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“La tecnologia ayuda
a mejorar la experiencia

del cliente”

La medicidn de la performance de las Pymes es condicion necesaria para la supervivencia
y posibilidades de crecimiento. La tecnologia informdtica, en sus distintas alternativas,
es uno de los factores de éxito de las empresas que apuestan al desarrollo.
Impacto Econémico dialogé con Sergio Szpak, Gerente de Canales SAP Business One para
Argentina, Paraguay y Uruguay, quien se refirié al nivel de incorporacién de tecnologia
informdtica en las empresas y cdmo SAP puede agregar valor a las Pymes.

SERGIO SZPAK
Gerente de Canales SAP
Business One para Argentina,
Paraguay y Uruguay.

Sergio Szpak es Gerente de Cana-
les SAP Business One para Argen-
tina, Paraguay y Uruguay desde
hace 5 anos.

Cuenta con 22 anos en la empre-
sa y ha pasado por firmas lideres
internacionales con sede en nues-
tro pais, como Nike Argentina.

¢Como evaliian las necesidades de las Py-
mes en materia de sistemas de gestion?
SAP tiene mds de 440.000 clientes en
el mundo, distribuidos en mas de 180
paises, de los cuales mds del 80% son
empresas Pymes. La mayor fuente de
inspiracién para nuestro trabajo son
nuestros mismos clientes. Hay ideas que
son llevadas a través de un proceso de
disefio de solucién, para dar forma a las
soluciones que SAP desarrolla. De alli
que podemos garantizar que nuestras
propuestas son Soluciones de Negocios,
con probada usabilidad, 100% disefia-
das para resolver escenarios reales y de
multiples industrias.

¢En qué se diferencia “SAP Business One”
del SAP para grandes empresas?

Desde SAP siempre entendimos que la
necesidad de cualquier empresa, es en
cierta medida la misma sin importar el
tamafio de su negocio, pero al mismo
tiempo la factibilidad de poder de adop-
tar una solucion world-class es distinta.
Por ello es que SAP ha diseiiado SAP Bu-
siness One, especificamente pensado pa-
ra empresas Pymes, una propuesta para
todo lo que la empresa necesita a la hora
de correr sus procesos de Administracion
y Finanzas, operativos de Compras, Ven-
tas o Produccion sdlo para nombrar al-
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gunas areas de alcance. Al mismo tiempo
esta solucion esta basada en las Mejores
Practicas recopiladas durante mas de 40
afos de experiencia Global.

Resumiendo, podemos decir que SAP Bu-
siness One ofrece lo mas destacado del
aprendizaje de las mejores empresas del
mundo pero al alcance de una empresa
en crecimiento en lo que a costo-benefi-
cio se refiere.

¢Y en cudnto a su tiempo de vida en el mer-
cado?

SAP Business One recientemente ha
cumplido un exitoso camino de 20 afios
como solucién y ha evolucionado desde
su revolucionaria primera entrega hasta
la mas reciente y novedosa versién 10.0
basada en SAP HANA. Los mas de 77.000
clientes en el mundo demuestran la
gran aceptacion que ha tenido, al mismo
tiempo que validan la correcta estrategia
de acercar lo mejor de la tecnologia dis-
ponible a toda empresa, incluyendo con-
ceptos de Inteligencia Artificial o Machi-
ne Learning, para, por ejemplo, generar
prondsticos de ventas que ayuden a un
mejor analisis de la demanda futura y un
consecuente plan de abastecimiento.

¢Qué tan accesible es para una Pyme el SAP
Business One?



Muy accesible. Por primera vez la em-
presa Pyme tiene a su disposicion una
solucion de categoria global en modo
de suscripcion. Si algo ha generado co-
mo aprendizaje este periodo de pande-
mia global, es que el cliente ha evolucio-
nado en su forma de adquirir productos,
y requiere de modelos mas econdémicos y
flexibles. Por eso desde SAP y a través de
nuestros Partners, se puede adquirir SAP
Business One también en modo de ren-
ta mensual, a valores muy accesibles y
en modo nube. De esa manera, se acele-
ran los tiempos de adopcion, a la vez que
el cliente puede asi “desentenderse” del
mantenimiento e infraestructura, y ob-
tiene siempre la versiéon mds actualiza-
da disponible.

¢Como enfocan la necesidad de las Pymes
de contar con sistemas flexibles y adapta-
bles?

Si algo caracteriza a la Pyme, es su gran
flexibilidad y dinamismo frente a las va-
riables del contexto, tanto econdmicos
como de mercado. De alli que nuestro
compromiso de acompafiar a las empre-
sas en ese camino de crecimiento se ve
reflejado en la facilidad con que se pue-
den definir nuevos escenarios, ampliar a
nuevas unidades de negocio, extender a
actividades regionales o de otros paises.
SAP Bunisess One es una solucién que se
utiliza en mas de 160 paises y esta dispo-
nible en 25 idiomas.

El modo en que esta disefiada la solucién
le permite por ejemplo, comenzar con
una actividad comercial y extender luego
a produccidn para citar un ejemplo, y con
la tranquilidad de que ya esta todo inclui-
do. Con una minima colaboracién de un
Partner podra definir los nuevos escena-
rios, cargar datos bésicos y salir operan-
do con una agilidad antes impensada.

¢Cudl es el tiempo promedio que insume
poner SAP B1 en marcha en una empresa?
Es una solucién que se puede implemen-
tar desde semanas. Asi de impactante
como suena.

Tenemos casos de empresas que nece-
sitaban de una puesta en marcha acele-
rada, y gracias a la capacidad de nues-
tros Partners que trabajan con una agil
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pero sélida metodologia de implemen-
tacion, pudimos garantizar un proyecto
sin riesgos y cumplir en tiempo y costos
lo acordado con el cliente.

Luego tenemos empresas mas comple-
jas, en las cuales los requerimientos
contemplan varias unidades de nego-
cios, o mas de una empresa, o decenas
de empleados distribuidos en distintas
regiones; a estas compaiiias hay que en-
trenarlas en la herramienta antes de en-
trar en “modo Productivo” y sin embar-
go también hablamos de pocos meses de
puesta en marcha.

¢Como gestionan el soporte técnico y la sa-
tisfaccion del cliente?

Puedo asegurar, sin tener miedo a equi-
vocarme, que SAP cuenta con el mejor
ecosistema de Partners de la industria de
la tecnologia. Cuando escuchamos que el
98% de las empresas mds valuadas del
mundo usan SAP, o mas del 77% de las
transacciones del mundo “tocan” una
solucion de SAP, nada de ello seria posi-
ble sin la presencia de nuestros Partners
en cada mercado, ayudandonos a cubrir
cada region en el mundo y dando un so-
porte técnico de excelencia que garan-
tiza la vida del cliente para cumplir uno
de los objetivos de SAP, que es “ayudar a
cada cliente a transformar positivamen-
te su negocio”.

¢Yen laregion?

En la zona de Neuquén el Partner Prag-
matica, integrante del Ecosistema de
Seidor Consulting, presta servicios pro-
fesionales tanto de implementacién de
SAP Business One, como de soporte y
evolucion una vez que la solucién queda
en produccion.
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¢Qué tan amplia es la brecha en tecnologias
de la informacion entre las Pymes argenti-
nas y las de paises desarrollados?

Siempre se ha dicho que no solo Argen-
tina sino Latinoamérica, estd a la cola de
las innovaciones en el mundo, y esto es
un mito o por lo menos si fue verdad, ha-
ce rato que ha dejado de serlo. En los dl-
timos afios hemos visto como efecto po-
sitivo de la globalizacién, el hecho de que
toda tecnologia existente esta a la ma-
no de cualquier empresa, incluso muchas
empresas argentinas hoy hasta ofrecen
servicios de primer nivel tecnoldgico a la
region y al mundo. Las empresas Pymes
han reaccionado de igual manera y ya no
es un secreto que las tecnologias aplica-
das le pueden ayudar de manera proba-
da a mejorar su produccién, rentabili-
dad o facilitar su relacion con el cliente.
Es un orgullo poder ver como cientos de
empresas locales, son ejemplos de inno-
vacién para el mundo e incluso, en con-
diciones econémicas no tan favorables
como en otras latitudes, apuestan al de-
sarrollo y expansion basadas en herra-
mientas disruptivas.

¢Cudles considera son las materias pen-
dientes para las Pymes?

El dltimo campo que las empresas Py-
mes estan “explorando”, es paradéjica-
mente mejorar la Experiencia del Clien-
te. Porque uno se apresuraria a pensar
que si el cliente es lo mas importante pa-
ra la vida de un producto o servicio, en
cada empresa habria un édrea dedica-
da 100% al tema, y llamativamente esto
no es asi. Muchas teorias recientes for-
talecen la idea de poner al cliente como
centro de toda la empresa y a repensar el
negocio en virtud de mejorar “su expe-
riencia” para llegar asi a lo que dimos en
llamar la “Visién 360 grados del cliente”.
Solo con ayuda de la tecnologia, infor-
macion en linea y prondsticos basados
en Inteligencia Artificial, podemos vali-
dar o inferir patrones de comportamien-
to y corregir a tiempo nuestra manera de
relacionarnos con el cliente. Los pione-
ros CRM ya no alcanzan y hay solucio-
nes mas completas que nos ayudan en tal
sentido.



