Plan estratégico para el crecimiento
Reconocimiento de los signos:
estimulo, respuesta y resultado

El estimulo

La necesidad de datos para permitir la puesta en practica de
Iniciativas de crecimiento y eficiencia por parte de las pequefias
y medianas empresas (pymes) esta potenciando un uso mas

eficaz de la tecnologia*
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aumento de uso de la tecnologia

busqueday gestién aumento de las ventas
de los datos correctos y las ganancias la eficiencia de forma mas eficaz

Pymes de todo el mundo dan prioridad al uso eficaz de la tecnologia
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Casos practicos de pymes para conseguir crecimientoy,
a su vez, mantener la resiliencia
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50 millones de libras,

el flujo de fondos de entrada
y salida de nuestra cuenta

y las disciplinas de las

gue disponiamos estaban
integrados, lo que significa
gue nunca tuvimos que
preocuparnos después

en el jJuego de luchar por
grandes sumas de dinero
contra las empresas lideres
del sector”.

Brian Protiva
Cofundador y director ejecutivo
de ADVA Optical Networking

las tecnologias de ambito
general para inventar, crear
y suministrar lo que se haga,
mas facil resultara escalar”.

Thomas Eisenmann
Catedratico de la Unidad
de gestion empresarial

de la Escuela de Negocios

de eso”. de Harvard

Sean Zimdah
Cofundador de Aston Carter

La respuesta
La estrategia para la tecnologia de nueva generacion depende
de usted

“iQuedémonos “iEsperemos!”

con la multitud!”

“iDe ninguna
manera!”

“iPor delante
de la multitud!”

“iProbémoslo!”

Escépticos
Rezagados

Conservadores
Mayoria
rezagada

Pragmaticos
pioneros y
rezagados
Mayoria pionera

Visionarios
Usuarios
Pioneros

Entusiastas

de la
tecnologia
Innovadores

Ciclo de vida de adopcion tecnologica**

El resultado
Aproveche la oportunidad, gestione el riesgo y mejore la eficiencia

Eficiencia operativa

Cierre financiero

Gestion de ventas

Gestion de inventarios y planificacion de recursos de fabricacién

Riesgo

Prevision y reaprovisionamiento colaborativo
Evaluaciones de cambio de ingenieria
Presentacién de nuevos productos

Oportunidad

Actue sobre la informacion mas rapidamente a fin de adelantar una respuesta competitiva
Actue sobre la informacién mas rapidamente a fin de identificar nuevas oportunidades
Ajuste dinamicamente las tacticas de los programas de marketing a fin de optimizar el
desempefio total del programa

Adopte tecnologia no disruptiva para eliminar limitaciones y establecer procesos empresariales
disruptivos para el mercado

El camino hacia el éxito con SAP HANA

Innovacion mas inteligente, procesos empresariales mas rapidos e
iInteracciones mas sencillas.

Comuniquese con su socio de SAP para obtener mas informacion.

* Encuesta realizada entre pequefias y medianas empresas por Economist Intelligence Unit (EIU), julio/agosto de 2012. 10 paises encuestados
(Estados Unidos, Japén, Alemania, Reino Unido, Francia, Brasil, Rusia, India, China, Méjico). Nimero de encuestados: 1.072

** E| ciclo de vida de adopcién de tecnologia esta adaptado de: Geoffrey Moore, Crossing the Chasm: Marketing & Selling Disruptive Products
to Mainstream Customers (Cruzando el abismo: marketing y venta de productos disruptivos a clientes estandar) (agosto de 2002)
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