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EL AJETREO (*)

La otra tarde, al volver
del trabajo a casa, me dijo mi
mujer que se me veia como
cansado, realmente -le dije-
es que he tenido un dia aje-
treado!, menos mal que mafna-
na es viernes...

Ajetreado? -Me quedé
pensando luego- es una buena
palabra, se la dije sin meditar-
lo, porque me encontraba can-
sado, asi es que he debido
hacer muchas cosas, vamos a
ver si las recuerdo...

Encendi el PC, o mas
bien lo intenté porque se resis-
tia, primero diciéndome que se
habia cerrado mal y que tenia
que hacer un chequeo al disco,
total, como tengo dos discos
de 120 llenos de porqueria casi
media hora de chequeo, mas
chequeo del que han hecho a
mi personita en los ultimos
afios.

Cuando ya quiso Win-
dows presentar una ventanita
empieza a dar errores una co-
sa llamada upstrap con no se-
gué sobre el registro corrompi-
do, que me obliga a dar unas

pocas de veces intro en un monton de
mensajes. Me apunté el nombrecito
para ver si podia encontrar alguna re-
ferencia. Uno ya va sabiendo de estas
cosas y cae en la cuenta que el fiche-
rito estd asociado a una instalacién de
una UPS (SAI en castellano) para evi-
tar apagones de luz, asi que desinsta-
lo el software, dando los consiguien-
tes problemas y verificando al final
que la referencia sigue existiendo en
el registro de Windows, por lo que lla-
mo al regedit y limpio todo rastro del
susodicho ficherito. Por si las moscas
le doy a reiniciar Windows y voy a por
el segundo cafetito.

Las once menos cuarto.

Mientras voy a por el cafecito
me dice Irene que se le repiten teclas
al teclear, y que tiene miedo porque
otro compafero le ha dicho que no
tiene bien instalado el antivirus. Se lo
miro (lo del antivirus) y compruebo
que el gracioso de turno no se lo ha
instalado, asi que -para demostrar
gue uno puede con estas cosas- in-
vestigo donde estd el instalador del
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“A todo esto las

once y media y sin

tomar café!”

antivirus, resulta que estd donde de-
be, lo instalo y tras un buen rato falla
por algo de compatibilidad. Vamos a
la Web del fabricante y tras otro ratito
de buceo encuentro un parche para
XP, lo bajo, lo instalo, apagado y en-
cendido del PC y ya tenemos el antivi-
rus casi andando.

A todo esto las once y media y
sin tomar café! Se lo comento a otro
compi pero quedamos en que lo mejor
es bajar al bar de abajo —que total es
un minuto-, asi que bajamos y toman-
do el café hablamos que hacia falta
comprar una regleta de enchufes para
que se puedan conectar a la vez la ca-
fetera y el microondas, asi que nos
acercamos a la tienda “de al lado” y
no nos gusta la regleta que hay, va-
mos a una ferreteria que hay “un poco
mas alld” y compramos la regleta, pi-
las, un destornillador -que siempre
hace falta- y dos cables de audio
“para unas pruebas”. Cuando volve-
mos son ya la una menos cuarto, voy
a ver si me doy prisa que tengo mi PC
retrancando.

El ficherito upstrap sigue dan-
do pegas, pero ahora no tengo tiem-
po, le doy intro repetidas veces hasta
que me deja en paz. Mientras termina
de activarse Windows voy a echarle
un vistazo a lo de la regleta para la
maquina del café, ila una y cuarto!,
salgo pitando para ver si puedo al
menos leer el correo. Menos mal que
el PC ha terminado de arrancar. Ten-
go 82 correos nuevos en la carpeta
principal y otros 70 en carpetas se-
cundarias. Echo un vistazo general a
la carpeta principal, veo que no hay
nada del todo urgente, y me voy a co-
mer jurando que tengo que encontrar
una solucién para lo del spam.

Tras la comida tengo 30 mensajes
mas pero nada para ya, asi que me
dedico a borrar lo que claramente es
spam, y a revisar algunas cosas sim-
patiquillas que me mandan los ami-
gos. Tras el cabreo de tanto spam me
pongo a buscar por el inten-nes algu-
nas soluciones para esto, me bajo va-
rios programas freeware, descubro
también que hay otros programas re-
lacionados para evitar el spyware, me
los bajo también, instalo algunos, les
echo un vistazo, llego a la conclusion
de que no me decido por ninguno, asi
gue aparco -de momento- la solucion
del spam.

Recibo un correo de Google in-
vitdndome a tener una cuenta de co-
rreo con buscador google integrado y
con un giga (si, mil megas, o sea mil
millones de caracteres, el equivalente
a 715.000 disketes), asi que me leo
todo el contrato, lo acepto, me confi-
guro la cuenta y envio varios correos
con ficheros adjuntos tremendos para
probarlo... la sensacion de que des-
pués de probarlo no sé para qué lo
voy a usar la contaré otro dia.

Mientras andaba buscando una
solucién para el spam vi en cnet.com
una buena seccion sobre las camaras
digitales, asi que me envio un email al
correo de casa con algunas referen-
cias para investigarlas el fin de sema-
na., y me envio los programillas de
spam para terminar de revisarlos en
casa. iLas cinco y media!

Mientras me tomo un cafetito
le pregunto a Irene que tal ve lo del
antivirus, le echamos otro vistazo y
llegamos a la conclusion de que tene-
mos mas PC’s que no tienen antivirus
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“la propia
complejidad de los
sistemas se esta
convirtiendo en un

auténtico problema

para las empresas”

0 que lo tienen mal, la dejo porque
necesito hacer una cosa urgente, ma-
flana repasaremos esto de los antivi-
rus.

Veo en el PC que Windows Up-
date se ha bajado unos parches que
necesitan reinicio, asi que nada mejor
que una pausa para un vaso de agua
fresquita de la maquina. Luego se re-
inicia bien y todo.

Ahora ya voy en serio, abro el
Client Access y me pongo a trabajar,
pero es Jueves y al rato viene Grego-
rio con Mateo diciéndome que nos va-
mos a echar la primitiva, echamos la
primitiva, tomamos un cafelito en el
bar y ihasta mafiana!, pero -nada
mejor que tener las cosas prepara-
das- antes me anoto los temas pen-
dientes para mafana: bajar un par-

che del grabador de dvd que no anda
muy fino, probar el nuevo disco duro
usb que me hace falta para los bac-
kups, ver como queda el tema de los
antivirus, si acaso decir que migren a
la nueva version del 2004, prepararle
a Alicia las imagenes para la revista,
...y lo que salga...

Acurrucado, casi tumbado en el sofa,
me lo repito: realmente ajetreado el
dia.

(*) n. del t. Ajetreo: dicese del cumu-
lo de ocupaciones, generalmente vivi-
das con aparente dedicacion, y que
no importan nada en las que deberian
ser las principales tareas.

Guillermo Andrades
Comité Ejecutivo

TECNOLOGIA AUTONOMA

La innovacién es la Unica cons-
tante que ha permanecido inalterable
a lo largo del tiempo en el sector de
las Tecnologias de la Informacién. Las
empresas tecnoldgicas han dedicado y
dedican sus esfuerzos a desarrollar
sistemas que respondan a las necesi-
dades de los usuarios, cada vez me-
nos tolerantes a los fallos de los orde-
nadores y mas exigentes respecto a la
tecnologia que utilizan. Sin embargo,
la propia complejidad de los sistemas
se esta convirtiendo en un auténtico
problema para las empresas.

Segun un estudio recientemen-
te elaborado por la Universidad de Ca-
lifornia, las compafias gastan entre
un treinta y un cincuenta por ciento
del presupuesto de TI a prevenir
‘caidas’ de sus sistemas o a recupe-
rarse de ellas. Y no es de extrafiar. Un
fallo del sistema en una organizacién
financiera o en un negocio on-line

puede traducirse en millones de euros
en oportunidades de negocio perdi-
das.

Si nos centramos en las inte-
rrupciones del funcionamiento de los
ordenadores, se constata que, en el
cuarenta por ciento de los casos, di-
cha interrupcidn se debe a un error
del administrador de sistemas. Y no
se debe a una cuestién de formacién o
de que éstos no tengan la capacidad
adecuada, sino a que es dificil tener
en mente toda la complejidad de la
tecnologia, mas aun cuando se traba-
ja presionado por la necesidad de te-
ner que tomar decisiones en cuestién
de segundos.

Administration



Pagina 4

“El objetivo es
incrementar el grado
de automatizacion
de las empresas ya

que cuantos menos

errores se produzcun

mas eficientes seran

éstas”

Y es que los negocios no soélo
funcionan basandose en procesadores
y en capacidad de almacenamiento;
hay numerosos factores que intervie-
nen en el ‘buenhacer’ de los sistemas.
Dado que todavia hoy es una utopia
desarrollar un hardware o un softwa-
re que no tenga defectos, necesita-
mos ordenadores que sean capaces
de funcionar por si mismos, con ma-
yores niveles de inteligencia integra-
dos en la propia tecnologia. Se trata
de crear sistemas que, al igual que el
cuerpo humano, reaccionen ante de-
terminados estimulos internos y ex-
ternos sin dejar de dar servicio al
cliente.

Esto es lo que se ha llamado
Autonomic Computing o Informatica
Autonoma. Con esta funcionalidad,
los directores podran establecer obje-
tivos de negocio mientras los ordena-
dores definen automaticamente las
coordenadas tecnoldgicas necesarias
para conseguirlos. Por ejemplo, en un
entorno financiero, un director podria
tomar la decisién de que las transac-
ciones se realizaran en menos de 1
segundo para conseguir los objetivos
de beneficio y de servicio. Las herra-
mientas de software se encargarian
de configurar los sistemas del orde-
nador para conseguirlo en ese tiem-

po.

Las implicaciones de este enfo-
que saltan a la vista: una red de com-
ponentes informaticos “inteligentes” y
organizados que nos dan lo que se
necesita y cuando se necesita, sin la
intervenciéon humana.

Tomemos el caso de un orde-
nador que se para intermitentemente,

por lo que, durante varios segundos,
las transacciones de los clientes no
pueden ser procesadas y se pierden
miles de euros en negocio, asi como
la confianza y la lealtad del usuario.
En la actualidad, el personal técnico
de TI podria tardar incluso mas de un
dia en detectar el problema y, cuando
lo consiguiera, otros dos mas en solu-
cionarlo.

Con un sistema auténomo (con
supervisiéon en tiempo real y analisis
de ajuste automatico), se detecta el
problema la primera vez que éste se
produce y se compara con los datos
historicos del problema. La configura-
cion se reestablece automaticamente,
por lo que se evita cualquier pérdida
real de ingresos y de fidelidad del
cliente.

El objetivo es incrementar el grado
de automatizacion de las empresas
ya que, cuantos menos errores se
produzcan, mas eficiente seran éstas.
No obstante, mas alld de resolver los
problemas que plantean la propiedad
y el mantenimiento de la tecnologia
en aras de hacer a la estructura em-
presarial mas flexible y adaptable a
las circunstancias del negocio, la In-
formatica Auténoma concede a las
empresas una libertad sin preceden-
tes. Al ser menos dependientes de los
sistemas, los directivos pueden con-
centrarse en mejorar y prosperar los
aspectos criticos de su negocio... La
empresa se convierte en duefia de su
propio destino.

Ignacio Martin Santos

Director de la division de servi-
dores y almacenamiento

IBM Espana y Portugal
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“...se consolida
mads como una
solucion de nuestro

tiempo,

consigviendo

responder a las
nuevas necesidades

que van surgiendo”

CRM: actualidad y perspectivas de futuro

La competencia, el desa-
rrollo tecnoldgico, retomar al
cliente como sujeto primordial
en la empresa, perfeccionar el
conocimiento y relacién con és-
te, progresar en la obtencion e
interpretacién de los datos vy
mejorar la imagen de la empre-
sa son claves para entender la
evolucién y la actualidad del
CRM (Customer Relationship
Management). Respecto al fu-
turo de este tipo de soluciones,
el conocimiento del cliente, la
adopcién de nuevas tecnologias
y el recorte de gastos en las
empresas tienen la palabra a la
hora de afrontar los nuevos re-
tos de sector.

El CRM esta de moda. Cada dia
se consolida mas como una solucion
de nuestro tiempo, consiguiendo res-
ponder a las nuevas necesidades que
van surgiendo para la empresa y para
la sociedad. En este sentido, son dos
las dinamicas que en estos ultimos
afios han variado el panorama de los
mercados y que en la actualidad son
variables decisivas para determinar la
realidad: el aumento de la competen-
cia y el avance tecnoldgico.

Respecto al primer rasgo, la
competencia entre empresas ha creci-
do fuertemente en la Ultima década.
Las empresas saben que deben dife-
renciarse de su competencia, ofrecer
algo mas que invite al cliente a con-
tratar sus servicios o consumir sus

productos en lugar de otros. Por este
motivo, el valor de la posibilidad de
captar nuevos cliente y de mantener-
los es incalculable. De hecho, quiza el
mantenimiento de los clientes que ya
se tienen sea no s6lo mas barato, sino
mas facil. Y en este ambito funciona
con gran efectividad las propuestas
del CRM, lo que ha convertido al clien-
te en punto de mira de la empresa, en
detrimento del producto o del servicio.

Por otra parte, la tecnologia ha
multiplicado los canales de contacto
entre el cliente y la empresa, abriendo
y facilitando nuevas posibilidades de
interaccion de mayor calidad entre
ambos. Asimismo, este cambio en la
tecnologia permite mayor eficacia y
rapidez en las comunicaciones inter-
nas de la empresa, en la gestién y en
el analisis de datos de las mismas. El
CRM ofrece de nuevo soluciones en
este campo para introducir mejoras
sustanciales en el funcionamiento de
la empresa.

Nada nuevo bajo el Sol

A pesar de que se trate de un
término en boga, el CRM en si, esta
basado en conceptos tradicionales de
la actividad mercantil, como el conoci-
miento del cliente, de sus rasgos, de
sus preferencias, para ofrecerle un
trato personal especializado que lo in-
clinen a consumir productos y servi-
cios de una determinada empresa.
Con el desarrollo de las técnicas del
marketing, a lo largo del decenio de
los ochenta, se empezaron a extender
soluciones de este tipo de manera ais-
lada por cada departamento de la em-
presa, entre ellas herramientas ERP,
con el fin principal de controlar los
gastos internos. El paso siguiente era
sencillo: conseguir la fidelizacidon de
los clientes, mejorar su trato y captar
otros nuevos.

Ya en los afios noventa los de-
partamentos empezaron a compartir
su informacion, aumentando los nive-
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“Asimismo, la

tecnologia

inalambrica
determinard la
transformacion del
CRM”

les de eficacia y rapidez en el manejo
de datos y en sus aplicaciones, ade-
mas de ofrecer un trato Unico a los
clientes. La evolucion de las propias
empresas, de la tecnologia y de los
mercados fue marcando la transfor-
macion del CRM hasta nuestros dias,
cuando la adaptabilidad de las solu-
ciones a las necesidades especificas
de la empresa es una de sus caracte-
risticas mas destacadas.

Una solucion actual para todos

La competitividad y el regreso
a la tendencia de centrar la atencion
en el cliente han impulsado la evolu-
cion y el crecimiento del CRM en es-
tos Ultimos tiempos. Se trata de un
nuevo reto para la empresa, mejorar
su trato con el cliente, llegar a cono-
cerlo, anticiparse a sus necesidades,
contactar con él en tiempo real y por
el canal mas idéneo, ofrecer un valor
afadido que mejore la imagen de la
empresa frente a las competidoras.

Otra clave que podria definir la
realidad de las soluciones CRM hoy en
dia es la posibilidad de aplicacion a
practicamente todo tipo de empresas,
ya sea en una clasificacién por tama-
fios como por actividad. En este sen-
tido, el CRM es una herramienta muy
util para empresas de mas de 500
trabajadores, de 500 a 100 -mid-
market- y de menos de 100 emplea-
dos -small-business-. También es
cierto que las primeras empresas que
han apostado por el CRM han sido
aquellas con amplios volimenes de
clientes, como sucede en los sectores
financieros, tecnoldgico y de teleco-
municaciones, donde la posibilidad de
fuga de clientes a otras companias de
la competencia es mayor.

Las nuevas tendencias

El futuro del CRM pasa por di-
versas propuestas. La necesidad de
reducir gastos conduce a una optimi-
zacién de costes operativos centrali-
zando gestiéon y administracién. En
ese sentido el CRM ofrece la posibili-
dad de compartir infraestructuras y
de automatizar el marketing B2B y
B2C, gracias a los avances en obten-
cion, gestion, acceso y analisis de da-

tos.

Lo que ya es una realidad es
la importancia crucial de Internet en
las comunicaciones. Esto pone de re-
lieve el papel decisivo de soluciones
self-service o de autoservicio, que
buscan la convergencia de Internet
con los demas canales, ampliando y
mejorando la oferta de comunicacion
entre cliente y empresa segun las ne-
cesidades y preferencias del primero.
En el mismo sentido, los Contact Cen-
ters IP experimentaran previsiblemen-
te un notable crecimiento, si bien el
impacto del trafico de voz sobre la
red, la fiabilidad y la seguridad estan
dificultando el proceso, segun un in-
forme de Telenium sobre las tenden-
cias del CRM en 2004.

Asimismo, la tecnologia ina-
lambrica determinara la transforma-
cion del CRM en unos afios, gracias al
desarrollo de herramientas como el
WAP o las Palm. Segun esto, pronto
podran llevarse acabo comunicacio-
nes a tiempo real y en cualquier lugar
dentro del CRM. De igual manera, a lo
largo de los préximos afos veremos
como se van perfeccionando los siste-
mas de Respuesta de Voz Interactiva
(IVR), aumentando la automatizacion
y reduciendo los costes.

Por ultimo, es preciso destacar
que las tendencias para el futuro esta-
ran marcadas por la voluntad de las
empresas de diferenciarse de la com-
petencia por medio del CRM. Esta afir-
macion demuestra la necesidad de la
empresa de pensar como el cliente,
de ponerse en su lugar. Esto mejorard
en cantidad y calidad la interaccion
bidireccional entre empresa y cliente y
se logrard un mayor grado de satis-
faccién en éste Ultimo. De esta mane-
ra se personalizan las estrategias de
marketing y la empresa gana rapidez
a la hora de dar respuesta a los cam-
bios en el mercado.

Problemas y soluciones

En la actualidad la gestién de
CRM presenta varios problemas. El
primero consiste en que las empresas
muchas veces no son capaces de
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"Lo que ya es una

realidad es la

importancia crucial

de Internet en las

comunicaciones.”

identificar de manera exacta sus ne-
cesidades y pretensiones a la hora de
desarrollar sus aplicaciones CRM. Esto
crea una brecha de ineficacia y pérdi-
das en su gestion. Debido a este pro-
blema, es conveniente que la empre-
sa conozca sus propias caracteristicas
y qué tipo de solucién CRM se adapta
de mejor manera a éstas.

Por otra parte, el avance tec-
noldgico deriva en que se utilicen de
manera deficitaria las posibilidades
del CRM, asi como que su capacidad
quede obsoleta en términos de soft-
ware, incurriendo en deficiencias tec-
noldgicas que ralenticen y dificulten
los procesos.

Asimismo, el gasto que supone
el desarrollo de soluciones CRM aun
supone una duda para la empresa,
que comienza invirtiendo en los cam-
po donde sabe que rentabilizard con
mayor facilidad y celeridad sus inver-
siones, como el marketing, las ventas
o la atencion al cliente. Sin embargo,
la inversion en datos y analisis es un
factor basico del éxito del CRM, por lo
que las empresas deben ser conscien-
tes de que el aumento de beneficios
gracias al CRM no es un aconteci-
miento a corto plazo. Asimismo, la
empresa debe afrontar un cambio de
mentalidad considerable a la hora de
impulsar un proyecto de CRM.

Es imprescindible que el CRM
funcione adecuadamente y que la
empresa sepa aprovechar al maximo
su potencial, aprovechando los segui-
mientos y las bases de datos para de-
terminar qué no funciona y la manera
de enmendar estos problemas.

El mercado en Espaiia

En Europa, el sector del CRM
se encuentra en pleno crecimiento. A
pesar de esto y debido al retraso que
lleva Espafia respecto a la media eu-
ropea, los niveles de expansion en
nuestro pais son mayores. No obstan-
te, segun el informe de la consultora
Telenium, en Espafia, en 2003 el
mercado de CRM ha sufrido un retro-
ceso del 20% en relacion al afio ante-
rior, en los ambitos de captacion, re-

tencion y servicio al cliente.

Sin embargo, los mismos datos
apuntan a una recuperacion del sector
para los afios 2004 y 2005, con un
crecimiento previsto entorno al 10%-
15%. El recorte de gastos ha provoca-
do que muchas empresas recurran al
outsourcing en los Ultimos anos, para
externalizar en parte o en su totalidad
sus sistemas CRM.

Para 2004, este estudio espera
gue aumente el crecimiento econémi-
co, impulsando la inversion y el propio
crecimiento de las empresas. No obs-
tante, este factor no evitard que se
mantengan los recortes. Por Uultimo,
también prevé que se vayan difumi-
nando las barreras internas entre de-
partamentos en el seno de las empre-
sas, facilitando la interaccion y el ac-
ceso comun a la informacion.

Segun estas previsiones, Tele-
nium espera que se comiencen a pro-
ducir diversos cambios a lo largo de
este afo, como la tendencia a las ven-
tas de las empresas, lo que provocara
una mayor demanda de soluciones
front-office, la verticalizacion de los
sistemas CRM, la concentracion de
otras actividades de la empresa, como
el marketing, alrededor del Contact
Center o la externalizacion -
outsourcing- de los servicios de CRM.

Sumarios:

“El valor de la posibilidad de
captar nuevos cliente y de mantener-
los es incalculable. De hecho, quiza el
mantenimiento de los clientes que ya
se tienen sea no so6lo mas barato, sino
mas facil”

“Es imprescindible que el CRM
funcione adecuadamente y que la em-
presa sepa aprovechar al maximo su
potencial, aprovechando los segui-
mientos y las bases de datos para de-
terminar qué no funciona y la manera
de enmendar estos problemas”

“Lo que ya es una realidad es
la importancia crucial de Internet en
las comunicaciones”

Colaboracion de
CONTACT CENTER
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“El motivo principal
de la reunion
reafirmar IBM
eServer iSeries es
una plataforma de

HW, tanto para

SAP como para
IBM”

EVENTO 17 DE JUNIO

El pasado mes de Junio se cele-
bro el evento ‘Beneficios de IBM eSer-
ver iSeries para SAP’. Este evento fue
realizado por IBM junto con la colabo-
racion de COMMON. Tuvo como esce-
nario la ciudad de Barcelona. He aqui
un resimen de la reunion:

Comenzamos la mafiana dando
la bienvenida a los clientes que asistie-
ron al evento. Esta bienvenida estuvo
a cargo de Santiago Anguera - IBM Di-
rector de territorio este SMB y Olga Mi-
ralles - Presidenta de COMMON. El
motivo principal de la reunién reafir-
mar IBM eServer iSeries es una plata-
forma de HW, tanto para SAP como
para IBM, asi como posicionar los nue-
vOos anuncios de iSeries acaecidos re-
cientemente y las ventajas que ellos
suponen para los clientes de SAP.

Contamos con la presencia por
parte de SAP de Rosa Pardo — Respon-
sable de alianzas y de Andreas Dutz -
Responsable de marketing SAP-IBM
iSeries.

Rosa Pardo nos hizo una breve
exposicidon sobre la alianza SAP-IBM vy
Andreas Dutz, en un castellano ‘casi
perfecto’ nos expuso la importancia de
los ERPs en el mundo empresarial y
posiciond a SAP como uno de los prin-
cipales debido a su gran implantacién
y excelente funcionalidad. Reafirmo
iSeries como una plataforma estratégi-
ca para SAP ERP, mySAP y Netweawer.

|l

Tras esta introduccidn por parte
de SAP, llegamos a la parte central del
evento. Esta parte corrid a cargo de
Walter Lang, Responsable IBM del de-

sarrollo de SAP en iSeries del ISICC
(IBM SAP Internacional Competente
Center). Durante esta presentacion
se analizaron los nuevos anuncios de
IBM iSeries Power5 y las multiples
ventajas que dotan a los clientes de
SAP. Estas derivadas del aumento
sustancial del rendimiento, mejoras
en la funcionalidad de i5/0S, gran
nivel de virtualizacion y aumento de
la estabilidad y escalabilidad. Ade-
mas, los beneficios de SAP en iSeries
se ven reforzados: facilidad de utili-
zacion, gran estabilidad y una rapida
implantacion.

Se expuso claramente que, la nueva
tecnologia IBM Power5 maximiza el
retorno de la inversion de mySAP
Business Suite, protegiendo la inver-
sion en activos de IT y mejorando los
costes totales de adquisicion y de
propiedad.

A continuacién con tuvo lugar
una ponencia ilustrativa de un caso
de éxito en el cliente Grupo Comsa.
Esta la llevé a cabo Miguel Angel Lo-
zano que nos expuso de forma muy
clara y brillante su experiencia resal-
tando las ventajas que ha represen-
tado IBM iSeries en su implantacion
de SAP y porqué han confiado su ins-
talacion en esta plataforma.

Tras finalizar las exposicio-
nes, pasamos a tomar un vino espa-
fol durante el cual mantuvimos con-
versaciones muy agradables en torno
a SAP e iSeries con la mayoria de los
asistentes.

Carmela Martinez Guillem
IBM ISERIES PRESALES SUP-
PORT
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“IBM y Cisco han

formado una

alianza global para

trabajar

conjuntamente”

NOTICIAS CORTAS

IBM y Cisco

En un esfuerzo por acelerar la implementacion de redes basadas en protocolo
Internet, IBM y Cisco han formado una alianza global para trabajar conjunta-
mente en el desarrollo de productos y servicios que facilitaran a las empresas
de todos los tamafios la integracion e implementacién de sistemas convergen-
tes de voz, video y datos.

IBM Servicios

La estrategia de servicios bajo demanda de IBM se ve reforzada con la apertura
de un nuevo centro de supercomputacion en la localidad francesa de Montpe-
llier. El centro es hermano gemelo del situado en Poughkeepsie (Nueva York),
y se trata de la primera sede de estas caracteristicas que IBM abre en Europa.
Los servidores de alta capacidad instalados en Montpellier, estaran disponibles
via Internet como recursos “on demand” que las empresas podran solicitar en
funcion de sus necesidades concretas de negocio.

ETIQUETA ELECTRONICA

Carrefour ha implantado un sistema de etiqueta electrénica en su hipermercado
de San Sebastian de los Reyes. Todas las secciones de este centro excepto tex-
til y productos frescos dispondran de este sistema que pretende eliminar los
errores de precio en caja. La etiqueta estd conectada a todos los ordenadores
de los jefes de tienda y lineas de caja mediante un dispositivo bidireccional de
radiofrecuencia, de modo que no sélo reciben informacién sino que envian se-
fales que confirman la recepcion.

MULTA POR SPAM

El tribunal de Comercio de Paris condend a un contratista francés a pagar
22.000 euros por dafios y perjuicios por un envio masivo de correos electrdni-
cos no solicitados.

El juzgado condend también al emisor de estos ‘e-mails’ a pagar 1.000 euros
por correo electrénico no deseado que fuera enviado tras la condena.

El autor de estos correos basura tenia a AOL como proveedor de servicios de
Internet y creaba sus direcciones electrénicas bajo una identidad falsa a través
del servicio de ‘Hotmail’ de Microsoft.

HUELGA DEL TELEMARKETING

Los servicios de atencion telefénica de grandes empresas y los de determinados
servicios publicos registraron diversos problemas como consecuencia de la
huelga convocada en el sector de telemarketing por los sindicatos CCOO y UGT.
El para ha afectado a unos 40.000 trabajadores de todo el pais.

MICROSOFT Y SAP

Las conversaciones habidas entre Microsoft y SAP para una posible fusiéon han
saltado a la palestra, sorprendiendo a propios y extrafios. Al parecer, el acerca-
miento se habria producido el afo pasado, habiendo sido descartada la posibili-
dad hace unos meses por la complejidad de la fusién de ambos gigantes del
software.

SCO RECOGE TEMPESTADES

Con un descenso de mas del 50% en los ingresos obtenidos en el segundo tri-
mestre del afio, el proveedor de software SCO parece estar recogiendo los fru-
tos de su cruzada por cobrar licencias de usuarios Linux que no sean sus clien-
tes, parece ser que la pérdida es de alrededor de 9 millones de dodlares.
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CONTACTOS

* Si estds interesado en recibir la revista de Contact Center, remitenos
un correo electréonico a info@common-es.org con los siguientes datos: empresa,
nombre y apellidos de la persona que desea recibir la revista, cargo que desem-
pefa en su compafiia y la direccion completa de la misma.

* Sj quieres recibir informacion o estds interesado en celebrar una pre-
sentacién en el IBM FORUM puedes ponerte en contacto con Carmen Torres en
carmentorres@es.ibm.com o llamar al 91 397 7358. También tienes informacion
en http://www.ibm.com/es/events/centers/madrid.

Os recordamos que el IBM FORUM ofrece un 10% de descuento a los
miembros de Common que utilicen cualquiera de los servicios del IBM Forum
de Madrid
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SEPTIEMBRE, MADRID
Evento sobre Modernizacién de Aplicaciones y WebSphere Portal

“Octubre , en
SEPTIEMBRE, BARCELONA
Evento sobre Modernizacion de Aplicaciones y WebSphere Portal

Cordoba, Reunion

Nacional”

21Y 22 DE OCTUBRE, CORDOBA
Reunidon Nacional.

En la preparacion de este evento nos estamos centrando basicamente en dos
temas de interés:

Linux y AIX sobre iSeries. Donde ademas de las presentaciones técnicas en
torno a este tema, tendremos un iSeries ‘in situ’ donde ver funcionar aplica-
ciones Linux de distintos business partners y comprobar que realmente fun-
cionan.

Almacenamiento. Como dia a dia aumentan las aplicaciones y la necesidad
de mantener mas y mas cantidad de datos en linea veremos posibilidades de
almacenamiento y backup existentes para el iSeries

NOVIEMBRE, MADRID O BARCELONA
Como todos los afios el Roadshow, donde contaremos con temas de maxima
actualidad, impartidos por ponentes de los Laboratorios de Rochester.

En nuestra pagina web www.common-es.org encontraras mas informacion
sobre estas sesiones.



Péagina 11

“Buscamos

colaboradores para

préximas

publicaciones”
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¢QUIERES SER FAMOSO?
¢TIENES COSAS QUE DECIR?

Estamos buscando colaboradores para las proximas publicaciones de Com-
mon. Si estds interesado en tratar algun tema y quiere enviarnos un articu-
lo, nota o incluso un chiste nosotros te lo publicaremos.

Si es un chiste con vifieta nos lo puedes mandar en papel y nosotros lo es-
canearemos.



COMMON EUROPE ESPANA

C/ Goiri, 30—7°D
28039 Madrid

Teléfono: 913.116.114

Fax: 913.116.114

Correo: info@common-es.org
WWw.common-es.org

EDICION:

COMITE EJECUTIVO:

PRESIDENTE

OLGA MIRALLES

SOREA, S.A.

TLF 93.247.97.37

EMAIL: olgam@common-es.org
es.org

SECRETARIO
ROSARIO RODRIGUEZ MEGO
IBM ESPANA

TLF 91 397.64.73

EMAIL : charormego@common-es.org

VOCALES

SANTIAGO PICAZO

SAYTEL SERVICIOS INFORM
TLF 91 296.13.45

EMAIL: spicazo@common-es.org
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Common Europe Espafia

VICEPRESIDENTE
MANUEL DELGADO
PETRESA
TLF 956 58.22.52
EMAIL: mdr@common-

TESORERO

GUILLERMO ANDRADES

CPI SOFTWARE

TLF 91 535.41.35

EMAIL: gab@common-es.org

F. JAVIER SANTOS
HELVETIA CERVANTES

TLF 948 21.82.51

EMAIL: fisantos@common-es.org

JUAN JOSE CASADO

CHICCO ESPANOLA

TLF 91 649.90.00

EMAIL: jjcasado@common-es.org

COORDINACION Y EDICION Juan José Casado

SECRETARIA Alicia Santos

FINES DE LA ASOCIACION:

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

o Desarrollar coloquios seminarios y reuniones para el estudio de

los sistemas de informacion, que permitan un mejor aprove-
chamiento de los equipos y materiales existentes en el mercado

o Canalizar las experiencias de los miembros de la Asociacién a fin
de obtener mejoras en beneficio de los Miembros usuarios

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

o Realizar cualesquiera otras actividades que, de acuerdo con los

objetivos antes enumerados, ayuden a la consecucién de los
fines previstos.



