
  

PARTNERS TECNOLÓGICOS: 

En el contexto actual, asociarse con compañías que 
promuevan la transformación digital y la aceleraci 

  

ón 
de la innovación resulta crítico para el fortalecimiento 
de la gestión de cada empresa. por armén Fica 

| momento de asociarse 
con un partner tecno- 
lógico, las empresas 
chilenas no solo buscan 

¡aun buen prestador de servicios 
a dernando, sino que también les 
entregue valor agregado.Cono- 
cimiento del negocio, experien- 
cia tanto en desarrollo como en 
implementación de esta close de 
soluciones, respaldo operacional, 
fexbblidad y una actitud de acom- 
pañamiento continuo son factores 
decisivos para establecer relaciones 
exitosas y de largo plazo. 

El subdirector de la Escuela de 
Ingeniería y Recursos Naturales de 
Duoc UC, Manuel Morales, argu- 
menta que los vínculos entre las 

organizaciones y sus socios tecno- 
lógicos se construyen sobre la base 
de objetivos claros y el despliegue 
de acciones concretas que se 
pueden traducir en el desarollo de 
proyectos que tienen un impacto 
directo en la gestión. 

“La confianza y la transparencia 
desempeñan un rol fundamental 
en este tipo de relaciones, al igual 
que la transferencia tecnológica, 
la formación, la escalablidad, la 
compatibilidad, la entrega de 
valor agregado y la medición del 
impacto para evidenciarsu aporte 
ala mejora de la productividad, la 
sosteniblidad y la competitividad 
de la empresa”, enfatiza. 

SOLUCIONES ON DEMAND Y 
ESTRATEGIA DE PARTNERS 

Objetivos estratégicos 
Definir metas compartidas, 

investigar las alternativas disponibles 
dentro del mercado y tener acceso 
a tecnología de vanguardia son 
variables muy importantes en este 
contexto. Asílo resalta el director del 
área de tecnologías de la informa- 
ción y ciberseguridad de Inacap, 
Gonzalo Labra, quien plantea que 
es esencial contar con un socio que 
esté comprometido con los objeti- 

  

vos estratégicos de la empresa en 
sus diversos planes de innovación. 

“Las organizaciones presentan 
necesidades muy diversas, lo que 
significa que no todas se benef- 
ciarán de las mismas soluciones 
digitales. Por ende, un socio tecno- 
lógico desempeña un rol crucial 
al asesorar en la elección de las 
herramientas más adecuadas”, 
destaca. 

Un buen partner en este ámbito 
debe analizarla situación actual del 
negocio de la firma para identificar 
el tipo de herramienta que realmen- 
te se necestta, asegura Labra. "De 
esta manera las empresas ahorran 

    

     

    

  

tiempo valioso al evitar la neces- 
dad de investigar por su cuenta. 
De igual modo, pueden prevenir 
inversiones o gastos innecesarios 
¡dl adquirir soluciones tecnológicas 
que nose ajusten a sus requerimien- 
tos”, advierte. 

Una perspectiva que comple- 
menta Morales, quien subraya que 
en un contexto marcado por la 
transformación digital. la acelera- 
ción de la innovación, la presión 
por una mayor sostenibilidad y la 
carencia del talento especializado, 

asociarse con un partner tecnoló- 
ico resulta crítico para el éxito del 
negocio. 
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Lion Consulti 

Clean ( 

  

strategila 

Entre otras, permite que 

las siguientes migraciones, 

innovaciones o actualizaciones 

sean mucho más rápidas y simples, 

orientadas al cliente final y 

ciberseguras. 

Las empresas tienen el desafío perma- 
nente de actualizar sus sistemas, es así 

como muchas optan por migrar a la nube, 
donde pueden encontrar mayor flexibilidad. 
“Mientras más se demoran en actualizarse, 
más atrasadas quedan. Una migración puede 
durar entre seis meses y dos años”, explica 
Claudio León, Director Gerente de Lion 
Consulting y partner SAP, especializado en 
transformación digital. 

Considerando ese escenario, surge la 
estrategia Clean Core que apunta a limpiar y 
racionalizar lo más posible el producto SAP 
de los desarrollos, ampliaciones o extensio- 
nes que se realizaron para su adaptación 
inicial. 

“Con esta estrategia podemos eliminar 

ng destac 

los componentes innecesarios, hacer mucho 
más simple la interoperabilidad, agilizar los 
procesos y facilitar la adopción de nuevas 
tecnologías o las migraciones futuras en 
entornos SAP”, comenta el especialista 

En efecto, según datos de SAP, esta estra- 
tegía aporta 50% de reducción en el tamaño 
de las bases de datos; 80% menos perso- 
nalización de software; 70% de los procesos 

a ventajas d 

Core de SA 

    

de negocio centrales automatizados; y 80% 
estandarizados en 24 países. 

Esto, en base a cinco pilares de procedi- 
miento: Extensibilidad (SAP Integration Sutte, 
BTP y APIs), Integración (SAP Integration Sul- 
te Servic), Datos (SAP Master Data Governan- 
ce, SAP Datasphere), Agilización de procesos 
de negocio (SAP Build Process Automation) y 
Operaciones con revisiones de código para 
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LION CONSULTING 

EXPERTS IN DIGITAL TRANSFORMATION 

Datos de Interés 

Desde 2017, Lion Consulting, como firma 
consultora especializada en soluciones tec- 
nológicas SAP, asesora a sus clientes en la 
implementación de tecnología de vanguar- 
dia para mejorar sus procesos de negocios, 
acelerar el proceso del cambio e impulsar la 
innovación a sus operaciones para llevar a 
cabo con éxito su transformación digital 
Enjulio próximo será parte del webinar 
Integration 8. Extensibility Clean Core, orga- 
nizado por SAP. 

actualizar o eliminar. 

Así, las ventajas de Clean Core se 
traducen en aprovechar de un sistema más 
optimizado y fácil de gestionar, escalable y 
ciberseguro. “Las empresas que tienen SAP y 
quieren migrar a la nube se ven muy benefi- 
ciadas, pero requieren de un acompañamien- 
to experto, con conocimiento especializado y 
certificado”, destaca Claudio León 

www.lionconsulting.cl 
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