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Las soluciones de gestion fabricadas en
Espana lideran el mercado de las pymes

CCSAGRESSO
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® Las empresas espaniolas compi-
ten cada vez mas en un mercado
global que avanza de manera ex-
traordinaria, por lo que la informa-
cién tiene un valor relevante. Por
ese motivo, se considera importan-
te tener un sistema ERP, una apli-
cacién de software que permita
automatizar las operaciones bési-
cas de una organizacién, reducien-
do costes, agilizando tareas y me-
jorando la gestién de la informa-
cién. Sin embargo, los sistemas
ERP han evolucionado a lo largo
de estas Gltimas décadas. De he-
cho, seglin un estudio elaborado
por el Grupo Penteo, siete de cada
diez grandes empresas espanolas
ya cuentan con un ERP. En cuanto
a las pymes, este grado de penetra-
cién es menor. La implantacion de
un ERP en estas empresas avanza,
pero a un ritmo menos acelerado y
en un grado de adaptacion infe-
rior, puesto que no son las mismas
circunstancias ni necesidades las
de una pyme que las de una gran
compaiifa. Asi lo ha confirmado
en esta Tertulia Ricardo Pazos,
analista del area de Gestion Em-
presarial de Grupo Penteo. “El ERP
en la gran empresa ya ha alcanza-
do cuotas de mercado muy altas,
por lo que los fabricantes tienen
que mirar hacia otro lado, como
son las pequefas y medianas com-
panias. El mercado pyme estd con-
solidado pero todavia tiene mucho
terreno que recorrer ya que hay
que cubrir necesidades concretas.
Como hace CCS Agresso, hay que
apuntar hacia la verticalizacion de
proyectos, dirigiéndose hacia ni-
chos concretos de mercado”.
Igualmente opina Ricardo Vaz-
quez, responsable del drea de Se-
guimiento de Proyectos Internos de

Red.es, para quien las empresas
tienen que ir evolucionando con
sistemas de gestion para mejorar
sus procesos y dedicarse a otras
areas como la venta. “Sélo un cin-
co por ciento de las empresas es-
pafolas de menos de diez emplea-
dos utiliza un ERP. Saltar esta ba-
rrera es muy importante pero
también muy complicado porque

las empresas no quieren que les
vendan el Mercedes, buscan algo
mas. Por ello, muchos proveedores
se han convertido en un asesor
tecnoldgico para ofrecerles lo que
realmente necesitan. Ademas, ca-
da vez més las nuevas versiones
de estos sistemas son mas cercanas
a las pymes permitiéndoles dedi-
carse a los procesos que verdade-
ramente les importan y no perder
el tiempo en tareas de gestion”.
Uno de los retos a los que se
enfrentan los proveedores de sis-
temas de gestién, como los ERPs,
a la hora de abordar a las pymes
es el hecho de concienciarlas en
la innovacion. Para que una
compania pueda hablar de soste-
nibilidad, beneficios y excelencia

operacional tiene que ser innova-

dora. Por ello, como ha apunta-
do Jests Manzano, director de
Tecnologias de la Informacién de
Juste -compania quimico farma-
céutica espafola dedicada a la
investigacion, desarrollo y distri-
bucion de productos farmacéuti-
cos-, “las empresas tienen que
innovar porque si no no puedes
cumplir con los beneficios, exce-

lencia y aportar soluciones a tu
compaiiia. Y en este punto, los
sistemas de informacién son muy
importantes, son la pieza clave
de una organizacion. Nosotros
somos el primer cliente de CCS
Agresso en su nueva tecnologia y
cuando finalizamos la etapa de
implantacién nos dimos cuenta
de que lo importante no es el
ERP, sino que dejas de prestar
atencion a los procesos rutinarios
para dedicar mas tiempo a las ta-
reas que mas recursos ocupan a
la organizacién como el work-
flow, el flujo de informacién in-
formal... Esto nos permite cen-
trarnos en otro tipo de herra-
mientas de gestién de negocio.
Pero sin el éxito del ERP estarfa-
mos noqueados ya que seguiria-

mos dando vueltas a como ges-
tionar el almacén o los procesos
del dia a dia”.

Aparte del desafio de desarrollar
un software que se adecue a las ne-
cesidades y prioridades de un de-
terminado nicho de mercado, el
precio y la proximidad son dos de
los factores que esta afectando a la
adopcion de los ERPs en las pymes.

Asi lo ha manifestado Juan Holga-
do, asesor estratégico de Fundetec
al sefnalar que, “no existe una com-
pania de software que pueda dar
una solucién tecnoldgica a un mer-
cado especifico. CCS Agresso es
una de las que mas se acerca, sin
embargo, a dia de hoy los modelos
de venta de software no tienen pre-
cios muy ajustados. Hay que ir a
un modelo de servicio de pago por
uso como el de la telefonfa, que
pagas por lo que consumes ya que
no es lo mismo una empresa que
genera 15.000 facturas a otra que
crea 14. Asimismo, es muy impor-
tante también que los proveedores
sean cercanos a las pymes. Muchas
compaiifas no tienen la fuerza co-
mercial para ir puerta por puerta y
esa cercania, que es necesaria, no

se aplica verdaderamente. Por tan-
to, si que es necesario crear la figu-
ra de un asesor tecnolégico. Lleva-
mos diez anos oyendo que los pro-
veedores van a las pymes pero no
saben cémo hacerlo”.

De hecho ésta es una de las
quejas que han exteriorizado usua-
rios como Juste o Envac (proveedo-
ra de sistemas automaticos o neu-
maticos para la recogida subterra-
nea de residuos), que sefialan que
en el mercado no hay una oferta
clara y definida ya que la mayoria
de los fabricantes ofrecen solucio-
nes empaquetadas careciendo de
una serie de factores como los ser-
vicios. Estas firmas abogan porque
las empresas de software cambien
sus modelos hacia un mix entre
empresa de servicios y de asesorfa
que de soluciones de tecnologia,
mas que s6lo un ERP, asesorando
en comunicaciones, sobre cudl es
el mejor sistema de escritorio... Al-
guien que pueda decir al pequefo
cliente cudl es su realidad.

En este punto también coincide
Gorka Jiménez, director de Marke-
ting y Estrategia de Infodesa, quien
ha destacado la importancia del
asesoramiento. “Debemos hacer
un gran esfuerzo en culturizar a los
grandes directivos, que tienen un
rechazo total a la palabra tecnolo-
gia, ensefdndoles que no sélo im-
plantando una solucién se trabaja
mucho mejor, sino que ademas se
generan mas beneficios. Aunque
parece que la banca es un mundo
grande y que entiende mejor qué
es un ERP, no es asi. Por ejemplo,
cuando nos dirigimos a los bancos
sugiriéndoles que necesitan centrar
su negocio en el sistema de infor-
macion, lo tienen claro, pero, lo
que les puede proporcionar la tec-
nologia les asusta porque no lo en-
tienden. Y un ERP también es un
core banking, es el corazén del sis-
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» Alberto Martinez, responsable del area de
Informatica de Tecniberia.

» Jorge Asensio, director de Informética y
Sistemas del Sur de Europa de Envac.
tema informatico de un negocio”.
Otra de las conclusiones que se
extrajeron durante la Tertulia pro-
vino de Envac Iberia, cuyo director
de Informatica y Sistemas del Sur
de Europa, Jorge Asensio, ha afir-
mado que, “para el mercado de la
ingenierfa y construccion, en los
ERPs todavia hay carencias. Al ha-
blar de convencer a directivos de
pymes de la construccién, que
muchas son de 20 a 30 trabajado-
res, vemos que tienen problemas a
la hora de trabajar con herramien-
tas que completen todos sus proce-
sos. En nuestro sector todavia que-
da mucho por desarrollar. Pero, en
otros paises como Canada o Du-
bai, no hay estos problemas por-
que tienen ERPs adaptados. Lo de-
manda el mercado. Nosotros, en
cambio, lo hemos solucionado
con ERPs y otros software que los
complementan. Sin embargo, la
gente de a pie del almacén trabaja
con un programa que no tiene co-
nexién con el ERP que manejan
los directivos de la organizacion”.
Este tema también fue apoyado
por Alberto Martinez, responsable
del drea de Informética de Tecni-
beria, la Asociacién Espafiola de
Empresas de Ingenieria, Consulto-
ria y Servicios Tecnolégicos, que

» Carlos Barranco, director de Marketing de CCS
Agresso.

» Juan Holgado, Asesor Estratégico de
Fundetec.

agrupa a mas de 260 empresas del
sector. “En la Asociacion nos he-
mos dado cuenta de que son estas
empresas de ingenieria las que
nos demandan identificar aquellos
aspectos que no se cubren y cua-
les son sus mejores practicas. He-
mos estado haciendo ese papel de
asesor tecnoldgico, empujados por
el Ministerio pero sin ser asesores.
Y ahora las empresas nos dicen
que no sélo quieren que las acon-
sejemos sino que también les pro-
porcionemos la solucién que favo-
rezca su toma de decisiones”.

Hay que tener en cuenta que las
empresas pequenas dedican el 90
por ciento de su tiempo a su activi-
dad de negocio, por lo que buscan
una solucion sencilla que les quite
de las tareas rutinarias de gestién y
que esté adaptada a sus necesida-
des. Sin embargo, como ha mati-
zado Gorka Jiménez de Infodesa,
es importante tener en cuenta al
usuario. “Por nuestra experiencia
en ERP, y como usuarios de la so-
lucién de CCS Agresso nos plante-
amos tres frentes: las soluciones
tienen que ser faciles de integrar
en cualquier sistema, que cubran
todas las funcionalidades verticales
para nuestro negocio, y que sean
sencillas de utilizar ya que la com-

implantamos. Al cabo de un afo el
sistema iba lento, cada vez era mas
complicado. Al final lo dejamos tan
solo en cinco personalizaciones”.

Tampoco lo estuvo Jorge Asen-
sio de Envac, quien ha asegurado
que “la primera cosa que hay que
hacer es huir de las personalizacio-
nes. Primero probar el ERP estan-
dar y luego ir haciendo las adapta-
ciones necesarias ya que ademas
esto implica un coste altisimo”.

Desde la experiencia de Red.es,
Ricardo Vazquez ha aludido a que
“hoy en dia las grandes empresas
cuando miran un ERP buscan es-
tandarizar sus procesos y tecnolo-
gfas para el ahorro de costes. En
cambio, las pymes buscan una
personalizacién, pero a medio y
largo lazo la tendencia serd im-
plantar un ERP estdndar que esté
alineado con aplicaciones satélites
que cubran sus necesidades”.

Y precisamente, como ha resu-
mido Carlos Barranco, director de
marketing de CCS Agresso, ese es
su gran valor diferencial. “Al fabri-
car nuestros ERPs aqui en Espafa
incorporamos las mejores practi-
cas y las necesidades mas ajusta-

» Gorka Jiménez, director de Marketing y
Estrategia de Infodesa.

» Jests Manzano, director de Tecnologias de la
Informacion de Juste.

» Ricardo Pazos, analista del 4rea de Gestion
Empresarial de Grupo Penteo.
plejidad provoca rechazo”.

Sin embargo, Jestis Manzano de
Juste, no estuvo de acuerdo en el
tema de la verticalizacién. “No soy
experto pero los ERPs son infraes-
tructuras y es imposible que se
adapten a las miles de necesidades
de las mdltiples compafiias que

» Ricardo Vazquez, responsable del drea de
Seguimiento de Proyectos Internos de Red es.
existen en los diferentes sectores.
Ahora se estandarizan las solucio-
nes porque son faciles de integrar y
de utilizar. Pero cuando se adaptan
a las necesidades la complejidad
aumenta sobremanera. Por ejem-
plo, en nuestro caso hicimos 294
personalizaciones al ERP cuando lo

das de las empresas espanolas
frente a otras soluciones que vie-
nen de las grandes multinaciona-
les. Esto, mas el acercamiento a
las pymes y al usuario, es lo que
nos ha permitido posicionarnos
donde estamos con mas de
110.000 usuarios. Damos todas
las opciones, incluso lideramos la
modalidad de pago por uso”.

LA RESPUESTA DE CCS AGRESSO

UN PAIS con una economia saneada requiere que las empresas que la conforman se-
an fuertes, competitivas y estén adaptadas al dinamismo de los mercados. Los siste-
mas ERP son claves en la eficiencia y deben adaptarse a las necesidades empresariales
del momento, e incluir las funcionalidades especificas para cada sector de actividad.
Asi lo asegura Juan Victor Guillén, director de la Zona Centro de CCS Agresso quien
matiza que, “parte del mercado de las pymes ha sido durante afios poco receptivo a
las inversiones en ERP. Pero ahora estamos identificando un cambio generacional en
los niveles directivos, que promueve la innovacién dentro de la compaiia al exigir
una mejora continua de sus procesos de negocio. Precisamente, las nuevas genera-
ciones de directivos son consideradas un factor de dinamizacién al identificar puntos
de mejora en sus empresas y buscar una solucién apropiada; y esto es un reto para el
proveedor tecnoldgico. Efectivamente tenemos que ir a la necesidad concreta de ca-
da sector de actividad por pequefia que sea. Pero la disyuntiva de si la personalizacién
aumenta la complejidad empieza en la fase de consultoria. Por tanto los usuarios de-
ben poner sobre la mesa sus necesidades durante la fase de analisis y asi nosotros les
podemos proporcionar las soluciones méds adecuadas y optimizadas a sus necesida-
des”, recomienda Juan Victor Guillén.

“CCS Agresso ademds de implantar soluciones personalizadas, verticaliza el ERP para mdltiples mercados. Tenemos 30 sectores de
actividad a los que facilitamos un producto estdndar adaptado a sus necesidades concretas. Ademas facilitamos nuevos médulos
con alto valor afadido que vienen a resolver temas que antes se cubrian con desarrollos a medida como Business Intelligence,
Dash Board...”, completa el directivo.

» Juan Victor Guillén, director de la Zona
Centro de CCS Agresso
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