un Portfolio tanto
por Industria (Manufacturing, Retail, Ener-
gfa y Utilities) como por Servicio estratégi-
co (RISE, Cloud, BTP, Descarbonizacién),
por lo que presentamos soluciones comple-
tas para cada una de las necesidades o sec-
tores de cada cliente SAP.

(CUALES SON LOS PRINCIPALES RETOS
PARA EL ANO 2022 QUE ENTRA?

Tenemos tres grandes retos. El primero
es seguir creciendo en el ambito SAP, tanto
local como globalmente en todos nuestros
centros de excelencia. También queremos
reforzar nuestra posicién como Partner
de negocio preferente para nuestros clientes
generando la confianza en nuestras capaci-
dades actuales y futuras en SAP. El tercero
es seguir acompafiando a nuestros clientes
en proyectos de innovacién y transforma-
ci6én que les permitan ganar competitividad
en su negocio core.

Todo ello estd enmarcado en una li-
nea de trabajo conjunto con el fabricante
SAP (Participaciéon en SAPPHIRE, eventos
Sectoriales de innovacién y RISE), con los
clientes SAP de AUSAPE, y con nuestros
Partner tecnologicos de SAP (Azure, AWS,
Google Cloud).m
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CASO DE EXITO

POR ALEJANDRO LOPEZ DIEZ
SAP BW/4HANA Transformation Lead. DXC Technology

En un contexto donde la transformacion digital y el analisis en tiempo realy predictivo
del negocio es imprescindible, SAP ha potenciado una diversidad de soluciones
Analytics, entre las que destaca SAP BW/4HANAy sobre la cual, DXC ha desarrollado
una solucion completa para acompanarle en todo el camino de la transformacion.

AP BW/4HANA destaca por su potencia, solidez y ver-

satilidad. Aprovecha al maximo la potencia de SAP

HANA, mejorando significativamente el rendimiento

de sus predecesores con y sin HANA como base de da-

tos. Uno de sus puntos fuertes es que se combina con
las herramientas nativas de SAP HANA y se integra perfectamente
con el resto de productos SAP como ECC, S/4HANA, BPC, SAC, o
Data Intelligence entre otros. Y ademas puede emplearse como un
potente consolidador de informacion de diversas fuentes en tiem-
po real y ser explotado por herramientas de terceros facilmente
mediante OData. Por todo esto se convierte en un Data Warehouse
moderno con una gran proyeccién de futuro por lo que la evolu-
ciéon a SAP BW/4HANA es una clara opcién para todas las empre-
sas que actualmente dispongan de SAP BW.

Ante esta situacién, surgen algunas preguntas, como por ejem-
plo: ¢Qué sucede cuando ya se dispone de un SAP BW y se quiere
pasar a BW/4HANA? ;Como se puede amortizar toda la inver-
sién y el esfuerzo ya realizado? ¢Es posible aprovechar un SAP
BW/4HANA ya en uso por otra empresa del grupo? ;Qué impacto
tiene esta operacion en ambos landscapes?

Desde DXC hemos entendido esta situacién generada en las
empresas, con especial relevancia en los equipos de Sistemas/IT
encabezados por su CIO, y hemos desarrollado una serie de servi-
cios que sirven de acompafiamiento en todo el ciclo de vida de la
transformacién a SAP BW/4HANA, empezando desde las fases
iniciales de andlisis de alternativas y toma de decisiones, pasando
por la propia ejecucién de la transformacién/conversion y finali-
zando en la posterior evolucion del BW/4HANA. Para ello, des-
de DXC hemos desarrollado una metodologia, y aceleradores
propios, basados en nuestro conocimiento del producto, en nues-
tra experiencia en el &mbito SAP BW/Analytics y con una clara
apuesta por la calidad, y que se desarrolla en tres fases:

» Fasel(analisisy preparacion de entornos): Mientras se pre-
paran los entornos, se aprovecha para identificar todos los ob-
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Cada proyecto y cliente
tiene sus particularidades
y es crucial contemplarlas
durante la fase |, para
poder adaptar el diseno
en consecuencia

jetos de las diferentes areas a migrar que formaran el scope.
Se contemplan todas las cuestiones periféricas (ej. ventanas
para intervenciones, identificacion de usuarios clave, nomen-
claturas, operativa de transportes, calendario, cierres conta-
bles, etc.). Cada proyecto y cliente tiene sus particularidades
y es crucial contemplarlas durante esta fase para poder adap-
tar el diseflo en consecuencia. Algunos clientes por ejemplo
tienen un ciclo de sprint muy ambicioso, estin inmersos en al-
guna fusion, o tienen un calendario de roll-outs que cumplir
y no es posible congelar desarrollos.
Fase II (disefio y replanificacion del proyecto): Con la in-
formacién obtenida en la Fase I, y las best practices, elaboramos
de manera grifica el modelo objetivo, organizando las areas
y los dataflows, detallando cronolégicamente todos los pasos
donde se haréan las diversas transformaciones necesarias para
garantizar que el resultado final cuente con un alto nivel de ca-
lidad. Se trata de una fase crucial donde la experiencia es clave.
Fruto del analisis pormenorizado y del disefio puede
ser necesario realizar una replanificacion del proyecto, o in-
cluso un cambio de enfoque en el camino de conversiéon.
Fase III (desarrollo, conversion y post conversion): donde
se realizan todos los preparativos y acciones previas para po-
der usar las herramientas de conversion, se ejecutan, se apli-
can las adaptaciones posteriores en el SAP BW/4HANA, se va-
lida y se despliega en productivo.
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CASO DE EXITO DE URSA

URSA es lider europeo en el mercado de lana mineral y poliestire-
no extruido (XPS), dos materiales de aislamiento totalmente com-
plementarios que contribuyen a aislar térmica y actsticamente
los edificios. URSA se encuentra actualmente inmerso en un pro-
grama de optimizacién de sus procesos de negocio, que conlleva
una Transformacion Digital, que cuenta con diversas iniciativas.
En dicho programa se ha priorizado la transformaciéon Cloud,
la migracién a HANA de su ECC, asi como la conversién de su
BW a BW/4HANA. Para todas estas iniciativas, URSA ha contado
con DXC como partner estratégico.

Asi, DXC ha realizado el analisis y ejecucién de la migracion
al Cloud de Azure de las aplicaciones SAP y no SAP, la migracion
a HANA del ECC, asi como la transformaciéon de su Data Ware-
house corporativo al nuevo SAP BW/4HANA 2.0 y BPC Standard
11. Esta altima mediante una migracién técnica con minimo im-
pacto para el negocio, factor clave para URSA por alojar aplica-
ciones criticas para el controlling financiero y los cierres conta-
bles. Como beneficio adicional se ha aprovechado para la limpieza
de codigo y datos obsoletos surgidos a lo largo de 15 afios con SAP
BW, ahorrando asi costes de infraestructura en el nuevo entorno
cloud. Asi mismo se ha racionalizado el nimero de informes, in-
corporado los silos de informacién y homogenizado el esquema
de autorizaciones. Todo esto ha permitido simplificar el reporting
corporativo y mejorar los tiempos de carga, que unido a la mejora
del rendimiento de SAP HANA y la adopcién de Analysis For Office
como herramienta de reporting, ha dado como resultado la mejora
de la experiencia de usuario y la predisposicién de negocio a la
futura evolucién del Data Warehouse corporativo.

Todos estos proyectos han sido ejecutados por URSA y DXC se-
gan planificacién y calidad prevista, encontrandose actualmente
todos ellos en productivo operando de manera muy estable y con
satisfaccion de los usuarios y del management de URSA.
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Las cargas de datos se han
agilizado de tal manera que
en lugar de ejecutarse a lo
largo de toda la noche, se
refrescan los datos de todas
las areas cada 10 minutos
proporcionando en la practica
una sensacion de real-time

CASO DE EXITO DE ASTURIANA DE ZINC
Asturiana de Zinc (AZSA), planta puntera en la transformacion
de zinc electrolitico, perteneciente al grupo Glencore, es una de las
mayores plantas del mundo en su especialidad.

En el caso de AZSA las particularidades mas diferenciadoras
fueron:

» EL SAP BW/4HANA destino ya estaba siendo empleado
por otra empresa del grupo, con un BPC embebido ya desple-
gado en productivo.

» Eravital el no entorpecer la operativa diaria. Esto implic6 con-
templar como tarea del analisis, el contrastar el Scope con los
objetos en destino, para poder detectar las incompatibilidades
y asi elaborar un plan de actuaciéon ad-hoc en consecuencia.

» EL BW origen estaba adaptado para un entorno multicentro,
pero el de destino no.

» Existia una limitacién temporal debido a la fecha de caduci-
dad de licencias Oracle.

AZSA seleccion6 a DXC por la solucién propuesta con un enfo-
que de conversion técnica que entrafiaba el menor riesgo posible
de las diferentes alternativas.

Tras un exitoso proyecto de conversion, los beneficios obteni-
dos han sido netamente positivos. Las consultas mas complejas
han pasado a ejecutarse en pocos segundos, y las cargas de datos
se han agilizado de tal manera que, en lugar de ejecutarse a lo
largo de toda la noche, se refrescan los datos de todas las areas
cada 10 minutos proporcionando en la practica una sensaciéon
de real-time. m
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CASO DE EXITO

Zoi lleva a cabo

el diseno de la
infraestructura SAP
en AWS de SCANIA

POR ANTONIO GIMENEZ
Arquitecto Cloud y Consultor SAP BASIS

Scania es un fabricante sueco de camiones, autobuses y motores pesados sostenibles
de primera calidad propiedad del Grupo Volkswagen.

a adopcién continua de la nube y sus nuevas tecnologias
por parte de Scania les llevo a la conclusion de que los
sistemas SAP, que forman la espina dorsal de la com-
pafiia, debian disponer de su propio disefio, por lo que
solicitaron ofertas a diferentes consultoras cloud para
decidir quien les acompaifiaria en ese proyecto tan importante.
La oferta presentada por Zoi fue la que finalmente contrataron
y la que brind¢ la oportunidad a Zoi de poner en practica su en-
foque holistico para la migracién e implementaciéon de sistemas
SAP en AWS.
Zoi realizo el disefio e implementacion del primer landscape
completo de SAP de Scania (SAP BW/4HANA) siguiendo ese disefio.

SITUACION PREVIA

Scania cuenta con diferentes equipos para afrontar proyectos en la
nube, como el Cloud Adoption Team (CLAD) y un equipo de segu-
ridad (iSEC), orientados bajo las normativas de AWS Well Archi-
tected y con las mejores practicas de seguridad de la informacion.
Asimismo, también cuenta con una robusta estrategia para el ma-
nejo de aplicaciones en la nube, basada en tecnologias DevOps,
Cloud Formation y CI/CD, asi como una nomenclatura de tipos
de cuentas en AWS, con diferentes caracteristicas y funcionalida-
des, que se despliegan de forma automatica a peticién o necesi-
dad de cualquier equipo dentro de la compafiia.

SAP estaba llamada a ser la nueva espina dorsal del mapa de apli-
caciones del fabricante de camiones Scania y, por tanto, se trataba
de una infraestructura muy critica.

SAP present6 un nuevo paradigma que obligd a contar con un
enfoque global entre AWS y aplicaciones SAP que atn no se habia
estudiado, por lo que se requeria la formacién de un nuevo tipo
de infraestructura en AWS que cumpliera con esas necesidades.

Con la competencia de AWS SAP y SAP Gold Partner, Zoi, jun-
to con Dennis Popov, agile project manager en Scania Sales IT,
y su equipo de profesionales, llamado ARG, se propusieron afron-
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tar el reto de disefiar una nueva infraestructura, asi como crear
metodologias para la migracién e implementacion de sistemas
y servicios SAP dentro de AWS.

LA SOLUCION - ENFOQUE HOLISTICO

La primera colaboracion (Design Phase) se realizo en tres etapas,
siguiendo la metodologia de ZOI Migration Factory for SAP.

Las etapas definidas por ZOI Migration Factory for SAP
se corresponden con las tres etapas definidas en el programa
MAP for SAP (Asses, Mobilize, Migrate and Modernize). En el caso
de Asses, ZOI divide la misma en tres subfases que estan pensadas
para abordar cualquier proyecto de transformacion digital:

» Descubrir: determinar la situacién actual de SAP mediante
el levantamiento de la situacién actual de negocio y la tecno-
légica de la empresa.

» Lluvia de ideas: talleres dirigidos a debatir y consensuar
las propuestas de negocio o tecnolégicas, que persiguen el ob-
jetivo del proyecto SAP y que se fundamentan en las mejores
practicas que dictan tanto AWS como SAP.

» Planificacion: preparar la documentacion final, detallada a to-
dos los niveles, de los elementos necesarios para llevar a cabo
la implementacion del disefio. En esta fase se determinan
costes, recursos, tiempos y demas elementos necesarios para
la toma de decisiones.

El objetivo principal de nuestro enfoque holistico es el cumplimien-
to de todas las normativas y buenas practicas tanto de SAP como
de AWS para albergar y proveer un excelente rendimiento, seguri-
dad y resiliencia de sistemas y servicios SAP en AWS desde las tres
perspectivas de SAP: Tecnologia, Desarrollo y Funcionalidad.

Ademas, para comprobar que tanto el disefio como la meto-
dologia eran perfectas, se realiz6 una primera implementacién
de SAP BW/4HANA siguiendo esas practicas y se logré implemen-
tar este nuevo disefio de cuentas, estrategia de migracién, planifi-
cacion, costes, recursos, etc., en menos de 2 meses.
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CASO DE EXITO

i : SAP Account

AP AHNON-pOoUCton

Una vez terminada la fase de disefio junto al CLAD, se generd
un nuevo tipo de cuenta de AWS en Scania en cumplimiento de las
normativas, necesidades y buenas practicas de SAP & AWS.

A continuacién, en la fase de implementacion, se procedié
a instalar un greenfield de SAP BW/4HANA. Para ello, se opto
por cubrir una de las necesidades presentadas por Scania, que con-
sistia en automatizar los procesos de migracion e implementacio-
nes de SAP. En este caso, Zoi utiliz6 el servicio SAP Launch Wizard
de AWS. Dicha utilidad esta certificada por SAP para el despliegue
automatico de este tipo de entornos.

SAP Launch Wizard se encarga de crear Instancias EC2, vola-
menes EBS, redes, asi como de instalar la aplicacién SAP y la base
de datos, en este caso SAP BW/4HANA, y configurar AWS Backint

Sobre Scania

Scaniaesun proveedor lidermundialen soluciones
de transporte, que incluye camiones, autobuses
y motores pesados. Con mas de 50 000 empleados
en mas de 100 paises.

Junto con sus clientes y socios estratégicos,
la empresa es pionera en la conduccion autonoma
y la electrificacion de las principales flotas
de transporte, lo que ha impulsado el cambio
hacia el transporte sostenible.

Dennis Popov es agile project manager
en Scania Sales ITy dirige un equipo, llamado ARC,
formado por los siguientes grandes profesionales:
Fred van de Langenberg, Marc Thys, Jatin Ashra,
Gustav Arrhenius y Wali Ahmad Shahbaz.
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Agent para el almacenamiento
de backups de Hana en S3.

Mediante el uso de AWS
Launch Wizzard se logra-
ron reducir hasta en un 75 %
lostiemposdeaprovisionamien-
to e instalacion de BW/4HANA
en comparacién con una insta-
lacién tradicional.

En la actualidad, Scania,
con la ayuda de su equipo ARC,
ha adoptado las nuevas meto-
dologias de trabajo disefiadas
y probadas con Zoi para adecuar
nuevos sistemas y migraciones
de entornos SAP S/4HANA,
SAP EWM, Solution Manager
y otros.

Zoi sigue colaborando
de forma continua con Scania
para cubrir las necesidades
y afrontar los retos que se pue-
dan presentar en la actualidad
o durante la migracién de sus
sistemas de SAP a AWS.

Dennis Popov, agile project
manager en Scania Sales IT co-
menta: «Desde Scania estamos
muy contentos de poder contar
con un proveedor como Zoi,
que demuestra una gran capacitacion cuando se trata de disefiar,
crear e implementar infraestructuras SAP en AWS. Gracias a su
propia metodologia, el proyecto de disefio se ha podido imple-
mentar en un tiempo récord de menos de 2 meses, lo que tiene
mucho mérito teniendo en cuenta que tanto el equipo de Scania
como el de Zoi estaban trabajando durante la pandemia totalmen-
te en remoto».

Juan Vargas, director de marketing y ventas en Zoi Espaiia:
«Zoi esta orgulloso de haber colaborado con AWS en el perfeccio-
namiento de AWS Launch Wizard que, posteriormente, utilizamos
en este proyecto para Scania». m

Sobre Zoi

Zoi, esta especializado en la consultoria
y desarrollo de tecnologias y aplicaciones
digitales basadas en Internet, la nube, datos
e inteligencia artificial en las areas de Internet
de las Cosas, comercio minorista, fabricacion
y soluciones digitales para clientes.

Como facilitador de la transformacion digital,
Zoi lleva a la nube a las empresas grandes
y medianas con sus respectivos requisitos
especiales y unicos y digitaliza los procesos
y areas comerciales. Zoi opera desde siete paises
alrededor del mundo las 24 horas del dia tanto
para clientes nacionales como internacionales.
Zoi tiene las siguientes competencias de AWS:
SAP, DevOps, Retail e IoT. Y cuenta con el distintivo
SAP Gold Partner.
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CASO DE EXITO

iIUltimas noticias!
Radio television
Madrid actualiza su
back-office a SAP
S/4 HANA de la
mano de Minsait

POR ALFONSO MORENO MURILLO
Senior Manager SAP Telco & Media

Radio Television Madrid S.A. (RTVM), entidad que agrupa los canales de television

y radio Telemadrid y Onda Madrid, ha afrontado con éxito el proyecto de migracion

a SAP S/4HANA con Minsait. Este proyecto supone un paso fundamental en el proceso
de transformacion digital que RTVM esta llevando a cabo.

TVM es la sociedad mercantil de capital pablico que
gestiona las cadenas locales de Televisiéon y Radio de la
Comunidad de Madrid. Dentro de su complejo mapa
de sistemas de informacion, los sistemas de gestion
audiovisual forman el nicleo de los mismos, pero
dado el caracter publico de la entidad, las aplicaciones de soporte al
negocio se antojan fundamentales. Sus principales retos son:

» Gestionar el acceso y la auditoria de la informacién econémi-
co-financiera con informacién accesible y fiable.

» Canalizar las necesidades de aprovisionamiento mediante
procesos de negocio més 4giles.

» Controlar el presupuesto de produccién de programas con un
seguimiento de costes exhaustivo y detallado.

RTVM implantdé SAP ECC en el afio 2010 para configurar los pro-
cesos de soporte al negocio, aprovechando al maximo las posibi-
lidades de la solucién estandar, e incluyendo una capa de inte-
graciéon muy completa y eficiente con las distintas aplicaciones
de negocio que gestionan la Produccién de Programas, la Publi-
cidad y la gestion de la Emisién entre otras.

Durante el afio 2020, la Subdirecciéon de Sistemas de Infor-
macién de RTVM vio el momento oportuno para llevar a cabo
la migracién a SAP S4/HANA. Para el proyecto de migracién a la
nueva plataforma sus responsables definieron las siguientes pre-
misas de partida:

» Ejecutar la migracién con el menor impacto para la Direccién
Econémico-Financiera de RTVM, sin necesidad de gestion
de cambio.

» Mantener las interfaces con los sistemas de negocio en el mis-
mo nivel de operatividad y eficiencia.

» Aprovechar el proceso para revisar, limpiar y eliminar datos
obsoletos.
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» Garantizar la disponibilidad y normal funcionamiento de los
sistemas.

VAMOS A ORGANIZARNOS.. EL ASSESSMENT

Para asegurar al maximo estas premisas, Minsait, una compafiia
de Indra, llevé a cabo un proyecto de consultoria inicial en el
que se cubrieron los objetivos de obtener el disefio detallado de la
arquitectura final, dimensionar y planificar el proyecto en los
plazos mas adecuados para el cliente y anticipar los principa-
les riesgos técnicos, asegurando la continuidad de la integracién
con los sistemas de negocio. Desde un punto de vista funcional,
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CASO DE EXITO

El proyecto ha tenido una
duracion de 6 mesesy
todas las fases se han ido
cumpliendo regularmente

se presentaron a la Direccién Econdmica-Financiera los aspectos
clave de la transformacién y el impacto que se iba a producir
en su gestion de los procesos de negocio.

Desde el area de Sistemas de RTVM se plante6 la migracion
en base a tres ejes: la conversién de la base de datos y licencia
asociada de DB2 a HANA; el robustecimiento de la infraestruc-
tura, que si bien ya era “ready for HANA” fue necesario ampliar
para alinear los sistemas a los requerimientos de SAP S/4HANA;
y por tltimo, la seleccién del partner implementador, que de-
bia conocer la plataforma de partida y tener amplia experiencia
en migraciones a SAP S/4HANA. En este sentido, segin Alber-
to Burguillo, responsable de Sistemas de RTVM “consideramos
clave realizar la transformacién de la mano de Minsait que es
la empresa que ha estado manteniendo la plataforma de partida
dentro del Servicio Gestionado de Mantenimiento de Aplicacio-
nes de Soporte al Negocio y dispone de la especializacién en los
altimos afios”.

ATENCION, ESTAMOS EN EL AIRE.. EL PROYECTO

Se cred un equipo multidisciplinar con usuarios clave de la Di-
reccién Econémica-Financieray de Sistemas de RTVM, asi como
con un equipo de profesionales con un nivel alto de experiencia
en migraciones a SAP S/4HANA de Minsait, que dotaron al pro-
yecto de la metodologia adecuada y las lecciones aprendidas
de otros proyectos similares.

El proyecto ha tenido una duracién de 6 meses y todas las fa-
ses se han ido cumpliendo regularmente gracias al extraordina-
rio compromiso tanto de la Subdireccién de Sistemas de Infor-
macién como de la Direccién Econémico-Financiera de RTVM.
Los primeros han asegurado la disponibilidad de recursos técni-
cos y humanos para el proyecto en aspectos clave como la integra-
cién con sistemas externos y la infraestructura. El area usuaria
ha compartido la informacién clave de los procesos de negocio,
validando con rapidez los procesos sobre la nueva plataforma.

El alcance funcional de los procesos soportados por la nueva
plataforma abarca las siguientes areas:

Area de Finanzas.

Area de Control de Gestion.

Area de Compras y Almacenes.

Area de Produccién: Control Econémico y Control Operativo
a través del moédulo de Proyectos.

» Area de Gestion de Produccién Ajena.

vy yvyy

Los principales objetivos que se definieron desde la Direc-
cién Econdémico- Financiera se fijaron alrededor de la premisa
inicial, planteada durante el proyecto de consultoria, de minimi-
zar el impacto en la operativa de los usuarios finales.

En palabras de Miguel Angel Bernardo, jefe del Area de Con-
tabilidad de RTVM: “El resultado ha sido una migracién suavey sin
sobresaltos. El equipo de Minsait ha velado por la continuidad de las
tareas sin hacernos perder un solo dia de trabajo, ha conseguido
que todo el colectivo de usuarios no haya extrafiado el uso de la nue-
va plataforma y se han anticipado a las posibles incidencias que pu-
dieran ocurrir”.

Otro aspecto importante que ha aportado el proyec-
to de Migraciéon es la depuracion de datos maestros realizada.
Aprovechando la necesaria conversion a los Business Partners,
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se depuraron muchos datos maestros obsoletos o incorrectos,
una practica que en implantaciones de SAP maduras se antoja
bésica para mejorar la calidad del dato.

LAS SECUELAS.. LO QUE VIENE DESPUES

Con el nuevo sistema SAP S/4HANA en produccién, el abanico
de oportunidades de mejora es amplio, pudiéndose centrar en as-
pectos tecnoldgicos como:

» Laexperiencia de usuario SAP Fiori, para cambiar el concepto
de transaccion al del proceso de negocio.

» Aprovechamiento de la potencia de la plataforma HANA para
desarrollar funciones analiticas y predictivas que no necesitan
de un sistema analitico separado y se soportan desde el propio
transaccional.

» Profundizacién en la automatizacién de procesos con las nue-
vas tecnologias incluidas en la plataforma, como iRPA.

"Han conseguido que todo
el colectivo de usuarios
no haya extrafiado el uso
de la nueva plataforma

y se han anticipado a las
posibles incidencias que
pudieran ocurrir”

Miguel Angel Bernardo,
jefe del Area de Contabilidad de RTVM
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EN PROFUNDIDAD

Data Hunting: La respuesta
de OREKAIT alreto de la

empresa inteligente

POR MAXIMO CALVO
Director de Innovacion Tecnoldgica y Data Hunting

La empresa inteligente. Este, es uno de los esloganes que SAP viene empleando
desde hace bastante tiempo y que, lejos de convertirse en uno de esos mantras
que terminan por quedarse rapidamente vacios y desfasados, no deja de cobrar

cada dia mas sentido y relevancia.

onstantemente estin apareciendo nuevas tecnologias

que cambian los paradigmas establecidos y obligan a

las empresas a realizar grandes esfuerzos para mante-

nerse competitivas. Hoy en dia, la protagonista indis-

cutible no es otra que la Inteligencia Artificial (1A), la
cual, al igual que otras tecnologias recientes, es totalmente depen-
diente de los datos, siendo estos el combustible que esta alimentan-
do todos y cada uno de los grandes cambios tecnoldgicos que estan
ocurriendo en la tltima década.

Desde Oreka IT, sabedores de la importancia que supone
la disponibilidad del dato, hemos decidido lanzar Data Hunting.
Una nueva linea de negocio que llega para ayudar a las empresas
a capturar toda esa amalgama de informacién, nueva o adicional,
que necesitan para entender, mejorar e incluso predecir, lo que
va a ocurrir en sus procesos productivos y unidades de negocio,
transforméandose, ahora si, en empresas inteligentes.

Sin embargo, la diversidad de los tipos de dato, la heterogenei-
dad y variabilidad de los entornos de trabajo, y la complejidad de los
sistemas que acaban alimentando, hacen que las tareas de extrac-
cién no sean sencillas y requieran de una alta atencion al detalle.
Por eso, desde Oreka IT hemos concebido Data Hunting como una li-
nea de soluciones llave en mano, acompaiiando a nuestros clientes
desde las fases mas tempranas de definiciéon hasta las fases finales
del proceso, donde llevamos los sistemas a explotacion.
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Desde Oreka IT, a través de nuestro servicio Data Hunting,
nos encargamos de absolutamente todo lo necesario, como la se-
leccion e instalacion de sensores, el control de calidad de los datos,
el correcto dimensionamiento de las capacidades computacionales,
asi como la seleccién de la mejor algoritmia para cada caso de uso
concreto. Porque, no solamente nos focalizamos en la extraccion
del dato, sino que también implementamos soluciones de Inteli-
gencia Artificial, basadas en Machine Learning o Deep Learning,
cuando es necesario.

Pero no nos quedamos tnicamente ahi. También trabajamos
para que este proceso de adopcion tecnolégica no se vuelva un arma
de doble filo para nuestros clientes, y que no tengan que decidir entre
invertir una gran cantidad de recursos en la integracién, o implemen-
tar algo totalmente inconexo con sus sistemas actuales, acrecentando
la conocida brecha entre los departamentos operacionales y de nego-
cioy el departamento de IT.

Para eliminar esta barrera entre ambos mundos, en Oreka
IT apostamos por aquello que mejor sabemos hacer y que esta
integrado en nuestro ADN: la tecnologia SAP. Apoyandonos en el
abanico de servicios de la plataforma BTP, como por ejemplo IoT,
iRPA, HANA, conseguimos unir los mundos de OT e IT generan-
do soluciones “seamless”. De este modo, y a diferencia de otros
productos del mercado, nuestros clientes recogen todos sus datos
en un entorno integrado y totalmente adaptado a ellos, sin inter-
faces de trabajo complejas y desconocidas, permaneciendo com-
petitivos y a la vanguardia con la total garantia y tranquilidad
que aporta SAP, pudiendo centrarse asi en lo que realmente es im-
portante para ellos, su negocio.

Solamente el tiempo nos dird hasta donde es capaz de llevarnos
esta revolucion de los datos. Ante nosotros tenemos un horizonte
vibrante hacia el que en Oreka IT hemos decidido caminar de ma-
nera convencida, un camino donde esperamos encontrar compa-
feros de viaje que compartan nuestras inquietudes. Por eso, desde
aqui invitamos a todos aquellos que querais emprender este viaje
con nosotros a que nos contactéis, o mejor an, a que os acerquéis
por el Stand 7 del préximo foro de AUSAPE, los proximos dias 1y
2 de junio en Sevilla, donde podremos charlar de todo esto de una
manera personal, cercana y distendida. m
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RISE with SAP -

Impulsando juntos la
innovacion empresarial

POR JORGE PEREZ
Head of S/4HANA Cloud

POR IGUACEL ORDEJON
Head of S/4HANA Move

RISE with SAP

Las empresas que se obstinen en mantener el status quo no sobreviviran

y simplemente desapareceran

layton Christensen, exprofesor de Administraciéon de

Empresas de la Escuela de Negocios de Harvard indi-

caba que “Romper con antiguos modelos de negocios

siempre requerird que los lideres sigan sus instintos y,

siempre habré razones persuasivas para no correr ries-
gos. Pero si solo haces lo que funcioné en el pasado, te despertaras
un dia y descubriras que te han superado”.

Estos dos ultimos afios hemos aprendido que todas las empre-
sas necesitan, mas que nunca, desarrollar nuevos modelos de ne-
gocio capaces de lidiar con un entorno cada vez mas disruptivo
y ganar eficiencias para invertir en innovacién. Transformarse
con el reto afiadido de asegurar sus operaciones.

RISE with SAP es la propuesta de SAP para lograrlo, porque em-
presas de todos los tamanos, industrias y geografias estin demos-
trando que impulsa decididamente la innovacién en sus organiza-
ciones. De hecho, la innovacién es hoy totalmente imprescindible
para sobrevivir.

Desde 1955 hasta 2011, las empresas tardaban un promedio
de 20 afios en alcanzar una valoraciéon de mil millones de délares;
las nuevas empresas digitales (unicornios) estan llegando en solo 4.

Un ejemplo perfecto es Moderna, empresa de biotecnologia
pionera en el desarrollo de terapias y vacunas basadas en ARNm.
Asegurar una gestion de procesos adecuada es crucial y SAP
ha conseguido ayudarles a gestionar rapidamente su transicion
de startup a lider del mercado de vacunas. Su director ejecutivo,
tomo la decision de construir la plataforma de su empresa en la
nube para crear lo que él llama "software para toda la vida". Moder-
na hoy confia en SAP para ayudar a distribuir cientos de millones
de dosis de vacunas al ejecutar sus operaciones en S/4HANA.

El éxito de Moderna ilustra los beneficios de velocidad, escala-
bilidad, innovacién y productividad que solo la nube hace posible
y que todas las empresas necesitan hoy en dia.

La nube tiene un gran potencial, pero la mayoria de las empre-
sas solo est4 explorando la superficie. McKinsey indica que casi
todo el valor de adoptar la nube vendra de la innovacién y la op-
timizacién del negocio, y no tanto de la reduccién de costes de TI,
que es quizés en lo que atn hoy muchos estan poniendo el foco.
Esta llamada a la accién, nos confirma que los primeros en mover-
se obtendran una parte desproporcionada del valor total generado
por la innovacioén digital asociada.

Aquellos que van a sobrevivir y ganar, estan impulsando
el cambio ahora, abordando tres problemas comunes pero criticos:
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Si solo haces lo

que funcioné

en el pasado, te

despertarés un dia la necesidad de desa-
y descubrirés que rrollar nuevos mode-

los de negocio para
evitar interrupcio-
nes en sus industrias
y crear nuevas fuentes
de ingresos; el impulso de nuevas eficiencias para reinvertir
en el crecimiento aprovechando las nuevas tecnologias (inteli-
gencia artificial etc) automatizando procesos que sean una ventaja
competitiva; y modernizar los sistemas de mision critica garanti-
zando la continuidad del negocio.

te han superado
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El valor de adoptar la nube vendra
de la innovacion y la optimizacion
del negocio, y no tanto de la
reduccion de costes de Tl que es
quizas en lo que aun hoy muchos
estan poniendo el foco

EL PARADIGMA DE LA INNOVACION

RISE with SAP es el camino que proponemos para llevar los lands-
capes SAP de misién critica a la nube e impulsar definitivamen-
te la innovacién empresarial, en el contexto de cada sector. Es el
nuevo paradigma con informacioén en tiempo real sobre procesos
de negocio optimizados de forma continua.

Hablamos de incrementar los ingresos, por ejemplo, al contar
con sistemas lo suficientemente versatiles como para facilitarnos
la implementacién de modelos de negocio que sean realmente di-
ferenciadores en cada sector, basados en el uso y en suscripcio-
nes, de forma que una compania pueda adaptarse rapidamente
a la gestion de pedidos complejos, nuevos modelos de facturacion
y precios, reconocimiento de ingresos y elaboracion de informa-
cién financiera.

EL PARADIGMA DE LA INTELIGENCIA EN LOS PROCESOS

Es la posibilidad de afinar ain més el rendimiento en los procesos
basandonos en su uso actual, en mejores practicas y en compara-
tivas de sector, con resultados en tiempo real basados en multiples
fuentes de datos. O incluso de acelerar estos procesos con insights
especificos sobre el valor de la automatizacion y su disponibili-
dad. En resumen, tener la posibilidad de poder dar prioridad a las
oportunidades de optimizacién, con resultados instantaneos sobre
los procesos, actividades y tareas, con acceso a causas raiz, y com-
paraciones con KPIs actuales de la organizacion.

CONTINUIDAD DE NEGOCIO

Tenemos la necesidad de hacer funcionar las operaciones de mi-
sion critica a escala global, con requerimientos especificos de ne-
gocio, especificos de regién y especificos de pais, que tienen que es-
tar embebidos en las soluciones para posibilitar el cumplimiento
de unas normativas que cambian continuamente y una regulacion
impositiva cada vez mas exigente.

Se trata de ir a la nube sin comprometer nuestras operacio-
nes, con funcionalidades para la innovacién y la integracioén, para
la gestion masiva de datos y para poder extender sus funcionalida-
des y desarrollar en un paradigma de low-code/no-code de forma
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flexible y simple. Ambitos en los que el ecosistema de partners
de SAP se vuelve cada vez mas valioso.

RISE with SAP es la solucién integral que SAP propone para
conseguir lo tres objetivos proporcionando:

» Como componente central, SAP S/4HANA Cloud y todas
las soluciones de software SAP disponibles.

» Mejores Practicas y cobertura funcional con verticales en la
nube para 25 sectores, extensibles y adaptables con SAP Busi-
ness Technology Platform.

» Analisis e inteligencia de procesos de negocio con SAP Busi-
ness Process Intelligence.

» Servicios gestionados Cloud tanto de SAP como de todo su eco-
sistema de partners.

RISE with SAP es una solucién completa que permite a las empre-
sas liderar en sus sectores, innovar de forma continua y asegu-
rar la continuidad de sus operaciones, teniendo a SAP como socio
de confianza, junto al ecosistema de partners. El resultado es la
posibilidad real de convertirnos en empresas inteligentes, conec-
tadas y sostenibles, en la nube. m
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SuccesFactors Work
Puesto de trabajo de
nueva generacion

POR LUIS MARCHENA RONDA

Responsable Desarrollo de Negocio y Estrategia SAP HXM en Inetum

1 concepto de lo que entendemos por puesto de traba-

jo ha cambiado de forma radical en los tltimos afios.

Las personas han dejado de vincular el puesto a un

lugar fisico y han pasado a considerarlo un espacio

virtual desde el que poder desempeiiar su trabajo con
independencia del lugar en el que se encuentren.

Este cambio en la forma de trabajar esta obligando a las or-
ganizaciones a adaptar sus soluciones de empleado a esa nueva
realidad y a lo que demandan los empleados para el desempeiio
de su actividad y funciones.

Con SuccessFactors Work Zone llega la nueva y esperada so-
lucion para dar respuesta a un puesto de trabajo digital de nueva
generacion. Atrds quedan los portales tradicionales que han ser-
vido para acercar la empresa al empleado. SuccessFactors Work
Zone nace para cubrir las necesidades de usabilidad, disponibi-
lidad y seguridad que requiere una organizacién moderna para
el despliegue de servicios al empleado a través de un tnico punto
de acceso.

Es muy habitual que los empleados tengan que acceder
a diez o mas aplicaciones diferentes para realizar tareas sencillas.
La solucién SuccessFactors Work Zone liberada a finales de 2020
ofrece al empleado la posibilidad de acceder desde un tnico
punto y a través de cualquier tipo de dispositivo a todo aquello
que requiere para el desempefio de su trabajo evitando silos tec-
nolégicos y creando una tnica y cuidada experiencia de usuario
con independencia de la tecnologia que subyace a los servicios
a los que esta accediendo.

De este modo, y a través de una solucién basada en tecnologia
cloud, podemos facilitar al empleado el acceso
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Zone:

La forma de trabajar esta
obligando a las organizaciones
a adaptar sus soluciones de
empleado a esa nueva realidad
y a lo que demandan los
empleados para el desempeno
de su actividad y funciones

a sus herramientas profesionales y a sus espacios de comu-
nicacién y colaborativos.
Analizando las estructuras que ofrece la solucién,

en SuccessFactors Work Zone se dispone de los siguien-
tes espacios de trabajo que contribuyen a la cobertura total de las
necesidades del empleado en la organizacion:
» Inicio. Hablamos de las secciones-paginas desde donde el em-
pleado puede tener acceso a noticias, comunicados, documen-
tos y en definitiva a todo aquello que necesite saber de su em-
presa. La herramienta ofrece a los gestores mas de veinticinco
tipos distintos de componentes a través de los que poder editar
y ofrecer todo tipo de contenidos (iméagenes, videos, encues-
tas..) con innumerables opciones de filtro y criterios de orde-
nacion o muestra.
Mi area de trabajo. Es el espacio personal del empleado
en SuccessFactors Work Zone. Se trata del punto destinado
a que el empleado pueda predeterminar la herramienta adap-
tandola a sus necesidades a partir de preselecciones de conte-
nidos y aplicaciones favoritas.
Aplicaciones. Launchpad SAP desde donde acceder a aplica-
ciones Fiori manteniendo en todo momento una tnica y ex-
clusiva experiencia de usuario en toda la navegacién por la
plataforma.
Areas de trabajo. Grupos piblicos y privados con maxima
capacidad de adaptacién a criterios fijados por los adminis-
tradores de grupo. Desde estas areas de trabajo los emplea-
dos podran acceder a contenidos y documentacién especifica
y segmentada y podran colaborar, aportar su conocimiento
y compartir ideas con otros integrantes del grupo.
Herramientas. Acceso a herramientas de productividad para
el empleado tales como calendario, gestion de tareas asi como
acceso directo a la base de datos del conocimiento disponible
desde Work Zone donde poder crear un es-

pacio de articulos de interés categori-

zados por tematicas.
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Entrando en aspectos
mas de detalle, SuccessFactors Work Zone se integra con las fun-
cionalidades y procesos disponibles en SuccessFactors y, ademas,
incorpora un conjunto de servicios a través de la SAP Business
Technology Platform (SAP BTP) tales como el disefiador de temas,
la gestion de workflows o la gestién de integraciones con aplica-
ciones terceras, entre otras.

La integraciéon con SuccessFactors ofrece un paquete de conte-
nidos de RRHH (requiere licenciamiento SuccessFactors) con hasta
19 tarjetas disponibles, experiencias guiadas y areas de trabajo espe-
cificas, todo ello unido a widgets estandar para ofrecer todo lo que
a nivel comunicativo y de colaboracién requiere el empleado.

Y para los casos en los que sea necesaria una alta adaptacion
a requerimientos especificos de cliente, SuccessFactors Work
Zone permite el desarrollo y activacién de UI Integration Cards
(icards) basadas en SAPUIS y HTMLS para completar la solu-
cién y ajustarla a aspectos funcionales y técnicos de cliente, crear
aplicaciones Fiori accesibles a través del launchpad desde el area

Todos los enfoques son
perfectamente validos y

la idoneidad de uno u otro
dependera del nivel de
complejidad del modelo que
cada organizacion necesite
disponer para dar cobertura a las
necesidades de sus empleados

AUSAPE

de Aplicaciones o la posibilidad de aprovechar las capacidades
de integracion disponibles a través de conectores estandar con he-
rramientas como Microsoft Teams, Google Drive o SAP Chatbot,
entre otras.

A partir de aqui, los modelos para el despliegue de la solucién
pueden ser muy diferentes, dependiendo de la estrategia seguida,
pudiendo optar por:

» Un despliegue rapido, aprovechando los componentes y capa-
cidades estandar de la solucion.

» Un proyecto incorporando icards y conectores a medida para
adaptar la solucién a requerimientos especificos.

» Un proyecto faseado, iniciando una activacién estandar para
luego incorporar progresivamente desarrollos especificos via las
icards y/o aplicaciones Fiori en siguientes fases de proyecto.

Todos los enfoques son perfectamente validos y la idoneidad
de uno u otro dependera del nivel de complejidad del modelo
que cada organizacién necesite disponer para dar cobertura a las
necesidades de sus empleados. Lo importante en este caso es que,
a través de SuccessFactors Work Zone, existe un modelo de des-
pliegue para ti que permite que tus empleados estén conectados
entre si y conectados con la organizacion a través de una platafor-
ma de facil uso, segura y flexible.m

-
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SAP reconoce a Sothis como
consultora experta en la
digitalizacion de la gestion
de gastos corporativos

POR SOTHIS

La certificacion prueba la experiencia y el conocimiento de Sothis a la hora
de implantar SAP Concur y certifica la garantia de excelencia para las companias

y entidades que integran la solucion

othis, compania especializada en soluciones integradas

de tecnologias de la informacién, ingenieria, consul-

torfa digital y gestién empresarial, ha sido reconocida

como partner oficial de SAP Concur, solucién de SAP

basada en las best practices del sector, que permite a

las organizaciones de cualquier tamafio ahorrar tiempo y dinero

automatizando y simplificando sus procesos de gestion de gastos.

Se trata de un software de eficacia probada y fundamentada

en la experiencia en numerosas implementaciones, tanto a nivel

nacional como internacional, siendo ademas la aplicaciéon de ges-
tién y gastos mejor valorada por los usuarios.

SAP Concur se diferencia de sus competidores por ofrecer
funcionalidades tnicas en el mercado, como es la gestion del ki-
lometraje automatico; auditorias dentro de la aplicacién para ga-
rantizar que se cumplen las politicas estipuladas y evitar fraudes;
reservas online integradas para viajes o soporte técnico las 24 ho-
ras del dia, entre muchas otras ventajas.

Asi, la compania SAP, lider en soluciones tecnoldgicas a nivel
global, reconoce el trabajo de Sothis en la digitalizaciéon de los pro-
cesos de gestion de gastos corporativos de las empresas de la mano
de la herramienta SAP Concur.

Esta certificacion prueba la experiencia acumulada y el cono-
cimiento particular de Sothis a la hora de implantar la solucién
y certifica la garantia de excelencia para las companias y entida-
des que integran SAP Concur.

SAP Concur, herramienta que también cuenta con la homo-
logacién por parte de la Agencia Tributaria (AEAT), permite a las
compafiias automatizar y optimizar la gestion de sus gastos corpo-
rativos, reduciendo el tiempo de dedicacion y control manual gra-
cias a los distintos flujos de aprobacién y niveles de control que se
establecen en la herramienta.

La herramienta propone un modelo end to end, desde la pla-
nificaciéon del empleado hasta la generacién de informes finan-
cieros, permitiendo ahorrar tiempo y costes al poder automatizar
y simplificar procesos. En todo este proceso, es posible realizar
un seguimiento completo y tener el control de los gastos reales
frente a los planificados.

Con SAP Concur se evitan errores derivados de una burocracia
manual e incluso es posible recuperar el IVA de muchos de los
gastos efectuados, gracias al ecosistema de socios de IVA de su
App Center, entre los que se incluyen empresas como Booking,
Uber, FreeNow, AirBnb o Cabify.

Desde la planificacion del
empleado hasta la generacion
de informes financieros,
permitiendo ahorrar tiempoy
costes al poder automatizar y
simplificar procesos
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En esta era del Big Data, los datos proporcionan un activo
muy valioso para la toma de decisiones. Por ello, SAP Concur dis-
pone de una plataforma que permite visualizar los datos, desde
la planificacién hasta el reembolso, practicamente en tiempo real.
Esto permite realizar una planificacién mas exhaustiva y la posi-
bilidad de anticiparse mejor ante posibles cambios.

Ademas, con la integracion de esta herramienta con S/4 HANA
Cloud, se logra obtener informacién estratégica precisa y practi-
camente en tiempo real, que permite impulsar la rentabilidad,
asi como una visién completa de los presupuestos del negocio y la
posibilidad de realizar un analisis predictivo. Gracias a ello, se lo-
gra mejorar la toma de decisiones, y asi actuar basandonos en la
informacién objetiva que nos brindan los datos.

Con SAP Concur es posible también mejorar la experien-
cia de los empleados y, por tanto, su satisfaccién. Pueden contar
con una aplicacién muy intuitiva y sencilla de usar, en la que afila-
dir recibos con una simple fotografia del ticket, asegurando que la
factura electronica viaja de forma segura y con un reembolso ra-
pido. Un ahorro de tiempo de procesamiento de informes de gasto
en torno al 70%.

La herramienta también cuenta con funcionalidades que per-
miten a las compaiiias usuarias de esta suite reforzar su compro-
miso con el medio ambiente, a través de una completa visibilidad
de las emisiones de carbono y emisiones producidas en aspectos
como viajes o desplazamientos y la posibilidad de escoger destinos
y proveedores segtin el impacto medioambiental.

El reconocimiento a Sothis como partner oficial de SAP
Concur, se suma a otros ya otorgados por SAP, como el premio
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Obtener informacion estratégica
precisay practicamente en
tiempo real, que permite
impulsar la rentabilidad, asi
como una vision completa de
los presupuestos del nhegocio

y la posibilidad de realizar un
analisis predictivo.

al partner con mayor volumen de ventas Rise en midmarket, para
certificar la excelencia de la consultora en la implantacién y el
desarrollo de soluciones ad hoc con tecnologia SAP para mejorar
procesos, servicios y productos de empresas, ayudandolas en su
transformacioén digital.

Javier Ramén-Baviera, director de la Unidad de Negocio
SAP en Sothis, explica que “este reconocimiento refuerza nuestra
alianza con SAP y nos fortalece como partner de confianza capaz
de implantar sus soluciones con la maxima eficacia. Es un orgu-
llo para nosotros recibir esta distinciéon, que nos ayudara a seguir
guiando y acompafando a nuevas empresas en su transforma-
cién digital” =
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;Que inversiones en

cloud hay que priorizar

a corto plazo?

POR RICARDO CASANOVAS

Vicepresidente del érea de productos e innovacion SAP en Syntax

El modelo cloud ha alcanzado un estado de madurez tanto desde el punto de vista
de la oferta como de la demanda. Para avanzar en sus estrategias digitales

y conseguir infraestructuras tecnologicas mas resilientes, las organizaciones
concentraran sus inversiones en cloud en torno a la optimizacion de la gestion

de entornos multicloud, el desarrollo y la modernizacion de aplicaciones basadas
en contenedores, la explotacion de los datos de forma inteligente, la sostenibilidad

de las Tl y la seguridad cloud gestionada.

aagenda de los CIOs y sus equipos sigue marcada por la

urgencia digital, que requiere habilitar nuevos ecosiste-

mas, procesos y modelos de negocio, que sean flexibles,

agiles y escalables. En este contexto, tecnologias como

la Inteligencia Artificial, Big Data y Analitica, o Internet
de las Cosas, van a ser claves para lograrlo, y en la base para abordar
estos proyectos esta la infraestructura cloud. No en vano, segiin un
white paper que ha realizado la firma Penteo, en el que ofrece una
visiéon de los servicios de Consultoria de Syntax para migrar entor-
nos SAP a la nube publica, sus expertos afirman que el mercado
de Infraestructura como Servicio (IaaS, en su acrénimo inglés) ha
entrado en una etapa de madurez, tanto desde el punto de vista de
la oferta con productos, servicios y empresas solidos, como de la
demanda que comprende el valor real de la tecnologia, su propdsito
y sabe aplicarlo adecuadamente a sus necesidades”.

De hecho, segin sus datos, el 34% de los procesos empresa-
riales se ejecutan en la nube, lo que supone un incremento en re-
lacioén a los datos de 2019, que se situaba en el 28%. Ademas,
el volumen de empresas que ejecuta mas del 20% de sus procesos
en cloud, también ha aumentado pasando del 44% al 67% actual,
lo que confirma una fuerte traccién en el mercado. Y, lo que
es mas importante, las empresas perciben claramente los benefi-
cios de trasladar su sistemas a este modelo.

En noviembre, cuando el equipo de Syntax analiz6 las tenden-
cias que definirfan la evolucién de cloud, identificamos que las
empresas que ya han definido su estrategia cloud apostarian

por ir hacia modelos de despliegues que aporten mas valor a las
inversiones realizadas, optando por implementaciones basadas

de los procesos
empresariales se
ejecutan en la nube
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en refactorizacion (‘refactoring’), que implican una reconstruc-
cion completa de las aplicaciones, y en la optimizacién de los
sistemas operativos y las aplicaciones (‘replatforming’). El ob-
jetivo es conseguir mas eficiencia en un entorno de nube para
aprovechar mejor las capacidades de escalabilidad y flexibilidad.
Eso implica més atencién en las fases previas y posteriores de los
proyectos para conseguir mayor optimizacion, automatizaciéon
e integracion de los diferentes entornos de TI.
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El objetivo es conseguir mas
eficiencia en un entorno

de nube para aprovechar
mejor las capacidades de
escalabilidad y flexibilidad

Avanzados los primeros meses del afio, hemos confirmado
que esto esta siendo asi, y hemos realizado un analisis para iden-
tificar las tendencias de inversion en cloud que estan priorizan-
do las organizaciones.

TENDENCIA 1. LA REDEFINICION DE MULTICLOUD

Hoy en dia, el escenario de infraestructura en la mayoria de las
empresas es un modelo hibrido o de multiples nubes, compuesto
por entornos de cloud puablica y privada, asi como centros de da-
tos on-premise tradicionales y computacién en el extremo (edge
computing). Por eso, gran parte de presupuesto destinado a cloud
ird a parar a creaciéon de mecanismos de control y gestién uni-
formes que permitan una gestion centralizada, eficiente y que
cumpla con las exigencias regulatorias.

PARA IMPULSAR "NUBES NATIVAS"

Para conseguir en enfoque nativo en cloud, cobran importancia
los contenedores, por su papel tanto en la migracién de funciones
de las aplicaciones monoliticas como en el despliegue de partes
de aplicaciones en dispositivos en el extremo como, por ejemplo,
en escenarios de IoT. Como tecnologia madura, los contene-
dores se estableceran firmemente en las infraestructuras de TI
de las organizaciones. Por ejemplo, en entornos SAP, las empre-
sas confian cada vez mas en SAP Digital Manufacturing Cloud,
que también puede extenderse a dispositivos conectados en el
edge, mediante el uso de tecnologia de contenedores. Esto crea
procesos mds transparentes y representa un paso importante ha-
cia la produccién digital.

TENDENCIA 3. ANALITICA BASADA EN IAY ML EN LA NUBE

Las empresas apuestan cada vez mas los procesos de analitica
cloud para optimizar y automatizar sus procesos de toma de de-
cisiones estratégicas, conscientes de que los algoritmos que uti-
lizan inteligencia artificial y aprendizaje automaético les ayudan
a convertir los datos en informacién de valor. Cloud, con los ser-
vicios de data lakes de las plataformas de nube publica, ofrece
grandes posibilidades que en la mayoria de los casos superan
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el rendimiento de los entornos on-premise clasicos, en ambitos
en el que se hace un uso intensivo de los datos, como la fabrica-
cion digital.

TENDENCIA 4. SOSTENIBILIDAD Y GREEN IT

La sostenibilidad de las TI ocupard un lugar destacado en la
agenda de las empresas. La demanda de potencia informatica
y el consumo de energia asociado aumentan constantemente,
y las migraciones a cloud conllevan un uso més eficiente basado
en la demanda de los recursos tecnolégicos, ahorros en hardware
y la utilizacién de centros de datos de bajo consumo. Por ejem-
plo, los planes de Amazon Web Services (AWS) son emplear solo
fuentes de energia renovable a partir de 2030.

TENDENCIA 5. SEGURIDAD GESTIONADA EN LA NUBE

El aumento de los ataques de ransomware en los centros de da-
tos corporativos hard que cada vez mas administradores de TI
protejan los datos criticos de negocio en cloud,a través de meca-
nismos de recuperacion ante desastres. Esto suele ser una tarea
muy compleja, especialmente en entornos hibridos y de malti-
ples nubes, esta suele ser una tarea muy compleja. Como alter-
nativa a la creaciéon de su propio Centro de Operaciones de Se-
guridad (SOC), la tendencia es cada vez més la subcontratacion
de estas actividades a un proveedor de servicios con capacidades
y experiencia contrastada en gestionar la ciberseguridad..m
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Una nueva unidad de
Data & Analytics en SEIDOR.
Mas global, mas potente

POR NICOLAS VIVOT Y MARCIAL CHINCHILLA
Codirectores de Data & Analytics en SEIDOR

UNA UNIDAD MAS INNOVADORA

La unidad de Data & Analytics de SEIDOR es un area de negocio
muy potente dentro de la compafiia. Su objetivo principal es otor-
gar a nuestros clientes soluciones de vanguardia tecnoldgica cen-
tradas en el dato y en la analitica para ayudar e impulsar el creci-
miento de sus negocios.

Para ello, hemos multiplicado nuestros recursos, aumentado
nuestra capacidad comercial y fortalecido nuestro portafolio para
ayudar a un mayor namero de clientes en Espafia, pero también
en el resto de Europa, Oriente Medio, Africa y LATAM. Reforzando
asi nuestra competitividad en el sector tecnolégico.

Actualmente, somos mas de 100 especialistas en innovacion,
data science y en SAP a nivel nacional, a disposicién de nuestros
clientes para seguir ayudandoles a hacer frente sus retos tecnolo-
gicos. Y, a nivel global, pasamos a dar cobertura a 40 paises, con un
equipo de més de 250 profesionales y a facturar mas de 22 mi-
llones de euros anuales, con un volumen de mas de 350 clientes
y mas de 700 proyectos cada afio.

EXPERTISE Y PORTAFOLIO

SEIDOR va més alla de recomendar e implementar plataformas tec-
nolégicas. Apoyamos a nuestros clientes, acercandolos a un futuro
mas humano y real de la mano de la tecnologia, ayudandolos en sus
procesos de transformacion digital de forma integral, entendiendo
sus procesos, necesidades y aportando valor con proyectos moder-
nos y disruptivos que potencien el desarrollo de sus negocios.

Parte del abanico de soluciones de la unidad de Data &
Analytics se enfoca en tecnologias de innovacién y data scien-
ce, y el mas completo expertise SAP en: Business Intelligen-
ce, Enterprise Information Management, Enterprise Planning
and Analytics, Data Warehouse, SAP HANA.

Una parte importante de nuestro portafolio se basa en tec-
nologia SAP. Es por ello por lo que nos hemos enfocado en ob-
tener las certificaciones de la marca y asi conseguir el SAP Re-
cognized Expertise (REX) en las 5 categorias principales de SAP
Data & Analytics: Business Intelligence, Enterprise Informacién
Management, Enterpise Planning & Analytics, Data Warehouse
y SAP HANA.

CO-INNOVACION Y CAT 112

Dentro de Data Science, promovemos proyectos de co-innovacion
con nuestros clientes. Donde desarrollamos soluciones disrupti-
vas que dan respuesta a diferentes problematicas de sus negocios,
tales como: optimizacién de la distribucién de productos en el al-
macén para reducir el tiempo de picking, analisis del sentimiento
para potenciar la experiencia cliente, video analytics para posicio-
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“Estamos muy entusiasmados
con esta nueva division de
Data & Analytics en SEIDOR,
que reune diferentes equipos
y que afianza la relacion entre
todos los paises, compartiendo
conocimiento y colaboracion
en futuros proyectos.”

Nicolés Vivot,
Codirector de Data & Analytics en SEIDOR
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nar productos en tiendas y estudios de patrones de compras para
entregar recomendaciones personalizadas.

Un proyecto importante que resaltar, por su factor de innova-
cion e implicacioén a nivel social lo implementamos el afio pasado
en el servicio de Emergencias de Catalufia CAT112. Consiste en un
algoritmo de prediccion de volumen de llamadas basado en dife-
rentes variables (eventos concretos y eventos recurrentes tomados
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de datos historicos, tanto internos como externos). Con esta solu-
cién, ahora pueden optimizar el dimensionamiento de los equi-
pos humanos que requiere su call center, y asi dar respuesta a las
emergencias de la comunidad de forma mas eficiente.

SAP QUALITY AWARDS 2021 Y HOCHLAND

Pero eso no es todo, ya que también hemos elaborado e implemen-
tado otros casos de éxito con importantes empresas a nivel nacional.
Y nos sentimos orgullosos de poder contar también con importan-
tes reconocimientos como los SAP Quality Awards en proyectos
de innovacién con empresas como Hochland, La Sirena y PUIG.

El afio pasado, Hochland Espafiola fue galardonado en el Top 5
de la categoria Digital Pioneer en los SAP Quality Awards 2021,
un espacio donde se premian implementaciones innovadoras
de Software SAP que integran soluciones avanzadas como: Inteli-
gencia Artificial, Machine Learning, Data Intelligence, entre otras.

Este proyecto de analitica avanzada con SAP Advanced
Analytics Cloud y SAP Cloud Platform (BTP) significd para Ho-
chland Esparfiola el inicio de su proceso de transformacion digital
y el posicionamiento del equipo local como un referente a nivel
global. Debido a que, por primera vez, estan brindando capaci-
dades analiticas avanzadas, casi en tiempo real y para diferentes
departamentos (cadena de suministro, comercial, finanzas, adqui-
siciones, 1T, entre otros). Lo que est4 permitiendo a su vez la opti-
mizacién de procesos de forma colaborativa, la toma de decisiones
de una manera mas agil y asertiva y la incorporaciéon de analisis
predictivo para conocimientos avanzados.

Actualmente, este proyecto ya ha tenido impacto sobre el nego-
cio. Y es que les otorgd la oportunidad de reformular los procesos
a nivel de servicio cliente, les aportd perspectivas que afectaron
a los procedimientos de almacén y abastecimiento e influyeron

“Unidos, nuestro equipo de
Data & Analytics es unico

y extraordinario, gracias

a nuestras capacidades,
experiencias y especializacion.
Con un objetivo muy claro,
crecer todos juntos.”

Marcial Chinchilla,
Codirector de Data & Analytics en SEIDOR

AUSAPE

en la reduccién de costos. Sin olvidarnos de la mejora en el acce-
so de la informacién que actualmente es mucho mas agil y como
todo esto esta generando conversaciones entre los diferentes de-
partamentos para optimizar los procedimientos. También incor-
pord capacidades de geolocalizacién y mapas de calor. Y en un fu-
turo se prevé que abra nuevas posibilidades para seguir innovando
en términos de analisis predictivos y mucho més. =

“Ahora contamos con informacion
confiable en tiempo real para

una mejor toma de decisiones.
Esta solucion nos ha permitido
revisar y redisenar los procesos
de nuestra empresa, haciéndolos
mas colaborativos entre
departamentos.”

Juan Carlos Mansilla,
L.T. Manager en Hochland
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EN PROFUNDIDAD

La hiperpersonalizacion de
la experiencia: asi se logra
fidelizar a los clientes

POR SANDRA VALTIERRA
Customer Experience & Engagement Manager en NTT DATA

o cabe duda, el término de moda en el ambito del
marketing digital en 2022 es la hiperpersonaliza-
cién. El mercado estd muy saturado y, ante tanta
competencia, retener a los clientes es un reto cada
dia mas complejo, que pasa por ser capaces de cap-
tar y mantener su atencion cuando esta es mas fugaz que nunca.

La definicion estratégica con nuestros clientes es clave. Nece-
sitamos escucharlos y conocer de primera mano sus necesidades
asi como sus sentimientos a lo largo de toda su experiencia comer-
cial so6lo asi sera posible actuar a escala y tener el objetivo de hi-
perpersonalizacién que buscamos.

De ahi que la hiperpersonalizacién sea esencial para que,
por ejemplo, las campafias de marketing sean efectivas y el con-
sumidor repare en nuestros productos. Pero esto solo es posible
siempre y cuando contemos con la tecnologia necesaria que nos
permita tener un impacto a escala.

¢Conoces las ventajas de la hiperpersonalizacion?

¢;MERECE LA PENA LA INVERSION?

La personalizacién estindar hace uso de informacién como
el nombre del cliente, su ubicacién o su historial de compras.
Sin embargo, la hiperpersonalizacién va mucho més alla y apro-
vecha otros factores como los patrones de compra y diversos datos
de comportamiento del cliente,
que permiten conocer més en
profundidad qué busca. Se trata
de un proceso que nos permite
medir y gestionar la experiencia
en todos los momentos y canales
de nuestra relacién con el cliente
con un claro propoésito: ofrecer
y satisfacer a nuestros clientes

Retener a los
clientes es un
reto cada dia
mas complejo,
que pasa por

ser CapaceS con aquellos productos o servi-

de captar y cios que realmente necesite, va-
lore y repita.

mantener A la hora de barajar el uso

de esta estrategia, hay que tener
en cuenta dos cosas: por un lado,
que la hiperpersonalizaciéon pue-
de otorgar una gran ventaja com-
petitiva a una empresa y, por otro,
que es necesario contar con la
tecnologia y el conocimiento ade-
cuados para implementarla. En NTT DATA, tenemos claro que los
beneficios justifican la inversion.

Tal y como reflejan algunos estudios, el uso de estrategias de hi-
perpersonalizacién arroja mayores ingresos y tasas de conversion.

su atencion
cuando esta
es mas fugaz
que nunca
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De acuerdo con el informe Personalization Maturity Index de Boston
Consulting Group (BCG), los vendedores que utilizan la hiperperso-
nalizacion han visto crecer sus ingresos en un 25 %.

RESULTADOS EN OTROS SECTORES
En otros sectores, como el del entretenimiento, hemos visto a em-
presas como Netflix hacer un gran uso de la hiperpersonalizacion.
Esta plataforma de streaming no solo nos recomienda las series
y peliculas que mas nos pueden interesar basindose en nues-
tros visionados, sino que su uso de la personalizacién va mucho
mas alla. Por ejemplo, las portadas de las peliculas y series se adap-
tan a las preferencias, patrones y gustos de cada consumidor.
El caso de Pulp Fiction es representativo: la miniatura que aparece
en la interfaz del servicio nos mostrara a John Travolta bajo el titu-
lo de la pelicula si hemos visto contenido protagonizado por el ac-
tor recientemente; por el contrario, si el algoritmo intuye que so-
mos fans de Uma Thurman, probablemente lo que veamos sea el
mitico poster del filme, en el que ella es la protagonista.
Es innegable que ofrecer una experiencia del cliente muy per-
sonalizada es tendencia. No obstante, muchas de las compaiiias
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que aseguran haberse subido al tren de la hiperpersonalizacion
siguen segmentando a sus clientes en base a modelos y patrones
tradicionales, relacionados principalmente con su interaccién
con nuestra marca.

Sin embargo, los programas y las herramientas tecnolégicas
que han propiciado el salto a la hiperpersonalizacién permiten
tener en cuenta otros indicadores que contribuyen a un modelo
de relacién exitoso: los sentimientos y el conocimiento del cliente.
En este sentido, Estados Unidos est4 a la vanguardia, porque su in-
versién es mayor en tecnologias como la inteligencia artificial (1A),
el aprendizaje automatico o el analisis de datos.

CLAVES PARA UNA HIPERPERSONALIZACION REAL

Disefiar un proceso de compra altamente personalizado e imple-
mentar la tecnologia que lo permite no es una tarea facil, y hay
ciertos pasos o soluciones que son esenciales para lograrlo. Este
es el caso, por ejemplo de XM Discover de Qualtrics, que ayuda
a las empresas a obtener informacién y a actuar sobre las expe-
riencias de sus clientes.

Hay que recoger informacion en profundidad sobre el cliente,
medir qué sentimientos le despierta nuestra marca y cuél es su pro-
ceso de decision antes de cada compra. Con ello
podremos conocer sus expectativas y cumplirlas.
La IA y otras tecnologias permiten analizar
estos datos para actuar en tiempo real y a gran
escala, pero no es necesario medirlo todo, sino
que hay que fijarse en ciertos objetivos clave.

La idea es personalizar sin saturar.
Hay muchas formas de recopilar informacion
sobre los clientes y muchas férmulas de que
les llegue el contenido adecuado sin aburrirles.
Mediante una escucha omnicanal que incluya
redes sociales y otros canales, podras descubrir

tendencias y comportamientos que pueden re-
sultarte atiles en tu estrategia. Recuerda ademas
que es esencial alinear los objetivos de la expe-
riencia del cliente con los KPI de la empresa.

HACIA UN MODELO "PHYGITAL"
Vivimos en un momento en el que la realidad fi-
sica no deja de conectar con la digital. Es decir,
donde es necesario integrar ambos entornos para
generar una experiencia de compra omnicanal.
Hablamos de la era phygital en la que la hiperper-
sonalizacién cobra mas importancia que nunca.
Ya hemos citado dos tecnologias de van-
guardia que son esenciales: la IA y el aprendi-
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Medir qué sentimientos le
despierta nuestra marcay
cual es su proceso de decision
antes de cada compra

zaje automatico, que juegan un papel clave en el procesamiento
del lenguaje. Pero la tecnologia no sirve de nada si los empleados
no estan involucrados en el proceso de hiperpersonalizacién, pues
ellos deben encargarse de comunicar las necesidades y experien-
cias de los clientes dentro de la empresa. Es fundamental que los
profesionales de una compania formen parte activa en la alimen-
tacion de los datos y obtengan todas las capacidades y elementos
para ser la maxima representacién de la hiperpersonalizacion.
Por eso, desde NTT DATA apostamos por una experiencia phygital:
una fusién de lo fisico y lo digital, con un enfoque de 360 grados,
que abarque todo el proceso.

De este modo, es més sencillo combinar los datos internos
de la empresa (transacciones, segmentos, operaciones, logisti-
ca, distribucion, proveedores) con los datos externos (feedback
de clientes, encuestas, reviews, llamadas, comentarios en redes,
actividad). Teniendo en cuenta todos estos datos, podremos ana-
lizar e identificar los puntos clave de la experiencia del cliente,
y solo asi alcanzaremos una hiperpersonalizacién que necesitan
y buscan encontrar nuestros clientes y que har4 que sigan eligién-
donos y no a la competencia... =
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EN PROFUNDIDAD

Externaliza tu nomina con
SuccessFactors de la mano

de Integra

POR SANDRA MORERA
Sales Director Integra

La plataforma emplea360 nace como el fruto de la alianza entre Integra y SAP.
Integra pone a tu alcance la plataforma lider de mercado (SAP-SuccessFactors),
por un coste reducido via un modelo de ndmina gestionada (Business Process
Outsourcing o Technical Business Process Outsourcing)

ALGUNOS ASPECTOS CLAVE DE empleA360

» Licenciamiento PMC (Partner Management Cloud) sin mini-
mo de empleados

» Aceleradores y convenios preconfigurados con los que agilizar
los tiempos de proyecto

» Metodologia AGILE

» Modelo de externalizacion flexible: BPO (Business Process
Outsourcing), TBPO (Technical Business Process Outsour-
cing) o modelos hibridos.

» Catalogo de productos propios de Integra con los que perfec-
cionar y potenciar al maximo la herramienta, por ejemplo: In-
tegra Flex con el que poder ofrecer a los empleados un autoser-
vicio para gestionar sus beneficios sociales

» Casos de éxito y referencias que demuestran el éxito del pro-
ducto emplea360

PMC (PARTNER MANAGED CLOUD)

Licenciamiento

Metodologia
Activate

Aceleradores y

preconfigurados modelo PMC

TBPO

= empleal

LA PROPUESTA DE VALOR DE LA SOLUCION emplea360

» Reduccién de costes
» Optimizacién e integraciéon de procesos en la plataforma Suc-
cessFactors
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» Descentralizaciéon de tareas y descarga del departamento
de Recursos Humanos

» Movilidad, conexién en cualquier momento desde cualquier
lugar

» Reduccién de tareas improductivas

» Mayor control de resultados

» Transformacién digital

MODELO PROPUESTO POR INTEGRA

El modelo propuesto por Integra se basa en la herramienta SAP-
SuccessFactors:

» Employee Central es la herramienta accesible donde se ges-
tionan, por un lado, los movimientos, altas, bajas, e incidencias
y ademas ofrece autoservicios a empleado y managers (modi-
ficacion de datos personales, solicitud de vacaciones, etc), todo
ello descentralizado gracias a los flujos de trabajo.

AUSAPE



EN PROFUNDIDAD

» Employee Central Payroll es desde donde se gestiona la no-
mina, totalmente integrada con Employee Central y gracias
al Payroll Control Center se puede monitorizar el proceso y te-
ner una comunicacién en tiempo real.

Gréfico de uso de emplea360:

i Centra BRI [l INTEGRA SE POSICIONA COMO SOCIO DE NEGOCIO
Bl DE SUS CLIENTES CON UN COMPROMISO CLARO

HACIA RESULTADOS

Estructura de Estructura de
Centra de Costes emplea @ Centro de Castes Integra se compromete con sus clientes como un socio de nego-
TBPO, Operads por el cients cio, haciendo suyos los objetivos del cliente, con un plan concreto
+ Soparte cormectiva/ legel . . .,
Sistema e B A de mejora continua y reduccién de costes:
3 : « Saporte per btegra
financiero Contabilizacién de néminas 8P0. Operadoper  INTEEMA

» Apoyando a sus clientes en todas las fases del proyecto (prepa-
racion y disefio, reingenieria de procesos y politicas, transicion

PROCESOS Y TECNOLOGIA SAP-SUCCESSFACTORS y operacion),

En paralelo con el camino de optimizacion de procesos de negocio, ~ » Con un enfoque personalizado y a medida (con la posibilidad
el uso de la tecnologia es clave para conseguir la reduccion de costes incluso de externalizar solo una parte del proceso de negocio,
perseguida. Por ello, Integra aboga por ofrecer sus servicios basan- e incrementar el nivel de externalizacion de forma paulatina),
dose en la aplicacion de clase mundial SAP-SuccessFactors Emplo- » Con un enfoque constante de optimizacién y automatizacién
yee Central Payroll, que ofrece las garantias siguientes: de procesos y politicas,
» Con procesos totalmente integrados (altas, bajas, cambios,

Solucidén robusta y segura, contabilizacion, etc.),

Solucién automatizada para procesos eficientes, » Con un modelo escalable y transferible.

Solucién con procesos en modo de autoservicio transparentes

e integrados, Para mas informacién sobre nuestros servicios: bpo@integra-so-

» Con una cobertura legal completa, y una actualizacién rapida  luciones.net =
y eficaz de las modificaciones legales,

» Reduciendo los costes ocultos (errores Talent Management
de comunicacion, integraciones, etc.) P o [ pr— = I =4
» Reduciendo el nimero de integraciones () el N RS N K ' h A = =
N L 1] -~ ] '\..;‘_.._\:
e interfases. Recruiting ( Onboarding Learning (" Performance &~ Compensation Succession &
Goals | Development

SAP-SUCCESSFACTORS COMO BASE i C : ::., ——
, ompetencias, Habilidades y Majoras Practicas

. .. ., C HR: Empleado Central
Ademas de la administracién de personal, o R AN

la plataforma implementada permite la ges- Registro de empleado | Estructura Oganizativa | Servicios Compartidos
tién de todo el proceso de talento de forma emplea |

totalmente integrada.

saced
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EL VIRUS DE LA MENTE

POR HELMAR RODRIGUEZ MESSMER
Design Thinker / Changemaker
www.marpashillscom

www.clearness.es

www.cqify.com

e siempre, y, especialmente,

en tiempos tan convulsos y

de tanto sufrimiento como

los que estamos viviendo

en estos momentos, el an-
helo de verdad es cada vez mas acuciante.
La verdad nos da sentido, direcciéon. Y no
me refiero a la verdad personal y particular
de cada uno, sino a una verdad mayor, a la
verdad impersonal, aquella a la que referia
Socrates cuando afirmaba que no estd en
manos de los hombres. Aquella verdad que
no es espejismo de creencias o fanatismos
dogmaticos, ni proviene del conocimiento
o de la loégica, ni es camulo de conceptos
filosoficos o cientificos, sino aquella que
surge de la propia indagacion y del reco-
nocimiento directo. Aquella verdad que
es contrastable en este momento, en todo
momento. Aquella verdad que nos devuel-
ve nuestra autoridad innata y transita un
sentido mas profundo que disuelve de raiz
todo sufrimiento derivado del engafio de
nuestro condicionamiento cultural, social,
humano.

Es esa verdad en torno a la que giran
los retiros CLEARNESS que organizo y que
es equivalente a la bisqueda de nuestra
mas profunda aspiracion: felicidad, liber-
tad, paz y plenitud, todo ello reflejo de la
misma busqueda, de la tnica busqueda:
la basqueda del si mismo.

Si comprendes la verdadera razén
por la cual vas a uno de estos retiros
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 En Presencia
de la Verdad

Satsang (en sanscrito Satsang signifi-
ca: En Presencia de la Verdad), detonaras
una inmensa transformacién en tu vida.
Comprenderas que vas alli para despertar;
para despertar del suefio de maya, para
despertar del sueflo de un yo personal.
Vas alli para despertar del suefio de ser
una persona tratando, vanamente, de de-
sarrollarse y ser més consciente. Vas para
encontrar la paz, la felicidad, la plenitud
perenne. Vas alli para despertar a tu verda-
dera naturaleza. Vas alli para comprender
que eres consciencia despertando del sue-
fio de ser una persona. Vas alli para com-
prender que ya eres lo que buscas.

LO QUE FUE, LO QUE ES
Y LO QUE SERA.
La verdad ultima no es de caracter tran-
saccional, no es algo que podamos ob-
tener o poseer, sino es el conocer mismo
que despliega el infinito y eterno espacio
en que deviene nuestra existencia. No-
sotros somos, literalmente, la verdad. “Yo
soy la verdad y el camino y la vida”, es de-
cir, el TODO desplegandose en este mo-
mento. Nada sobra, nada falta, todo ES.
Todo es absoluta perfecciéon. Todo es este
momento. Todo es eternidad. Ahora.

La verdad que somos es la que natural
e intuitivamente podemos reconocer cuan-
do la identificacién del eje de nuestra exis-
tencia se desplaza del cuerpo y de la mente
hacia la consciencia en la que todo cono-
cer, incluidos el conocer del cuerpo y de
la mente, acontece.

La verdad de fondo es esa pantalla
en la que toda imagen queda reflejada.

Muchas de nuestras ideas

y creencias sobre nosotros
mismos y sobre el mundo
estan tan profundamente
arraigadas que no

nos damos cuenta de que
son creencias y las tomamos,
sin resquicio de duda alguna,
como la verdad absoluta.

Rupert Spira

Es el TODO deviniendo completo en la
aparente fraccion manifiesta. Es el lienzo
del artista que contiene la manifestacién
del TODO en cada trazo, en cada expresion
creativa. De esta manera la imagen presta
su existencia de la pantalla en la que devie-
ne su existencia de la misma forma en que
el trazo presta su existencia del lienzo
en que se expresa.

Y de esa misma manera, el mun-
do que percibimos presta su existencia
de la consciencia que lo conoce: el mundo
que percibimos presta su existencia de la
Verdad que somos.

No es la materia que presta su existen-
cia a la consciencia, sino es, radicalmente,
lo opuesto: es la consciencia que presta
su existencia a la materia que conoce.

LA GRAN ILUSION

La mayor parte de nuestra vida vivimos
inmersos, ignorantes, en una gran ilu-
sion en la que el buscador de la felicidad
destruye, en su persistente y ciego afan
por alcanzarla, la posibilidad real de su en-
cuentro. Destruye esa posibilidad porque
la felicidad anhelada se concreta, precisa-
mente, en la disolucion del buscador, en la
muerte del ego. El buscador es, en su diso-
lucién, lo buscado.
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EL VIRUS DE LA MENTE

Cuando

esta lacida comprension
te atraviesa como un rayo, casual e invo-
luntariamente, obviando los trillados cir-
cuitos de la mente racional, reconoce-
mos nitidamente Lilah, el juego divino
de la vida. Reconocemos a Dios o al Buda
(8 la TOTALIDAD) escondiéndose de si
mismo en la ilusoria apariencia (FRAG-
MENTADA) de un yo personal. En ese
momento, el farsante queda expuesto, des-
enmascarado, y la luz de la verdad imper-
sonal resuelve instantineamente la ecua-
cién que enquista nuestra vida.

Es como si estuviéramos encerrados
en un juego perpetuo en el que el insacia-
ble buscador tratara de encontrar la salida
del laberinto girando sobre su propio eje.

Pero cuando, por gracia, descu-
bres la verdad, entonces, de forma na-
tural, las ilusiones quedan expuestas
a la luz por lo que realmente son, y se
disolveran en el acto. Asi nos lo sefialaba
San Francisco de Asis con mucha preci-
sion: "Lo que estds buscando ya esta desde
donde lo estas buscando”.

Vivimos inmersos,
ignorantes, en una
granilusion en la que
elbuscador de la
felicidad destruye, en
su persistente y ciego
afan por alcanzarla, la
posibilidad real de su
encuentro
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Tratar de encontrar la
felicidad donde no esta,
en lo transitorio, solo
traera, con el tiempo,
frustracion, miseria

y sufrimientoyes la
receta inequivoca para
estrellarnos en vida

LA GRAN BARRERA

Debido a nuestro condicionamiento social
y cultural y nuestra (occidental) devocion
por la ciencia, la razén y los conocimientos
tedricos, tratamos de hallar la verdad en la
existencia fenoménica de los objetos. Y da-
mos algunas vueltas en la vida, tratando
de hallar la plenitud en el cambio impul-
sivo de pareja o de trabajo, sanando pasa-
dos y nifios interiores, alineando chacras
o tratando de conocer a Dios. Es todo ello
reflejo de un infructuoso y equivoco afan
de atrapar la eternidad.

Las tres grandes busquedas de la hu-
manidad tal y como lo expresa Harari,
la inmortalidad, la divinidad y la felicidad
no pueden ser halladas en la persecucion
de objetos fenoménicos. Tratar de encon-
trar la felicidad donde no est4, en lo tran-
sitorio, s6lo traer4, con el tiempo, frustra-
cién, miseria y sufrimiento y es la receta
inequivoca para estrellarnos en vida.

LA SALIDA DEL LABERINTO

La verdad emerge naturalmente cuando
remite la fascinacion por los objetos y vol-
vemos intuitivamente la comprension ha-
cia el sujeto altimo de todo conocer. No es
la revelacién por una mirada, porque el su-
jeto no puede ser conocido fenoménica-
mente, sino un reconocer como expresion
intima de la existencia del si mismo.

No obstante, requiere algan tipo
de gracia para transitar este discernimien-
to tedrico y vivirlo como una experiencia
directa. Esta verdad no se descubre a modo
en que lo hacemos con cualquier otro ha-
llazgo. La verdad no puede ser descubierta
sino tiene que ser des-cubierta, desvelada.
Y es desvelada en la medida que reconoce-
mos profundamente que ya somos (y siem-
pre hemos sido y siempre seremos) la ver-
dad que anhelamos encontrar. Por tanto,
carece, absolutamente, de sentido buscar
mas alld de uno mismo. Y, si miramos
con discernimiento y atencién, compren-
demos que no hay nada que exista fuera
de uno mismo.

Al comenzar a reconocer la felicidad,
paz o la plenitud como la naturaleza in-
herente de uno mismo, todas las falsas

ideas y creencias que conforman nuestra
antigua visién del mundo colapsan bajo
ese haz de luz. De esta manera nos podre-
mos dar cuenta que siempre hemos sido
la presencia inmutable e impersonal y por
tanto no cabe posibilidad alguna de con-
vertirnos (en algo o alguien diferente, me-
jorado) o quedar transformados por la ver-

dad buscada.

EL BUSCADOR

Vivimos condicionados, creyendo ser una
entidad separada del TODO que tiene
que mejorar, cambiar o desarrollarse para
alcanzar la felicidad.

La dificultad en la basqueda de la
verdad (o lo que es lo mismo, la basque-
da de nosotros mismos) aparece por-
que el punto de inicio no es cuestionado.
El punto de inicio es el discernimiento cla-
ro de la verdadera identidad del buscador.

Confundimos el punto de vista
del ego con nuestro ser verdadero, pero
aquel tan sélo es una especie de refle-
jo ilusorio. Forrest Gump es, a toda vista,
una contraccién de la TOTALIDAD de Tom
Hanks en un momento determinado.
Tom Hanks nunca deja de ser Tom Hanks,
ni Forrest Gump nunca deja de ser la TO-
TALIDAD Tom Hanks, tomando esa forma
en ese momento.

La idea que tenemos de quienes somos
no es la realidad de quienes somos ni de
lo que es. El verdadero descubrimiento es-
piritual consiste en discernir y llegar a un
reconocimiento vivo de que no somos ex-
clusivamente nuestro condicionamiento
egoico. Somos el fondo que conoce el con-
dicionamiento egoico. De hecho, si fué-
ramos el condicionamiento, no seriamos
capaces de observar el condicionamiento.

A medida que seguimos en esta linea
de indagacion e introspeccion, comenza-
mos a desarrollar una intuicién y un re-
conocimiento muy natural, que no es un
reconocimiento objetivo, y nos antes o des-
pués, mas alla de la apariencia de toda for-
ma. Nos des-cubriremos en nuestra iden-
tidad real: consciencia eterna e infinita
tomado, en este momento, esta forma.
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RINGON LEGAL

La persona consumidora
vulnerable y su tratamiento
legal en la normativa de
consumo

POR ANA MARZO PORTERA
Marzo & Abogados

ecientemente la Ley 4/2022,
de 25 de febrero, de protec-
ci6n de los consumidores y
usuarios frente a situaciones
de vulnerabilidad social y
econémica ha llevado a cabo una impor-
tante modificaciéon sobre el texto refundi-
do de la Ley General para la Defensa de los
Consumidores y Usuarios considerando
las consecuencias provocadas en el ambi-
to social y econémico por la pandemia del
COVID-19, con graves repercusiones en di-
ferentes ambitos sectoriales, que han afec-
tado especialmente a las relaciones de con-
sumo y, en consecuencia, a la proteccién
de las personas consumidoras y usuarias.
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En tal sentido se ha tenido en cuenta
el concepto de “persona consumidora vul-
nerable” en la normativa estatal de defensa
de las personas consumidoras y usuarias,
en el sentido de garantizar con un grado
mayor de proteccion a los derechos en de-
terminados supuestos en los que la persona
consumidora se ve afectada por una especial
situacion de vulnerabilidad que puede inci-
dir en su toma de decisiones e, incluso, for-
zarla a aceptar ciertas condiciones contrac-
tuales que en otra situaciéon no aceptaria.

Se incluye por primera vez en la nor-
mativa estatal de defensa de las personas
consumidoras la figura de la “persona con-
sumidora vulnerable”, que debera ser obje-
to de especial atencién por parte del sector
empresarial en las relaciones de consumo.

Maés alla de la tradicional alusion a la si-
tuacion econdmica a la hora de determinar
su situacion de vulnerabilidad, se consta-
tan diversas situaciones en las que, agrava-

das por la actual situacién de crisis sanita-
ria, las circunstancias sociales o personales
hacen que se encuentren en una especial
situacion de subordinacién, indefension
o desproteccién en sus relaciones de con-
sumo. En definitiva, se subraya la necesi-
dad de abordar las necesidades especificas
de consumidores que, por sus caracteristi-
cas o circunstancias, requieran una mayor
proteccion para garantizar la toma de deci-
siones en las relaciones concretas de con-
sumo acorde con sus intereses.

Esta modificacién sigue la linea esta-
blecida por la Comisién Europea en su Co-
municacién, de 13 de noviembre de 2020,
sobre la Nueva Agenda del Consumidor:
«Reforzar la resiliencia del consumidor

Se subraya la
hecesidad de abordar
las necesidades
especificas de
consumidores que,
por sus caracteristicas
o circunstancias,
requieran una mayor
proteccion

para una recuperacion sostenible» la cual
hacia constar la necesidad de que la nor-
mativa estatal recogiese de forma urgente
la prevision de las circunstancias que ge-
neran que los derechos de estas personas
consumidoras necesiten una proteccién
reforzada.

Asi, la Nueva Agenda del Consumidor
que presenta la vision de la politica euro-
pea de consumo para el periodo 2020-
2025 incluye entre sus finalidades, ademas
de abordar las necesidades actuales de las
personas consumidoras ante la pandemia,
la promocién de medidas para un mercado
anico més ecologico, digital y justo, forta-
leciendo la confianza y toma de decisiones
de los consumidores, asi como la protec-
cion eficaz de sus intereses en las relacio-
nes de consumo.

También otras necesidades entre
las que destacan las siguientes: la necesi-
dad de garantizar tanto la asequibilidad
de los productos, bienes y servicios, como
la disponibilidad de un informacién cla-
ra, accesible y facil de manejar sobre ellos;
la adopcién de un enfoque justo y no dis-
criminatorio en la transformacién digital;
la educacién permanente, la sensibiliza-
cién y la formacion, especialmente a nifios,
nifias y menores de edad; o la protecciéon
frente a practicas discriminatorias por ra-
z6n de género.
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cos y sociales de los consumidores
y usuarios deberan ser respetados
en los términos establecidos tan-
to en la norma de consumo
como en lo previsto en las
normas civiles y mercanti-
les, en las regulaciones sec-

Acerca de cudles son las medidas ur-

gentes adoptadas por la norma para hacer
frente a determinadas situaciones de vul-
nerabilidad que afectan a las personas con-
sumidoras y usuarias, sefialamos la si-
guientes:

En primer lugar la modificacién esen-
cial de la ley de consumo es la inclusion
de la definicién de “persona consumidora
vulnerable” en el concepto general de con-
sumidor y usuario.

Asi, tienen la consideracion de per-
sonas consumidoras vulnerables respec-
to de relaciones concretas de consumo,
aquellas personas fisicas que, de forma
individual o colectiva, por sus caracteris-
ticas, necesidades o circunstancias perso-
nales, econémicas, educativas o sociales,
se encuentran, aunque sea territorial, sec-
torial o temporalmente, en una especial
situaciéon de subordinacién, indefensién
o desproteccién que les impide el ejercicio
de sus derechos como personas consumi-
doras en condiciones de igualdad.

Como consecuencia de la introduccion
del concepto de persona consumidora vul-
nerable, se adecta el régimen de derechos
de las personas consumidoras vulnerables
en el ambito de consumo en varios aspectos.

En segundo lugar, con el mismo objeto
se da una nueva redaccion a la regulacion
de las practicas comerciales, disponién-
dose que los legitimos intereses econémi-

La necesidad de
garantizar tanto la
asequibilidad de los
productos, bienes

y servicios, como la
disponibilidad de un
informacion clara,
accesible y facil de
manejar sobre ellos
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toriales de Aambito estatal,
comunitaria y autonémica
que resulten de aplicacion,
en la normativa de competen-
cia desleal, y en la de Ordena-
cién del Comercio Minorista.
Ocupa un especial interés
el hecho de que la informa-
ci6bn necesaria en la oferta
comercial de bienes y servi-
cios para “personas consumido-
ras vulnerables” debe realizarse en térmi-
nos claros, comprensibles, veraces y en
un formato facilmente accesible, de forma
que aseguren su adecuada comprension
y permitan la toma de decisiones 6ptimas
para sus intereses.
Todas estas circunstancias y aque-
llas otras contempladas en la normativa

La informacion
necesaria en la
oferta comercial de
bienes y servicios
para “personas
consumidoras
vulnerables” debe
realizarse en
términos claros,
comprensibles,
veracesy en un
formato facilmente
accesible

de consumo, deberan ser tenidas en cuen-
ta por parte de las empresas en sus ventas
a distancia a través de plataformas web de
cara a garantizar la protecciéon de las llama-
das “personas consumidoras vulnerables”.m
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El limite sélo
esta en nuestra
imaginacion

o0s seres humanos somos creativos por

naturaleza. Es gracias a nuestra capa-

cidad de imaginar el futuro que hemos

podido volar e incluso llegar a la luna.

Pero lo mejor de todo es que antes de te-
ner la tecnologia suficiente para hacerlo realidad, lo
habiamos imaginado.

Si echamos la vista atrds podemos ver como
los grandes cambios tecnolégicos de nuestra historia
primero fueron simples bocetos e historias de ciencia
ficcion. La literatura y el cine siempre dan muchas
pistas de hacia donde va el futuro. Star Wars, Matrix,
Regreso al Futuro, Blade Runner, Ready Player One...
son peliculas, gran-
des historias, que nos
presentan  diferentes
mundos  distdpicos/
utdpicos que tienen
una cosa en comun:
nos permiten imaginar,
vivir y sentir el futuro.

Este 2022 esta-
mos siendo testigos
de como una idea
de ciencia ficcion
se estd haciendo rea-
lidad. El Metaverso,
la tendencia mas im-
portante del afio, es un
concepto que surgio
hace 30 afios de la
mente de Stephenson
al imaginar su univer-
so virtual en Snow Crash. Un libro que, si ya era un
referente en los noventa ahora va un paso més alla,
convirtiéndose en la mecha que ha marcado el cam-
bio de estrategia de Facebook a Meta y que ha movi-
lizado al sector tecnolégico para dirigir los esfuer-
zos en hacerlo realidad.

No obstante, la construccién de este gran uni-
verso virtual en el mundo real no parte de cero.
En los altimos afios hemos visto como nuestra vida
ha pasado poco a poco a ser mas digital. Nuestras
relaciones, nuestras compras, nuestra educacion,
nuestras empresas, entretenimiento.. todo gira
en torno a las pantallas. Unas pantallas que nos
acercan, si, pero al mismo tiempo marcan las ba-
rreras con hipervinculos y redes sociales con unas

interfaces algo frias y distantes. Una situacion
que esta a punto de cambiar.

La idea central de este nuevo Metaverso es hu-
manizar el mundo virtual. Dejar a un lado las pan-
tallas estaticas que todos conocemos y vivir expe-
riencias digitales mas inmersivas y cercanas a los
videojuegos. Amplificar el mundo real en el univer-
so digital con la implementacién de unas tecnolo-
gias como recién sacadas de una pelicula de cien-
cia ficcion. La realidad extendida (aumentada,
mixta, virtual), los desarrollos de la web3, avatares
3D, experiencias multijugador, monedas digita-
les, Blockchain, NFTs... una serie de innovaciones
que ya forman parte
del dia a dia de grandes
compafiias y que no tar-
daran en ser las piezas
claves del resto. Un cam-
bio vital que en Imasco-
no estamos impulsando
a través de ‘Business
To Metaverse’, la entra-
da al Metaverso empre-
sarial. Todo para hacer
mas humana la presen-
cia digital de las empre-
sas, para vivir més de
cerca, de primera mano,
todo lo que hacemos
en el universo virtual.

Al fin y al cabo, lo que
se busca es que esta nue-
va generaciéon de inter-
net vuelva a poner a las personas y nuestra forma
de relacionarnos en el centro de todo. Un lugar
donde podamos reencontrarnos, donde usuarios
y organizaciones podamos interactuar de manera
mas natural y organica. Reunirnos one to one, asis-
tir a eventos junto a cientos de personas, compartir
experiencias juntos sin las limitaciones fisicas ni de
interfaces a las que estamos acostumbrados.

El B2Metaverse lo estamos construyendo
dia a dia, virtualizando y gamificando nuestras vidas
y empresas, a la vanguardia de los altimos desarro-
llos digitales. Siempre buscando la inspiracién en las
grandes historias de ciencia ficcién. Ante nosotros
se presenta un futuro sin limites, donde realmente
la frontera s6lo esta en nuestra imaginacién.m
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