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La consultora
Addvante ha creat
una nova linia de
negoci, SmartBPO,
que ofereix
solucions
tecnologiques per
facilitar a les pimes
I'externalitzacio6 de
processos
administratius,

comptabilitat,

la gestio de les
nomines o el
seguiment de les
normatives
mediambientals
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Tecnologia per
externalitzar la feina
administrativa
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nelsultims anys la del grup dirigida a oferir soluci-  turaci6 d’un client o prendre
tendencia deles ons tecnologiques de suport i una decisié comercial...”, diu
empreses ha estat reporting en temes administra-  Baixas.
Pexternalitzacio dels tius a pimes i petites empreses. Fins ara, 'analisi de big data

processos de fabricacio, les tas-
ques de publicitati comunicacio,
ofinsitotdeles activitats de
R+D. Ltltima innovacio en
aquest camp ésl’anomenada
externalizacié dels processos de
gestio, 0 BPO (business process
outsourcing); és adir, la tecnolo-
giaiels sistemes informatics que
permeten alliberar o millorar
leficiencia de les tasques admi-
nistratives, com la comptabili-
tat, la gestio de nomines, el
seguiment de les normatives
mediambientals (ISO), el con-
trol d’estocs oles vendes per
client. I és en aquestaareaon ha
vist unanova oportunitat de
negocilaconsultoria Addvante,
de Barcelona.

Faun parell de mesos,
Addvante va presentar
SmartBPO, unanova empresa
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“Les grans consultores com
Accenture i Everis ja ofereixen
aquests serveis, pero normal-
ment es tracta de sistemes tan-
cats, molt costosos, que no
s’adapten ales necessitats i
pressupostos de les pimes, que
son la major part del teixit
empresarial espanyol”, explica
Enric Baixas, soci d’Addvante i
responsable de SmartBPO. “El
nostre avantatge és que per
dissenyar el programari par-
tiem del coneixement acumu-
lat dels clients de la consul-
tora”, afegeix Baixas a les
oficines d’Addvante al’avin-
guda Diagonal. Conjuntament
amb un partner tecnologic, la
consultora hainvertit prop de
60.000 euros en el disseny i
desenvolupament de solucions
BPO per a pimes. Es tractad’un
programari modular
-I’empresa pot comprar el
modul laboral, comptable, el de
tresoreria, etc.—, que es pot
adaptar pas a pas, sense neces-
sitat de contractar una solucio
completa.

Treure suc al ‘big data’
SmartBPO també ofereix ser-
veis d’intel-ligencia competi-
tiva (business intelligence) que
serveixen per analitzar el big
data, és a dir, totala informacid
que es genera a partir de grans
bases de dades de les empreses,
ilesintegraen els seus siste-
mes de reporting. “La business
intelligence permet a un direc-
tiu estar informat de tot en
temps real, malgrat haver
externalitzat els serveis admi-
nistratius”, diu Baixas. “Per
exemple, un director de vendes
pot consultar des de ’aeroport
de Berlin la seva tauleta i tenir
accés directe ales dades de fac-

eraunacosanomeés al’abastde
grans companyies com Inditex,
que tenen internalitzats els seus
sistemes de business intelli-
gence, pero aixo per a una pime
eramassa costos. “Un business
intelligence pot costar aproxi-
madament 100.000i150.000
euros”, diu Baixas. Per un preu
moltinferior, les eines de
SmartBPO permeten ales
pimes comparar dades externes
iinternes del mercat, creuar
informacié de diferents sectors
per millorar estratégies comer-
cials, per exemple. “Al despatx
d’Addvante tenim dades de
molts sectors, 1 aix0 també és un
avantatge”, diu el directiu.

Baixas insisteix en la facili-
tat d’as dels programes
SmartBPO. “Només amb un
clic pots veure a la pantalla
informacio ordenada, grafics,
pots afegir comentaris i notes,
o fer una captura de pantallai
enviar-la per e-mail. “Correla-
cionar dades et permet millo-
rar eficiencia comercial i
detectar noves oportunitats de
mercat”.

El model de negoci esta
basat a oferir lallicencia de
programari a partir d'una
quota fixa mensual, o per nom-
bre d’usuaris. De moment,
SmartBPO se centrara en el
mercat espanyol, on té menys
competencia. Per donar-se a
coneixerieducar les empreses
en I'is de BPOs, aposten per
participar en activitats forma-
tivesixerrades a canals d’inter-
net especialitzats, escoles de
negociien altres espais dirigits
aemprenedors i pimes, els que
més necessiten “reduir els cos-
tos fixos i centrar-se en el seu
core business, el que saben fer”,
detalla Baixas.¥



