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CHANNEL PARTNER reunié a Canon, Fujitsu, HP, Konica Minolta y Sage para analizar este mercado

La consultoria sera
clave para el partner

Juan Cabrera

a crisis ha impuesto a las empresas la ne-
cesidad de mejorar sus procesos, con el
objetivo ultimo recortar costes y mejorar
la productividad de sus empleados. Para
conseguirlo, la digitalizacion de los docu-
mentos y el tratamiento automatizado de
los mismos en las compaiias es un factor clave. En
consecuencia, con unas empresas acuciadas por la
crisis y por una escasa competitividad, podria ser el
gran momento de la gestion documental en Espana.
CHANNEL PARTNER reunié a cinco profesionales que
trabajan en este ambito y que hablaron de las dificulta-
des para llevar el mensaje a las compaiias, asi como
de los retos que tienen proveedores y canales de venta
parasacar partido alaoportunidad que se les presenta.
Abrio el debate Maria Luisa Piris, service marketing
manager de Despachos Profesionales de Sage, que
asegurd que la gestion documental es basica en el dia
adiade sus clientes. “Nosotros hemos montando una
solucién con Readsoft para el escaneo inteligente de
facturas. Incorpora el documento al ERP como asien-
to contable y luego lo clasifica de forma automatica”.
Ademas, Sage trabaja codo con codo con la parte de
escaneres de Fujitsu. Por su parte, Melchor Sanz, res-
ponsable de preventa de la division de Impresiony
Sistemas Personales HP, fue claro al reconocer que
efectivamente hay “mucho desconocimiento en las
pymes”y que laindustria es la culpable. “No sabemos
transmitirles lo importante. Debemos hacer consulto-
rias para que sean capaces de cubrir sus verdaderas
necesidades”. Por su parte, Maria Luisa Piris, de Sage,
reconocio que no vale con hacer demos a los clientes
donde todo sale bien, puesto que luego las cosas no
funcionantanalaperfeccién en el diaadia. Entodo ca-
s0, abogd por seguir trabajando: “Estamos en unafase
muy preliminar de introduccién de esta tecnologia y
tenemos que seguir con nuestro papel divulgador”.
Jesus Cabanas, encargado de marketing de la uni-
dad de Imaging de Fujitsu, también reconocié que en
ocasiones los fabricantes se ven arrastrados a pres-
cribir tecnologias que no son las mas adecuadas. Y es
que, en su opinion, cada cliente es un mundo. “Es muy
dificil hablar de necesidades en general. Las pymes no
tienen nada que ver con las grandes cuentas. Muchos
clientes empiezan escaneando y guardando porimpe-
rativo legal. Otras van mas alla e incorporan motores
de busqueda, como puedan ser Autonomy o Abbyy.
Al Ultimo estadio llegan las empresas que integran la
gestion documental en su proceso de negocio. Si soy
capaz de analizar automaticamente mis facturas, pue-
do llegar a decir en un momento dado cual es el precio
medio de los bolis en la organizacion”.

Caen las impresiones
Se mostré disconforme Marco Aurelio Losas, jefe
de marketing de canal de Canon, que recordé que
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empresas como la suya han evolucionadopara ser
proveedores de servicios en las pymes. Ademas se-
fialé que no hay conflicto en un proveedor como Ca-
non que vende impresoras (generadores de papel) y
sistemas para digitalizar documentos (ahorradores de
papel) al tiempo. “Nuestra gama Image RunnerAdvan-
ce permite hacer muchas cosas: imprimir y digitalizar
conectandose a la nube desde el primer momento”.
Losas pidi6 a fabricantes y distribuidores que no vean
esto como una guerra (entre sistemas de impresion y
sistemas de escaneado), sino que conciban la gestion
documental como un todo, que va desde que se crea
el documento hasta que se destruye.

Juan José Luque, product manager de Konica
Minolta, sefialé que la gente ya no manda tantos do-
cumentos a la impresora y que se impone a los ac-
tores de la industria cambiar de tercio para vivir de
la gestién de documento. “No vale con ofrecer una
solucién de archivo y busqueda. Nosotros creemos
que el documento tiene que estar siempre disponible.
Por eso estamos trabajando en el ambito de las re-
des sociales corporativas. La idea es que no solo se
acceda al documento, sino que también los usuarios
puedan compartir la informacién y enriquecerla”. Mel-
chor Sanz, de HP, volvié a incidir en la idea de que el
discurso de los fabricantes va por un lado y la realidad
de los usuarios en estos precisos momentos discurre
por otro. “Aunque es verdad que vamos por ahi, por
hacer soluciones conectadas perfectamente con los
procesos de negocio y que ademas estén disponibles
en la nube, los clientes no tienen ahora dinero o capa-
cidad para implantar todo esto de lo que hablamos”.

La captura de datos es clave

Para Melchor Sanz , de HP, el 80% del negocio en este
segmento de la gestién documental esta en las pymes
que empiezan a escanear. “Una vez eso esté hecho,
ya nos pondremos a discutir si la informacion se debe
buscar con Google Desktop o se tiene que integrar con
las herramientas de gestion”. También consideré que,
a pesar del atractivo que tiene el mensaje del BYOD,
muchas compaiiias estan al margen y que lo priori-
tario es incorporar sistemas de captura de los datos,
sin mas. Jesus Cabafas, de Fujitsu, dijo que muchas
empresas tienen la herramienta basica para la gestion
documental, un multifuncién con escaner, y que el gran
problema esta en que no lo usan. Ademas, destaco
que, al contrario de lo que pasaba hace una década,
ahoralatecnologia estd madura. “Eltema de lacaptura
automatica de facturas ya esta muy trabajado. Noso-
tros ibamos hace una década a Sage y no nos hacian
caso, y ahora somos socios”. Por otro lado, Melchor
Sanz, de HP, descarté que el precio sea un obstaculo
para que una empresa pequefia empiece amoverse en
el mundo da la gestion documental. “Por unos pocos
cientos de euros una pyme puede entrar”, asegurd. En
este sentido, Marco Aurelio Losas, de Canon, explicé
que su compafia intenta facilitar la financiacién a su
canaly alos clientes en operaciones que implican ven-
ta de hardware y software, aunque sefial6é que el soft-
ware es un bien que a los bancos les cuesta financiar.

El detonante de la e-factura

Los asistentes al desayuno de trabajo organizado por
CHANNEL PARTNER también reconocieron los es-
fuerzos del Gobierno y la efectividad de los cambios
legislativos para imponer la factura electrénica en este
pais. Melchor Sanz, de HP, lo califico de “detonante”
de este mercado. “La factura electrénica ha logrado
que muchas compaiias se empezaran a interesar por
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“Hay muchos partners
que estan entrando en
la digitalizacion y la au-
tomatizacion del flujo”

Marco Aurelio Losas,
director de marketing de
canal de Canon.

“Las empresas tienen
la herramienta basica,
un multifuncion con es-
caner, pero no la usan”

Jesus Cabanas,
director de marketing de
la division de Imaging de

Fujitsu.

“Por unos pocos cien-

tos de euros una pyme
puede entrar en la ges-
tion documental”

Melchor Sanz,
responsable de preventa
de la division PPS de HP.

“No vale con ofrecer
una solucion de ar-
chivo y busqueda. El
documento tiene que
estar siempre dispo-
nible”

Juan José Luque,
product manager de
Konica Minolta.

“Cuando un cliente le
pide a un socio nuestro
un escaner, en muchas
ocasiones se le dice
que se vaya a Alcam-
po a comprarse uno”

Maria Luisa Piris,
directora de marketing de
Despachos Profesionales

de Sage.
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la gestion documental, unas compafias que en mu-
chos casos luego nos han ido pidiendo mas cosas”.
Sanz minimizé el efecto de la revision de finales de
2011 de la Ley de Contratos del Sector Publico, por
la que se relajaban los plazos de implantacion de la
e-factura. “Es un movimiento légico si se tiene en
cuenta que a esos mismos organismos a los que se
les pedia invertir se les estaba también imponiendo
un recorte presupuestario importante. Era una forma
del Gobierno de darles aire”, apunté Melchor Sanz,
de HP. Por otro lado, los asistentes al desayuno tam-
bién valoraron el tema del medio ambiente (la digitali-
zacion sobre todo supone un ahorro de papel y con-
sumibles) como argumento para llegar a los clientes.

El distribuidor se

tiene que formar
para convertirse en
el primer prescriptor

Jesus Cabanas, de Fuijitsu, sefialé que siempre es un
arma para convencer ala direccion. Sin embargo, Mel-
chor Sanz repuso que en estos momentos de crisis lo
que prima es el ahorro de costes. “Solo una vez que
la empresa detecta una reduccion clara en el capitulo
de gastos, se mira el medio ambiente o el consumo
energético”. Juan José Luque, de Konica Minolta, con-
sidera que el medio ambiente es importante, pero que
conlacrisis ha pasado aun segundo plano. Entodo ca-
so, recordd que la propuesta de Konica y otros provee-
doresincluye software pensado paraquelagenteimpri-
ma menos O que no imprima cuando no debe, aunque
eso, en el fondo, vaya contra una parte de su negocio.

ISV y consultores, los mas deseados

Los asistentes a la mesa también abordaron el papel
del canal como correa de transmisién de las solucio-
nes de gestién documental. Todos los reunidos coinci-
dieron en sefalar que el distribuidor se tiene que formar
para convertirse en el primer prescriptor. Jesus Caba-
fas, de Fujitsu, admitié que es muy dificil cambiar al
revendedor de hardware para que dé soluciones, y que
laclave esta en estableceralianzas conlos ISV, que son
los “grandes prescriptores”. “Es el que le dice al cliente
lo que hay que hacer para mejorar el negocio. Es la fi-
gura que puede dinamizar el mercado”. Marco Aurelio
Losas, de Canon, reveld que muchos de sus distribui-
dores estan dando el salto a los servicios y la consulto-
ria. “Hay un porcentaje que sigue viviendo de lareventa
del hardware, pero hay otros que estan entrando en la
digitalizacion e incluso en la automatizacion del flujo
documental. Y es que nuestra idea es ir mas alla de la
fotocopiadora e incorporar software propio y acuerdos
con proveedores mundiales”.

Juan José Luque, de Konica Minolta, admitié que
histéricamente el revendedor de hierro ha sido su prin-
cipalaliadoen el canal. Pero sefial6 que las cosas estan
cambiando. “Tenemos 180 empresas con las que co-
laboramos. A nivel interno nuestros comerciales estan
cambiando de perfil. Laidea es que impere el consultor
y no tanto el comercial. El objetivo es que también el
canal se embarque en esta transicion”. Maria Luisa Pi-
ris, de Sage, destacd que su canal de distribucion es
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mucho mas consciente de la necesidad de dar consul-
toria que el del hardware puro y duro, aunque también
reconocio que, por otro lado, no esta familiarizado con
la gestion documental. “Cuando un cliente le pide a
un socio nuestro un escaner, en muchas ocasiones se
le dice que se vaya a Alcampo a comprarse uno”. En

especialgestion

consecuencia, Piris es partidaria de alianzas entre pro-
veedores, como la que tiene su compafia con Fuijitsu.

Para asegurarse de que su canal da soluciones es-
pecificas, HP ha creado una certificacion concreta de
gestién documental. “Cogimos a partners especializa-
dos en el pago por uso y otros de Tl, firmas proclives a

El cloud como dinamizador

El cloud computing ha cambiado la faz del universo informatico en los ultimos ainos, y la ges-
tion documental no ha quedado al margen en esta gran transformacion. Hoy son muchos los
fabricantes especializados que ofrecen sus soluciones desde Internet y en un formato de
pago por uso. Por otro lado, la popularizacion de herramientas como Google Docs, Dropbox o
Evernote también ha hecho que los clientes confien en la nube e incluso exijan esos servicios
en la empresa. “La nube ha cambiado muchas cosas. Aporta mucha funcionalidad porque hay
muchas herramientas disponibles en Internet. Ademas, hay partners locales que han migra-
do plataformas a la nube. Los hay también que han empezado a trabajar con Google Docs de
pago”, seialé Jesus Cabafas. Marco Aurelio Losas, de Canon, destacé que estas herramien-
tas sobre todo estan ayudando a familiarizar a la pyme con el cloud, “y ese es su gran valor”.
Ademas, recalco el hecho de que el cloud y el pago por uso estén eliminando la necesidad de
hacer grandes inversiones iniciales, lo que es vital en un momento de sequia crediticia como
el actual. “Las empresas no tienen que ser ricas para hacer gestion documental. Nosotros
tenemos el Therefore Online [conjunto de aplicaciones de Canon para la capturay el acceso
a los documentos]. Ademas estan Dropbox o Google Docs”. Por su capacidad para propagar
los beneficios de la nube, recalcé Luque, de Konica Minolta, “debemos estar agradecidos a
ePrint o Evernote”. Sin embargo, Melchor Sanz, de HP, matiz6 el entusiasmo general. “Las
herramientas mas populares de Internet estan bien para el hogar, pero no valen para la pyme.
No podemos dejar las facturas en un sitio si no hay un nivel de seguridad y soporte adecuado.
Son servicios que pueden caer, y el proveedor no esta obligado a nada. Es por eso por lo que
debemos ir a servicios profesionales. Hay software como servicio muy interesante de caracter
profesional y las compaiiias no tienen por qué recurrir a estos servicios gratuitos. Nuestros
partners ofrecen pago por uso, pero no trabajan con estas herramientas domésticas”. El ori-
gen del problema y de la cierta confusion que reina en clientes y partners radica, para Sanz, en
el hecho de el modelo de negocio llegé antes a los hogares que a las empresas.

ver estas soluciones como un todo. Ademas, a estos
distribuidores les hemos propuesto soluciones de ter-
ceros si las nuestras no cumplen con las expectativas,
asi como herramientas de consultoria. El programa se
llama DMS y esta formado por algo mas de 30 partners
en toda Espana”.

La necesidad

de ganar
competitividad pone
a esta tecnologia en
primera linea

Konica Minolta cuenta con una docena de compa-
fifas con un perfil parecido, donde prima mas la confi-
guracion de la solucién global que el escaner que hay
detras. Jesus Cabafas, de Fujitsu, también convino
que en un mundo dominado por consultores, el hard-
ware se vuelve secundario. “La pregunta que tienen
que hacer fabricante y partner es: ¢para qué lo quie-
res? En este punto el hardware es secundario, aunque
sigue siendo importante”. Canon, por su parte, cuenta
con la certificacion Advanced Solutions, que engloba
aunas 40 compafiias “del maximo nivel”. “La mayoria
viene de un negocio tradicional, aunque aqui la gran
apuesta es la consultoria a la pequefa y mediana em-
presa”, apostilld Marco Aurelio Losas.
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