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Dicen que hay que coger las oportuni-
dades al vuelo, pero esto es algo que
muchos no han comprendido en los
ultimos tiempos. De nada han valido
los requerimientos por parte de la
sociedad, pero sobre todo de los
empresarios, para sacar adelante unas
negociaciones que tendrian que haber
llegado a buen puerto. En juego el cre-
cimiento de un pais, algo mas impor-
tante que los egos insatisfechos de
unos cuantos, poco merecedores de la
gran responsabilidad que hemos
puesto en sus manos.

Los empresarios han alzado varias
veces la voz, indignados por la situa-
cion, conscientes de que cualquier
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No basta con entonar el “mea culpa” y
menos cuando la incertidumbre va a
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pueblo hablé pero los politicos no le
entendieron, cuando lo normal era que
fuera al revés. Volveremos a hablar en
las urnas pero hasta que eso ocurra, el
mensaje de los empresarios es claro. Y
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Nuevo Clase E en Renting por 585€* al mes.
El socio perfecto para tu empresa.

El nuevo Clase E de Mercedes-Benz parece haber sido creado para formar parte de tu negocio. Esta berlina inteligente
tiene la mezcla perfecta entre actitud y aptitudes. Con un disefio extraordinario y equipada con lo Gltimo en tecnologia e
innovacion ofrece un nivel de seguridad Unico para afrontar nuevos retos, dentro y fuera del trabajo. Ahora con servofreno
de emergencia activo, sistema PRE-SAFE, capo activo para proteccion de peatones y ATTENTION ASSIST de serie.

Consumo medio 3,9-4,3 (I/100 km) y emisiones de CO, 102-112 (g/km).

*Ejemplo de Mercedes-Benz Renting para un Clase E 220 d por 585€ al mes mas VA, aportacion inicial de 1.653€ mas IVA, a 48 meses
y 60.000km. Valido para solicitudes aprobadas hasta el 30 de junio de 2016 y contratos activados hasta el 31 de Agosto de 2016,
Mercedes-Benz Renting es una marca comercializada por Mercedes-Benz Renting, 5.A., Avda. de Bruselas 30 - 28108 Alcobendas
(Madrid). El modelo ofertado puede no coincidir con el de la foto en color y equipamiento. Oferta vilida para Peninsula y Baleares.

Mercedes-Benz

The best or nothing.
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Las pymes afrontan
el desafio del compliance

El 1 de julio de 2015 entrd en vigor la reforma del Cédigo
Penal. Esto ha supuesto un cambio sustancial en la valora-
cién de las actuaciones llevadas a cabo en el seno de la
empresa que son consideradas como ilicitos penales, con
derivacién de responsabilidad a las personas juridicas y, por
tanto, a los 6rganos de gobierno. En definitiva, a los conse-
jeros o administradores de las mismas.

Cuando dice “derivacién de responsabilidad a las personas
juridicas” quiere decir que toda empresa, sin importar su
tamano, por el hecho de ser persona juridica, esta sujeta al
Cédigo Penal, puesto que los ilicitos penales que regula no
dependen del tamafio de la empresa sino de la intenciona-
lidad en la comisién del delito. Al final, los requerimientos de
establecer sistemas de organizacion y gestion por escrito,
estructurados y supervisados afecta por igual a las pymes y
a las empresas de tamafo grande.

Las pymes pueden buscar colaboraciones externas para
implantar ese sistema de organizacion y gestion que
empieza ya a denominarse “Manual de Compliance” —cum-
plimiento normativo—. De hecho, la circular 1/2016 de la
Fiscalia General del Estado valora positivamente la colabora-
cion con profesionales externos que faciliten la implantacién
del “Manual de Prevencion de Delitos”, del “Coédigo de
Conducta de la empresa” y la implantacién de medidas de
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supervision, vigilancia y control del compliance.

Los abogados, por su formacién juridica penal; los auditores
de cuentas, por su especializacién en el conocimiento y eva-
luacién del control interno establecido en la empresa; y los
auditores de normas ISO, por el potencial de estandarizacion
y estructuracion que tiene la metodologia de implantaciéon de
normas ISO, estan plenamente capacitados para colaborar
con las pymes en la implantacion del programa de com-
pliance.

;Qué ventaja tiene la implantacion de un programa de com-
pliance para la pyme? Aunque no es obligatorio, es altamente
recomendable, puesto que un programa de compliance
correctamente implementado en la cultura de la empresa
exime de responsabilidad penal a la persona juridica por los
posibles ilicitos penales que cometan sus empleados o direc-
tivos, vulnerando o violentando los controles de cumpli-
miento normativo implantados en la pyme. Este programa,
ademas, favorece a las pymes por el hecho de que cumplen
las condiciones que las grandes empresas solicitan a sus pro-
veedores y proyecta una imagen de transparencia y cumpli-
miento ante las administraciones a la hora de la contratacion

José Carlos Alonso Almeida.
Presidente de GRM Audit
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Consumo promedio: desde 2,0 hasta 6,5 /100 km. Emisiones de COz: desde 46
hasta 152 g/km. BMW Empresas

£Te gusta conducir?

oy e W R
assa JLK — \/ . r ¥

~SIETE DIAS A LA SEMANA

NUEVOS BMW SERIE 2 ACTIVE TOURER
Y GRAN TOURER

MNosotros: empresa, familia, clientes, suegros, viajes de negocios y vacaciones
en la playa. Yo el placer de conducir un BMW en cualquier situacion. Todo cabe
en los nuevos monovolimenes BMW Serie 2. Porque con hasta 7 plazas le
ofrecen toda la amplitud y versatilidad que necesitan su empresa, su familia

y usted. Disfrute del nosotros, pero nunca renuncie al yo.


www.bmw.es

8

;Como evitar el fraude
en el e-commerce?

Aunque el nivel de fraude todavia es bajo en los comercios

electronicos espanoles, esta aumentando. Para evitarlo es
fundamental establecer herramientas contra el mismo, pero un

12 % de los consumidores abandonan el carrito de la compra
cuando se le piden demasiados datos. Y es que a mayor
seguridad, menor conversion. ;Qué hacer entonces? Hay que
analizar el riesgo asumible y actuar en consecuencia. Es
fundamental adaptar los pagos a los compradores, nunca al revés.
Estas son algunas de las conclusiones extraidas de

innoPayments " 16, un evento organizado por Adigital.
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TODAVIA HAY UN gran ndmero de
empresas que no aceptan pagos de fuera
de nuestras fronteras, un 27 % concreta-
mente. Asi lo destaca Adigital tras rea-
lizar una encuesta a mas de 2.000
empresas, mientras el 36 % de los
encuestados no aceptan pagos de paises
de la Union Europea, cifra que mejora con
respecto al afio anterior. El principal pro-
veedor para el procesamiento de pagos
es el banco, al tiempo que se incrementa
el nimero de medios de pago ofrecidos a
los clientes, aunque los mas usados son
el TPV virtual, la transferencia y PayPal,
siendo la principal razon para incorporar
un nuevo medio de pago el incremento
de la conversion.

El fraude apenas se da, tan solo ocurre
por debajo del 0,25% de los casos, en
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Documento publicitario

RAFA NADAL — TENISTA

Cien Respuestas Inmediatas
“En lo profesional no pido descos,
me lo tengo que ganar.”

LLos nuevos tiempos exigen respuestas rapidas. Ahora nos desplazamos
a 1 negocio para responder a tus necesidades, incluida to solicitud de erédito.
Desciibrelo en bancosabadelleom /respuestasnegocios

OSabadell

Estar donde estés


www.bancsabadell.com
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parte debido a que el 77 % de las
empresas afirman utilizar un sistema de
gestion del fraude online, siendo el mas
usado el 3D Secure o CES: sin embargo,
contar con este tipo de seguridad hace
que algo mas del 22 % de los encues-
tados abandone la compra antes de fina-
lizar. Otros medios para detener el fraude
son las listas negras, la geolo-
calizacion de IPs o las incohe-
rencias en la compra, destaca
el informe.

Fraude

Marc Nieto, manager Payments
& Fraud de LetsBonus & Living
Social, también hizo alusion al
fraude en los comecios online,
mas alla del informe mencio-
nado. Un fraude que llega al
0,4 %, aunque esta creciendo
sobre todo en el punto de
venta. El sector servicios es el
que sufre un mayor impacto en
este sentido. De todas maneras, nuestra
tasa es inferior a la de nuestros vecinos
europeos, en parte porque nuestro mer-
cado es menos maduro en cuanto a
comercio electrénico se refiere, aunque
segun el experto estamos avanzando
“hacia una cierta maduraciéon”. En su opi-
nion, la mejor herramienta contra el
fraude es 3D Secure pero los comercios
intentan evitarlo por la alta tasa de aban-
donos que se producen con el mismo.
Entre los fraudes de mayor alcance
figuran los contracargos, compradores
que niegan haber realizado una compra
tras quedarse con el envio del comercio.
Si el entorno de cobros del comercio no
es seguro, quien tiene que asumir el
coste es la tienda.

Otro tipo de fraudes puede provenir de
las tarjetas robadas, ventas de bases de
datos de lotes de tarjetas de crédito o la
sustraccion de identidad porque, aunque
el comprador no tenga tarjeta, pueden
acceder a su email, comprando en
comercios electronicos en los que el
usuario ha comprado antes. Y todo ello
sin olvidar el fraude “amigo”, “buenos
clientes” que en un momento dado
deciden no reconocer una compra.

El experto desvela que entre las mejores
herramientas para luchar contra esto
figuran el nUmero que aparece detras de
la tarjeta, el scoring —sistema de evalua-
cién automatica de concesiones de tar-
jetas de crédito—, AVS —te permite
conocer si el usuario sabe donde llega su
factura— y 3D Secure, que representa la
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maxima seguridad. Con este medio toda
la responsabilidad del fraude recae en el
usuario, aunque cuanta mas seguridad,
menor conversion.

/Qué herramienta usar? Depende, res-
ponde Nieto, en funcién del riesgo que
tenga la transaccion, por lo que hay que
identificar el riesgo que van a tener las

“La mejor herramienta contra el
fraude es 3D Secure pero los
comercios intentan evitarlo por
la alta tasa de abandonos que se
producen con el mismo”

mismas, en funcion de la informacion
aportada: cantidad de transacciones que
se realizan con la tarjeta, la oferta que se
hace... Y en funcién del fraude que ha
habido en el e-commerce.

Aunque también podemos encontrar el
comercio no seguro, en el que no se
autentica nada y la conversion en las ope-
raciones es mucho mas elevada pero el
comercio debe asumir el riesgo, apunta
Carlos Ibanez, business development
director de Cybersource.

Sin embargo, desvela que también
podemos trabajar con comercio no
seguro pero autentificando la operacion.

;Como? La tokenizacion es uno de estos
métodos, sistema que protege los datos
sensibles de las tarjetas, ya que se basa
en la sustitucion de los datos confiden-
ciales por otros denominados tokens, que
permiten mantener la misma operativa.
Asi, se codifican los datos confidenciales.
Estos datos se almacenan de forma cen-
tralizada, garantizando que el
dispositivo nunca muestre la
informacién, con el fin de con-
seguir la maxima seguridad en
el proceso de pago.

Entre las ventajas de contar
con este sistema figura la agi-
lidad en los pagos, porque para
pagos recurrentes el usuario
solo tiene que introducir los
datos de su tarjeta una sola vez
y en compras posteriores Uuni-
camente tendra que confirmar
el pago con un solo clic.

A tener en cuenta...

Ana Sanchez, jefa de finanzas de Leroy
Merlin, recomend6é a los e-commerce
entender por qué se genera el fraude,
tener mas de un proveedor y que el
banco sea un experto en comercio elec-
trénico para que te lleve de la mano.

Al tiempo que Eduardo Fiorentini, risk
manager de Magento, recordd que en los
ultimos dos afos se ha producido un
desembarco de nuevos medios de pago,
siendo interesantes todos aquellos que
nos hagan la compra mas facil. En cuanto
a los wallets, considera que ninguno des-
punta y es que los datos apuntan a que
solo se utiliza un 15 %.
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La solucion de movilidad
urbana para profesionales:
renting flexible para pymes

El objetivo de la modalidad de renting que ofrece Northgate como solucion para la gestion de

vehiculos de trabajo, es que las pequenias y medianas empresas no tengan que pagar por algo que

no utilizan o no les resulte util. La adaptacion a las necesidades concretas de cada compania es un

punto clave para Northgate. El renting flexible es la modalidad que mds ventajas ofrece para las

companias que necesitan vehiculos de trabajo para el desarrollo de su actividad y que buscan la

opcion mds eficaz.

na de esas ventajas es la completa capacidad de

maniobra que tiene el cliente para contratar los

vehiculos de su empresa, segln sus necesidades y

sin compromiso de plazo. De este modo, el
responsable o el gestor de flota de una empresa puede
aumentar, reducir o cambiar los vehiculos de la compafiia en
funcién de las necesidades o de su coyuntura profesional en
cada momento. Esto se traduce en tranquilidad, al ofrecer a
las empresas y profesionales la oportunidad de pagar
Unicamente por lo que se usa.

Es un hecho real que cada compafiia es totalmente diferente,
con sus distintos picos de trabajo y con objetivos variables que
pueden cambiar a corto plazo. De esta forma, con Northgate,
desde un vehiculo hasta una flota de vehiculos de Gltima
generacion, todo estéa incluido: seguro a todo riesgo, vehiculo
de sustitucion ilimitado, mantenimiento e impuestos. Todo
esto, ademas de todas las ventajas fiscales y financieras
propias de este tipo de servicio.

Los beneficios del renting flexible no solo se reflejan en la
adaptacion y la flexibilidad, sino que ademas con el renting
flexible de Northgate para vehiculos profesionales, el
empresario cuenta con la Ultima tecnologia existente en el
mercado, siempre en constante evolucion, sin sufrir ademas
las incertidumbres sobre la venta futura del vehiculo,
permitiendo al usuario gestionar sus vehiculos con total
comodidad. Es decir, permite al empresario o profesional
cambiar el vehiculo por otro de distinta tipologia en cualquier
momento o devolverlo en el caso de no necesitarlo, sin ningin
tipo de penalizacion.

No comprometer la liquidez y la capacidad de crédito de la
compafia es fundamental para cualquier pyme y eso es justo
lo que consigue Northgate. En este sentido, al no tener que

I

realizar una inversién elevada cada cierto periodo de tiempo
para conseguir un vehiculo de ultima generacién adaptado a
cualquier negocio, también se consigue evitar la depreciacién
del valor residual de la flota de vehiculos de la compafiia 'y
mejorar la planificacion del gasto de la empresa. De esta
forma, el empresario paga Unica y exclusivamente por los
vehiculos que estan en funcionamiento y no por aquellos que
tenga parados.

Ademas, Northgate esta cerca de sus clientes, con 25
delegaciones en todas las comunidades auténomas, incluido
islas y mas de 3.000 talleres concertados.

La adaptacién Unica y exclusiva que aporta Northgate a sus
clientes es uno de sus valores afiadidos. Sin duda la
flexibilidad es una cualidad cada vez mas valorada por las
empresas, ya que gran parte de las compafiias ya no tienen
una estructura rigida, por lo que el renting flexible se convierte
en el aliado perfecto, siendo el presente y el futuro para cubrir
las necesidades de movilidad.

Eduardo Gonzalez de la Rocha,
Director Comercial de Northgate
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LOS empresarios tienen que jugar

un importante pape

en la

transformacion digital

La incertidumbre que estamos atravesando preocupa no
solo a José Manuel de Riva, presidente de AMETIC
(Asociacion Multisectorial de Empresas de la Electrénica,
las Tecnologias de la Informacion y Comunicaciones y de
los Contenidos Digitales), sino al mundo empresarial en
conjunto. Asi lo afirmé en el discurso de inauguracion
del “Segundo Encuentro de Economia Digital”, celebrado

en Madrid. Incertidumbre que, comentd, no deberia

frenar los logros alcanzados.

EN SU OPINION, tenemos que aprove-
char la revolucién digital para disefar
un futuro mejor como pais, porque sin
ella no ven un futuro prometedor. Por
ello, desde AMETIC, imaginan el pais
que quieren construir para trasladar esa
vision a la sociedad, porque no estamos
en el lugar que nos corresponderia en
esta revolucion, alejados del resto de
Europa y ocupando un puesto de poca
relevancia en los indicadores internacio-
nales. El objetivo estriba en ser mas
ambiciosos en este sentido, dijo. Por
ello, desde la asociacién aspiran a que la
tecnologia digital sea una cuestion de
Estado, considerando las TIC como un
elemento fundamental y para ello
defienden contar urgentemente con un
marco legal estable para el desarrollo de
un mercado online de bienes fisicos y
digitales, fortalecer las industrias TIC y
a partir de infraestructuras de telecomu-
nicacién de calidad, ir apilando las
capas de conocimiento y servicios para
lograr la transformacién digital.

El papel de las pymes
El presidente de la CEOE (Confederacion
Espafola de Organizaciones
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Empresariales), Juan Rosell, tam-
bién abogdé por el importante
papel que tienen que jugar los
empresarios en este proceso, a
los que los avances tecnolo-
gicos afectan en gran medida en
la manera de trabajar, algo que

les estd ocasionando un gran

esfuerzo del que no pueden desviarse. En
este sentido, resaltoé la necesidad de ir al
mismo ritmo que el resto de paises euro-
peos o incluso de EE.UU., o el area de Asia-
Pacifico, que nos llevan mucha ventaja.

“La transformacion
digital es la unién
del mundo fisico con
el virtual para hacer
una industria mds
inteligente”

Pero esto tiene sus pros y sus contras
para Rosell, ya que si bien pronostica
que vamos a generar mas empleo, tam-
bién dice que vamos a destruirlo y como
ejemplo puso a las pymes estadouni-
denses, que durante el Gltimo afo han
generado, las digitalizadas, poco mas
de 500.000 puestos de trabajo. “Este es
un sector en el que debemos intensi-
ficar los procesos de digitalizacién, ya
que estd comprobado que las pymes
digitalizadas son capaces de doblar el
porcentaje de exportacion de aquellas
que no lo son”, subrayé.

La transformacion

Pedro Nueno, profesor del IESE Business
School, y presidente ejecutivo de la
Escuela Internacional de negocios
China-Europa, hizo referencia al poder
transformador del sector TIC. Un mundo
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en el que para la salud digital es el mas
adecuado a la hora de tratar enferme-
dades cronicas, aliviAndose en gran
medida las listas de espera.

El mundo de la banca, por su parte,
prevé eliminar un gran numero de
sucursales, ya que cada dia se opera
mas por Internet, al tiempo que estan
surgiendo un gran numero de start-ups
relacionadas con los servicios finan-
cieros. Por ello, comenté que todavia no
tienen muy claro si los bancos del
futuro van a ser las fintech o Facebook,
Linkedin, Twitter... en definitiva, la ofi-
cina bancaria es el movil y quien con-
trola el proceso es Google, dijo. El e-
learning es otro de los sectores que esta
creciendo en gran medida, y todo ello
sin olvidar el carsharing, el apartament
sharing..., mientras ya se habla del
coche que no necesita conductor,
aunque el coche eléctrico no ha conse-
guido la penetracion esperada.

Sin embargo, le llama la atencién que no
se implanten a la misma velocidad en
todo el mundo y como ejemplo pone
Africa, donde se utiliza mas el e-ban-
king que en Espafa, ya que alli no hay
sucursales bancarias.

Y, aunque dice que todo esto no acaba
de llegar... al final llegara... sobre todo
con la gran incorporacién de los mille-
nialls a las empresas.

La necesidad de digitalizar la
industria

La transformacioén digital es la unién del
mundo fisico con el virtual para hacer
una industria mas inteligente. Esta es la
definicion que hacia Begofa Cristeto,
secretaria general de Industria y de la
Pequefia y Mediana Empresa del
Ministerio de Industria, Energia vy
Turismo, para, posteriormente, ase-
gurar que la misma también incide en
una mejora de los procesos produc-
tivos, transformando, sobre todo, nues-
tros modelos de negocio.

Reconoce que en la Administracion son
conscientes de esta evolucion y que la
industria tiene que utilizar tecnologia
que nos permita convertir la informa-
cién que nos dan las cosas en datos
digitales, herramientas que nos per-
mitan esa comunicacion y aplicaciones
de gestion empresarial que hagan esa
industria inteligente.

Revel6 que desde el Ministerio de
Industria, Energia y Turismo han traba-
jado en llevar a cabo la estrategia
nacional de la industria conectada 4.0,

A tener en cuenta

+ La digitalizacion es una necesidad
para Europa si queremos volver a la
recuperacion sostenida.

En 2025 Europa podria afadir un
valor bruto a su industria de 1,25
millones de euros gracias a la digita-
lizacion, mas del 10 % de nuestra
base industrial.

En el sector de la salud hay que cam-
biar el modelo asistencial. El modelo
del futuro pasa por que a las per-
sonas se les de los mismos servicios
pero con dispositivos biométricos,
teleasistencia, canales web...Un
mundo en el que el paciente sea el
centro y disponga de sus datos
médicos.

Los profesionales demandan un lide-
razgo politico que tome decisiones
para llevar a cabo una estrategia
nacional basadas en las TIC.

En Europa la industria sera digital o
no sera.

La digitalizacion no es un fin, es un
viaje para dar un mayor valor al
cliente.

Las pymes estan ante una situacion
de partida para poder aprovechar
esta oportunidad.

Hay un grado de digitalizacion
medio-grande por parte de las
pequeiias y medianas empresas.

La digitalizacion supone una gran
oportunidad para las pymes a la
hora de competir con los grandes,
aunque necesiten ayuda.

La digitalizacion es una oportunidad
para muchos trabajadores porque se
estan creando nuevos empleos,
aunque lo vean como una amenaza.
Solo sera una amenaza si no somos
capaces de reconvertirnos.

Sin financiacion no hay capacidad de
innovacion.

con la que se pretende incrementar el
valor afadido y el empleo en el sector
industrial, desarrollar la oferta local de
soluciones digitales y palancas competi-
tivas. Y, aunque el Gobierno sea un eje-
cutivo en funciones, afirma que no han
parado de trabajar.

Entre las acciones que han llevado a
cabo resalta el desarrollo de una herra-
mienta de autodiagnédstico para saber si
una empresa esta o no digitalizada, asi

como un programa por el que dos con-
sultores acudiran a las empresas con el
fin de que analicen su cadena de valor,
estableciendo una hoja de ruta. Y todo
ello sin olvidar su linea de ayudas, con
97 millones de euros para las empresas
que quieran transformarse digitalmente.

La importancia del talento en
las competencias digitales

El talento esta adquiriendo un reconoci-
miento muy determinante en el éxito
empresarial, por ello José Manuel Mas,
director ejecutivo de Banca de Empresa
de Caixabank, considera que o hay
talento o las empresas no sobreviviran.
El problema es que a medida que
entramos en un mercado tecnoldgico,
escasea mas. Por ello, recomienda com-
prometerse con el mismo, motivarle,
porque si no optara por pensar exclusi-
vamente en la seguridad en el puesto de
trabajo, en un momento en el que la tec-
nologia esta cambiando las reglas del
juego, con una automatizacién de los
puestos de trabajo.

;Qué tipo de talento necesitamos? El
que nos permita no ser sustituidos por
robots: un trabajo flexible, critico para
resolver situaciones y colaborativo para
resolver problemas complejos.

En el caso de las pymes, Natalia
Basterrechea, directora de Asuntos
Publicos de Facebook, reconoce que hay
problemas para la retencién de este
talento, escaso en numero, a pesar de
estar muy por encima de la media
europea de jévenes con postgrado, pero
muy pocos estan empleados, recuerda.
La realidad es que mas de 800.000
puestos de trabajo se quedaran sin
cubrir en el afio 2020.

Y es que, como recuerda Esperanza
Ibafiez, manager de politicos y asuntos
publicos en Google, los empleados son
quienes tienen las semillas para innovar,
mientras las empresas necesitan que las
personas den respuestas a los riesgos
de manera rapida y las empresas digita-
lizadas lo hacen mejor que las que no lo
estan, aunque todavia el 77 % de las
companias carecen de las competencias
digitales clave para esa transformacion
digital.

{Coémo avanzar? Con un entorno norma-
tivo que aporte seguridad juridica y
politica publica para innovar, la trans-
formacion digital de las
Administraciones Publicas y la educa-
cion en tecnologia desde las edades
mas tempranas.
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UNO DE LOS elementos fundamentales
pasan por entrenar la comunicacion si se
desea tener una alta rentabilidad, porque
con ella estaremos entrenando la efecti-
vidad, la eficiencia... “Podriamos compa-
rarlo con el efecto levadura”, afirma
Susana de los Reyes, socia y directora de
formacion de Goose Talent, “ya que hace
que el resto de competencias adquieran
un mayor valor”. Y es que, tal y como
apunta, la comunicaciéon es la compe-
tencia mas adquirida en el mundo
empresarial. ;Cudl es el objetivo prin-
cipal del lider en cuanto a la comunica-
cion? Influir, responde. Aunque otros
aspectos clave de la misma pasan por
comunicar para ser atendido, conectar
para adquirir notoriedad o convencer
para conseguir prestigio o reputacién,
por poner algunos ejemplos.

Pero un discurso para ser creible tiene
que tener un para qué, prosigue Susana
de los Reyes. Tiene que tener una emo-
cion al transmitirlo y en esta emocion
tienen que estar conectadas la emocion
de las palabras con la emocion que el
emisor expresa, ya que advierte que
cuando el objetivo, la emocion y las pala-
bras no estan conectados, se produce un
impacto que no es el que esperamos.
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Las empresas tienen que afrontar varios retos en este momento: la

transformacion digital es una realidad que hay que llevar a cabo,

teniendo que aprender a gestionar al mismo tiempo el talento,

sobre todo con la incorporacion de los millenials. Companias que

tienen su cordon umbilical con la empresa tradicional pero deben

apostar por un cambio que tienen que enarbolar los buenos

lideres. Personas cuyo reto reside en como manejen esta

incertidumbre y complejidad. Estas son algunas de las

conclusiones extraidas en Expocoaching 2016, celebrado en

Madrid.

Y, aunque todos los lideres influyen, la
experta se pregunta si todos lo hacen
como quieren. Una de las claves para
lograrlo es poner el foco en la oratoria,
aconseja, y dar la explicacién mas clara,
sencilla y breve. También se puede
liderar a través de la empatia, confirma,
pero para ello se tienen que com-
prender las razones, las peticiones, los

objetivos del otro... La escucha es un
tercer elemento de liderazgo, una
escucha en la que te involucras, no
enjuicias, esperas los turnos para
hablar y no te distraes. Aunque
recuerda que también hay que sinto-
nizar, generar confianza, crear un clima
en el que sea posible la comunicacion...
Y todo ello sin olvidar la comunicacion
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no verbal, también interpretada por
nuestro cerebro. Por esta razoén, Susana
de los Reyes aconseja que si no quieres
que algo se sepa, ni lo pienses...

La fuerza de la determinacion

Los buenos lideres necesitan, ademas,
contar con habilidades como un con-
tinuo aprendizaje, compromiso y deter-
minacién, prosigue Pilar Jerico, presi-
denta de la consultora Be-Up, sobre todo
esta Ultima —esa actitud que nos per-
mite conquistar nuestros
sueflos—, ya que segun Jericé,
“es uno de los elementos mas
importantes en nuestro desa-
rrollo personal y profesional”.
Pero para que la determina-
cion despierte, hay que des-
pertar la conexiéon con el
deseo genuino, menciona, con
lo que deseas, con lo que te
hace vibrar... el problema es
que esto te va a hacer conectar
con el miedo, asegura. jLa conjuncion
perfecta? El deseo genuino mas la con-
viccion, es decir, el trabajo, aunque reco-
noce que por nuestra educacion, el
deseo se ha visto marcado. “Hay muchas
decisiones que no tomamos porque no
estan dentro de nuestro marco mental”,
observa, “y esto nos va mermando”.
“Tenemos el deseo de ser nosotros
mismos y tenemos que darnos permiso
para ser como queremos”, sostiene.

“Esto tiene que ver con acabar situa-
ciones que no nos gustan para empezar
otras”. El ejemplo que pone hace sentirse
a mas de uno identificado con la situa-
cion: trabajos en los que uno se deja la
piel pero luego llega a casa y se autoboi-
cotea. Sin embargo, no cambiamos esta
situacion porque nos da miedo. ;Qué
hacer para salir de esto? Aumentar
nuestra determinacién o neutralizar el
miedo, aconseja.

Esta experta en liderazgo apunta a que el

“La determinacion es ayudar a 5
nuestros clientes a encontrar

algo poderoso...”

mundo del “deberia” es el que mas dafio
nos hace: las denominadas “lealtades
ocultas”, cuando hacemos lo que
hacemos por los demas. Algo que tam-
bién nos puede ayudar es tener una
mentalidad de crecimiento, tomando
como aprendizaje aquello que nos
sucede.

En el mundo empresarial penalizan situa-
ciones en las que te consideras un man-
dado y por lo tanto no utilizas tu deter-

p

minacién, prosigue. Cuando das mas
importancia a recibir solo o6rdenes no
hay determinacion, manifiesta. Por lo
tanto, lo que debe hacerse es, segln
Pilar Jerico, identificar qué es lo que nos
hace vibrar, aprender a decir que no a
situaciones que no nos gustan y pensar
que hasta del sufrimiento podemos
beneficiarnos.
Pero para buscar la salida adecuada hay
que hacer pequefias demos para ver qué
va sucediendo, a medida que vamos
haciéndolo, sefiala. “La vida te
responderda porque aunque a
priori nunca sabes déonde esta
la actitud experi-
mental te ayuda”, sentencia.
También es importante seguir
nuestra intuicion, dice, y ser
perseverante, teniendo claro
lo que deseamos y yendo a
por ello, definiendo estrate-
gias que ajustaremos cuando
nos encontremos ante una
situacion dificil para encontrar la solu-
cién adecuada. Y todo ello trabajando
nuestras fortalezas para convertirlas en
excelentes.
La solidaridad también es fundamental
en todo este proceso, apunta, ya que
cuando encontramos un para qué hacer
las cosas, encontramos la fuerza.
En definitiva, concluye, “la determina-
cién es ayudar a nuestros clientes a
encontrar algo poderoso...”.

www.revistapyvmes.es MmMayo

G ESTION


www.revistapymes.es

(0

16

Loy

7,
@

El lider como catalizador del
cambio en las empresas

La forma de ejercer el liderazgo es algo
que esta haciendo cambiar a las
empresas pero para José Maria Sanchez,
director general de Prodware Espafia y
vicepresidente del Grupo francés
Prodware, hay una gran diferencia entre
el gerente de las mismas y el lider,
siendo el primero el que gestiona el
negocio, mientras el segundo estd mas
relacionado con la capacitacion, a lo que
Amanda Palazén, directora del Instituto
de Mercadotecnia y Management, anade
que el lider ahora tiene que coordinar,
impulsar, gestionar la diversidad. Es
mas, afade que las compafias que
estan triunfando son aquellas en las que
sus lideres son transformadores. Mas
poético se muestra Roberto Whyte, CEO
de Goose Talent Institute y del Grupo
Samana, con la definicion del lider: “el
profesional pendiente de ganar la
guerra, que no se frustra cuando pierde
alguna batalla”.

;Qué aspectos tienen que cambiar los
mismos para convertirse en cataliza-
dores del cambio? Contar con una for-
macion continua, trabajar en las creen-
cias, en nuevos habitos, rompiendo
paradigmas... responden Sanchez vy
Palazén, mientras Whyte apunta a la
necesidad de potenciar el corazén del
mismo, porque considera que a un lider
le cuesta hablar con la empatia y puede
dejarse llevar por la presion del sis-
tema. Por ello pone en valor el corazén
y las emociones, elementos con los que
se puede avanzar, asegura.
En este sentido, los beneficios
del coaching en las empresas
son enormes, apuntan los tres
ponentes. José Maria Sanchez
resalta las posibilidades que el
mismo da para conocerse mas
en unas organizaciones que
van cada vez mas rapidas.
Amanda Palazéon destaca la
manera de trabajar, tanto a la
hora de conseguir lideres que
empujen al equipo como a la hora de eli-
minar incapacidades como el miedo que
paralizan proyectos. Con el coaching
esto se puede desbloquear y los pro-
yectos tener éxito. Algo en lo que tam-
bién hace hincapié Roberto Whyte, sobre
todo teniendo en cuenta que en el afo
2020, segun la Organizacion Mundial de
la Salud, la primera causa de baja
laboral sera el estrés, algo que las
grandes multinacionales conocen y para
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lo que estan implementando estructuras
de coaching en sus compainias. Y es que,
tal y como comenta, el coaching reduce
las distancias entre quienes somos y las

estrategias que desarrollamos en
nuestro mundo profesional. Y todo ello
sin olvidar que a través del mismo los
profesionales que trabajan juntos aca-
baran viéndose de otra manera.

“La forma de ejercer el liderazgo
es algo que estd haciendo
cambiar a las empresas”

;Por qué es conveniente hacer un
cambio de cultura organizacional en las
empresas? Porque hay una inercia en las
mismas para que las cosas no cambien,
responde Whyte. “Buscamos seguridad y
no nos gusta salir de la zona de confort.
Desde esa vision del rol del lider hay
que mirar desde donde no miran otros y
trabajar para que se produzcan los cam-
bios organizacionales para los resul-
tados de la empresa de mafana’.

Y sobre todo, tal y como destaca José
Maria Sanchez, porque las organiza-
ciones estan viviendo momentos con-
vulsos con la incorporacién de los
millenials, la transformaciéon digital...
todo esta cambiando rapidamente pero
se necesita una adaptacién y todo ello
se tiene que ir gestionando. El coaching
puede ayudar a ello en gran medida.

Y entre los retos que las orga-
nizaciones tienen que
afrontar figuran, segun los
tres ejecutivos, la diferencia
que hay entre las compaiias
que tienen que ir creciendo
rapidamente y las que no lo
hacen o las necesidades que
hay que cubrir para la gente
muy talentosa, que se puede
ir si no se les ofrece lo que
necesitan, por poner algunos
ejemplos. En definitiva, se necesitan
lideres de equipos adaptativos y el coa-
ching ayudard a estos profesionales, y
al resto, a perder el miedo a tomar
determinadas decisiones.

La ventaja que tienen las pymes, reco-
noce Roberto Whyte, es que tienen
mucha movilidad. La desventaja, que a
veces pierden el control y el sentido de
hacia dénde van y donde estan, fina-
liza.
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Carflex: flexibilidad
Instantanea para los negocios

Nuestro pais siempre se ha caracterizado por un tejido empresarial principalmente de pymes. De

hecho, sequn informes del Ministerio de Industria, Energia y Turismo, el 45% de las companias inscritas

en la Sequridad Social a diciembre de 2015 eran pequerias y medianas empresas. Estas cifras son un

indicativo de la importancia que tienen para nuestra economia. Por ello, las entidades que ofrecemos

servicios fundamentalmente para ellas, debemos adaptarnos a sus tiempos, necesidades y proyectos,

ofreciendo soluciones flexibles y prestaciones complementarias a su negocio.

odos los sectores son conscientes del
cambio que han vivido las pymes, pues
sus exigencias han ido modificandose a
lo largo de los Ultimos afios. El renting
es un ejemplo de esta adaptacion, pues como
solucion a las necesidades de movilidad
empresarial, no so6lo les ofrecemos un
vehiculo, sino que ponemos a su disposicion
prestaciones més personalizadas a los
proyectos de sus empresas, a los picos de
trabajo, a la movilidad en definitiva y por
supuesto 365 dias al afio. Y continuando en
esta linea, esta férmula de alquiler a largo
plazo ha dado un paso mas al poner a
disposicion de las pequefias y medianas
empresas un servicio de alquiler flexible, que
les permite ampliar o reducir el nimero de
vehiculos segln las necesidades puntuales de

ALD

Automotive

su compafiia.

Hay momentos en los que se requiere mayor cantidad de
coches para dar respuesta a una demanda puntual de trabajo.
Estas situaciones son circunstancias mas comunes de lo que
imaginamos: el verano con el aumento de las peticiones de
aire acondicionado, el incremento de servicios de restauracién
o simplemente, obras que requieren de un mayor nimero de
personal y por tanto, de desplazamientos.

En todos estos casos y para todas las pymes, el vehiculo se
convierte en una herramienta de trabajo de un valor
incalculable. No sélo permite a sus empleados desempefiar
sus funciones, sino que en estos desplazamientos esta parte
del negocio de la pyme, es decir, la rentabilidad de la
empresa. Por estos motivos, optar por alquilar vehiculos por
periodos de tiempo, corto o largo, es una alternativa muy
valorable, pues desde tres meses se puede contratar este tipo
de servicios. Facilitarles un vehiculo para un momento
concreto, para una necesidad puntual es nuestro objetivo
fundamental. Asi, no sé6lo se contrata a partir de tres meses,
sino que la devolucion se adapta perfectamente al cliente,

siendo él quien decide cuando hacerlo, y ademas, él también
es la persona que decide si amplia o reduce el nimero de
vehiculos alquilados.

De esta manera, el vehiculo se convierte en un servicio
complementario a su negocio habitual. Nos encargamos de
poner a su disposicién un coche para que su proyecto se
convierta en realidad y de la manera mas eficaz y eficiente
posible. El alquiler flexible se convierte en una buena opcién,
en una alternativa rentable y personalizada.

En definitiva, contar con un servicio de alquiler flexible se
convierte en una garantia para el dia a dia de su compafiia,
pues aporta flexibilidad al instante para su negocio. Sea donde
sea y por el motivo que sea, contara con un vehiculo durante
el tiempo que su proyecto empresarial lo requiera.

www.carflex.es

Jesis Dominguez, director de Carflex, division de
alquiler flexible de ALD Automotive



http://www.carflex.com.mx/
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Alicia Galvez, directora comercial
y de marketing de Alphabet
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estarian dispuestas a pagar un 10 % mas en su cuota por este servicio.

Alphaber dispone de
un nuevo cotizador
que permite la
contratacion online
en menos de cinco
minutos”

| renting de veniculos
cada vez mas flexible para dar
mayores facilidades a as pymes

La cultura de la propiedad, muy arraigada en Espana, también afecta al sector del renting de
vehiculos, ya que hay cerca de dos millones de empresas que disponen de vehiculos en propiedad y
no son clientes de companias de renting. Un amplio nicho “por atacar” para las companias de renting
que ven cOmo van incrementando su penetracion en el mundo empresarial, en parte, por las
facilidades que estan dando. El renting flexible es una de las modalidades que estan incorporando y

que mas aceptacion estan teniendo, hasta el punto que, segun un estudio de la AER, las pymes

LA TRAYECTORIA DEL vrenting en
nuestro pais cuenta con algo mas de
dos décadas. Con la Asociacién
Espafola de Renting liderando el sector,
su presidente, Agustin Garcia, comenta
que cuando la misma nacié tan solo
representaban el 2 % sobre las matricu-
laciones, alcanzando hoy el 16 %. Un
salto cuantitativo muy importante,
reconoce. Al tiempo que recuerda que,
en estos inicios, la AER se dirigia a mul-
tinacionales y grandes empresas espa-
fnolas. La evolucién llevé al sector
publico a interesarse por esta moda-
lidad en 1995, profundizando mas en la
gran empresa hasta el afio 2000. Hoy
las pymes son el “caramelo” que todos
desean.
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Los resultados no pueden ser mas espe-
ranzadores, segun los ultimos datos
aportados por la AER, que indican que
en el primer trimestre de 2016 el canal
de empresas, al que mas se dirigen, ha
crecido, en relacion al primer trimestre
del afo anterior, en mas de un 27 %. El
canal de empresas del resto de vehi-
culos que no son de renting, en torno al
14 %, creciendo en torno al doble. Si lo
comparamos con lo que han crecido las
matriculaciones en Espafa, dice Agustin
Garcia, ha sido en torno al 7,37 %. Esto
hace desear a Garcia que estos resul-
tados sigan repitiéndose en el futuro.
Sin embargo, comenta que siempre se
empieza el aifo mejor de lo que se
acaba. En este sentido dice que el canal
de empresa podria continuar a este
ritmo a lo largo del afo, aunque hay
determinadas operaciones que se pro-
ducen mas en el primer trimestre que a
lo largo del afo. Las previsiones que
hay desde el punto de vista de matricu-
laciones son de 170.000, en torno al 5%
si hablamos del parque de vehiculos.
La sensacion de Alicia Galvez, directora
comercial y de marketing de Alphabet,
apunta en la misma direccién, al tiempo
que sefala a la inestabilidad politica, un
hecho que puede ralentizar el sector en
el segundo semestre del afio, hacién-
dolo un poco mas lento, “siendo muy
probable que estos crecimientos se
vayan estabilizando y veamos cifras
mas razonables de crecimiento a final
de afo”.

Flexibilidad

Aunque la inestabilidad politica tam-
bién puede ayudarles. Este es el caso de
Northgate, tal y como reconoce Eduardo
Gonzalez, su director comercial: al estar
especializados en el renting flexible, en
el que no hay un compromiso a largo
plazo, adaptando el vehiculo a las nece-
sidades que tenga en la empresa. Esto
hace que sus expectativas de creci-
miento sean muy buenas para este afo,
aunque si la economia se reactiva de
nuevo, las expectativas seguiran siendo
excelentes ya que startupsy emprende-
dores también comienzan su actividad
empresarial con vehiculos de renting
flexible. Una modalidad que comparte
Carflex, divisiéon de alquiler flexible de
ALD Automotive, y de la que Jesus
Dominguez, su director, dice, va muy
ligada a la actividad: “a medida que el
negocio de las compafias crezca y se

“En el renting
tradicional mds de

un 90 % de los

clientes estrenan
coche”

intensifique, el renting flexible es un
producto que tiene mucho tirén. En ese
efecto de incertidumbre nosotros nos
aprovechamos porque las compaifias se
hacen mas temerosas a la hora de
entrar en contrataciones a largo plazo,
hasta que vean mas favorable la situa-
cion”.

;La diferencia entre un producto fijo y
flexible? Coger el coche cuando lo nece-
sitas, con todo cubierto: servicios, vehi-
culo de sustitucién... garantizando la
movilidad total pero sin obligaciones en
cuanto a la duracién del contrato. No
hay cancelaciones ni penalizaciones por
cancelacion, teniendo los coches que se
necesiten en funcion de la actividad, lo
cual es una tranquilidad para aquellas
compaifias que no tienen la certidumbre
absoluta de cual es su actividad para los
préoximos tres o cuatro afos, que es lo
que normalmente obliga a mantener un
producto cerrado. Esto les esta
haciendo ganar muchos adeptos.

Esto forma parte de la evolucién del
renting, que empez6 siendo rigido
hace 20 afos, tal y como reconoce
Garcia, con contratos a plazo fijo, para
pasar en este momento a un mix en el
que las empresas contratan parte a un
plazo determinado fijo y otra parte a
un plazo flexible, incorporando asi-
mismo el carsharing corporativo, para
dar soluciones de movilidad, recuerda.
Sin embargo, el presidente de la AER
considera que el coste no es el mismo:
si alguien contrata un producto a
cuatro afos y se compromete a devol-
verlo al final de los cuatro afios, va a
tener un coste. Ademas, en el renting
tradicional mas de un 90 % de los

RENNING DE VEHIcuULOS

Agustin Garcia, presidente de la
Asociacion Espaiola de Renting

clientes estrenan coche, sin embargo a
los usuarios del renting flexible no les
preocupa tanto esto como que se les
facilite la movilidad.

Desde Northgate, Eduardo Gonzalez
discrepa en un matiz, “el coste no es
mayor sino la cuota, una mayor tarifa
de inicio de entre un 5y un 10 %. Pero
si miramos el coOmputo total de los
costes para una empresa que no tiene
una actividad permanente en el tiempo,
no tiene que incurrir en unos costes de
penalizacion, que pueden llegar hasta el
50 % de las cuotas pendientes”. Por ello
recomienda hacer a cada cliente un
estudio y, en funcion de sus necesi-
dades, evaluar la féormula que mas le
convenga.

Y es que, tal y como Jesus Dominguez
apunta, la pyme va a comprar cada vez
mas soluciones de movilidad, solu-
ciones de uso en sus necesidades de
flota. Por ello, opina que lo que hay que
hacer es un asesoramiento consultivo
adecuado al cliente, porque habra
momentos donde el producto de ren-
ting cerrado, con una cuota final, sea
mas atractiva en precio. Aunque habra
clientes que convivan con las dos moda-
lidades: fijo y flexible. En su opinion,
“en este momento es preferible que el
cliente asuma un coste mayor por la
incertidumbre y ante esto es mejor que
las empresas de renting vayan teniendo
soluciones de movilidad amplias porque
el mercado va a evolucionar de manera
muy notable y diferente a los modelos
que conocemos y los clientes van a
buscar soluciones de movilidad y uso
en sus necesidades de flota, mas alla de
los productos encasillados.
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RENTING DE

Jesus Dominguez, director de
CarFlex, division de alquiler
flexible de ALD Automotive

Labor de consultoria

Y es que la consultoria de las empresas
de renting es otra de las caracteristicas
que mas se estan dando en el sector.
Dominguez reconoce que hay que rea-
lizar una labor enorme en este sentido,
comunicar a la pyme las connotaciones
del renting flexible, sus ventajas desde
una visién no destructiva del renting,
ofreciendo esta movilidad flexible para
aquellas necesidades de las pymes
donde la incertidumbre o la indefini-
cion en el kilometraje o en el proyecto
aconsejen este producto. En definitiva,
una labor de pedagogia, tal y como
apunta Alicia Galvez, que también hay
que realizar sobre el resto de actores,
como concesionarios o bancos, que
orientan a las pymes hacia una u otra
solucion de movilidad pero a veces
esta no es la mejor para un determi-
nado cliente en ese momento. También
alude a una simplificacién de los pro-
cesos de contratacién, un equipo per-
sonalizado y a la digitalizacion como
un canal importante en este sentido,
volcando en el mismo toda la informa-
cion que las pymes estan buscando. Un
buen ejemplo seria el nuevo cotizador
que ya se encuentra disponible en la
web de Alphabet.

Ahorros y ventajas

;Qué ahorros podemos encontrar? Si
hablamos de renting fijo el ahorro gira
en torno al 20 %. Si a esto afadimos
que podamos, en un determinado
momento, necesitar devolver el vehi-
culo, se pueden disparar los ahorros
considerablemente, sin olvidar que los
costes de mantenimiento, neumaticos,
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“La pyme va a
comprar cada vez
mds soluciones de

movilidad,

soluciones de uso en
sus necesidades de

flota”

seguros, matriculacion, el impuesto
anual... ya estan incluidos.

Y todo ello sin olvidar las ventajas fis-
cales. La cuota es 100 % deducible, el
IVA correspondiente también es dedu-
cible en al menos un 50 %, un porcen-
taje que se incrementa si se puede
demostrar una mayor afeccién del vehi-
culo a la actividad profesional. Ademas
de la tranquilidad, el control y el ahorro
que ofrece al cliente, ya que el cliente
puede seguir centrado en su negocio.

Ayudas

A pesar de todas estas ventajas, en
Espafa siempre se tiende a acudir a las
ayudas. Estas son las mismas que
pueda tener una persona que vaya a
comprar un coche particular. Sin
embargo, desde la Asociacién Espafola
de Renting estan luchando porque el
Plan PIVE incluya también a este sector.
Su presidente, Agustin Garcia, dice que
todavia no se ha incorporado al renting
porque buscan que los beneficiarios de
las ayudas sean los clientes de las com-
paiias de renting, aunque también
comenta que el PIVE sirve para comprar
un vehiculo a nombre de un titular, por
lo que aunque el renting estuviera
incorporado las compaifias enfocadas a
esta modalidad, solo podrian beneficiar
a un vehiculo al afo. Por ello piden a la
Administracion que cambien la norma
para que el beneficiario sea el cliente.

Vehiculos eléctricos

La penetracién de vehiculos eléctricos
es muy baja en nuestro pais: de cada
1.000 que se matriculan 1,2 son eléc-
tricos, sin embargo las empresas de

renting ya estan incorporando esta
oferta a sus flotas. Desde Northgate se
reconoce que es espectacular la pro-
gresiéon de la demanda que la misma ha
tenido en los ultimos meses. Eduardo
Gonzalez comenta que estan viendo
una aceleracion en las contrataciones
por parte de todas las compaifias, ya
no solo en férmulas fijas sino también
en las flexibles. Esto ha hecho que
desde su empresa se dé la opcién de
contratar furgonetas pequefas en ren-
ting flexible, algo que estda teniendo
una gran aceptacion, sobre todo por
parte de las empresas de movilidad
urbana o de logistica.

Esta es una opcion por la que desde
Alphabet se apostd desde el primer
momento, reconoce Alicia Galvez, lo
que ha servido para que un 25 % de las
operaciones que se hacen en el mer-
cado en este sentido las realice
Alphabet, no solo con furgonetas sino
también con turismos que también
incorporan en flexible. Es mas, a los
clientes que no estan convencidos y
tengan mas reticencias les ofrecemos
la posibilidad de vivir una experiencia
de movilidad eléctrica durante un
periodo de uno a tres meses. Este pro-
ducto es ElectricDiscovery, y con él se
facilita hasta el punto de carga. De esta
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manera podran comprobar si el vehi-
culo eléctrico se adapta a su negocio. Y
todo ello sin olvidar otra modalidad: el
carsharing —coche compartido— para
empresas. Un servicio que por primera
vez Alphabet lanza en la Torre Iberdrola
de Bilbao, para compartir vehiculos
entre las 37 empresas de la Torre.

Las diferentes compafias participantes
en este debate reclaman un mayor
papel por parte de la Administracién
Pdblica en el ambito de las ayudas y la
incorporacion de concursos, todavia
escasos, asi como una continuidad en
las ayudas porque sin ellas sera mas
dificil introducir este tipo de vehiculos,
algo en lo que coincide el presidente de
la AER, aunque asegura que la dotacién
de las mismas es mayor en nuestro
pais que en otros de la Union Europea.
Otro aspecto que se deberia reforzar
son los puntos de recarga, tal y como
apunta Gonzalez, ya que hay una gran
falta de este tipo de infraestructuras,
sobre todo en las grandes ciudades,
advierte.

El renting y la digitalizacion

;Como se esta adaptando la digitaliza-
cion al sector del renting? Esto es algo
por la que todas las empresas
apuestan, reconocen, especialmente

“Ofrecemos la
posibilidad de

contratar furgonetas
pequenas en renting
flexible, algo que
estd teniendo una
gran aceptacion”

por la telematica, por las grandes ven-
tajas que la misma aporta ya que si
hace unos afos estabamos en la era de
la informacién, ahora estamos en la
gestion de la informacién. Y es que no
en vano las empresas de renting
cuentan con alrededor de unos 50.000
vehiculos y la informaciéon de todos
ellos durante muchos afos, lo cual les
permite afinar mucho mas a la hora de
establecer una adecuada relacién con
sus clientes y en cuanto a costes que
puedan repercutir o no a los mismos.
Es mds, como un punto adicional a su
favor podemos decir que estas compa-
fias son pioneras en contar con soft-
ware que todavia no facilitan los fabri-
cantes de vehiculos. Y es que la tele-
matica les permite, con pequefos dis-
positivos, prever y anticipar en muchas
situaciones las necesidades de mante-
nimiento e incluso el comportamiento y
actitudes de los conductores, localizar
los vehiculos... ayudandoles a ser mas
eficientes y trasladar esta eficiencia a
sus usuarios. Sin olvidar las apps con
informacion de gasolineras, precios de
combustibles, revisiones por las que
tienen que pasar, el taller que hay por
su zona... Es una realidad que esta
empezando pero en unos afios serd una
comodity que tendran dentro de sus
servicios. En definitiva, una gran can-
tidad de potentes herramientas con las
que pretenden que el cliente tenga
todo inmediatamente en cuanto a ser-
vicios, aunque siempre podran llamar a
las compainias porque hay una parte de
personalizacion para los clientes que lo
demandan. Incluso en Carflex,
Dominguez asegura que quieren poten-
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DE VEHICULOS

Eduardo Gonzalez, director
comercial de Northgate

ciar que sus clientes puedan contratar
a través de la web. Alphabet ya dispone
de este servicio en su web, un nuevo
cotizador que permite la contratacion
online en menos de cinco minutos. Sin
embargo para Northgate la venta es
una venta consultiva, por lo que pre-
fieren una visita y un acompanamiento
al cliente, ya que desde que contactan
con el cliente hasta que este se decide,
puede pasar un afo, sobre todo en pro-
vincias mas pequenas, afirma su repre-
sentante.

El papel de los millenials

La figura del “millenial” como transfor-
mador de la empresa también podria
llegar a dar un vuelco a la manera de
utilizar el renting y si bien Eduardo
Gonzalez, director comercial de
Northgate, considera que estos todavia
tienen que ocupar puestos de gestion
en las empresas, representan un gran
potencial, pero todavia en ciernes.
Momento que llegarda y tal y como
apunta Jesus Dominguez, director de
Carflex, division de alquiler flexible de
ALD Automotive, “los jovenes cada vez
tienen mas tendencia al uso, va a haber
un gran cambio de mentalidad que va a
afectar al fabricante y a su modelo de
comercializacion particular pero tam-
bién a las companias de renting para
tener que cambiar ese futuro que va a
llegar, por lo que se debe cambiar de
mentalidad porque el consumidor es
diferente al que hoy nos esta contra-
tando, con distintas necesidades y dife-
rentes valoraciones de la movilidad”,
puntualiza.
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Eurocloud:
"Uno de los retos ¢
mejorar 1a resiste

departamentos

el cloud pasa por
Ncia de muchos
nternos de

"Il

Seis ediciones de Eurocloud Expo han convertido a este evento en un referente en el sector. La

ultima, en Madrid, reunidé a mas de 1.400 visitantes que han aprendido, de la mano de 25 empresas

e importantes ponentes, entre otras cosas, la importancia de defender la sequridad, la integridad y

la privacidad de los datos, asi como todo lo referente a la tendencia de este afo: la nube hibrida.

En esta entrevista, Ignacio Carrasco, secretario general de Eurocloud Espafia nos habla sobre las

ventajas de la misma y los retos del cloud y de la Asociacion, entre otros temas.

Tras seis ediciones, ;como consi-
dera que han sido tanto la evolu-
cion del evento como del perfil de
los asistentes?

Al principio no dejaba de ser un net-
working en el que intentdbamos dar a
conocer los productos y servicios entre
los propios asociados. Pero el evento ha
evolucionado cuantitativa y cualitativa-
mente, creciendo en nimero de patroci-
nadores y de visitantes, doblando sus
resultados en cada edicion.

De cara a 2017 debemos seguir pen-
sando en cédmo dar una nueva “vuelta
de tuerca” para seguir promoviendo un
evento que marque tendencia en el
sector. Nada facil, si tenemos en cuenta
que es un sector muy innovador, pero
con la colaboraciéon de los asociados,
estoy seguro de que lo conseguiremos.

iCudles son los principales retos
que tiene que afrontar el cloud en
los proximos anos?

El control efectivo y perdida controlada
de gobernanza, ya que al utilizar las
infraestructuras en la nube, el cliente
necesariamente cede el control de una
serie de cuestiones que pueden influir
en la seguridad de procedimientos, no
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Ignacio Carrasco, secretario
general de Eurocloud Espaina

en la del sistema, y deben estar reco-
gidos en los acuerdos de nivel de ser-
vicio para que se incluyan en la presta-
cién de dichos servicios por el prove-
edor en nube.

En segundo lugar, y aunque suene para-
déjico, la resistencia al cambio de
muchos departamentos internos de TI
que deben, forzosamente, evolucionar.

¢Y sus principales retos como aso-
ciacion?

Seguir creciendo, prestar mas servicios
al asociado, difundir y promover el
cloud como factor de competitividad y
seguir evolucionando con las distintas
tecnologias que estan debajo de la capa
de cloud, y que no podrian existir si el
cloud no fuera una realidad como el big
data, industria 4.0, Internet de las
Cosas, etc.

Han creado la comision de expertos
de transformacion digital y desma-
terializacion, que pretende desa-
rrollar el proceso de transforma-
cion digital en el entorno empresa-
vial. ;Qué medidas van a tomar en
la misma? ;Como prevén este pro-
ceso de transformacion digital en
la pyme?

Las comisiones estan disefiadas para
debatir y analizar las necesidades de
los clientes y demandantes del servicio,
asi como los medios y servicios de los
proveedores. No son 6rganos decisores
sino asesores. Son grupos compuestos
por asociados, entidades, clientes, pro-
veedores e instituciones cuya mision es
desarrollar documentos de trabajo,
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estudios de mercadotecnia, “whitepa-
pers”, codigos de actuacion y contrata-
cion, contenidos de formacion, ten-
dencias de mercado, iniciativas
normativas y cualquier tarea
que suponga un adecuado
ajuste y mejora entre ofertay
demanda, con el objetivo de
servir a la sociedad digital.

El proceso de transformacion
digital es eso, un proceso, y
no un salto o ruptura, aunque
la tecnologia si que lo sea.

iCudles considera que son las
medidas mas urgentes que tendria
que poner en marcha la
Administracion en materia cloud?
Las urgencias no son
buenas. Las medidas
acertadas pasan por
una adecuada estra-
tegia. Se han redactado
en la legislacion,
medidas de contrata-
cion, de procedimiento,
informativos, atencion

al ciudadano, pero aun
falta que no se aplacen
ni se demore su puesta
en marcha. Es preferible
una tasa de fallos tole-
rable a una paralizacién.
Aqui también entra la reti-
cencia de muchos, e incluso la
falta de mecanismos de financiacién y
subvenciones sobre este tipo de servi-
cios, que no es una compra de un tan-
gible amortizable. No solo es problema
de la AA.PP. espafola, también de la
europea.

Algunas voces afirman que este
sera el aiio del despegue definitivo
del cloud en Espania. ; Qué
opinan al respecto y qué
hara que esto ocurra?

Lo que pase este afio serd
efecto de lo que se haya desa-
rrollado en afos anteriores.
Nadie podra acometer su
salto al cloud si antes no ha
planteado cémo hacerlo y lo
que implica en los procesos
internos de su empresa.

Es evidente que las ayudas de
Red.es sobre el Illamado
“cheque cloud” ayudaran,
pero mas que en términos econdémicos
absolutos. en efecto “mancha de
aceite”.

iCuales son los sectores que mas
deberian mejorar en esta materia?
Sobre todos aquellos que tengan nece-
sidad de interactuar con muchos prove-
edores o clientes, asi como los que
demanden elevadas tasas de movilidad
y los que su futuro pase por el Big Data
o el Internet de las Cosas.

“Nuestro princzpd/ reto pasa por
seguir evolucionando con las
distintas tecnologias que estin

debajo de la capa de cloud”

iSacan las pymes espaiiolas el
maximo partido al cloud? ;Qué
marca la diferencia entre nuestro

IFEECNOLO

pais y el resto de Europa en
materia cloud?
Tendemos a generalizar “Europa” y hay
mucha diferencia entre los paises que
la componen. EuroCloud tiene 23
capitulos, y cada pais es un desa-
rrollo, una cultura Tl y una ten-
dencia diferente. Para poder
valorar  esta pregunta
debemos conocer previa-
mente con qué infraestruc-
tura de Tl cuentan, y también
con qué TIC contaba, porque
sin infraestructura de comunica-
ciones no es posible el cloud y porque
cuanto mas amplia sea su implantacion
TIC, mas cauta sera su evolucion.
Pido que se mejoren las infraestructuras
de comunicaciones a todos los poli-
gonos industriales de Espafa, y no solo
a los que estan proximos a las redes
actuales de comunica-
cioén.

Lo que parece indis-
cutible es que sera
el aiio de la nube
hibrida, con previ-
siones de que el 75 %
de los proyectos
cloud que se desplie-
guen serdn sobre
infraestructuras de
nubes hibridas...
iCudles son las ven-
tajas de esta, frente a la
publica o la privada para una
pyme?
La elasticidad y flexibilidad, combi-
nados con la seguridad y gobernanza.
Las nubes hibridas consisten en com-
binar las aplicaciones locales con las de
la nube publica. Esto permite a una
empresa mantener el control de sus
aplicaciones y datos criticos,
al tiempo que aprovecha la
nube publica donde sea nece-
sario, y como soporte a estas
necesidades.
Su ventaja mas importante es
para los administradores de
Tl que pueden decidir qué
datos y aplicaciones estaran
en la nube privada y que debe
trasladarse a la nube publica.
Equilibra las aplicaciones cru-
ciales y datos dentro de la
nube privada, mientras se
mueven excesos de cargas menos cri-
ticas y aplicaciones o datos de archivo y
almacenamiento a la nube publica.
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SCCy HP:
ayudando a las pymes a consequir
SUS objetivos de negocio

El integrador de infraestructuras SCC - : . .

forma partnerships con las pymes, con el : -
fin de ayudarles a conseguir sus objetivos -
de negocio. Con origen en el Reino Unido,
en Espana cuentan con seis delegaciones
y una oferta completa para este nicho
empresarial, que va desde cualquier
elemento de infraestructura, dispositivos
de acceso, sistemas de computo,
almacenamiento, comunicaciones o una
oferta de seguridad o servicios, por poner
algunos ejemplos. Y es que su gama de
servicios intenta cubrir el ciclo completo
de vida de una solucion: desde la asesoria
al disefo, pasando por la implementacion
y la operacion, hasta la mejora de
procesos, afirma Arturo Moncada, director

de servicios y soluciones de la compaiia.

Arturo Moncada, director de servicios y soluciones de SCC

24

PARA MONCADA, UNO de los mayores
retos que tienen que afrontar en este
momento las pymes pasa por acceder al
mercado de una forma mas rapida y fle-
xible, diferenciandose de los competi-
dores, en plena transformacién digital. Y
en esa diferenciacién hay que incorporar
una gran variedad de tecnologias, por lo
que el objetivo de SCC pasa por ayudar a
sus clientes a incorporarse a estas tec-
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nologias y a integrarlas con los servicios
que ya tienen.

En este sentido ;qué les estan pidiendo
las pequefias empresas? Las tipicas tec-
nologias que por repeticion terminan
convirtiéndose en tendencia del mer-
cado, responde. “Hay un gran interés por
los servicios prestados en la nube.
Nosotros ayudamos a ver si es conve-
niente llevar sus aplicaciones y servicios

a la nube o mantenerlos en las infraes-
tructuras que actualmente tienen,
porque no todas estas tecnologias son la
panacea para todo, hay que saber dife-
renciar e incorporarse a aquellas que
realmente tengan sentido”, argumenta.

Hay muchas pymes que estan inician-
dose en el paso hacia la nube pero hay
muchas otras que todavia no lo han
hecho. ;Como las evangelizan desde
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SCC? Construyendo servicios que
intentan  facilitar esa  migracion,
comenta. “Hay que diferenciar entre
aquellas compafias que nacen en el
cloud, no entienden que haya una infra-
estructura que no se ejecute en la nube
y otras que tienen su capacidad de cém-
puto en un datacenter propio o externa-
lizado y hay que ayudar a esa migracién.
Una vez que has decidido llevar determi-
nadas aplicaciones al cloud, hay que ver
cdmo integrar esos servicios nuevos con
los existentes y construir una oferta ade-
cuada para nuestros clientes: un con-
junto de servicios en la nube”.

Ayudando a ahorrar

Las pymes no cuentan con muchos
recursos econémicos por lo que SCC
también ayuda en este sentido, permi-
tiéndoselo con sus servicios. Este ahorro
varia en funcién del entorno en que se
muevan, destaca Moncada.

“En los servicios gestionados una
pequefia compafia podria empezar a tra-
bajar con nosotros mediante la gestion y
monitorizacién de su sistema de fire-
wall. Tener recursos dedicados a esto es
tener una persona en exclusiva y noso-
tros, con un experto, podemos atender a
mas de un cliente. Si tuviéramos que dar
unos porcentajes de ahorro
podriamos decir, de forma
genérica, que el mismo estaria
en torno al 30 % o el 40 ¥’
responde.

Especialidades
Especializados en la nube, la
movilidad, los grandes datos y
la seguridad para empresas.
;Qué novedades podemos
esperar para este afo?

Por un lado seguiran poten-
ciando el 4rea de sus servicios
gestionados, adelanta, y tra-
bajar la nube hibrida: cémo
hacer que se entiendan los servicios on-
premise con los servicios en la nube. Y
todo ello sin olvidar el area de seguridad
o los entornos definidos por software.
Una de las areas en las que trabajan es la
de la seguridad. “Entendemos que la
seguridad tiene que tener una aproxima-
cion arquitectural también. Ya no vale
solo con la prevencién, también hay que
potenciar la deteccion y la reaccién.
Lamentablemente, a pesar de las
medidas de prevencién que pongamos,
acabamos teniendo algun problema de
seguridad. El objetivo es utilizar las

herramientas forenses necesarias para
que en el momento de detectar un inci-
dente de seguridad, podamos parar la
amenaza, analizarla e identificar de
dénde procede para aplicar las medidas
que impidan que vuelva a suceder. Para
hacer esto hay que adoptar una aproxi-
macién de servicio de seguridad gestio-
nada que vaya desde el asesoramiento
inicial, donde hay un andlisis de riesgos

“El objetivo de SCC pasa por

ayudar a sus clientes a

incorporarse a las tecnologias
existentes y a integrarlas con los
Servicios que ya tienen i

potenciales y de vulnerabilidad, pasando
por un plan director de seguridad, desa-
rrollo de proyectos que ayuden a mitigar
los riesgos, por procesos de mejora con-
tinua...

No podemos olvidar sus servicios gestio-
nados de impresion. Uno de los ele-
mentos que mas les diferencia en este
sentido es contar con partners y socios
adecuados como HP, con un porfolio de
productos impresionantes que cubren la
mayoria de las necesidades de sus
clientes en este entorno. Todo ello junto
a sus servicios flexibles que les permiten

adaptarse a todo tipo de necesidades,
tanto complejas como sencillas o los ser-
vicios de financiacion, donde HP, uno de
sus partners, cuenta con una oferta
importante.

iQuée sinergias se crean entre
ambas companias?

Enormes, confiesa. “HP es una compaifia
que lleva muchos afios trabajando con el
canal por lo que entiende per-
fectamente cuales son las pro-
blematicas del mismo. Todos
sus programas suelen ir orien-
tados a ver como facilitan el
crecimiento del partner, como
mejorar su rentabilidad, como
ayudarle a posicionar sus solu-
ciones en el mercado...
Trabajar con los equipos de HP
nos permite encontrar oportu-
nidades que si fuéramos de
forma individual no encontrari-
amos”.

“Elementos como la financia-
cion, que cuando hablamos de
pymes son importantes, para poder
ofrecer la adquisicion de soluciones TI
con programas financieros muy atrac-
tivos, lo que facilita la incorporacién de
las Tl a las compafias”, recuerda.

Objetivos

;/Qué objetivos se han planteado para
este afo? Tres grandes pilares de creci-
miento: nuevos clientes, servicios ges-
tionados y areas de foco que incluyen
entornos definidos por software, segu-
ridad y las tecnologias emergentes como
la hiperconvergencia”.

www.revistapyvmes.es MmMayo
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Sage:

"No €5 cuestion de estar siempre a |a
dltima sino de tener lo mas adecuado”

1=

sage

;/Qué consejos se podrian
extraer del mismo? “Que
no tengan reparo en cam-

Luis Pardo, CEO&EVP de Sage Espaiia biar, que afronten su

SAGE FORUM 2016 congreg6 en Madrid
a mas de 2.000 personas, en un evento
que ha querido unir a empresas y despa-
chos profesionales para mostrarles como
la transformacién digital va a revolucionar
sus negocios y en el que pudieron dis-
frutar de ponencias en torno al mundo
emprendedor, el talento y, por supuesto,
el despacho profesional. Un acto del que
sus asistentes destacaron su importancia
como catalizador a la hora de construir
relaciones de interés para el negocio,
afirma Luis Pardo, CEO&EVP de Sage
Espafia. “Pocas veces los autonomos y las
pymes tienen la oportunidad de tener a su
disposicién a mas de 60 ponentes de las
mas variadas disciplinas para compartir
ideas y experiencias y para nosotros este
era uno de los objetivos mas importantes
a cubrir con el evento”. Un aconteci-
miento del que subraya que hay muchas
lecciones que llevarse, ya que cada
empresa es un mundo.

mayo www.revistapymes.es

transformacién  digital
con pasién, con ganas y
liderazgo, que se rodeen de personas con
multiples puntos de vista, que la diver-
sidad es parte de la revolucion digital y
todo ello sin olvidar la necesidad de que
incorporen a un nativo digital en sus
compaifias”, destaca.

Viviendo la realidad de un
mundo cambiante

Una transformacién digital que tienen
que abordar todas las organizaciones,
con independencia del sector de acti-
vidad y su tamafo, recuerda el directivo,
una revolucién que afecta al conjunto de
la sociedad y por tanto a las relaciones
entre personas, entre personas y
empresas y entre las propias empresas.
“El catalizador del cambio es la tecno-
logia, que ha conseguido que esta revo-
lucién sea la primera de la historia en
conjugar tres factores: la velocidad, la
capilaridad y la viralidad. Todo ello la
convierten ademas en la primera revolu-

tener éxito en sus negocio.

En julio, Sage celebrara en Chicago el Sage Summit
2016, donde presentaran sus innovaciones pero la
antesala a este evento ha sido Sage Forum 2016, en
el que se ha dado a conocer su nuevo Global
Partner Program para Despachos Profesionales,
donde se pone a disposicion de los mismos las
herramientas necesarias para dar un mejor servicio

a sus clientes, con el fin de ayudarles a crecery

(T Bigalde)

cion realmente democratica”, prosigue.

;{Qué papel juega Sage en esta revolu-
cion? “El dar sentido al concepto “demo-
cratica”, apunta. “Nuestra estrategia pasa
por ayudar a las empresas, emprende-
dores y autbnomos a conseguir sus aspi-
raciones profesionales y el éxito de sus
negocios y para ello tenemos que asegu-
rarnos que todas las empresas tienen
acceso a la tecnologia mas eficiente para
lograrlo. Unido a ello hay una labor de
acompafiamiento y asesoria muy impor-
tante”, dice. Volviendo a retomar uno de
los conceptos que definen la revolucién
digital: el de la velocidad, Pardo dice que
“sabemos que la tecnologia evoluciona
ya mas rapidamente que la capacidad
gue tenemos para sacarle el mayor par-
tido. Es aqui donde cobra todo el sentido
el proceso de asesoria y acompafa-
miento al que me referia anteriormente,
ya que, al final, nuestra mision es garan-
tizar a nuestros clientes que la tecnologia
y los servicios que ponemos a su dispo-
sicion son los mas adecuados en cada
momento de su ciclo de crecimiento. No
es cuestién, por tanto, de estar siempre a
la altima, es de tener siempre lo mas ade-
cuado en el momento preciso”, declara.
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Y en este mundo cambiante la relacién
con los clientes también ha cambiado.
;Cémo se ha adaptado Sage a esta nueva
realidad?

“Nos hemos adaptado con ellos, avan-
zando en paralelo y dando respuesta a
sus necesidades”, reconoce Luis Pardo.
“Hemos evolucionado nuestra estrategia
hacia los modelos de suscripcion y la
movilidad para que nuestros
clientes tengan mucha mas
libertad de eleccién. En para-
lelo hemos desarrollado
nuevos productos y servicios
que complementan nuestro
portfolio y que suponen una
evolucion  tecnologica de
primer orden de la que pueden
beneficiarse nuestros clientes,
teniendo en cuenta, siempre,
que dicha evoluciéon no debe
ser nunca una imposicién, sino
fruto de la necesidad derivada
de la transformacion digital de
las empresas.

Mundo pyme

En los Ultimos tiempos Sage ha desarro-
llado soluciones junto con Microsoft, ha
apostado por el fintech, ha establecido
alianzas con Telefonica, ha lanzado una
app para facturar desde el smartp-
hone...Todos estos acuerdos, alianzas y
desarrollos tecnolégicos obedecen a la
idea de construir un ecosistema de rela-
ciones alrededor de sus soluciones de
gestion, y hacerlo de la mano de los
mejores, sostiene. Al final, todo esta pen-
sado para el cliente, apunta, para que
tengan a su disposicion las mejores solu-
ciones tecnolégicas que garanticen su
éxito y crecimiento.

;Por doénde pasa su futuro? Por seguir
ayudando a las empresas, autbnomos y
emprendedores de este pais a desarrollar
sus negocios, contribuyendo con ello al

crecimiento de nuestro tejido empresa-
rial, certifica y para ello quieren ser el
altavoz de las pymes en todo el mundo.
“Esto es algo que queremos seguir impul-
sando con la administracion publica y pri-
vada y a través de las organizaciones
empresariales, llevando sus peticiones y
demandas a los foros adecuados para que
sean escuchadas y atendidas”, concluye.

“Hemos evolucionado nuestra
estrategia hacia los modelos de
suscripcion y la movilidad para
que nuestros clientes tengan
mucha mds libertad de eleccion”

La importancia del despacho
profesional

A la cita no podian faltar los despachos
profesionales, un sector que ha sopor-
tado los embates de la crisis de una
manera estoica, tal y como afirmaba José
Maria Raventos, managing director
accountants de Sage Spain, durante el
evento. Sin embargo, ahora pasamos por
un momento en el que empiezan a crecer
en facturacion y clientes. Y es que el 92 %
de las asesorias y despachos considera
que el sector se mantendra este afo igual
o0 mejor que en 2015, segln el estudio
“Observatorio del Despacho Profesional
2016”, realizado por Sage. Raventos dejo
claro la “brutal oportunidad que existe
para que este sector evolucione”, algo a
lo que puede favorecer la incorporacién
de los “millenials”. Aunque advierte que
si el despacho profesional no evoluciona
hacia la integracion de la informacién

ITECNOLGQ

para ayudar al negocio del cliente,
sufriran complicaciones en su negocio.
“Tienen que evolucionar hacia la consul-
toria de pymes y micropymes”, proponia,
tal y como ya se esta haciendo en otros
mercados como el anglosajon. Sin
embargo, en Espafa, solo un 10 % rea-
lizan consultoria, comentaba.

Estos héroes, tal y como los define, estan
sometidos a una gran tension,
al enfrentarse a multitud de
cambios legislativos al afio: 74,
frente a los cuatro del Reino
Unidos o las tres de Francia. En
total, en nuestro pais, tenemos
166.000 leyes...

En su opinién, para ser compe-
titivos necesitan transfor-
marse, gestionando el negocio
como si fuera una empresa,
encabezando la revolucién
digital. Para ello hay que intro-
ducir la tecnologia en el ADN
de estos profesionales, pro-
pone, “porque la integracién de la infor-
macién con los clientes deberia ser un
hecho”.

Y es que, tal y como recuerda, la clave del
éxito esta en la diferenciacion y en la
innovacion, poniendo al cliente en el
centro de las decisiones.

En cuanto a los servicios que incluye su
programa para despachos profesionales
podemos destacar una comunidad gra-
tuita para despachos profesionales, con
acceso al conjunto completo de pro-
ductos Sage: recursos y herramientas for-
mativas, consultoria de marketing y finan-
ciacion, con practicas de transformacion y
crecimiento o una acreditacion completa
como expertos en aplicaciones de la com-
pafia, por poner algunos ejemplos.
Tampoco podemos olvidar su programa
de ayudas, con mas de tres millones de
euros para auténomos, pymes,
micropymes y despachos profesionales.
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Financiacion para varios sectores

28

El ahorro de energia es algo que preocupa mucho a las

empresas Ultimamente y por ello Avalmadrid ha tomado “cartas

en el asunto”. Pero no es este el Unico tema que nos ocupa

este mes: la modernizacion de los locales comerciales, el

impulso de las empresas catalanas o la nube también nos

preocupan.

5.000 millones de euros para
empresas catalanas

5.000 millones de euros para los dos
préoximos anos, ese es el montante al
que podran acceder las empresas socias
del Club Cambra de Comer¢ de

mayo www.revistapymes.es

Barcelona, tras el acuerdo al que han lle-
gado esta institucion y CaixaBank, con el
fin de lanzar nuevos proyectos empresa-
riales e impulsar los ya existentes. Pero
este no es el primer acuerdo al que han
llegado ambas instituciones, ya que

desde el afo 2012 se han concedido
12.300 millones de euros para pro-
ductos de financiacion especializada
como leasing, factoring, confirming...

Financiacion de Avalmadrid
para que las pymes ahorren
en energia

Avalmadrid quiere ayudar a las pymes a
ahorrar en energia y por ello facilita la
financiacion a aquellas pequefas y
medianas empresas que quieran instalar
energia renovable, especialmente
energia solar fotovoltaica para autocon-
sumo eléctrico. Asi, financiara la adqui-
sicion e instalacion de energias renova-
bles a través de financiacion preferente,
con importes que pueden llegar hasta
los 100.000 euros, a plazos de hasta
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siete afios, ampliables en funcién del
proyecto.

Pero esto no es todo ya que también
cuenta con otro producto financiero
para los instaladores de
energias renovables, con el
fin de que acometan los pro-
yectos ligados a su acti-
vidad. En este caso los
importes pueden ascender
hasta los 300.000 euros, a
través de préstamos vy lineas
de crédito y plazos de hasta
siete afios, ampliables, tam-
bién, en funcion del pro-
yecto.

Para la

modernizacion de

negocios comerciales

Con el fin de incrementar el nimero de
negocios comerciales a pie de calle o
el

modernizar los que ya existen,
Ayuntamiento de Cartagena con-
cede subvenciones a los que

estén en determinadas
calles del casco
antiguo  de la

ciudad, algo, que
por otro lado,
provocara una
reactivacion
social, econé-
mica y turistica del
Centro Histérico.
Los sectores que obten-
dran hasta el 40 % de la
inversidon necesaria seran, pre-
ferentemente, los de turismo,
hosteleria, ocio o servicios, que con-
tribuyan al desarrollo econdmico vy
social de la zona, asi como a la genera-
cién de empleo.

El plazo para solicitarlas finaliza a los
dos meses, a contar desde el dia
siguiente de la notificacién del acto
administrativo por el que se conceda la
licencia municipal o al de presentacién
en el Ayuntamiento de la comunicacion
previa o declaracion responsable, comu-
nicando el inicio de la ejecucion de las
obras.

Subvencionando patentes y
marcas para pymes

Las pymes, sin dependencia o vincula-
cion al sector publico, pueden solicitar
una de las subvenciones que otorga el
Ministerio de Industria. Energia vy
Turismo en materia de patentes vy

30 mayo www.revistapymes.es

marcas, y pueden recurrir a dos tipos de
ayuda: el programa para el fomento de
solici tudes de patentes y modelos de
utilidad en el exterior, dirigido a esti-

“El Programa de fomento de la

demanda de soluciones de

computacion en la nube para pymes
estd dotado con un presupuesto de

40 millones de euros”

mular la protecciéon internacional de la
tecnologia a través de patentes o de
modelos de utilidad, con el fin de
mejorar la competitividad de las
empresas que buscan nuevos mercados
fuera de Espana. O al programa para

el fomento de solicitudes de
patentes y modelos de uti-
lidad espafoles, con el fin

de estimular la protec-
cién nacional de la
tecnologia a
través de

patentes o modelos de utilidad. Estas
ultimas se concentran en subvencionar
las solicitudes de patentes y modelos de
utilidad espafnoles, que conllevan el
pago de una tasa.

Ayudas para implantar el
cloud en las pymes
El “Programa de fomento de la demanda
de soluciones de computacién en la nube
para pequefas y medianas
empresas”, ha sido puesto
en marcha por el Ministerio
de Industria, Energia vy
Turismo, a través de la
Entidad Publica Empresarial
Red.es con el fin de ayudar a
pymes y autébnomos a
implantar el cloud en sus
empresas.
Dotado con un presupuesto
de 40 millones de euros,
financiados a través del
Fondo Europeo de
Desarrollo Regional (FEDER),
puede solicitarse del 18 de
mayo al 8 de junio, a través de la sede
electronica de Red.es, por aquellas
empresas que tengan menos de 250
empleados y un volumen de negocio infe-
rior a 50 millones de euros, domicilio
fiscal en Espafia y con la actividad iniciada
antes de la publicacion de las bases. jEn
qué consisten las mismas? En la puesta a
disposicién de servicios de soluciones
empresariales durante nueve meses, eli-
giendo las soluciones de varias catego-
rias: desde el puesto de
trabajo, pasando por la
gestion econdmica, la
gestion del negocio, la
relacion con los
clientes, la gestion del
punto de venta, la pre-
sencia en Internet, el
comercio electronico,
la infraestructura
como servicio, la pla-
taforma de desarrollo
como servicio o la
centralita virtual.
La concesion de las
ayudas dependera
del porcentaje del
coste que el benefi-
ciario quiera sub-
vencionar, aunque
la parte subvencio-
nable no podra ser
inferior a 1.250 euros,
ni superior a 15.000 por solicitante. Al
solicitar las ayudas se debe incluir el por-
centaje del presupuesto subvencionable
que se asume, entre el 20 y el 50 %.

y

bttp://www.red.es/redes/actuaciones/economia-

digital/ayudas-adopcion-cloud
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