
Que este 2004 sea tan 
generoso como lo ha sido el 
viejo 2003, aunque deseamos 
de todo corazón que lo mejore. 

          Hace un año en estas 
mismas fechas, comenzamos 
de nuevo a escribir y manda-
ros  ésta  nuestra  / vuestra 
revista después de un periodo 
largo sin ella. Ha pasado un 
año y es un buen momento pa-
ra hacer balance de lo que ha 
ocurrido a lo largo de este pe-
riodo, a la mente se me vienen 
preguntas cómo: 
          ¿Hemos conseguido lo 
que pretendíamos? 
           
          Esto es: Hemos conse-
guido llegar a vosotros una vez 
al mes  --- objetivo consegui-
do ----- y no fácil, os aseguro 
que conseguir que esta News-
letter se publique una vez al 
mes, es tarea que requiere un 
esfuerzo y coordinación impor-
tante, debéis de pensar que no 
somos profesionales, y desde 
aquí os pido perdón por los 
errores que cometemos y que 
creo que se pueden ver a sim-
ple vista, pero si hemos conse-
guido este primer objetivo,  

publicarla,  gracias sin duda a las co-
laboraciones desinteresadas de mu-
cha gente, afiliados y no.  

 
Mi agradecimiento a IBM, Con-

tact Center e IBM Forum.  
 
Bien, parece que con este ob-

jetivo está conseguido todo... No para 
esta ejecutiva, el valor más importan-
te que persigue es, el que sea un 
punto de encuentro entre todos los 
afiliados, que con ella nos podamos 
decir aquello que consideramos im-
portante para todos o para cada uno y 
que lo podamos comunicar a través 
de ella, instrumento, sin duda, que 
permite hacer llegar a todos el conoci-
miento y experiencia de cada uno.  

 
¿Hemos conseguido este obje-

tivo?, Particularmente creo que sólo 
en parte, bajo mi punto de vista, de-
bemos hacer llegar a todos de una 
manera clara que la participación es 
importante y que además no es muy 
costosa. Va a depender de la fuerza 
de voluntad que cada uno pueda 

 
¡ FELIZ AÑO NUEVO ! 

Enero 2004 

N
EW

SL
ET

TE
R 

C
O

M
M

O
N

 E
U

R
O

P
E

 E
S

P
A

Ñ
A

 

¡Feliz  año Nuevo! 1 

Seguridad en la red 2 

La solución CRM en sus múltiples aplicaciones y 
ventajas 

4 

Sumarios  6 

Como un niño con zapatos nuevos  6 

Eventos 7 

Contenido: 

COMMON EUROPE ESPAÑA 
Asociación de Usuarios 

 Ordenadores IBM 



aportar.  
 
Pero, cuando digo estas cosas, 

¿llegan a vosotros? ¿las entendéis pa-
ra que podáis aprovecharos de ellas? 
¿lo que estamos haciendo es bueno, 
va en la dirección adecuada o esta-
mos creyendo una cosa que al final 
resulta otra? ¿hemos conseguido 
vuestra opinión? En definitiva, ¿somos 
buenos comunicadores?.  

 
Son tantas las preguntas que 

nos hacemos cuando no tenemos res-
puesta de la concurrencia que sola-
mente podemos intuir, de ninguna 
manera tenemos la certeza absoluta 
de que lo que estamos haciendo esté 
en consonancia con los deseos comu-
nes.  

 
Os vuelvo a pedir disculpas y  

sobre todo comprensión, tenemos que 
haceros ver, que la utilización de la 
Newsletter como medio de comunica-
ción y encuentro es posiblemente el 
mayor objetivo que puede acometer 
este Comité Ejecutivo. 
           
          Sin embargo, sí hemos conse-
guido haceros llegar los eventos que 
se han ido realizando a lo largo del 
año, este viejo 2003  ha sido próspero 
en ellos, la colaboración con IBM ha 

funcionado, como no podía ser de otra 
manera, y los resultados alentadores, 
en este capítulo podríamos decir que 
se han conseguido muy buenos resul-
tados. 

 
También me gusta recordar 

que otro buen resultado de última 
hora,  es el acuerdo con IBM Forum 
en cuanto a publicidad y descuentos 
para aquellos que utilicen sus instala-
ciones. 
 
          Como os decía al principio, ha 
pasado un año, somos un año más 
mayores, algunos estamos pensando 
en lo mayores que nos estamos 
haciendo, cuando vemos que nuestros 
hijos han crecido y que alguno ya se 
ha ido de casa pero que todavía no 
nos trae ningún retoño que nos alegre 
la vida, el tiempo nos ha dado expe-
riencia y estamos deseando pasarla a 
gente más joven y con ganas de 
hacer, por eso es importante llegar a 
todos vosotros y poderos decir entre 
otras cosas: 
 
          ¡FELIZ AÑO NUEVO! 
 
Es gratificante. 

 
Juan José Casado 
Comité Ejecutivo 

 
SEGURIDAD EN LA RED 

“El trabajo de los 

profesionales es 

identificar y 

minimizar el riesgo 

de forma que 

podamos implantar 

nuevas tecnologías 

sin ningún 

problema” 
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En uno de los momentos de 
mayor recesión económica de los úl-
timos tiempos, el comercio electróni-
co es el mercado de mayor creci-
miento del mundo, tanto para con-
sumidores como empresas. El creci-
miento de las ventas por Internet es 
de dos dígitos y el fraude en dicho 
medio representa menos de 1,2 cén-
timos por cada euro gastado.  
 

El mayor error de muchos de 
los profesionales de las tecnologías 
de la información a la hora de eva-
luar la seguridad de Internet es cen-
trarse en el reto y no considerar la 

oportunidad de negocio. Toda tecnolo-
gía implica unos determinados riesgos 
que es necesario tener en cuenta con 
respecto a su impacto en el negocio. 
El trabajo de los profesionales es 
identificar y minimizar el riesgo de 
forma que podamos implantar nuevas 
tecnologías sin ningún problema. 
 

Otro error frecuente es imagi-
nar que la seguridad era absoluta an-
tes de la llegada de Internet. Hace 
quince años, los negocios y las tran-
sacciones físicas se hacían mediante 
el teléfono y los estafadores encontra-
ron el modo de “pincharlos”, espiar 



las conversaciones y robar informa-
ción. La incorporación de las empre-
sas a la red, supone algún pequeño 
riesgo, pero éstos se ven compensa-
dos por el enorme aumento de la ve-
locidad de comercialización, la mejora 
de la atención al cliente, el increme n-
to de la base de clientes y la producti-
vidad y la reducción de los costes 
operativos.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

Por todo ello, el objetivo es 
maximizar la efectividad de la tecno-
logía de Internet al mismo tiempo que 
se reduce el riesgo y esto está suce-
diendo en mayor medida de lo que 
muchos piensan. En cualquier tran-
sacción por la red, las compañías de-
ben gestionar numerosas variables. La 
empresa debe identificar a sus usua-
rios, establecer los permisos que de-
ben tener y aplicar las políticas que 
determinarán las decisiones de nego-
cio. Dichas políticas, por ejemplo, de-
ben definir los derechos de diferentes 
tipos de usuarios: clientes, emplea-
dos, proveedores y socios. 
 

Además, a medida que se con-
sigue una mayor seguridad en la em-
presa, es necesario verificar que dicha 
protección adicional se integra de for-
ma sencilla y flexible en el negocio y 
que es fácil de implantar y adminis-
trar. Por ejemplo, cuando los emplea-
dos se incorporan o abandonan la em-
presa, los administradores de siste-
mas deben poder actualizar los permi-
sos de acceso a la red sin tener que 
modificar múltiples aplicaciones por 
cada empleado. Ahora mismo, con 
una rotación de empleados de casi el 
100% en algunos sectores, es tan ca-
ro y complejo administrar la seguridad 
de los diversos sistemas y aplicacio-
nes, que muchos empleados tienen 
permisos de acceso a sistemas corpo-
rativos que deberían haber caducado 
hace tiempo. Algunos informes desta-

can que el 20% de las cuentas de los 
sistemas corporativos pertenecen a 
empleados que llevan más de cinco 
años sin trabajar en dichas empresas. 
 

La facilidad de uso, la flexibili-
dad y la economía también deben for-
mar parte de los mecanismos utiliza-
dos para gestionar el riesgo del co-
mercio electrónico. Actualmente, el 
cliente debe proporcionar varios nive-
les de información para su autentific a-
ción: nombre de usuario, contraseña, 
número de la tarjeta de crédito y, a 
menudo, otros datos como la fecha de 
nacimiento o el código postal. Si la 
compañía de la tarjeta de crédito y el 
negocio verifican esta información, se 
permite al cliente completar la tran-
sacción. 
 
 
 
 
 
 
 
 

El paso siguiente para mejorar 
la seguridad en Internet puede ser la 
biométrica, que identifica a los usua-
rios según sus características físicas. 
En la actualidad, la biométrica se utili-
za de forma limitada en las fotos digi-
tales de los usuarios que aparecen en 
sus permisos de conducir y en sus 
tarjetas de crédito. Internet permitirá 
digitalizar otras características físicas, 
por ejemplo, mediante el uso de una 
huella dactilar, de la mano o de la re-
tina. El futuro éxito de la biométrica 
vendrá determinado por su coste y su 
capacidad para cumplir un requisito 
esencial del comercio: la protección 
de la privacidad y la confianza del 
consumidor. 
 

Teniendo en cuenta todo esto, no 
queda ninguna duda de que la red va 
a ser cada vez más segura, sobre to-
do a medida que la seguridad favorez-
ca el rendimiento del negocio en lugar 
de frenarlo. 

 
Angel Huertas 

Responsable de Software de 
IBM en España y Portugal 

“no queda ninguna 

duda de que la red 
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LA SOLUCIÓN CRM EN SUS MÚLTIPLES 

APLICACIONES Y VENTAJAS 

Las diferentes aplicaciones del 
Customer Relationship Management 
permiten obtener grandes ventajas 
tanto a las grandes como a las pe-
queñas y medianas empresas, ya que 
no sólo permite promover las ventas 
a través de los nuevos canales de ne-
gocio como Internet o correo electró-
nico, sino que también les ofrecerá la 
oportunidad de competir en un mer-
cado, donde la mayor preocupación 
de todas las compañías reside en 
mantener fidelizado al cliente. Según 
nos contaba José Moralejo Martínez, 
Responsable de Producto ICN Empre-
sas de Siemens España, aún existe 
una opinión generalizada de que una 
solución CRM sólo tiene sentido en 
una organización grande, con mucho 
dinero disponible y un nivel de com-
petencia alto. Éste constituye un gra-
ve error ya que hablar de CRM es 
hablar de aplicaciones orientadas al 
cliente cuya complejidad o precio, no 
tiene que ser elevada. 
 

Una solución del tipo CRM pre-
senta una serie de diferencias y simi-
litudes cuando entra en consideración 
el tamaño de la organización donde 
se va a implantar. Las principales di-
ferencias se centran en tres puntos: 
el tiempo que es menor, los recursos 
de capital y de personal y, por último, 
el mantenimiento que es más fácil y 
permite dedicar pocos recursos. 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
José Moralejo explicó a Con-

tact Center los distintos enfoques que 
se pueden adoptar para realizar una 

aproximación de una solución CRM a 
una empresa de pequeño tamaño. En-
tre estos destacan la gestión de clien-
tes en modo ASP lo cual es caro y 
complejo, soluciones de software libre 
cuyo coste es cero y el grado de 
adaptación enorme, creación de esce-
narios preconfigurados para empresas 
de similares características o con una 
problemática parecida y las soluciones 
con una gran cantidad de módulos de 
manera que la pequeña empresa pue-
da seleccionar los módulos que le in-
teresan. En cualquiera de estos casos 
lo importante es saber cuál es la clave 
del éxito de una solución CRM: cono-
cer perfectamente cuál es el funciona-
miento y la problemática que va a re-
solver, es decir, que un CRM ha de 
ayudar en el trabajo y permitir la evo-
lución hacia nuevas reglas de negocio. 
 

María Muñoz, CRM Product 
Consultant de PeopleSoft, planteó a 
todos los lectores de Contact Center 
una pregunta muy clara: ¿Podemos 
hablar de CRM Goverment? 
 

Hoy por hoy, la idea de des-
arrollar un CRM Gubernamental nace 
de una necesidad del propio gobierno 
para centralizar toda la información 
de la que hacen uso, así como de la 
necesidad de adaptación de las nue-
vas tecnologías con las finalidades bá-
sicas de ahorrar costes, dar un mejor 
servicio al ciudadano y ser más efecti-
vos en sus propios asuntos internos. 
 

Ahora bien, uno de los princi-
pales problemas a los que se enfrenta 
el gobierno en el cumplimiento de sus 
objetivos es el hacer común toda la 
información que poseen para poder 
comunicarse entre departamentos y 
ofrecer a los ciudadanos una imagen 
homogénea. Para unificar toda esta 
información y hacer uso de ella de 
una forma adecuada y beneficiosa pa-



ra cada uno, es preciso la aplicación 
de una herramienta específica para el 
gobierno, de manera que se gestionen 
todos los procesos tanto a nivel exter-
no (para el ciudadano), como interno 
(departamental). 
 

Existe una necesidad por parte 
de las entidades gubernamentales de 
conocer lo que sus electores quieren y 
así responder a sus necesidades bási-
cas, proporcionando las herramientas 
necesarias que permiten supervisar su 
actuación y así responder proactiva-
mente a las necesidades de cada uno 
de ellos, utilizando sus recursos más 
efectivamente. 
 

A través de un CRM Guberna-
mental se definen los roles de los 
electores y las diferentes relaciones 
que cada uno de ellos tiene con las 
organizaciones de manera que el ser-
vicio ofrecido será cada vez mejor.  
 

Gracias a este CRM específico y 
a unas plantillas adaptadas a él, exis-
te la posibilidad de satisfacer los re-
quisitos de las agencias federales y 
nacionales, estatales, locales y pro-
vinciales en lo que a opciones de 
homepage se refiere. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Un producto multilenguaje 
(castellano, gallego...), 24 horas los 7 
días de la semana que permite detec-
tar de una forma automática proble-
máticas determinadas que pueden te-
ner los ciudadanos. A través de esta 
aplicación se eliminan los procesos 
duplicados, que se llegan a producir 
por la falta de comunicación entre de-
partamentos. Facilidad en el segui-
miento de los contactos e interaccio-
nes con los clientes y elección del tipo 
de resolución enfocado todo a la ges-
tión de los costes para estar dentro de 
los presupuestos. 

 
El CRM Gubernamental permite 

ofrecer servicios con un alto valor 
añadido de una manera rentable para 
aerodinamizar las operaciones, mejo-
rar la satisfacción de los electores y 
mantener costes. 
 

Por último, y con respecto a 
otra de las aplicaciones de la solución 
CRM, José Manuel Moralejo también 
nos explicó en que consistía la llama-
da “paradoja de HelpDesk”: un CAU 
es mejor cuantas menos llamadas re-
ciba. En un CAU el 80 por ciento de 
las llamadas se repiten, con  lo que 
teniendo documentada la solución se 
puede ahorrar un tiempo enorme. 
 

Las aplicaciones tipo CRM para 
HelpDesk se justifican desde el mismo 
momento en el que se duplica el nú-
mero de usuarios y por lo tanto el 
abanico de problemas es mayor, así 
como la posibilidad de tener una inci-
dencia grave o que un solo problema 
afecte a más usuarios. 
 

Un Centro de Atención al Usua-
rio tiene una capacidad multicanal, es 
decir, no sólo es un teléfono de asis-
tencia, sino que también es un buzón 
de correo electrónico e incluso un por-
tal web que permite la asistencia vía 
chat o incluso voz sobre IP. 
 

           
 
          La identificación automática 
del cliente debe ser una de las priori-
dades de la aplicación. Esto se suele 
conseguir a través de una interfaz CTI 
y de una base de datos de clientes. 
 
 

CONTACT CENTER 

“A través de esta 
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departamentos” 
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          Durante este año y gracias a 
los profesionales, Contact Center ha 
podido conocer en profundidad tres de 
las diferentes aplicaciones de la solu-
ción CRM: aplicación para CAUs, CRM 
gubernamental y soluciones CRM para 
Pymes. 
 
          A través de un CRM Guberna-
mental se definen los roles de los 

electores y las diferentes relaciones 
que cada uno de ellos tiene con las 
organizaciones.  
 
          Lo importante es saber cuál es 
la clave del éxito de una solución 
CRM: conocer perfectamente cuál es 
su funcionamiento y la problemática 
que va a resolver       

 
SUMARIOS 

 
COMO UN NIÑO CON ZAPATOS NUEVOS 

         Así es como me encuentro, co-
mo un niño con zapatos nuevos. Este 
año y en su XIII Edición, el premio 
Luis Esteban me lo han concedido a 
mí. Gracias a todos por vuestra me n-
ción. De ninguna manera lo esperaba y 
menos aún cuando voté personalmen-
te y de acuerdo con otros por otro 
compañero, lo hicieron bien, muy bien, 
me engañaron del todo. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
         Cuando no esperas una cosa, el 
que llegue, te coge  por sorpresa y 
cuando uno tiene poca capacidad de 
reacción y estas embargado por la 
emoción, no te vienen las palabras con 
las que quieres expresar tu agradeci-
miento y el recuerdo de nuestro primer 
Presidente y fundador de Common Eu-
rope España y me puse a llorar como 

un tonto, la emoción me embriagó to-
talmente. 
 
          Ahora que ya ha pasado, que 
me encuentro más calmado por el pa-
so de los días, se me han venido a la 
cabeza recuerdos y andanzas de 
aquellos tiempos en los que convivía-
mos codo a codo Luis y yo, cuando en 
uno de mis primeros encuentros en 
IBM de Castellana me comentaba lo 
que era Common y en qué consistía  y 
por qué era interesante pertenecer a 
la asociación. 
 
          Recuerdo perfectamente la pri-
mer reunión internacional de Sevilla  
en la que conocí a tantos compañeros 
que sería imposible nombrar, entre 
ellos mi querido Manuel Delgado y 
también recuerdo el día que se nos 
fue, en el funeral que se celebró en 
Madrid fuimos muchos los compañe-
ros que asistimos algunos ya desapa-
recidos como Pablo Masa o más re-
ciente Joseph Guillamont, pero pre-
sentes en nuestros corazones, tam-
bién me vienen a la memoria perso-
nas con las que trabajé en Common, 
personas que en su momento dieron 
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un valor añadido muy importante a la 
Asociación, personas que por su edad 
hoy no están con nosotros o están 
ocupando otros puestos que no les 
permite estar, recuerdo a mi entraña-
ble  Mauricio Recolons y Julián Casa-
do y también a mi querido Pepe Sil-
vente. Luis se fue pero dejó sembra-
do,  recogió el timón nuestro entraña-
ble Juan Ignacio y continuamos la an-
dadura, con mucho pesar, pero con 
las ganas y la rabia de algo que no 
pudo continuar alguien al que todos 
queríamos. 
          
Quién nos iba a decir que después de 
tanto tiempo íbamos a estar juntos 
de nuevo en una Ejecutiva de Com-
mon, ¡eh! Manolo, y además siendo 
Presidenta una Mujer, la segunda en 
todo el periodo y con las dos me ha 
tocado estar, Concha y Olga. 
 
         Recuerdos y casualidades, mo-
mentos de trabajo en buenos y no 
tan buenos tiempos, recuerdos......  
recuerdos que te vienen a la mente 
cuando piensas en el gran honor que 
es recibir este Premio, Premio que me 
llena de orgullo y satisfacción y que 
podían habérselo dado a cualquiera 
que seguro lo merece más que yo, 
pero me lo han dado a mí y estoy 
contento y quiero haceros saber lo 
contento que estoy, no me cansaré 
de daros gracias por ello. De nuevo 
vienen lágrimas a mis ojos como 
aquellas que me vinieron en el mo-
mento de recibir el Premio, lágrimas 
que sólo me permitieron decir: 

“Recuerdo que cuando se ha dado el 
Premio a otros compañeros, yo no me 
podía imaginar que llegara tan profun-
damente y que me extrañaba su emo-
ción, ahora comprendo por qué. Gra-
cias compañeros por el honor recibi-
do” y ahora añado, intentaré ser ca-
paz de ostentarlo debidamente. 
           
 
 
 
 

           
 
          Los recuerdos son recuerdos, 
el trabajo por hacer es lo importante, 
seguro que el año próximo será un 
Premio Luis Esteban de mayor catego-
ría. 
 
 

Juan José Casado 
Premio Luis Esteban XIII Edición 

 

EVENTO 3 DE DICIEMBRE 

El pasado mes de Diciembre se 
celebró la Asamblea General Ordina-
ria de COMMON.  Aprovechamos esta 
reunión para que no se quedara en 
una simple asamblea e incluimos en 
dicha reunión una ponencia sobre e-
business y la celebración de la entre-

ga del premio Luis Esteban.  He aquí 
el resumen de la reunión: 

Comenzamos la mañana como 
siempre con una bienvenida a los 
socios y después de unos chascarri-
llos, siempre positivos para levantar 
el ánimo de la jornada, se pasó a la 



”Actualmente, el 

hecho es que si no 

nos montamos en el 

carro del ebusiness, 

estamos muertos” 

sala que teníamos asignada en el 
Forum de IBM donde comenzó la 
Asamblea.  Olga Miralles, nuestra 
presidenta expuso el orden del día 
que en resumen fue: 
 
• Situación actual de la asociación 
• Aprobación cuentas años 1997-

2003 
• Elección Censores de Cuentas 

Año 2003 
• Aprobación Presupuesto Año 

2004 
• Ruegos y Preguntas 
 

El resumen principal de todo lo 
que se habló en la asamblea fue 
que debido a la carencia de miem-
bros, es decir de cuotas, se intenta 
reducir los gastos todo lo más posi-
ble y la vez se hace un llamamiento 
para intentar conseguir nuevos 
miembros a la asociación. 
 

Una vez cerrada la asamblea 
tuvo lugar una ponencia a cargo de 
Elisa Martín Garijo sobre “Cómo 
abordar un proyecto e-business” en 
el que independientemente de la 
plataforma con la que queramos 
trabajar, nos mostró qué pasos 
dar, qué dificultades se pueden en-
contrar y cuales son las ventajas 
que un proyecto de tal envergadura 
puede representar.  

 
Actualmente, el hecho es que si 

no nos montamos en el carro del e-
business, estamos muertos.  No se 
puede afrontar un negocio a la ma-
nera tradicional.  Debemos estar 
presentes en el mercado global de 
una manera innovadora, eficiente y 
moderna, renovando o reinventan-
do nuestra infraestructura para po-
der estar presentes dónde y cuándo 
el negocio lo requiera.   

 
Eso es e-business y de eso fue 

de lo que nos habló Elisa. 
 

Posteriormente, se realizaron 
ponencias ilustrativas a cargo de: 
  

�    José María de la Concepción 
que nos habló sobre la im-

plantación de Domino en 
iSeries en su empresa Meca-
lux y  

�    Juanjo Casado que nos  ex-
puso el proyecto de conver-
sión de una aplicación 
“verde” a pantallas gráficas 
mediante la herramienta 
WebFacing en su empresa 
Chico. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Como colofón de la reunión se 

entregó el premio Luis Esteban, 
premio que se concede como agra-
decimiento a esos compañeros o  
entidades, del esfuerzo que reali-
zan en favor de la Asociación y que 
con ello fomentan la participación 
en la transmisión de información 
entre los miembros de la Asocia-
ción.  Este año el premio ha recaído 
en la persona de Juanjo Casado, 
miembro del comité ejecutivo y 
responsable de que esta newsletter 
llegue puntualmente a todos voso-
tros.  

 
 

 
Rosario Rodríguez Mego 

Comité  Ejecutivo 
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GRANDES VERDADES SOBRE LOS SISMETAS DE 
GESTION DE RESULTADOS 

 

CONTACTOS 

                                * Si estás interesado en recibir la revista de CONTACT CENTER, 
remítenos un correo electrónico a info@common-es.org con los siguientes datos: 
empresa, nombre y apellidos de la persona que desea recibir la revista, cargo 
que desempeña en su compañía y dirección completa de la misma. 
 
                   * Si quieres recibir información o estás interesado en celebrar una 
presentación en el IBM FORUM puedes ponerte en contacto con Carmen Torres 
en carmentorres@es.ibm.com o llamar al 91 397 7358. También tienes informa-
ción en http://www.ibm.com/es/events/centers/madrid. 
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“Buscamos 

colaboradores para 

próximas 

publicaciones” 

FEBRERO 2004, MADRID 
 
Evento sobre ‘El mapa actual de las telecomunicaciones para la trans-
misión de datos’ 
 
 
MARZO 2004 
 
Curso exclusivo para miembros de Common impartido por IBM Learning 
Services sobre ‘Webfacing ’ 
 
MAYO 2004 
 
Evento sobre ‘Almacenamiento’ 
 
 
En nuestra página web www.common-es.org encontrás más información 
sobre estas sesiones. 

 
OPERACIÓN TRIUNFO EN COMMON 

 

¿QUIERES SER FAMOSO? 

¿TIENES COSAS QUE DECIR? 

 

Estamos buscando colaboradores para las próximas publicacio-
nes de Common. Si estás interesado en tratar algún tema y 
quiere enviarnos un artículo, nota o incluso un chiste nosotros 
te lo publicaremos. 

 

Si es un chiste con viñeta nos lo puedes mandar en papel y no-
sotros lo escanearemos. 

 
PROXIMOS EVENTOS COMMON 



C/ Goiri, 30—7º D 
28039 Madrid  

COMMON EUROPE  ESPAÑA  

Teléfono: 913.146.565  
Fax: 913.146.565  
Correo: info@common-es.org 
www.common-es.org 
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EDICION:                                          Common Europe España 

 

COMITÉ EJECUTIVO: 

PRESIDENTE                                  VICEPRESIDENTE  
OLGA MIRALLES                               MANUEL DELGADO 
SOREA, S.A.                                   PETRESA 
TLF 93.247.97.37                             TLF 956 58.22.52 
EMAIL: olgam@common-es.org                    EMAIL: mdr@common-
es.org 
                                     
SECRETARIO                                  TESORERO  
ROSARIO RODRÍGUEZ MEGO              GUILLERMO ANDRADES 
IBM ESPAÑA                                  CPI SOFTWARE 
TLF 91 397.64.73                             TLF 91 535.41.35 
EMAIL : charormego@common-es.org  EMAIL: gab@common-es.org 
 
VOCALES 
 
SANTIAGO PICAZO                           F. JAVIER SANTOS 
SAYTEL SERVICIOS INFORM           HELVETIA CERVANTES 
TLF 91 296.13.45                             TLF 948 21.82.51 
EMAIL: spicazo@common-es.org                EMAIL: fjsantos@common-es.org 
 
 
JUAN JOSE CASADO 
CHICCO ESPAÑOLA 
TLF 91 649.90.00 
EMAIL: jjcasado@common-es.org 

 

COORDINACION Y EDICION                Juan José Casado 

 

SECRETARIA                                         Alicia Santos  

 

FINES DE LA  ASOCIACION: 

 

• Promover entre sus miembros el intercambio de informaciones y 
experiencias sobre todas las cuestiones relacionadas con la in-
formática. 

• Desarrollar coloquios seminarios y reuniones para el estudio de 
los sistemas de información, que permitan un mejor aprove-
chamiento de los equipos y materiales existentes en el mercado 

• Canalizar las experiencias de los miembros de la Asociación a fin 
de obtener mejoras en beneficio de los Miembros usuarios 

• Establecer relaciones  con otras Asociaciones o grupos profesion-
ales, nacionales e internacionales, con actividades iguales o 
similares 

• Realizar cualesquiera otras actividades que, de acuerdo con los 
objetivos antes enumerados, ayuden a la consecución de los 
fines previstos. 


