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El objetivo de la filial para 2007 es incrementar el negocio en un 20%

SAP Espafia ha anunciado que a lo largo de 2007 consolidara el modelo de ventas puesto en
marcha a principios del afio pasado, con el objetivo de potenciar su negocio en el area de
pequefia y mediana empresa.

SAP sigue incrementando su negocio en el area de pequefias y medianas
empresas. En 2006 el 90% de los 318 nuevos clientes conseguidos por la
filial correspondieron a esa area. Con ellos, SAP ya suma 1.676 pymes en
su cartera de clientes, que representan mas del 80% del total de la filial en

nuestro pais.

Esas cifras se han visto impulsadas por el nuevo modelo comercial puesto
en marcha en 2006. Como parte de esa estrategia, la compafiia reforzo su
departamento de SME (Small and Medium Enterprises) en nuestro pais,
que actualmente tiene una plantilla de 25 personas. El crecimiento de ese
departamento se sitla por tanto en un 50% en comparacion con los 13
profesionales con que contaba en 2005. Ademas, se ha impulsado el centro
europeo de Televentas de Barcelona, inaugurado en abril de 2006, que

incrementara su plantilla en mas de un 100% a lo largo de este afio.

Todas las iniciativas puestas en marcha en 2006 dentro de esa estrategia
han propiciado que el crecimiento de la venta indirecta se situara en torno
al 30%.

Segun ha sefialado el director de la division de Mediana y Pequefia



Empresa de SAP Iberia, Luis Valenzuela, “Estamos muy satisfechos con
los resultados obtenidos en 2006, que nos confirman que estamos en el
camino correcto para lograr el objetivo que nos planteamos el afio pasado
de lograr que las ventas en el area de pymes representen el 40-45% de la
facturacion total de la compafiia y de la filial en 2010. Sin duda, el nuevo
modelo de ventas, por el que aumentamos el nimero de empresas a las que
se podia dirigir nuestro canal y las vias de soporte a nuestros partners han
demostrado su eficacia. En 2007 seguiremos trabajando en esa linea para

que la venta indirecta siga creciendo”.

Potenciar el negocio a través del nuevo modelo comercial

Los objetivos para 2007 se centran en incrementar las ventas y el nimero
de nuevos contratos en el area de pymes en un 20% en las dos areas de

soluciones: SAP Business One y SAP All-in-One.

Para lograr esa meta, la filial trabajara con sus partners de canal con el fin
de potenciar su capacitacion a través de distintas iniciativas. La filial
seguira la senda marcada en 2006 en el area de certificacion y formacion
de sus partners. En total se celebraron mas de 17 sesiones sobre SAP
Business One -en las que participaron mas de 500 profesionales de sus
partners- y mas de 30 sesiones de SAP All-in-One —con méas de 700
asistentes-. Los cursos han abarcado areas tan diversas como ventas,
soluciones SAP, aspectos de la industria, habilidades de ventas y preventas,

y mejores practicas SAP.

Ademaés, la compafiia seguird avanzando en el despliegue de su programa
de canal PartnerEdge. Actualmente ya hay un elevado nimero de partners
certificados. Dentro del canal de SAP Business One, hay 3 Gold, 10 Silver,
y 28 Associate y en SAP All-in-One, 3 Gold, 5 Silver, 10 Associate y 30



SSP (Solution Service Provider).

SAP Business One

En 2006 SAP Espafia incorporo a su cartera un total de 218 nuevos clientes
de SAP Business One, con lo que ya son 614 las empresas espafiolas que

estan utilizando esta solucidn.

Espafia es uno de los paises donde mejor se ha acogido esta solucion.
Actualmente, es el tercer pais de Europa y el cuarto de todo el mundo en
ingresos por ventas de SAP Business One. El grado de penetracion y el
nivel de despliegue de esta solucion en nuestro pais han llevado a la
corporacion a convertir a Espafia en uno de los cuatro paises de Europa,
junto con Alemania, Gran Bretafia e Inglaterra, en los que mas se va a
invertir en el desarrollo y evolucion de SAP Business One. Por ello, este
afio se lanzara al mercado una version mas avanzada y adaptada a las

necesidades de las empresas de nuestro pais.

Para impulsar la adopcion de esta solucion, SAP continuara potenciando el
desarrollo de soluciones verticales por parte de sus partners. A finales de
2006 el nimero ascendia a 14, que cubren los sectores de transporte, textil,
promociones inmobiliarias, servicios de limpieza, distribucion y farmacia,
entre otros, y para este afio el objetivo es desarrollar 8 mas. Ademas, la
compafiia trabajara junto con los 41 partners de SAP Business One para
que aumenten el niamero de comerciales que dedican al negocio de SAP,
para que la cifra total crezca en un 30%. Asimismo, la filial aumentard su
canal geograficamente, fundamentalmente en Andalucia, y buscara nuevos
socios en los sectores verticales en los que todavia no tiene una fuerte

implantacion.



Segun Valenzuela, “Desde que comenzamos a desarrollar nuestro canal,
nuestro objetivo no ha sido el nimero de partners, sino la calidad. Esa es
la maxima por la que nos seguimos guiando y, por ello, buscamos socios
con un profundo conocimiento y experiencia en distintos sectores

verticales”.

SAP All-in-One

En 2006, el namero de nuevos clientes de SAP All-in-One ascendio a 81,
por lo que actualmente existen en nuestro pais 1.062 empresas que utilizan
estas soluciones. Como en el caso de SAP Business One, la filial
colaborard con sus 48 partners del canal de SAP All-in-One para que
aumenten el niamero de comerciales dedicados a sus soluciones en mas de
un 35%.

En cuanto al nimero de soluciones verticales creadas en 2006, ascendieron
a 10 que cubren los sectores de construccién e inmobiliario, quimico,
comercio y distribucion, alimentacion, retail y produccion textil, etc., por
lo que el catadlogo suma ya 57. Para este afio el objetivo se ha fijado en 12
nuevas soluciones. Precisamente, el éxito alcanzado con el modelo de
verticalizacion de SAP All-in-One ha propiciado que la compafiia haya
creado un Solution Center dentro del Grupo de Desarrollo, cuyo objetivo
es acelerar el desarrollo de este tipo de soluciones. SAP creara soluciones
verticales estandar, a las que afadira las Mejores Précticas en cada uno de
los sectores, y sus partners afiadiran su conocimiento y experiencia en
sectores microverticales. De esta forma, se agiliza el proceso y se facilita la
labor de desarrollo a los partners.



