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La oficina ibérica prevé cerrar un
buen afo fiscal

“Debemos
seguir
demostrando a
los socios el
valor de Avnet”

Mucho ha llovido desde que a finales de 2012

Avnet anunciara la compra de Magirus. Una
operacion que implicé en Espaiia cambios im-
portantes en la oficina del mayorista europeo
al carecer Avnet de representacion en Espana.
Tres afios mas tarde, la oficina ibérica enfila
con decision el mercado. Jeroen van Es, su
maximo responsable, asegura que el proceso
de integracion estd mucho mas que finalizado
y que ahora la maxima prioridad es crecer.
Con una oferta reducida, la estrategia reposa
en hacer foco en todas y cada una de las mar-
cas que la componen; sin perder de vista la
ampliacion meditada de la misma. Una am-
pliacién que se dirige desde EMEAL1

Sigue en pag.18
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Los UTM, lo que mas crece

Los appliances de seguridad

mantienen su protagonismo
en las barreras de proteccion
de las empresas

n 2015 se alcanzé un récord histérico en el
numero de appliances comercializados en
el mundo. Fueron 2,33 millones, lo que su-
puso un incremento del 8,1 %; y que permitieron fac-
turar alrededor de 10.600 millones de ddlares, lo que
representd un ascenso del 9,9 %. Unas cifras que con-
firman la buena salud de unos dispositivos que man-
tienen, intacto, su protagonismo en la configuracion

de la proteccién de una empresa.

Se trata de unos dispositivos que integran todas las
funciones que una empresa necesita para su protec-
cion, que se gestionan de manera sencilla y presentan
un adecuado rendimiento. Todo ello con un precio
ajustado. Una carta de caracteristicas que les permiten
seguir siendo una solucion destacada en la oferta de
los proveedores. L

Sigue en pag. 24

L

asLAN recupera viejas sensaciones y

clerra una buena edicion

Tras su cambio de formato, hace cuatro afos, asLAN ha recuperado viejas sensacio-
nes, anteriores a la crisis, y ha cerrado su edicion veintitrés con un aumento del 11 %
en el nimero de visitantes (4.825 exactamente) y con 83 empresas participantes. El
balance de proveedores y mayoristas es muy positivo, lo que augura una buena par-
ticipacion en la edicién del proximo afo que se celebrard el 15y el 16 de marzo. L

Sigue en pag. 14

El 3D toma posiciones en el entorno de impresion

Durante 2015 la impresion 3D empez6 a tomar posiciones en el mercado de la impresion en Espafia. Todavia

ubicada en el segmento profesional, donde le queda mucho recorrido, los proveedores estan convencidos de

su utilidad en sectores como la biomedicina, la industria o el sector educativo. ¥

Sigue en pag. 38
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Esta sigue siendo mi gente

Por una vez en muchos afios vamos a tomar prestado titulo (casi)
y asunto (todo). La ocasién lo merece. El pasado sdbado 23 de abril,
festividad del libro, escribia Lucia Méndez una columna en “El Mundo”
que pintaba, con el buen criterio que casi siempre la caracteriza, de
qué manera tan brutal han mutado las reglas por las que se rige nues-
tra profesion. La antigliedad, que si lleva aparejada la profesionali-
dad siempre ha sido un grado en casi todos los oficios, en el nuestro
se ha convertido en un lastre. Lo digital, de lo que tanto “sabemos”
los que unimos periodismo y tecnologia, ha arramplado con muchos
de nuestros principios. Lo que Méndez llama “digital first” se ha con-
vertido, por encima del buen hacer y la buena pluma, del rigor y de
la noticia construida con alma, en la primera regla del “nuevo” perio-
dismo. Ese cuyo primer principio es perseguir pinchazos a golpe de
copia y el segundo mantener una privilegiada posicién en el busca-
dor dominante a base de estudios de SEO. Sin nada mas.

Méndez habla de “la dolorosa decadencia de un oficio ejercido
con alma” La revolucion digital ha pillado al periodismo con el pie
cambiado. Exige una adaptacion y un cambio de negocio en todas y
cada una de las editoriales, sean del segmento que sean, pero segui-
mos apostando porque es posible llevarlo a cabo manteniendo el cri-
terio de la profesionalidad. En definitiva, siendo periodistas. Los
limites se han diluido y las exigencias de los anunciantes exceden, en
muchas ocasiones, del tradicional oficio que tanto amamos. Los mo-
delos de negocio en los que se sustentaban las editoriales han bus-
cado una mayor flexibilidad y se han abierto hacia actividades que
nunca nos han ocupado. Supervivencia obliga. Sin embargo, pode-
mos llevarlas a cabo manteniendo el halo periodistico. De verdad que
es posible.

Y en estas lides, las “nuevas” generaciones, mucho mas cultas di-
gitalmente, juegan con todas las capacidades para arrinconar a los
plumillas tradicionales. Asi ha sido en muchos medios. Sin embargo
la juventud no es una cualidad. Sélo es un estado. Un trabajador
joven es tan bueno o tan nocivo como lo es uno maduro. Podemos
manejar las redes, podemos arrastrar seguidores, podemos ser los
duenos de la Red pero sin criterio todo se acaba.

Aun hay esperanza. Sabemos quién trabaja y quién no. Quién co-
noce el mercado y quién conoce la Red. Quién disfruta con una en-
trevista y paladea un buen reportaje y quién no sabe hacer una
pregunta. En definitiva, sabemos quién es nuestra gente. Ahora nos
toca malear lo digital y ponerlo al servicio de las cosas bien hechas.
No al revés.

Perdona Lucia por “robarte” asunto. Seguro que sabes perdonar-
nos.Y mucha suerte en tu luchay en la de tu periédico. Despoblar el
mundo de periodistas es robarle parte de su voz. i
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La transformacion digital,
eje de la convencion anual de Ricoh

0s mas de 150 distri-

buidores que asistie-

ron a la reunion
tuvieron la oportunidad de cono-
cer los detalles de la estrategia de
Ricoh de la mano de los principa-
les ejecutivos de la compaiiia:
Ramon Martin, director general y
COO de Ricoh Espafia; Enrique Ca-
labuig, CEO de Ricoh Francia y
Ricoh Espania; y Paul Nanninga, vi-
cepresidente sénior de ventas y
marketing de Ricoh Europe.
Xavier Fernandez, director de
marketing, comunicacion y distri-
bucién de Ricoh Espaia, indicé
que“los buenos resultados obtenidos en nuestro afo
fiscal 2015 nos permiten pronosticar un crecimiento
de dos digitos en el canal de distribucién, no solo gra-
cias a la recuperacién de este sector, sino también
gracias a nuestros productos y servicios de transfor-
macion digital para empresas”.
Ricoh también present6 a su canal el nuevo MFP
305+, un equipo que combina todas las capacidades

Las soluciones de ADATA

Technology llegan a Globomatik

lobomatik ha comenzado a distribuir

las memorias y las soluciones de alma-

cenamiento de ADATA Technology, gra-
cias a la alianza firmada entre ambas compaiiias.
Este acuerdo refuerza la oferta del mayorista y, al
mismo tiempo, ofrece nuevas vias de negocio a su
red de socios. Juanjo Robles, product manager de
ADATA en Globomatik, resalté que “ADATA apuesta
por el diseio y la originalidad en sus productos, as-
pectos que ofrecen a nuestros clientes un valor ana-

dido, permitiendo diferenciacion y competitividad”.

Para August Farrera, regional sales manager de
ADATA, esta colaboracion les “permitira acceder a
una importante base de clientes”. ‘N

Globomatik
Tel.: 9503050 07

de un multifuncional monocromo para los formatos
A3y A4, con un flexible manejo del papel, un tamafo
compacto y alta definicion.

También se aproveché para premiar el trabajo del
canal. Entre los galardonados destacaron Sistemas
Digitales Corporate, como el top ventas 2015; y Sis-
temas y Métodos Reprogréficos, como el distribuidor
que ha conseguido el mayor objetivo.

ras dos afios y medio de recorrido, MCR ha decidido re-

forzar su division corporate con el objetivo de que sea

una fuente de crecimiento en los préximos afos. La idea
esintensificar el trabajo con el canal para desarrollar los concursos vin-
culados con areas como la justicia, la sanidad o la educacién, entre
otras. Tanto en el apartado publico como en el espectro privado. La
oferta en este dmbito alcanza las soluciones de cloud, la computacion
de alto rendimiento, la seguridad o los ERP, entre otras opciones.
La division ha reforzado su equipo humano y el abanico de servicios
que ofrece en el que se incluye asesoramiento y apoyo en las diferen-
tes lineas de producto, recomendando el producto més adecuado en
cada entorno. Ademas ofrece servicio personalizado y capacidad de
ensamblaje en el desarrollo de soluciones a medida.“Queremosir de la
mano de nuestros distribuidores para, juntos, ayudar a las empresas,
como expertos, a disminuir costos y optimizar sus procesos’, sefialé
Jose Maria Martin, director de la esta division en MCR. i

Tel.: 91440 07 00

Ricoh Espana ha celebrado su convencién anual de distribuidores,
bajo el lema “Keep Calm and Digitally Transform’, con el fin de
compartir su estrategia y objetivos con sus socios. El evento, que
se celebro el pasado dia 31 de marzo en el complejo madrilefio de
La Estacion de Principe Pio, fue el marco de presentacion de sus
resultados de su afo fiscal 2015 en el que ha cosechado un
incremento del 7 % en las ventas a través del canal. Este
crecimiento supone una facturacién de casi 60 millones de euros,
lo que equivale a la venta de casi 10.000 dispositivos de impresion.
Ademas ha conseguido un incremento del 14,5 % de las ventas de
equipos de impresion de alta produccion.

“Vuestra fortaleza, buen trabajo y expertise explican
nuestro éxito y estos buenos resultados. En esta con-
vencion hemos querido agradecer toda vuestra
ayuda y explicaros en primera persona que contais
con todo el apoyo de Ricoh para que juntos podamos
seguir creciendo’, afiadio Fernandez. i

Ricoh
Tel.: 93 29576 00

MCR refuerza su division corporate

MCR
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Azlan estrecha su relacion con Dell

‘ Dell es una de las mar-

cas més conocidas en [a TD Azlan ha dado un paso més en su relacién con Dell al incluir en su

oferta la gama de soluciones de software que consta de suites de
seguridad, backup, monitorizacion y gestion remota. Esta oferta incluye
también las soluciones Dell Systems Management o Dell vWokspace
que se integraron en el catélogo de la marca tras la compra de Wise.

industria de Tl, pero mu-
chos distribuidores no son
conscientes de las oportuni-
dades que ofrece este fabri-
cante en cuanto a soluciones
de seguridad y proteccién de
datos’, explica Santiago Mén-

jorar nuestro canal es nuestra priori- mentar este negocio entre sus partners con una serie

dez, director de Azlan Iberia. dad nimero uno para 2016.Vamos a de programas de formacién para mejorar la capaci-

“Nuestro objetivo es conver- trabajar con Azlan para articular dad de los partners asi como ayudas tanto en soporte

tir a Dell en un jugador lider Santiago Méndez,

director de Azlan Iberia

nuestras soluciones de proteccién de técnico y comercial como en la generacién de leads y

en este segmento”. datos, aportando los recursos nece- marketing. L

Por su parte, Olivia Doncel, di- sarios para que los resellers y sus clien-

Tech Data

rectora de canal de soluciones de proteccion de Tel.: 93 297 00 00

tes se beneficien de la seguridad que ofrecen”.

datos de Dell EMEA, indic6 que “incrementar y me- El mayorista tiene previsto impulsar esta oferta y fo-

La IAMCP quiere que
la transformacion digital llegue a las pymes

de la innovacion, la movilidad y el de gestion basados en datos. Esta

La International Association of Microsoft Channel
Partners Espana (IAMCP Espafia) ha celebrado su VIl

cloud computing. compafiia ayuda a las empresas a ser

Encuentro Social, los pasados dias 21 y 22 de abril, en
Benidorm (Alicante). En esta edicion, la IAMCP Espana ha
puesto el acento en la transformacion digital de la pyme.

gnacio Sainz de Baranda, pre-
sidente de la IAMCP Espaiia,
afirma que “las nuevas tecno-
logias estan transformando y
redefiniendo los modelos de negocio
en las cadenas de valor de la mayor
parte de los sectores econémicos y
empresas. Si la estrategia digital se
integra en el negocio de forma glo-
bal, permitira a las pymes espariolas
competir con las grandes empresas,
desarrollando negocios sostenibles
en el nuevo entorno econdmico”.
La asociacion, que en la actualidad
aglutina a mas de un centenar de em-
presas con una facturacién que su-
pera los 3.000 millones de euros y
emplea a mas de 24.000 profesiona-
les, estd trabajando para que las

6 | www.newshook.es | mayo 2016 |

pymes puedan aprovechar la oportu-
nidad que brinda la economia digital
y puedan mejorar su productividad y
sus procesos empresariales a través

“Microsoft es el socio estratégico de
referencia en los proyectos de trans-
formacion digital de las principales
organizaciones espafolas. Ahora es el
momento de las pymes’, destaco Ig-
nacio Sainz de Baranda.

Un asociado que ejemplifica esta ten-
dencia es SolidQ, una empresa espe-
cializada en el mercado de analitica
avanzada 3.0 y los nuevos modelos

mas competitivas mediante el disefio,
implementacion o disefiando siste-
mas de ayuda para la toma de deci-
siones. Dentro de la entidad trabaja
con otros socios para compartir siner-
gias y avanzar en este proceso de
transformacion digital. &3

Microsoft
Tel.: 91 390 90 00

Wiko destaca en Infowork

os teléfonos inteligentes de Wiko exhiben
una buena trayectoria en Infowork. Esta
marca ha logrado acaparar una cuota su-
perior al 6 % en el mercado de smartpho-
nes libre con unas ventas que han superado las 600.000

unidades en Espana; unos resultados en los que ha te-

nido mucho que ver el papel desempeiado por Info-
work.“La relacion de Wiko e Infowork se complementa
con la especial atencion que la marca esta prestando a
la red de tiendas Computer Store, asi como el éxito del
programa Fan Shoop gracias al buen funcionamiento

de las tiendas adheridas al mismo que cuentan conim-
portantes recursos de ventas y condiciones especiales’,
subrayan fuentes del mayorista.

Los planes de ambas compaiiias pasan por seguir es-
trechando su relacion. Tienen previsto impulsar las ven-
tas con la nueva linea “The U range” que tendra dos
modelos, Ufeel y Ufeel Lite, con las caracteristicas avan-
zadas. Wiko también renovara la gama de entrada con
los modelos Sunny, Robby, Jerry y Lenny 3. N

Infowork
Tel.: 95 880 41 77
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Esprinet se encargara de explotar
el mercado de la pyme para Polycom

Pedro Ballesteros, director general de Polycom en Espaiia y Por-
tugal; y José Maria Garcia, director general de Esprinet Ibérica

o ha encontrado en Esprinet que va a

alojar a la marca en su division de valor,

V-Valley, aunque la inteligente estruc-

tura comercial del mayorista le va a per-
mitir seducir a todos y cada uno de los distribuidores
que conforman su mapa de canal. Para abrir boca,
ya ha detectado alrededor de 2.000 compafnias cuyo
perfil casa con la oferta del proveedor. “Polycom es
la marca con una oferta mas completa, tanto en pro-
ducto como en servicios, en el entorno de las co-
municaciones unificadas’, apunto José Maria Garcia,
director general de Esprinet Ibérica.”Una oferta que
nos permite llegar a todo tipo de clientes”. El estilo
de acercamiento al canal de Esprinet se basa en la
realizacién de eventos reducidos que le permitan un
contacto “cara a cara” con el distribuidor. Garcia re-
cuerda su poderio en temas de formacion y certifi-
cacién. "Ponemos a nuestros profesionales como

apoyo para que el canal llegue
a la pyme y, al mismo tiempo,
les ayudamos a certificarse”.

Esprinet aterriza en un canal mayorista del que ya
forman parte GTI y Charmex. Pedro Ballesteros, di-
rector general de la marca en Espaia y Portugal, de-
fiende la armonia. GTI seguira centrado, a pesar de
su tradicional poderio en el mercado de la pyme, en
la labor que ha venido desarrollando hasta la fecha:
la participacion en proyectos corporate; “sin renun-
ciar, por supuesto, a las operaciones en las pymes
que puedan surgir’, puntualizo. La tarea de Char-
mex, por su perfil, seguira centrada en los integra-
dores que se mueven en el mercado del audio y el
video profesional.

Buenas oportunidades

Ballesteros defendid las oportunidades que ofrece
este segmento de las comunicaciones unificadas.
Polycom creci6 el pasado afio a doble digito en Es-

Esprinet viene a ocupar el espacio
de especialista en el desarrollo de
la pyme que le faltaba al canal
mayorista de Polycom. El afo
pasado la marca, coincidiendo con
su 25 cumpleanos en el mercado,
decidié que la pyme merecia
acceder también a sus soluciones
de comunicaciones unificadas y
ahora ha buscado a un ejecutor de
ese deseo en el mercado.

pafia y este afio la idea es repetir
guarismo. Su cruzada en el mercado
de la pyme también tiene objetivo
propio: un peso del 25 % a final de
ano."Pretendemos democratizar las
comunicaciones unificadas a todo
tipo de empresas’, recordd. A su jui-
cio, en el mercado de la pyme, més
que el precio resulta esencial po-
nerles a su alcance “soluciones sen-
cillas, faciles de utilizar”.

Clave en este apartado es el
acuerdo, vinculado con Skype, que
mantiene la marca con Microsoft.
Precisamente José Maria Garcia re-
cordd que no solo se trata de un
negocio relacionado con lavozy el
video."Los contenidos son esenciales y aqui es donde
falta un mayor desarrollo’, especificd.“Debemos acer-
carle a la pyme este tipo de soluciones para que se
dé cuenta de lo que supone en su negocio”.

En manos de Mitel

Este cambio en el canal mayorista ha coincidido con
la compra de Polycom a manos de Mitel. La opera-
cioén, valorada en 1.960 millones de doélares, se ratifi-
cara en el tercer trimestre. Ballesteros reconocié que
es una operacion muy positiva para la marca.“Se trata
de dos ofertas muy complementarias, con muchas si-
nergias de mercado: Polycom siempre ha estado cen-
trada en el mercado alto mientras que el poderio de
Mitel es el segmento de las pymes”. El director gene-
ral esta convencido de que se van a aunar esfuerzos,
con una compafia resultante (el 60 % es Polycom)
que supone “el doble de negocio”. Li

Polycom Esprinet
Tel.: 91745 68 48 Tel.: 976 766 110
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cactualidad

FlexPod cumple un
lustro en el mercado

Cinco afos tiene ya la apuesta integrada de NetApp
para el entorno del centro de datos: FlexPod, una
plataforma flexible y &gil desarrollada al alimén con
Cisco —y con los motores de Intel— donde
conviven la computacién, la comunicacion y la
almacenamiento; convenientemente todo arropado
por tecnologias de virtualizaciéon y aplicaciones
varias. “Representa un caso de éxito’, aseguraba José
Manuel Petisco, director general de Cisco en Espafna

- PHC Software supero los
9 millones de euros en

2015y crecio un 12 %

Muy buenos resultados obtuvo PHC Software el
pasado afo. El proveedor de software consiguid
superar los 9 millones de euros, lo que elevd su
facturacién un 12 %. En las lides del canal consiguié
elevar su red de socios un 33 % en Espafa. En los
cuatro paises en los que opera (Portugal, Espaia,
Angola y Mozambique) el nimero de socios alcanza

y Portugal.

urante el

lustro de

existencia
ha existido una estre-
cha colaboracion entre
los equipos de marke-
ting, ventas y, por su-
puesto, tecnoldgicos,
de la triada de provee-
dores. “Y hemos sido
capaces de construir
arquitecturas especifi-
cas a requerimiento de los clientes”.
Mas de 150 clientes en Espaia ava-
lan la implantacién de una plata-
forma que cuenta con un canal
certificado integrado por 15 compa-
fiias. Los clientes aparecen ubicados
en los segmentos de la Administra-
cién Publica, la educacion, la sanidad
o los proveedores de servicio, “uno
de los apartados donde mas proyec-
tos se han realizado”, especificd
Maria José Miranda, directora gene-
ral de NetApp en Espafia y Portugal.

Paso a paso

Sin perder su rasgo principal, la ca-
pacidad de simplificar las T, FlexPod
ha evolucionado en estos cinco afos.
Desde su“configuracion”inicial (Flex-
Pod Data Center), pensada para los
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; 5 anos

Maria José Miranda, directora general de
NetApp en Espaia y Portugal

centros de datos de medianas y gran-
des empresas, la oferta se ha am-
pliado hacia clientes mas pequefios
(con FlexPod Express) o para tareas
relacionadas con el anlisis y el big
data (con FlexPod Select). “Ademas
de simplificar las Tl y optimizar las
aplicaciones empresariales, ha sido
clave facilitar el despliegue en los
clientes de nubes hibridas gracias a
esta plataforma’, explicé Javier Mar-
tinez, director técnico de NetApp en
Espana y Portugal. En el dltimo pa-
quete de novedades, la incorpora-
cion de la tecnologia Flash,
configurando un FlexPod All Flash; o
las mayores capacidades en la auto-
matizacion. i

NetApp
Tel.: 9121046 00

las 401 companias.

Manuel Dominguez,
country manager de PHC en Espaiia

Irededor de 1.000 nue-

vas empresas comenza-

ron a hacer uso de sus
soluciones de gestion empresarial el
pasado afio. ;La clave? La compafiia
ha invertido 1,6 millones de euros, lo
que le ha permitido que el 43 % de
sus empleados estuviera centrado en
tareas de investigacion y desarrollo.
Ricardo Parreira, director general de
la companiia, afade, con l6gica, la ca-
pacidad de PHC Software de que las
pymes, su mercado natural, disfruten
de“procesos de gestion acordes a sus
propias estructuras, permitiéndoles
ser mas rapidas y productivas”. La

marca crecié un 7 % en el
numero de empleados el
pasado afio.

En Espafa, ademas del
desarrollo de su tradicional
oferta de gestion, PHC
Software estd intensifi-
cando su presencia en el
sector del retail y en la dis-
tribucién. Ha lanzado pro-
ductos especializados en
este apartado como es el
caso de PHC CS TPV des-
ktop, su solucién especifica
para el apartado del TPV
para tiendas y cadenas.”Se-
guiremos ampliando nuestro portfo-
lio de soluciones para este segmento’,
adelanté Manuel Dominguez, country
manager de PHC en Espana. No falta
el reto de seguir aumentando el canal
especializado de distribucion.

No olvida el continente americano.
Con Perti como puerta de entrada, ha
invertido en América Latina un millén
de euros. El objetivo es hacer crecery
consolidar su red de socios y expan-
dir sus operaciones a otros mercados
latinos, con Chile y Colombia como
referentes. L

PHC Software
Tel.:912311319



Nuevas impresoras laser
Blanco y Negro A4 de Canon

3Aﬁos

Promocion
Garantia®

Los nuevos modelos rapidos, intuitivos y compactos i-SENSYS han sido
disenados para opfimizar sus capacidades, consiguiendo trabajar
con dispositivos moviles en cualquier oficina y con conexion NFC**,

LEBP151dw LBP251dw LEBP252dw LBP253x

I-SENSYS

[
Conozca mas acerca de los nuevos modelos en www.canon.es @
* Solo para los modelos LBF1SIdw, LBP251dw, LBP252dw.
** Conexidn NFC solo en el modelo LBP253x ca“ 0“

“* PVPr. Precio sin IVA


http://www.canon.es
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HPE reivindica el valor de los servidores en los
“nuevos” entornos... Y en los tradicionales

Ya no sirven las maquinas de propdsito general. Al menos para HPE que ha optado desde hace tiempo por una
estrategia en el mercado de los servidores que apuesta por las tareas especificas que abarcan, I6gicamente, todos los
mercados y cargas de trabajo, incluidos los proveedores de servicio. “No van a desaparecer los sistemas tradicionales
vinculados, sobre todo, con las bases de datos que exigen mayor rendimiento y disponibilidad’, remarca Noel
Goicoechea, director de la division de servidores de HPE
en Espafa y Portugal, que también insiste en que la

~vidores con grandes

HPE expande su portfolio d 50
Tg:m an computacion

actual economia de las ideas exige sistemas agiles y
flexibles, lo que requiere un nuevo perfil de servidores,
“no solo en el hardware sino también en el software”.

in perder de vista ningin mercado la marca

ha introducido importantes novedades desti-

nadas a mantener lo que Goicoechea prevé
que sea un recorrido muy positivo en el mercado ibé-
rico, donde mantienen una cuota superior al 55 % en
el segmento x86 (segun datos de IDC del ultimo tri-
mestre de 2015). “Una participacién estable que se
mantiene desde hace muchos trimestres’”.

Nuevos procesadores y la memoria
persistente

Los nuevos procesadores de Intel, los Xeon E5-2600
v4, ya forman parte de los ProLiant Gen9, ubicados
en el drea mas tradicional. Pablo Réez, jefe de pro-
ducto de servidores, enumero la lista de mejoras en
la que se encuentra un 21 % mas rendimiento o los
22 nucleos por procesador que puede integrar, lo que
resulta fundamental para las tareas de virtualizacion.

La gran novedad es la incorporacion de la memoria

persistente, que en un
Unico médulo DIMM
combina la velocidad
de la RAM con el al-
macenamiento tradi-
cional, esencial para acelerar las aplicaciones de bases
de datos.”Se logra un gran rendimiento en las aplica-
ciones sin perder la fiabilidad y la robustez’, especi-
ficd. Ya lo llevan de serie los HPE ProLiant 360 y 380

pero la idea es generalizarlo a mas lineas.

Hiperconvergencia...

En el lado de la hiperconvergencia, la marca cuenta
con una oferta en la que se combinan maquinas para
trabajar tanto en el entorno de Microsoft (hace un
mes la marca anuncié que el Hyper Converged 250
contaba con un acceso directo a los servicios publi-
cos en la nube de Azure) como en el dmbito de

VMware, para una computacion intensiva.

G Data lanza un nuevo modulo para monitorizar la gestion de lared

Data ha presentado un médulo de monitorizacion de redes para facilitar la gestion a los ad-

ministradores del sistema. Esta novedad, G Data Network Monitoring, tiene una configu-

racion personalizable y optimiza la gestion de cada dispositivo a través de métricas,

estadisticas y avisos ante cualquier fallo.“Gracias al nuevo médulo para la monitorizacion de redes, los

administradores reciben una informacion valiosa que les permite minimizar imprevistos e incrementar

significativamente la productividad de sus infraestructuras’; subraya la compaiiia.

G Data Network Monitorig es un médulo opcional a G Data Antivirus Business, Client Security Business

y Endpoint Protection Business. W
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G Data
Tel.: 917453073

Noel Goicoechea,
director de la division de servidores de HPE en Espaiia y Portugal

La novedad es el Hyper Converged 380, pensado para
multiples cargas de trabajo (incluidos los entornos hi-
bridos) y dirigido a empresas con un tamafio medio.
“En solo cinco clicks, de manera intuitiva, es posible
aprovisionar maquinas virtuales’, especificé Raez. La
madquina permite la configuracién de muchos mode-
los de procesadores, “algo no muy habitual en estos
entornos de hiperconvergencia”e incluye tarjetas gra-
ficas, una opcién muy util para entornos de VDI.

Y la infraestructura componible

El nombre de Synergy esconde el primer producto de
HPE con arquitectura de componibilidad, que da un
paso mas que la hiperconvergencia. Los sistemas
componibles permiten asignar el cémputo, el alma-
cenamiento y la red de manera desagregada para
cualquier carga de trabajo. “Con una unica linea de
software es posible aprovisionar los recursos’, apunto
Raez. “Es la inteligencia definida por software que
une las necesidades de los negocios tradicionales y
la actual economia de las ideas”. En estos sistemas el
desarrollo de aplicaciones es mas rapido y se integran
de manera mds sencilla con terceros. Su gran ventaja
sobre los sistemas hiperconvergentes es que si estos
encajan solo en los entornos virtuales, los componi-
bles sirven para los dos mundos: fisico y virtual; ade-
mads de incluir los contenedores. i

HPE
Tel.: 900 82 25 46



actualidadc

Las ventas de PC siguen a la baja

IDC ha anunciado que durante el primer trimestre del afo las
ventas mundiales de PC se cifraron en 60,6 millones de
unidades, lo que equivale a un descenso del 11,5 %
respecto al mismo periodo del afo anterior. Esos
datos confirman la previsién que apuntaba a una
caida del 11,3 % y anticipan un semestre débil
por la debilidad del mercado del consumo y las
actualizaciones a Windows 10 empresariales
que siguen en una fase piloto.

este descenso han contribuido varios

En la region EMEA, el mercado si-
guié cayendo a doble digito
como se pensaba; y aunque los
nuevos lanzamiento de producto
con Windows 10 han tenido un
buen comportamiento no han
podido cambiar la tendencia ne-
gativa.Y en la region de Asia-Pa-
cifico —excluyendo Japén— las
ventas cayeron por la incertidum-
bre econdmica de la zona. El mer-
cado japonés se comportd mejor,
aunque sin abandonar la tenden-
Cia negativa.

En cuanto a los fabricantes, Le-

novo se mantuvo en el primer

factores como el freno al descenso del

inventario que se produjo en 2015 0 la
actitud de cautela a la hora de realizar nuevas com-
pras de fabricantes, canales y usuarios. En general,
las regiones de Asia Pacifico y EMEA han tenido un
mejor comportamiento que la de América en la que
el descenso ha sido mas acusado.

IDC espera que la inversion en IT en la empresa este
afo supere a la realizada en 2015 y al final de este ejer-
cicio se incrementen las ventas de PCal convertirse en
ventas reales las pruebas piloto de Windows 10.

En términos geogréficos, las ventas de PC en Estados
Unidos cayeron un 5,8 % en el primer trimestre y se si-
tuaron en 13,6 millones de unidades. Dell se situ6 en el
primer puesto de este mercado, superando a HP Inc.

puesto en el ranking, con una cuota de mercado del
20,1 %, aunque al comparar con el mismo trimestre
del afo 2015 sus ventas han caido un 8,5 %.

El segundo puesto lo ocupa HP Inc, con una cuota
del 19,2 %; y la tercera posicion es para Dell que aca-
para el 14,9 % del mercado. El listado de los cinco pri-

meros lo cierran Apple y Asus. i
IDC
Tel.: 91 787 21 50

Samsung se mantiene como lider

del mercado de telétonos

os teléfonos inteligen-
tes ya representan el
90,6 % de las ventas
totales de méviles en nuestro pais.
Su penetracién ya alcanza al 76,9 %
de la poblacion, lo que supone un
incremento de 7,8 puntos en rela-

cion a las cifras de hace un afio.

Android, el rey

Con estos nimeros, Android se rea-
firma como el sistema de referencia,
con dos puntos de mercado mas que
hace un afio: ha pasado de suponer el
87,6 % al 90 %. iOS ha crecido del
8,7 % al 9,1 % mientras que Windows
ha disminuido su cuota: de un 2,9 %
ha pasado a un 0,9 %.

inteligentes en Espana

La marca coreana ha vendido el 28,7 % de los teléfonos que se vendieron en Espafia
en diciembre, enero y febrero. A continuacion se situa Huawei, con el 19,1 % de cuota
de mercado. Més lejos, y con idéntica participacion (9,1 %) aparecen Apple y BQ. Son
datos que ha proporcionado Kantar Worldpanel.

Este ascenso del sistema de Google es
comun a todos los paises analizados.
En el caso del crecimiento del sistema
de Apple sélo se produce, ademas de
en Espafa, Australia y Japdn (Gnico
pais donde lidera el ranking de siste-

mas operativos). Ll
Samsung
Tel.: 9171436 00
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Intel profundiza en su estrategia
de “nube para todos”

egun indicé Carlos

Clerencia, director

corporativo de Es-
paia y Portugal, el con-
cepto de lo que supone la
nube estd claro y ahora estd
trabajando para eliminar las
barreras que se observan
en suimplantacion como la
fragmentacion de las solu-
ciones, la ausencia de ca-
racteristicas principales y la
complejidad en el despliegue.
Dentro de esta linea de accidn,
se enmarca el lanzamiento de la
nueva familia de procesadores
Intel Xeon E5- 2600 v4 que se han
construido con tecnologia de 14 nm'y
ofrece un rendimiento que mejora los trabajos en la
nube. Cuenta con un 20 % mas de nucleos y caché
que la generacion anterior, soporta una memoria
mas rdpida e incluye otras tecnologias para acelerar
una amplia gama de cargas de trabajo de servido-
res, redes y almacenamiento.
Antonino Albarran, director de tecnologia de la
compaiia en nuestro pais, recalcd que esta nueva
familia, aunque no supone un cambio de microar-
quitectura si que ofrece muchas mejoras en cuanto
a rendimiento, orquestacién y seguridad.
Incluye la tecnologia de gestion de recursos Intel
Resource Director Technology que permite a los

a multinacional pre-
senta el nuevo HP

Intel quiere facilitar la implantaciéon de la nube para que las empresas
puedan beneficiarse de todas sus ventajas. Para lograr este objetivo lanzo
la iniciativa “Cloud for All"y ahora sigue ampliando esta estrategia tanto
con nuevos productos como con la
colaboracién con otros proveedores
infraestructura

para extender la

clientes disfrutar de nubes
automatizadas basadas en
SDI con mayor visibililidad y
control sobre los recursos
criticos compartidos como
caché del procesador y me-
moria principal.

Otra de las novedades que ha presentado han sido
las nuevas unidades de estado solido (SSD) optimi-
zadas para Intel Xeon E5-2600 v4 y disefiadas para el
acceso rapido a los datos. La series son las SSD DC
P3320y P3520, que utilizan la tecnologia 3D NAND, y
las SSD DC D3700 y D3600 que son las primeras con
puerto dual PCl Express de Intel que utilizan el pro-
tocolo de memoria exprés no volatil (Non-Volatile Me-
mory Express o NVMe). Este disefio con puerto doble
aporta redundancia y tolerancia ante fallos criticos.
Segun sefalaron los responsables de Intel, el uso de
la tecnologia 3D NAND supone una mejora de ren-
dimiento y una reduccion del precio.

HP Spectre presume de cuerpo y prestaciones

definida por software.

Intel también estd desarro-
llando una intensa colabo-
racion con otros actores de
la industria para optimizar
la tecnologia e impulsar el
desarrollo de estdndares y
soluciones para que la
nube sea mas facil de im-
plementar. En este sentido,
esta colaborando con Co-
reOS y Mirantis para la ges-
tion de aplicaciones basadas en contenedores y
maquinas virtuales.

ConVMware ha anunciado una red de centros de ex-
celencia para acelerar el desarrollo de soluciones en
la nube.

Ademds junto con la Fundacién de Computacion Na-
tiva en la Nube (Cloud Native Computing Foundation
0 CNCF) ha anunciado el mayor banco de pruebas del
mundo para aplicaciones “nacidas en la nube”. Este
banco de pruebas incluird mas de 1.000 nodos de
servidores basados en procesadores Intel Xeon, dise-
fiados para proporcionar a los desarrolladores la
oportunidad de poner a prueba sus aplicaciones.
Finalmente, la compafia ha comunicado que su pro-
grama Intel Builders o Creadores de Nubes, que esta
disponible para redes, se extendera a otros ambitos
como el del almacenamiento o las aplicaciones. L

Intel
Tel.: 914329090

Los motores permiten dos opcio-
nes: la sexta generacion Intel Core

Spectre, enclavado en
la gama mas alta de sus equipos
portatiles, que asegura que es el
mas fino del mundo (con el espe-
sor de una pila tipo AAA) y con un
peso que apenas supera el kilo-
gramo.

Los motores responden al nom-
bre de la sexta generacion Intel

Core i5 0 i7, engarzados en un

cuerpo con pantalla HD IPS de
13,3" con Corning Gorilla. El so-

12 | www.newshook.es | mayo 2016 |

nido corre a cargo de Bang & Oluf-
sen con tecnologia HP Audio
Boost.

Una de las particularidades del
equipo es su bisagra oculta, que
da la apariencia al equipo de que
no cuenta con ella. Junto a ella, el
otro rasgo diferente es la bateria
hibrida, dividida en dos piezas
finas que ofrecen la misma poten-
cia eléctrica que una Unica bate-
ria. El resultado final son 9 horasy

media de autonomia.

La lista de conexiones alcanza 3
conectores USBTipo-C, dos de los
cuales soportan Thunderbolt.

No es el Unico equipo novedad en
HP. Junto a él, se aloja el HP ENVY
x360 de 15,6", que ha adelgazado
un 21 % en relacién a la genera-
Cion anterior. Apenas supera en 4
gramos los dos kilogramos de
peso y exhibe una mayor bateria
(hasta 11 horas).

i5 0 i7 o la sexta generacion de
procesadores de doble nticleo
AMD A9-9410. También disponen
del sonido de Bang & Olufsen con
tecnologia HP Audio Boost. Dis-
pone de dos puertos USB 3.0 Tipo-
A (uno soporta HP USB Boost),
otro es USB 3.0 Tipo-C; ademas de
HDMly lector de tarjeta SD. ®

HP
Tel.: 902 027 020
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El congreso consigue elevar en un 11 % el nimero de asistentes del pasado afo

asLLAN 2016 resucita el valor
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A la cuarta se recuperd la alegria. Tras su cambio de formato, hace casi un
lustro, asLAN ha resucitado el espiritu corporativo que debe permanecer,
a pesar de la l6gica competencia, en el segmento tecnoldgico, y que es
basico en la promocion del uso de las TIC en las empresas. Aunando las
formulas clasicas, como es una zona de exposicion, con los debates y foros
de tendencias, el congreso ha perdido su rasgo de feria para consolidarse
como un lugar de encuentro, de didlogo y de exposicion de valor.

La que hacia la numero veintitrés volvié a repetir ubicacion (el Palacio
Municipal de Congresos de Madrid) y elevé un 11 % el numero de
asistentes profesionales que se lograron en 2015 (exactamente fueron
4.825 personas) superando las previsiones de la asociacion @aslan,
organizadora del evento, que se situaban en 4.500. Ya hay fechas para
2017:15y 16 de marzo. ©& Marilés de Pedro)
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corporativismo”

asta el Palacio Municipal acudieron 83 empre-

sas que ocuparon un 30 % mas de zona de ex-

posicibn que en 2015. 125 ponentes
participaron en las actividades complementarias como colo-
quios, foros, paneles y speakers corners.
Huawei fue una de las compaiias que ha permanecido fiel al
congreso desde su cambio de mentalidad. Luis AlImendro, di-
rector de marketing, asegura que ha sido un éxito. A su juicio, la
mayor campana de difusion, tanto online como offline, que ha
llevado a cabo la asociacion ha sido, junto al incremento del nu-
mero de miembros de la misma, algunas de las claves. Almendro
reconoce la mejora de las ponencias “en cuanto a organizacion,
difusién y calidad de ponentes y tematicas”
Pedro Martinez, business development & category manager |beria de
Aruba a Hewlett Packard Enterprise Company, reconoce que el
nuevo formato de asLAN se ha consolidado y que goza de buena
salud.”Ha sabido responder a las necesidades de la industria’, resume.



Algunas empresas, como fue el caso de ShoreTel y OVH, se estre-
naron en el evento. Javier Rodriguez, director de desarrollo de ne-
gocio del sur de Europa de la primera, asegura que la organizacion
ha logrado aglutinar a las empresas de referencia en innovacion,
como es el caso de los integradores, los desarrolladores o los fa-
bricantes.“Nuestra participacién ha sido positiva’, concreta.

En parecida sintonia se manifiesta David Olmedilla, business de-
velopment manager en OVH, que destaca el alto conocimiento téc-
nico de los profesionales que se acercaron hasta el Palacio. “Se
mostraron proactivos a la hora de desarrollar nuevas ideas de ne-
gocio”. La marca confia en que volvera a repetir presencia el pré-
ximo afio.

La presencia de Salicru estuvo centrada en la presentacion de sus
soluciones modulares para el centro de datos. José Angel Garcia,
responsable de grandes cuentas de la marca, hace un balance po-
sitivo, analizando tres aspectos. La calidad y cantidad de los asis-
tentes, la duracion del evento (dia y medio) y el nivel de las
actividades programadas. No olvidé alabar las instalaciones del
Palacio de Congresos,
“mucho mas adecuadas que
las anteriores en la zona
norte de IFEMA para el
nuevo formato”.

Pedro Ferndndez de Cor-
doba, director de marketing
de Dell, también realiza una
lectura positiva del formato,
ya claramente consolidado,
destacando en esta ocasion el acierto en los contenidos. “Nos
hemos encontrado ante una vision Tl mas amplia en la que se en-
globan todas las tendencias que estamos viviendo”.

Siempre cabe la mejora

“El namero de stands que se
alcanzo recuerda ya a los

anos anteriores a la crisis”

El area segura
La seguridad es una de las dreas mas concurridas, tanto desde el

punto de vista de los mayoristas como de las marcas. En este ul-
timo lado, Ruth Velasco, directora de marketing de Sophos Iberia,
reconoce que el congreso es
un referente en el mercado
de las TI. “Ha sobrevivido a
momentos  complicados,
reinventandose afo tras
ano’, relata. Aunque la marca
no ha estado presente con
stand propio en todas las
ediciones anteriores (si a tra-
vés del canal), en la edicion
de este afo si que optd por esa formula. Velasco asegura que es
pronto para hacer un balance, aunque si destaca“la gran afluencia
de publicoy la buena organizacion por parte de la asociacion”.

Carlos Vieira, country manager de WatchGuard para Iberia y PA-
LOPs, también reconoce que es un foro que ha sabido adaptarse

Como en todo, y a pesar de la buenas valo-
raciones, siempre es posible la mejora. Al-
gunos expositores, como es el caso de HPE,
OVH o Salicru, demandan una mejor calidad
en las comunicaciones y en el acceso in-
aldmbrico. “El acceso a Internet no deberia
tener restricciones para todos los partici-
pantes y asistentes’, pide David Olmedilla.

Pedro Martinez ademas menciona la posibi-
lidad de encontrar “nuevas formas que per-
mitan segmentar ain mas los contenidos”.

Algunos, como es el caso de Sophos, reco-
mienda su reduccién a una Unica jornada.
“Hay una gran cantidad de eventos, en-
cuentros o seminarios; y pese al interés que
puedan suscitar, es complicado asistir o par-

ticipar en todos y cada uno de ellos’, argu-
menta Ruth Velasco. En el caso de Carlos
Vieira su puntualizacion se centra en dar
mayor tiempo a los ponentes de las confe-
rencias. “Resultaba insuficiente para poder
explicar con mas detalle o ahondar en algu-
nos aspectos’, analiza. “Hubiera sido mas ra-
zonable establecer un tiempo de media
hora para cada ponencia”. Las aportaciones
del lado seguro se completan con Horatio
Bandoiu que cree que se puede mejorar la
organizacion de los speaker corner y del bu-
siness lounge.

En el lado mayorista también se apuntan es-
pacios de mejora. Carmen Martinez lo centra
en el apartado de las ponencias, a las que

exige una mayor coordinacién. En el caso de
la que protagonizé MCR, que tuvo lugar en el
segundo dia, no hubo una gran asistencia.
“En esta jornada la afluencia de visitantes fue
mucho menor que el dia anterior”.

Por Gltimo, Guillermo Ubeda pide un mayor
enfoque hacia el canal “permitiendo que sus
principales actores pudieran participar en di-
ferentes actividades”. Ubeda recuerda que el
canal juega un papel vital a la hora de acercar
soluciones y propuestas tecnolégicas al mer-
cado. Ademas cree que la organizacion “debe
promover una presencia mayor de fabrican-
tes de primer nivel en el drea del centro de
datos, el software y las infraestructuras con-
vergentes”.

| mayo 2016 | www.newshook.es | 15




a los nuevos tiempos. “Cada afio las empresas son mas conscien-
tes de los retos que han de abordar a nivel de seguridad y eso se
percibe en el nimero de asistentes que han visitado asLAN". A su
juicio, ha sido un acierto la
posibilidad de tener un es-
pacio para charlas tematicas.
“Destaca la calidad de los
contenidos tratados. El perfil
profesional del evento ha
hecho que las empresas nos
hayamos centrado en tratar
temas que preocupan a
nuestros clientes’”.

Horatiu Bandoiu, channel
marketing manager de Bitdefender, asegura que se ha elevado el
nivel de los participantes.“La organizacion ha estado centrada en
darles la oportunidad de incrementar su colaboracién y presen-
tar de una manera eficaz su oferta de soluciones”.

G Data repiti6 participacion. La empresa alemana acercé a la feria,
ademas de la nueva generacién de sus soluciones empresariales,
su nuevo moédulo de monitorizacion de redes, G Data Network
Monitoring. Angel Victoria, director general de la empresa en Es-
pafa y Portugal, aseguré que funciond el networking. “asLAN se
confirma como el punto de encuentro mas importante de la in-
dustria en el terreno profesional’, valora. En cuanto a la participa-
cion, Victoria asegura que aunque el canal de distribucién estuvo
bien representado a través de las compafias que se dirigen a la
Administracién Publica y a las grandes empresas, ha echado en
falta, entre los visitantes, “una mayor presencia de distribuidores
dirigidos a cuentas mas medianas”.

Sara Crespo, directora de canal de Fortinet, asegura que la marca
ha cubierto las expectativas que tenia para este encuentro. “Ha
supuesto un foro Util y versatil’, confirma; sobre todo por el inte-
rés suscitado por las presentaciones en torno a la proteccion de
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punto de encuentro mas
importante de la industria en

el terreno profesional”

entornos SDNy de la solucién wireless.”Ha habido una mayor pro-
fesionalizacion de los asistentes, con muchos perfiles de gestion
y técnicos con interés real, especialmente en dreas como Advan-

ced Threat Protection, wifi o

“asLAN se confirma como el W

Habla el canal
mayorista

A pesar de la falta de un foro
mas especifico o de un area
més concreta que pudiera
alojar al canal y a los distri-
buidores, los mayoristas
siempre han respaldado al
congreso. En esta edicion, incluso, hubo dos nuevas presencias:
MCRy Lidera Network. Carmen Martinez, directora de marketing
del primero, valora de manera muy positiva su participacion. “Se
pudieron realizar contactos de valor’, reconoce. “Tanto el lugar
como el tipo de feria hace que sea muy cercana y al mismo
tiempo muy profesional”.




5 q;g_-fﬁ.

También es muy positiva la valoracion de Lidera Network.
“Hemos visto el pulso que generan tecnologias como las basa-
das en el sistema de pago por uso, que potencian la figura de
nuestros resellers como proveedores de servicio, asi como la
concienciacion en soluciones de seguridad, almacenamiento o
networking”, valora Jose Carlos Jimeno, director de canal del
mayorista. “El canal estd activo y las empresas y departamen-
tos de Tl son conscientes de la necesidad de inversion para evi-
tar las ultimas amenazas y optimizar el rendimiento”. Jimeno
destaca la posibilidad que les ha dado el evento de interactuar
con los asistentes participando en los “speak corners”y los
foros”.

GTl es una de las figuras que repite. Belén Ruiz-Beato, directora
de Internet y comunicacién del mayorista, destaca su consoli-
dacion como una de las principales ferias del sector. “Han con-
seguido unir a distintas figuras interesadas en segmentos muy
especificos dentro del canal Tl como es el caso del cloud com-
puting, el networking o el Internet de las cosas”.

La division de valor de Tech Data también repitio presencia.
Santiago Méndez, director de Azlan Iberia, asegura que es un
evento que ha recuperado la alegria, el dinamismo y la sensa-
cion de potencia de afios pasados. Como aspecto positivo des-
taca la sensacion de “relanzamiento del sector, el “calor” que se
percibia en todo momento, con una cantidad de stands que re-
cuerda ya a los aios ante-
riores a la crisis”. Al igual
que oftros participantes,
Méndez destaca la inicia-
tiva, “curiosa pero intere-
sante’, de los speaker
corners. "Y por encima de
todo la capacidad de net-
working que la feria nos ha
dado”.

Ana Valverde, responsable
de marketing y de comunicacion de Aryan Comunicaciones, re-
salta que no sélo se ha convertido en la cita anual para el canal
de distribucién “sino también de lanzadera de las ultimas ten-
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“El acceso a Internet no
deberia tener restricciones
para todos los participantes

y asistentes”

dencias tecnoldgicas”. Val-
verde confia en que el ma-
yorista repita presencia el
afo que vieney cree que la
duracién de dia y medio es
la mas acertada. “Permite
ajustar los costes no solo
econdmicos sino también
de disponibilidad del per-
sonal”.

La buena atmdsfera del
area de exposicion, mas lu-
minosa y abierta, fue uno
de los aspectos que ha des-
tacado Agustin Alarcén, di-
rector general de Diode.
“Cuadra bien con el opti-
mismo que empieza a em-
papar el sector y que
hemos comprobado de pri-
mera mano en nuestro stand". Alarcén asegura que se percibié
mucho interés en torno al Internet de las cosas. “A pesar de los
constantes informes que apuntan hacia grandes crecimientos
de este fendmeno, el canal todavia lo ve como algo abstracto’,
analiza. El mayorista llevé a
cabo en su stand diferentes
demostraciones de varios
de sus fabricantes en este
apartado.

Guillermo Ubeda, director
de marketing de Avnet
Technology Solutions Ibe-
ria, alaba el cambio de for-
mato. “Ha resultado muy
atractivo tanto para visitan-
tes como para las empresas que hemos apostado e invertido
en stands y ponencias”, valora.“asLAN es un evento de referen-
cia del sector”.Y hace una optimista prevision. “En préximas edi-
ciones va ser aun mas atractivo si cabe para el canal de
distribucion”.

La presencia de Esprinet estuvo centrada, como el afio pasado,
en su division de valor, V-Valley. Ademas de su oferta 360, el ma-
yorista contd con un apartado para la financiacion del canal a tra-
vés de Esprifinance, que ofrece con diferentes formulas para
plantear cualquier proyecto sin que el crédito suponga un pro-
blema. Fernando Feliu, IT & value market area director de Esprinet,
reconoce que es una cita para dar a conocer “de primera mano
todas nuestras soluciones, servicios y productos asociados en
todo lo que pueda suponer proyectos sobre el dato y su gestion
en los diferentes ambitos y con diferentes perfiles de reseller”. i

www.congreso.aslan.es
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La filial ibérica de Avnet crece por encima de lo que lo hace el mercado

“Contar con una
oferta reducida nos
permite poner foco
en todos y cada
uno de nuestros
proveedores”

A punto de cumplir de tres afios de “instalacion” efectiva en Espafia, Jeroen
van Es, maximo responsable de dirigir la estrategia de Avnet en nuestro pais,
confirma la solidez de la misma. EI mayorista crece por encima del ascenso
del mercado y cerrard afio fiscal el préximo 30 de junio con un buen
balance. Con una oferta reducida, van Es confia en que se ird aumentando
en los proximos meses, guiada por la estrategia que se dicta desde EMEA.
Una ampliacién que, sin embargo, no les haréa perder foco ni participacion
en los proveedores que conforman la oferta. ®8 Marilés de Pedro

ucho ha llovido desde que a finales de 2012

Avnet anunciara la compra de Magirus con el

principal objetivo de fortalecer su presencia
en EMEA. El proceso de integracion ha sido complicado y en
Espaia ha supuesto cambios importantes. Usted, que se in-
corpord en abril de 2013, ha observado todo el proceso. ; Cua-
les fueron las mayores dificultades que tuvieron que
afrontarse?
Se plantearon muchos retos en el proceso. El primero, légica-
mente, fue la integracion de Magirus en Avnet. Junto a la razén
que apuntas, otra, muy importante, era contar con el conoci-
miento de Magirus en muchas tecnologias y marcas que no for-
maban parte de la oferta de Avnet, lo que suponia un
fortalecimiento de su posicion en el mercado.
En Espania el reto principal fue hacer la integracién. En Espaia la
oficina de Magirus tenia un gran peso y no existia representacion
de Avnet. Ademds de entender la manera de trabajar de Avnet
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Jeroen van Es,
country manager de Avnet en Espaiia y Portugal

habia que fortalecer al equipo con el que ya se contaba. Y se ha lo-
grado. Por otro lado seguimos en el proceso de ampliar las tec-
nologias y marcas que llevamos en Espafia ya que la oferta de
Avnet en otras partes es mucho mas amplia.

{Cual cree que es el valor mas importante que ha permane-
cido de Magirus?

Su conocimiento de las tecnologias de determinados fabricantes
que permanecen en la oferta. Un conocimiento proporcionado
por el equipo humano, que es fundamental para desarrollarlos
en el canal.

Completado el proceso de integracion, ;qué objetivos se ha
marcado en los préximos meses?

El objetivo es crecer. No contamos con una oferta muy amplia de
marcas lo que nos permite focalizarnos en el desarrollo de cada una
de ellas. En todas y cada una de ellas Avnet disfruta de una cuota de
mercado alta. Debemos seguir demostrando a los socios nuestro
valor en el mercado. Silo conseguimos, la venta llega. Y no sélo hay
que hacerlo con el canal sino también con los fabricantes.

Para crecer, de cualquier manera, lo primero es tener un buen
equipo. Y ejecutar muy bien. Resulta fundamental desarrollar y
apoyar al equipo.

Dentro del canal de mayoristas de valor, ;cual cree que es la
caracteristica que hace diferente a Avnet?

La cercania de nuestro equipo con los distribuidores que estan
en la calle, yendo con ellos a los clientes finales. Junto con el co-
nocimiento del equipo de preventa.
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El afio fiscal concluira el préximo 30 de junio. ;Cémo se prevé
que se cierre el ejercicio en nuestro pais?

Nuestro Ultimo afo fiscal, que cerramos el pasado 30 de junio de
2015, fue un ejercicio muy bueno con un crecimiento muy ele-
vado. En el presente afio, estamos ejecutando muy bien la estra-
tegia y estamos perfectamente alineados con el presupuesto que
es crecer mas que el mercado; manteniendo la participacion, no
solo en cada una de las marcas que desarrollamos (de las que
queremos ser el ndmero uno o dos) sino también en cada una de
las tecnologias. Por ejemplo, en el centro de datos, donde es fun-
damental el desarrollo de las soluciones, y no sélo de un provee-
dor concreto. Queremos ser lideres en esta linea; y en otras, como
es el drea de seguridad.

Tras el periodo complicado de la crisis por el que ha pasado
Europa, y en concreto Espaiia, ;cree que se ha recuperado la
confianza en el mercado espaiol?

Todavia existe un poco de incertidumbre aunque observo mu-
chisima recuperacién. En el caso de Avnet estamos creciendo por
encima del mercado e incluso estamos aumentando la financia-
cién, poniendo mucho crédito en el
mercado. Esto es imposible si no hu-
biera confianza en nuestro mercado.
Hemos puesto casi un 50 % mds de
crédito a través de diferentes formu-
las. En Espaia este tema estd, a pesar

“Mantuvimos de

en primera persona

sino también hacia la telepresencia o incluso la seguridad.
¢De qué manera ha evolucionado Avnet?

En 2014, desde EMEA, lanzamos una estrategia para mejorar
nuestra estrategia en el mercado de la seguridad y las redes. Se
arranco con Cisco y RSA. Ahora también tenemos a Radware.
Espana fue uno de los paises donde se puso en marchay su
desarrollo fue muy rapido, al mismo nivel que tuvieron otros
paises. Hemos montado un centro de conocimiento en Holanda
para ayudar a los diferentes paises en el desarrollo de este mer-
cado. En el dmbito de la seguridad, Cisco esta creciendo mu-
chisimo. Durante el primer afio se invirti6 mucho y ahora se

esta creciendo mucho.

La compra de EMC por parte de Dell se materializara en los
proximos meses. El canal mayorista de EMC sélo esta confor-
mado por Avnet y por Arrow. ;C6mo observa esta operacion
y de qué manera la han acogido los socios que forman parte
de su canal?

Va a ser muy bueno para el canal. Dardn més detalles en los pro-
Ximos meses pero espero que podamos ver un crecimiento para
Avnet como un mayorista de valor.
Va a abrir algunas puertas que nos
pueden ayudar a fortalecernos como

compafiia en Espafa.

Magirus su

VMware es una de las marcas de

de la recuperacién, mas complicado ConOCimientO de laS referencia. También es una em-

todavia que en otros paises.

¢Cual es el peso que tiene la oficina
ibérica dentro del organigrama

europeo? determinados

El mercado ibérico se mueve entre el
quinto y el sexto puesto en Europa.
Es un mercado importante para
Avnet; y no solo por su peso en Eu-
ropa sino también por el que tiene en Latinoamérica. Nosotros
ayudamos a nuestro canal a que desarrolle negocio en esta parte
del mundo.

La marca reparte su oferta en torno a diferentes disciplinas.
Una de ellas es la que esta consagrada al centro de datos.
¢{Como ha funcionado en el tltimo afio?

Queremos ser el lider en el mercado del centro de datos. Trabaja-
mos con una de las marcas mas fuertes en este apartado, como es
el caso de Cisco (con su alianza VCE); y en el segmento del alma-
cenamiento con NetApp o EMC. Nuestro esfuerzo mayor es ayu-
dar a los socios a que construyan sus propias soluciones cloud o
de centro de datos con las distintas tecnologias que les propor-
cionamos.

En los ultimos aios Cisco ha sabido evolucionar su negocio
mucho mas alla de las redes, no sélo hacia el centro de datos

tecnologias de

fabricantes”

presa que ha evolucionado desde
la virtualizacion del computo
hacia otras areas como el puesto
de trabajo o las redes. ;El negocio
del canal de Avnet también ha
evolucionado hacia estas areas?
Avnet ha sido pionero con VMware
en muchas areas. Por ejemplo, su in-
tegracion y desarrollo de negocio
con AirWatch. Fuimos los primeros en empujar esta nueva tec-
nologia. Disfrutamos en VMware de una buena cuota de mercado;
y no solo en el desarrollo de la venta sino también en determina-
dos mercados medianos donde la marca quiere poner foco para
desarrollar el canal a través de eventos, seminarios, etc.

Una de las ultimas incorporaciones ha sido NetApp a través
de su propuesta en este entorno, FlexPod. ;Qué se ha hecho
en estos primeros meses de relacion?

Nos hemos focalizado en algunos distribuidores especificos para
desarrollar este producto. Es un camino largo que estamos reco-
rriendo, junto a NetApp, para poder ampliar el mercado de Flex-
Pod. Hemos lanzado una solucién predefinida y preconfigurada
que nos permite reducir el time to market de dias a horas y la en-
trega de semanas a dias. Contamos con muchos distribuidores in-
teresados en FlexPod.

2
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¢De qué manera se cuida
que no afecte al negocio
de EMC con su solucion
VSPEX para el centro de
datos?

Contamos con dos equipos
completamente diferencia-
dos para el desarrollo de
cada marca. Como mayo-
rista debemos dar distintas
opciones a los distribuido-
res; hay algunos que llevan
EMC pero que también ob-
servan proyectos con Flex-
Pod. Depende también de lo
que quieren sus clientes.

En la unidad de negocio
consagrada a la seguridad
y las redes, que como
apuntaba nacié hace dos afos, ;qué pasos se van a dar en los
proximos meses? ;Se piensa incrementarlo con nuevas firmas?
Contar con marcas fuertes, como es el caso de Cisco, RSA, Radware
o Stormshield. Pero necesitamos ampliar la oferta porque la seguri-
dad requiere contar con mas soluciones. Dos o tres marcas no son
suficientes para desarrollar completamente este negocio. Estamos
buscando més proveedores aunque la estrategia esta dirigida desde
la direccion de EMEA.

El apartado de los servicios y de la formacion es un apartado
estratégico. ;Qué actividades principales se realizan en este
area?

En el drea de la formaciéon contamos con marcas claves como
VMware e IBM, junto a proveedores mas pequefios. En la parte de
servicios estamos desarrollando
actividades con los profesionales
de preventa de cada unidad de
negocio que apoyan a los socios
en el desarrollo de los proyectos.
Como complemento trabajamos
con algunas compaiiias, con las
que tenemos cerradas alianzas,
para ofrecer servicios adiciona-

les a los socios. pueStO en Europa”

La formacion, ;es un negocio o

es una obligacion para los mayoristas de valor?

Todos los negocios que desarrolla un mayorista deben ser renta-
bles, lo que incluye el drea de los servicios profesionales y de la
formacion. Ahora bien, una de nuestras obligaciones es dar valor
alos socios y se da a través de esta unidad. También lo exigen asi
las marcas de nuestra oferta.
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“El mercado ibérico

quinto y el sexto

En el area de la financiacion comentaba que la ayuda al canal

ha aumentado en un 50 %. ;Va a seguir asi en los proximos
meses?

Vamos a continuar apoyando al canal en este apartado, manejando
el riesgo. Los socios siguen necesitando crédito para desarrollar al-
gunas operaciones.

La nube es obligatoria para el canal. Muchos mayoristas cuen-
tan con una plataforma en este apartado. ;Cual es la pro-
puesta de Avnet?

Contamos con dos aspectos. A través de las tecnologias de nues-
tras marcas, que ya cuentan con una propuesta para la nube; y
estamos lanzando nuestra propia plataforma de nube. Todavia no
ha llegado a Espafia pero esté previsto que si lo haga.

De cara a los proximos meses,
icuales son las prioridades con el

canal? ;Mayor especializacion?

se mueve entre el iMas cobertura?

Estamos apostando por el desarrollo
de la tercera plataforma, por lo que
estamos a la busqueda de nuevas
marcas en torno a ella. Preveo que el
préximo afo fiscal, a partir del 1 de
julio, sea también un afio de mucho
crecimiento y junto a nuevas oportu-
nidades de negocio con nuestras actuales marcas necesitamos
también completar la oferta.

Avnet
Tel.: 91 767 06 00
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Tras el centro de Madrid, abrira otro en Barcelona

Esprinet

demuestra
el valor del
cashi’carry

arcia reconoce que costé que el centro gozara de la ac-

tividad actual que se mueve entre las 50 y las 60 visitas

diarias, lo que le iguala al ritmo de los 17 centros con los
que cuenta en Italia. "Hemos logrado que el distribuidor compre
cuando ha vendido’, razona. En el centro se mueven en la actua-
lidad alrededor de 4.500 referencias, controlado todo gracias a un
moderno sistema de etiquetas inteligentes. “Cada dia se miden
las ventasy el stock; con una revisién semanal para reponer lo que
se necesite’, relata Diego Lanzuela, director comercial de Esprinet
Ibérica. El mecanismo se completa con un anlisis mensual tras
el que se decide qué referencias se renuevan, cuales noy qué pro-
ductos entran nuevos. Un sistema idéntico al que rige su relacion
con los retailers.
En un afo el mayorista ha sido capaz de mover 7.000 referencias
de 229 marcas distintas. “Las ventas de teléfonos inteligentes ya
superan las de ordenadores’, asegura Lanzuela. Ademas de estos
dos apartados, el area de servidores ha funcionado bien. “Sin ol-
vidar el apartado de los componentes y, sobre todo, los consu-
mibles, que es el negocio més estable y el que mas distribuidores
aporta’, relata Lanzuela. Todas las ventas de Windows han sido
profesionales. En el caso de que algun cliente demande algo que
no esta en el centro Esprinet se compromete a tenerlo al dia si-
guiente; un tipo de demandas que supone el 30 % del negocio.
Otro reto es lograr que al centro se acerquen compaiiias de la
zona sur de Madrid. Por el momento la participacion esta copada
por distribuidores que operan en el norte y en el centro.“Las em-
presas del sur creen que esta lejos o incluso no tienen conoci-

miento de su existencia’, reconoce Garcia.

Mucho mas que un“almacén”

El perfil de distribuidores que acude al centro es variado y se re-
parte entre especialistas en el desarrollo del mercado de la pyme,
el segmento corporate o la integracion. “Nuestro objetivo en los
proximos meses es que los distribuidores que ya acuden al cen-
tro diversifiquen sus compras hacia nuevas lineas”. Aunque el

No por ser una férmula antigua carece de valor. Las dudas que surgieron
cuando Esprinet apostd por abrir su primer cash&carry en Espafa se han
despejado tras un ano de funcionamiento. 1.400 distribuidores han visitado el
centro ubicado en Alcobendas (Madrid), sumando 8.500 visitas y generando
un negocio que rondo los 5.700.000 euros. “El mercado nos ha dado la razon’,
exhibio José Maria Garcia, director general de Esprinet Ibérica. “Hemos
demostrado que damos valor mucho mas alla del precio y del stock para el
canal”. Ante los buenos resultados el mayorista ya ha decidido que abrira otro
centro en Espafia, concretamente en Barcelona. ®& Marilés de Pedro)

peso en la facturacion sea minimo (las perspectivas para este ejer-

cicio es que se alcancen los 10 millones de euros), José Maria Gar-
cia insistié en el valor que da al distribuidor. Ademas de la
disponibilidad del producto, el centro cuenta con una sala demo,
que contara con soluciones de videoconferencia; una sala de for-
macion, que imparte dos sesiones semanales y un area de testing,
en pleno proceso de montaje, y que permitird a los distribuidores
probar sus aplicativos.“Queremos ser una compaiia de servicios’,
rematd."Y la lucha tiene que ser por algo mas que por el precio”.
Un objetivo que casa con la trayectoria que ha tenido su division
de valor, V-Valley, que doblé su negocio en 2015 y que pretende
hacer otro tanto este afio.

Toda la oferta del cash&carry puede ser consultada en la web; una
pagina que Esprinet renovara antes de que finalice el afio, con un
disefio mucho mas moderno. i

Esprinet
Tel.: 902 201 146
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:Una “nueva” seguridad para unas
“nuevas’ amenazas?

Acceda al debate, los videos y al white
paper desde el siguiente enlace:

http://newsbook.es/seguridad-canal-2016

Ny

/ .

Bitdefender

I

st KASPER§KY2 f®) TREND.

Las redes definidas por software,
sel tuturo ya esta aqui?

Acceda al debate, los videos y al white
paper desde el siguiente enlace:

http://newsbook.es/redes-distribuidas-
software-2016 @

CITRIX E Extreme:  \AMWare WE“FEF‘_E_ Comstor


http://newsbook.es/seguridad-canal-2016
http://newsbook.es/redes-distribuidas-software-2016

TAI Editorial

<Cuales son los retos de los CIOs en
2016 y como pueden superarlos?

e T Tad mgR i it b Acceda al debate, los videos y al white
bd- e paper desde el siguiente enlace:

Ta

editorial

http://directortic.es/retos-cio-2016

Ny

@ Microsoft
NetApp'

El futuro del almacenamiento,
¢se escribira solo en Flash?

CITRIX

Acceda al debate, los videos y al white
paper desde el siguiente enlace:

| http://directortic.es/diseccionando-la-
tecnologia-flash &:3

Sm—

Hewlett Packard
Enterprise

=5 I NetApp: (O purestorace  SelidBlue


http://directortic.es/retos-cio-2016
http://directortic.es/diseccionando-la-tecnologia-flash
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En 2015 se alcanzo un récord historico de unidades comercializadas:

i€ construyéndose con las
de los appliances S

En su cuerpo se guardan todas las funciones que una empresa necesita
para hacer frente a las amenazas que la acechan. Faciles de gestionar, con
un precio mas econdémico y presumiendo de rendimiento, los appliances
se han convertido en una excelente opcion en la estrategia de proteccion
de las empresas. Vinculados en sus origenes con un tipo de organizacion
mas pequeio, que contaba con un presupuesto ajustado en materia de
seguridad, ahora los appliances han dado el salto a las grandes
corporaciones. Unas bondades que han permitido que fuera un mercado
rentable para los proveedores en 2015.Y todo apunta a que sequird de la

misma manera en 2016. ®C Marilés de Pedro

rece la seguridad,

crecen los appliances

2015 fue un afo positivo en el mercado de los appliances
volcados en la seguridad. De acuerdo con IDC, en el tercer tri-
mestre el mercado mundial crecié tanto en el nimero de uni-
dades puestas en el mercado como en los ingresos. Estos
ultimos, que alcanzaron los 2.700 millones de délares,
crecieron un 9,6 % mientras que las ventas aumen-
taron un 9,7 % con un total de 585.282 unidades
suministradas. “Los productos relacionados con
la seguridad siguen creciendo en la medida en
que las amenazas no solo crecen, sino que son
mas sofisticadas’, razona, con aplastante 16-
gica, Alvaro Villalba, regional sales manager de
Corero Network Security Iberia.
Una escalada de riesgos que ya no sélo afecta a las
grandes empresas sino también a las pymes. Fené-
menos como el ransomware han afectado a este tipo de
empresas en los Ultimos meses y la prevision es que asi siga
siendo a lo largo de 2016."El espectro de ataque es mucho mas
amplio y las empresas, independientemente de su tamaro,
estan apostando por proteger sus infraestructuras, lo que hace
que la demanda de appliances de seguridad aumente’, apunta
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Carlos Vieira, country manager de WatchGuard para Espafia, Por-
tugal y PALOPs.

Junto a este crecimiento en el nimero y en la sofisticacién de
las amenazas, el aumento en la concienciacion de las compaiiias
también contribuye a su desarrollo.”Se han dado cuenta de que
apostar por este tipo de dispositivos es un método esencial para
defender sus redes del cibercrimen’, asegura Mario Garcia, di-
rector general de Check Point en Espafia y Portugal.

El crecimiento exponencial de los dispositivos conectados (en
Espafia alcanzaran los 307 millones en 2019 incluyendo las co-
nexiones M2M) y tendencias como la movilidad, BYOD y los ser-
vicios cloud rompen con los limites de las organizaciones e
incrementan la complejidad de las redes corporativas, lo

que también juega a favor del uso de los applian-

ces. “Se requieren, por tanto, nuevas solu-

ciones de seguridad
mas efecti-

vas, con
mas
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funcionalidades y que sean sencillas de instalar, gestionary ac-
tualizar’, remata Eutimio Ferndndez, director de seguridad en

Cisco Espana.
El uso cada vez mayor de
las conexiones inaldmbricas
es otro factor de creci-
miento. Se estima que de
todo el trafico mundial de
Internet, el 63 % viajara a
través de wifi en 2019,
mientras que iPass prevé
que el nimero de puntos
de acceso en

2018 rondara los 300 millones frente a los 23
millones de 2014. “Las organizaciones

En 2015 la facturacion
alcanzo los 10.600 millones
de dolares, lo que representa

un ascenso del 9,9 %

defensa, sobre todo en estas redes inaldmbricas’, razona Carlos
Vieira.“Las empresas que no logran asegurar correctamente sus

conexiones inalambricas,
incluyendo los puntos de
acceso para invitados, pue-
den exponer a todo su eco-
sistema a multitud de
riesgos”. Por ultimo el des-
arrollo del Internet de las
Cosas (loT) y el BYOD tam-
bién tiran de este mercado.
En este contexto, los ap-
pliances de seguridad son

los dispositivos que mayor crecimiento estan teniendo. IDC ase-
gura que en 2015 se alcanzé un récord histdrico de unidades

necesitan  contar comercializadas: 2,33 millones, lo que supuso un incremento
con una del 8,1 %. Un guarismo que permitié que la facturacién alcan-
mejor zara los 10.600 millones de ddlares, lo que representa un as-

censo del 9,9 %.

seguridad.

Por qué un appliance
Los appliances de seguridad son dispositivos que combi-

nan tecnologias de hardware, software y networking y
que estan diseados para proporcionar tanto una
funcioén especifica—firewall, VPN/control de ac-
ceso remoto, IPS, seguridad mail/web, etc—
como multiples funciones de seguridad inte-
gradas, como es el caso de los dispositivos
UTM que integran firewall, VPN, software anti-
virus, filtrado de spam y contenido, IPS, balan-
ceo de carga y otras funcionalidades de

Su crecimiento, inapelable, esta basado en su enorme
campo de implantacion. Pero, ;por qué se decantan las em-
presas por este tipo de dispositivos en detrimento de otras solu-
ciones? Alvaro Villalba destaca dos aspectos: el rendimiento que
permiten y la facilidad de gestion. “Hay que analizar los requisi-
tos de la empresa, qué tipo de solucion de seguridad necesita y
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cémo es el entorno en el que se desea desplegar dicha solucién’,
advierte el regional sales manager de Corero Network Security
Iberia.”En aquellos sitios en los que el rendimiento es elevado o
la facilidad de gestion es limitada (o simplemente se buscan so-
luciones que minimicen la gestién) la recomendacion es desple-
gar soluciones de este tipo’, remata.

Cualquier empresa, de cualquier tamao, que disponga de una
red corporativa, dispositivos conectados y conexion a Internet
deberia disponer de un appliance de seguridad, asegura el di-
rector general de Check Point. “Existen soluciones para diferen-
tes entornos y diferentes requisitos (por ejemplo, gestion de
seguridad en la nube, proteccién de infraestructuras criticas, sis-
temas disefados especificamente para la prevencion avanzada
de amenazas, etc.) que simplifican y a la vez potencian la ges-
tion de la seguridad”.

La principal ventaja, por tanto, es que son dispositivos con ple-
nas funciones integradas. “Se recomiendan para aquellas orga-
nizaciones que Unicamente cuentan con soluciones de
seguridad de red perimetrales puntuales como firewall, antivi-
rus y antispam. Aunque esta proteccién basica es mejor que
nada, resulta insuficiente a la hora de actualizar el software, ins-
talar parches y cumplir con las politicas de seguridad, ya que no
se integran entre ellos y continuamente se conectan nuevos dis-
positivos a la red corporativa’, explica Eutimio Fernandez.

En el lado de las limitaciones aparece el hecho, I6gicamente, de
que se crea un punto unico de fallo y un cuello de botella: si falla
este sistema la organizacién queda completamente desprote-
gida. "Ademas no estan centrados en las amenazas, proporcio-
nando una defensa integrada a lo largo de todas las etapas de
los ataques (antes, durante y después, incluyendo seguridad re-
trospectiva)’, reconoce el responsable de seguridad de Cisco.”No
ofrecen proteccién frente a amenazas avanzadas y ataques de
dia cero mediante informacion contextual y los controles dina-
micos necesarios para analizar las amenazas de manera auto-
matica, correlacionar inteligencia y optimizar las defensas para
proteger las redes”.

La complejidad de la seguridad también juega en su contra.
Mario Garcia recuerda, ademas, la explosion de la movilidad que
ha representado un antes y un después para el enfoque de la se-
guridad. “Los appliances ofrecen una solucion eficaz para prote-
ger las redes en dmbitos especificos —incluyendo los ataques
sofisticados— pero se exige a las empresas contemplar una es-
trategia de seguridad integral”.

EI UTM, lo que mas crece

Dentro de los appliances de seguridad, el apartado que mas
crece es el de los UTM (appliances de gestion unificada de ame-
nazas). En el tercer trimestre del pasado afio, segun IDC estos
dispositivos experimentaron un crecimiento en su volumen de
negocio del 17,8 % a nivel mundial. Otras categorias que tam-
bién tuvieron una evolucion positiva fueron las de firewalls, que



crecié un 6,7 %; la prevencion y deteccion de Intrusiones, que se
elevo un 6,6 %; y la gestion de contenidos, que se incrementd
un 1,3%. El segmento de Redes Privadas Virtuales (VPN) fue el
Unico que registré un descenso del 16,3 %.

José Luis Laguna, director técnico de Fortinet Iberia, asegura
gue una solucién UTM tiene sentido para cualquier tipo de or-
ganizacion, independientemente de su sector de actividad y de
su tamafo. "Aunque son principalmente las compafias que
estan en pleno proceso de expansion las que suelen optar por
este tipo de soluciones ya que les permite disponer de una pro-
teccion extremo a extremo y les facilita la gestion desde un
panel Unico’, especifica.

Vinculados en sus origenes con un tipo de organizacién mas pe-
queno, que contaba con un presupuesto ajustado en materia de
seguridad, ahora los UTM han dado el salto a las grandes corpo-
raciones.“Las grandes empresa estan empezando a adquirirlos”,
asegura Alberto R. Rodas, sales engineer en Sophos Iberia. “Al
final, un UTM garantiza la integracion entre distintos compo-
nentes’, recuerda. Los proyectos que contemplan la integraciéon
de distintos proveedores requieren, recuerda Rodas, un alto
coste de mantenimiento, ingenieria, soporte, etc.”Y aunque en
una gran empresa hay personal dedicado a ello, al final si las in-
fraestructuras son complejas, es mas facil cometer errores que
las cibermafias pueden utilizar en nuestra contra”

Contar con un producto que brinda una gran funcionalidad y la
posibilidad de gestionar todo desde una Unica consola es un ex-
celente argumento de implantacién. Carlos Vieria recuerda el
precio competitivo que tiene un UTM. “Por un coste ajustado
muchas empresas puedan contar con una solucién de seguri-
dad profesional que hasta hace un tiempo sélo se encontraba al
alcance de las grandes compafnias”.

En los ultimos cinco afos, y segun IDC, el segmento del UTM se
ha duplicado, alcanzando una facturacion de 4.850 millones de
dolares en 2015, lo que supone la mitad del mercado global de
appliances. Su crecimiento, el mayor de este tipo de dispositivos,
sesitu6 en el 18,5 %. Los dispositivos de firewall y el IPS también

Halagiiefio futuro
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“Ademas del ahorro en costes de

propiedad y de operacion, los UTM

conllevan una importante reduccion de la

complejidad en la gestion de la

ciberseguridad”

crecieron durante 2015:un 9,2 %y un 7,9 %, respectivamente.

La situaciéon en Espafia estd en linea con lo que sucede en el
mundo. “No hay grandes diferencias entre las demandas de las
compafias espafiolas o las que pueden tener otras organizacio-
nes en Reino Unido, EE.UU o Italia, por ejemplo’; asegura el direc-
tor técnico de Fortinet.“Ademas del ahorro en costes de propiedad

Se pinta bien el futuro para este tipo de dis-
positivos. IDG calcula que en 2019 este mer-
cado movera alrededor de 4.390 millones de
ddlares.

La nube serd un factor de expansion.“La ten-
dencia a prestar mas servicios desde la nube
parece imparable”, asegura José Luis La-
guna. “Y no solo las pequefas empresas
también las grandes corporaciones estan
moviendo servicios e infraestructuras al

cloud”, razona. Légicamente el crecimiento
de los productos de seguridad se dirigira
hacia los sistemas e infraestructuras de vir-
tualizacion que soportan el cloud, “como las
redes definidas por software, productos es-
pecificos de proteccién de software y servi-
cios cloud’, prevé el director técnico de
Fortinet.

Las ventajas de este tipo de dispositivos ges-
tionados desde la nube son claras. “La ges-

tién es ain mas sencilla, se reduce el coste y
se incrementa la productividad”, sefala Eu-
timio Ferndndez. Una carta de ventajas a la
que el regional sales manager de Corero
anade el rendimiento. “A pesar de la ten-
dencia hacia la virtualizacién, el rendimiento
es una pieza clave de la solucién”, explica.”Y
a dia de hoy solo puede ser resuelta con ap-
pliances especificos y optimizados para
cumplir con dichos requerimientos”.
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- y de ope-
racion, los UTM conllevan
una importante reduccién de la complejidad
en la gestién de la ciberseguridad’, remata.

Evolucion de los UTM

Mucho han evolucionado estos dispositivos desde que apare-
cieron en el mercado, sumando capacidades y aumentando el
rendimiento. “Hemos pasado de tener un unico firewall para pro-
teger la red empresarial a ir integrando en el mismo appliance
tecnologias como prevencion de intrusiones, antimalware, web
filtering, filtrado de correo, etc!, relata José Luis Laguna.

La competencia entre los distintos fabricantes funciona como un
buen tirén de desarrollo tecnolégico.“Esta provoca que cada poco
tiempo haya una nueva funcionalidad, mas potencia, mas facili-

IDG calcula que en 2019 este

mercado movera alrededor

de 4.390 millones de

dolares

dad, etc’, recuerda el sales engineer de Sophos Iberia. “La
competitividad es enorme, lo que hace que imaginemos,
para luego plasmarlo en los equipos, funcionalidades

que hasta hace poco nadie habria pensado’”.
El rendimiento ha sido un factor clave.”Se ha al-
canzado tan nivel en este elemento que ha per-
mitido la consolidacién de muchos servicios en
un unico equipo, reduciendo los costes de
mantenimiento y simplificando la gestion, clave
en cualquier entorno de seguridad’, relata Carlos
Vieira, que pone un ejemplo.“Hasta hace unos pocos
afnos contar con una solucién contra malware avanzado que uti-
lizara entornos de simulacién de sandboxing, requeria una so-
lucién dedicada con un coste muy elevado. Hoy en dia es
posible contar con un servicio dentro del propio equipo UTM
que se apoya en un servicio en la nube, y todo ello, por un coste
muchisimo mas contenido desde el punto de vista de soporte,

mantenimiento, etc., y con proteccién en tiempo real".
Estan concebidos para soportar cualquier aplicacién avanzada
de seguridad corporativa, combinando arquitecturas hardware
de Ultima generacion con un enfoque multicapa. “Es posible uti-
lizar y combinan diferentes modulos (firewall, antibot, IPS, DLP,
etc.) en funcién de las necesidades de la organizacién, ofre-
ciendo asi una gran flexibilidad, tecnologias de primer nivel y
una plataforma que se puede adaptar a las necesidades de cada

tipo de negocio’, relata Mario Garcia. i

Quién es quién

Los proveedores saben que este mercado
de los appliances, arropado por el ascenso
del siempre creciente segmento de la segu-
ridad, apunta al ascenso. A principios de
2015 el mercado en EMEA aparecia encabe-
zado por Check Point, que crecia un 9,2 %
en su facturacion con este tipo de dispositi-
vos, lo que le daba una cuota del 18,9 %.
Cisco, que en el primer trimestre decrecio
un 14,8 %, aglutinaba el 16,3 %. El tercero
en discordia era Fortinet, que crecia un

33,6 %, con una cuota de mercado del
10,9 %. Todo esto segun IDC.

Parecida clasificacion se pint6 en el segundo
trimestre: Check Point aglutinaba el 19,2 %
de los ingresos totales. La segunda posicién
era para Cisco, con el 16,8 %; y Fortinet cre-
cia para contabilizar el 11,1 % del mercado.
En una lectura mundial las posiciones cam-
bian. En el tercer trimestre del pasado afo
Cisco encabezada este mercado con una
cuota del 16,3 % (aunque sus ingresos dis-

minuyeron un 2,5 %). El segundo era Check
Point con una participacion del 12,5 % vy el
tercero Palo Alto Networks, con una cuota de
mercado del 10 %. A continuacion se situé
Fortinet, con una participacion del 8,5 %, e
Intel Security, con el 5 % del mercado.

En el contexto mundial, segun IDC, el peso
del mercado estadounidense ronda el 40 %
de los ingresos totales del mercado de ap-
pliances de seguridad. EMEA, por su parte,
acapara el 26 % del negocio.
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La marca ya cuenta con 170 socios en su mapa de canal

La division de empresas de Huawel
se abona al duplo en Espana

Duplicé su facturacién en 2015 y
pretende hacer otro tanto en este 2016.
La division de empresas de Huawei, casi
un lustro después de su implantacion
en Espafa, ya suma entre el 5y el 10 %
del negocio que se hace en nuestro pais
y se ha colocado como uno de los tres
paises con mas peso en el continente
europeo. Jorge Zhu, nuevo responsable

'ANK YOU

Jorge Zhu, nuevo responsable de Huawei en Espaia; y Carlos Delso, director comercial

de la unidad en Espafa, aseguro que Espana, junto al Reino Unido, Alemania, Francia e Italia, es una de las zonas donde Huawei
mas estd invirtiendo. “Ya suma el 20 % de la facturaciéon que se hace en Europa”. Unos resultados que han contribuido a que la
filial espafiola (unido el exitoso negocio de consumo y el desarrollo del mercado de las operadoras, corazdn del negocio de

Huawei en nuestro pais) se sitie como la que mas ha crecido en el mundo, tras China, por supuesto. ®& Marilés de Pedro

egmentos claves

Segun analiza Carlos Delso, director comercial de la uni-

dad, la marca se ha colocado como un referente en el
proceso de transformacion digital que estadn acometiendo las em-
presas en Espana. Un liderazgo apoyado en la extensa oferta con
la que cuenta el gigante chino y que alcanza desde la infraes-
tructura hasta el big data, el desarrollo de las ciudades inteligen-
tes o el Internet de la cosas.
Junto al crecimiento en sus dos pilares tradicionales (las entidades
financieras y el transporte) la unidad empresarial tuvo muy bue-
nos resultados el pasado afo en el segmento de las Administra-
ciones Publicas (en todos sus sabores), en el apartado de las
utilities y en los ISP. Crecio, por tanto, tanto en su nimero de clien-
tes como en los contratos de servicio rubricados. Su penetracion
en las empresas del Ibex 35 es notoria y aprovechando su pode-
rio en el mercado de las operadoras, también ha sido importante
la reventa de su oferta en Telefonica y Vodafone. También se mos-
tré orgulloso Delso de los proyectos alrededor de SAP HANA y de
los vinculados con el big data y los servicios cloud tanto con ope-
radoras grandes como con pequenas.

100 % canal

La marca mantiene una estrategia 100 % indirecta. Ya ha alcan-
zado los 170 socios contando en su red con los 20 integradores

mas importantes de Espania. Delso destacé dos incorporaciones:
Atos y T-System. De cara a este ejercicio, la idea es reforzar la re-
lacion con esta red para conseguir una mayor penetracion en el
negocio, y el desarrollo de soluciones verticales para segmentos
concretos. “La inversidn en capacitacion técnica va a ser clave a
lo largo de 2016" destacéd Zhu. “Ahora, mas que cantidad, vamos
aincidor en la calidad del canal”

En el canal mayorista permanecen Arrow y Esprinet, que generan
en torno al 40 % del negocio.

Mirando a 2016

Doblar negocio esté en el horizonte de la divisién. Delso enumero
los segmentos claves: industria, media y educacién. Un trio que
debe estar acompanado del duo tradicional (finanzas y trans-
porte), ademas de seguir ganando compafias en el Ibex 35y en
las Administraciones Publicas. La marca pretende ser un referente
en la estrategia Industria 4.0, en el desarrollo de las ciudades in-
teligentes (con la seguridad como bandera) y del Internet de las
cosas y empujar que las empresas se suban a la nube; un area en
el que Huawei ya participa, tanto de las nubes grandes (con Tele-
fonica o T-Systems) como de las mas pequenas, en proveedores
de servicio locales. i

Huawei
Tel.: 91 384 90 99
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Hogar,
‘'Inteligente” hogar &

Antonio Navarro,
director general
de D-Link Iberia

(

Como se define el hogar inteligente?

Lo definimos como el hogar que integra dis-

positivos que pueden ser gestionados en re-
moto por el usuario desde sus moviles para tener
un control total. Ademas, son capaces de interac-
cionar entre ellos para responder al movimiento u
otras acciones y aumentan la seguridad del hogar.

¢Los espaioles conocen las ventajas de contar
con un hogar inteligente?

Recientemente lanzamos una en-

cuesta sobre hogar digital a mas de

1.300 usuarios y un 88 % manifiesta

conocer el concepto de hogar inte-

ligente, con una intencién de com-

pra que se sitta en torno al 48 %.

{Qué estrategia estan siguiendo

tanto para dar a conocer los be-

neficios del hogar inteligente

como para llevar su oferta al mer-

cado?

Nos estamos centrando en mostrar sus ventajas
con mucha fuerza en la comunicacion, funda-
mentalmente con videos, eventos —con paneles
demo en nuestros stands de las ferias IT— y ac-
ciones especiales.

{Qué tipo de productos integran su oferta?

Disponemos de una completa gama, mydlink
Home, compuesta por el enchufe Inteligente wifi,
que permite al usuario controlar los electrodo-
mésticos conectados a él. Ademas, ofrecemos di-
ferentes sensores de movimiento o el sensor de
apertura de puertas que puede interaccionar con
el enchufe inteligente para activar el electrodo-
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méstico en cuestion o bien activar las diversas
alarmas de las que dispone la gama mydlink
Home. Contamos con un sensor de fugas de agua
y, por supuesto, con camaras de vigilancia wifi
para ver lo que esta pasando en todo momento.
Todos estos dispositivos se instalan facilmente y
se gestionan en remoto desde la app gratuita para
i0S/Android, mydlink Home, que permite crear
complejas interacciones entre ellos. Ademas,
todos estos productos envian notificaciones
emergentes al movil cuando se desencadena una
accion, como una alarma, fuga de agua, deteccion
de movimiento o sonido, apertura de una puerta,
etc.

factor mas decisivo en la

intencion de compra”

{Qué caracteristicas diferenciales tiene su
oferta?

La facilidad de instalacién —simplemente esca-
neando c6digos QR—, las notificaciones emer-
gentes al mdvil y la gestién remota desde la app
gratuita mydlink Home son sus grandes ventajas,
sin olvidar un precio muy competitivo y el hecho
de que con esta gama podemos acceder a la se-
guridad y domdtica mds avanzadas, pero sin cuo-
tas mensuales.

Un reciente estudio de Context sobre el hogar

inteligente sefalaba que es una oportunidad

para el canal tradicional, pero tiene que com-
petir con otros actores del mercado y aportar
mas valor. ;Qué porcentaje de sus ventas aca-
para el canal tradicional?

Es pronto para hablar de porcentajes del seg-
mento de domética en el canal tradicional, pero
sin duda las expectativas de crecimiento son ex-
celentes.

¢Qué tipo de acciones estan poniendo en mar-

cha para ayudarles a incrementar su negocio?

Nos volcamos en la formacion para presentar esta

tecnologia a través de webinars gratuitos, even-

tos presenciales propios y con nuestros partners.
Ademas, ofrecemos toda la infor-
macion en las ferias a las que acu-
dimos.

“La seguridad sigue siendo el

En este momento, ;donde se en-
cuentran las mejores oportuni-
dades de negocio y qué
objetivos se han marcado?
De momento la seguridad sigue
siendo el factor mds decisivo en la
intencién de compra segun la en-
cuesta que comentdbamos. Casi el
70 % de los encuestados piensa adquirir una ca-
mara de vigilancia, alarmas y sensores de apertura
para incrementar la seguridad, y de ahi estarian
interesados en la automatizacion de los enchufes
inteligentes. Nuestros objetivos van en conso-
nancia con estas cifras, con crecimientos impor-
tantes en la gama de seguridad, complementada
por los dispositivos de domdtica.

D-Link
Tel.: 93 409 07 00
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La seguridad y el ahorro son dos de los motores que estan acelerando el desarrollo del
hogar inteligente en Espafa. Los usuarios estdn comenzando a conocer sus ventajas y
este conocimiento esta haciendo crecer la intencion de compra. Al mismo tiempo, este
tipo de soluciones esta abriendo nuevas oportunidades de negocio al canal, aunque
tiene que competir para posicionarse mejor frente a otras figuras del mercado. Antonio
Navarro, director general de D-Link Iberia, y Montse Gonzélez, marketing and pr manager
de TP-Link en Iberia, analizan este segmento del mercado.

@ Como se define el hogar inteligente?

La popularizacion del acceso y el despliegue

de redes en el hogar, asi como el desarrollo

de tecnologias que permitan a los dispositi-
vos domésticos cotidianos interactuar entre si son
dos de los factores que distinguen a un hogar inte-
ligente. Es aquel en el que gracias a la tecnologia,
sus habitantes pueden de forma sen-
cilla gestionar todo el elenco de apa-
ratos electrénicos, aumentar la
seguridad; incrementar el confort;
mejorar las telecomunicaciones, aho-
rrar energia, costes y tiempo, y acce-
der a nuevas formas de

entretenimiento y ocio.

iLos espanoles conocen las ventajas de contar
con un hogar inteligente?

Elinterés sobre este escenario es patente en el usua-
rio espanol, otra cosa diferente es que la implanta-
cién se haya extendido. Hay dos fuertes palancas
que estan motivando la entrada de dispositivos
smart dentro del hogar como son la seguridad y el
ahorro. Los usuarios se empiezan a dar cuenta de
que, con una inversion pequeia, pueden controlar
todos los sistemas como calefaccion, electricidad,
etc. de forma que puedan racionalizar su uso y, por
tanto, reducir su gasto. Y, por otro lado, dotar a sus
hogares de sistemas de vigilancia que les garanticen
la seguridad.

{Qué estrategia estan siguiendo tanto para dar
a conocer los beneficios del hogar inteligente
como para llevar su oferta al mercado?

TP-Link comercializa el 100 % de su catalogo de pro-
ducto a través de su canal en el que se incluyen las
principales referencias de retailers y tiendas online,
entre otras figuras. Estas dos vias son en las que ba-
samos todos nuestros esfuerzos y recursos dentro
del drea de smart home que, aunque hoy por hoy,

representa un pequefo porcentaje en nuestras ven-
tas a nivel internacional y local. Pero las previsiones
de crecimiento de este mercado auguran que este
porcentaje vaya ganado peso paulatinamente. De
hecho, segun la firma de anélisis de mercados ON
World, en 2020 habra 75 millones de hogares co-
nectados en todo el mundo.

“Hemos desarrollado la aplicacion

KASA para la gestion de los

dispositivos smart”

{Qué tipo de productos integran su oferta?

La oferta para smart home de TP-Link abarca enchu-
fes, interruptores y bombillas inteligentes asi como
camaras IP. Pero sin duda, uno de los pilares de nues-
tra oferta es el router SR20. Ha sido desarrollado para
ofrecer un control centralizado de todos los disposi-
tivos smart de la marca asi como de terceros, ac-
tuando como hub de los dispositivos del hogar.

{Qué caracteristicas diferenciales tiene su oferta?
La familia smart home es un drea complementaria al
resto de tecnologias que trabajamos en nuestro port-
folio. Complementamos el ecosistema de soluciones
y productos para acercar la més alta tecnologia al
usuario final, con una amplia gama de soluciones
que dan respuesta a todas las necesidades de su dia
adia. TP-Link es uno de los pocos fabricantes que ha
desarrollado una aplicacién que, bajo la nomencla-
tura de KASA, pretende facilitar al usuario la gestion
de todos sus dispositivos smart.

Un reciente estudio de Context sobre el hogar in-
teligente seialaba que es una oportunidad para

el canal tradicional, pero tiene que competir con

/
Montse Gonzalez,

marketing and pr manager
de TP-Link

otros actores del mercado y aportar mas valor.
¢Qué porcentaje de sus ventas acapara el canal
tradicional?

Es pronto para hablar de porcentajes,
ya que nuestros primeros dispositi-
vos smart home han salido reciente-
mente al mercado y actualmente
estamos trabajando en muchos
otros. Durante este afio y el que viene
iremos ampliando y actualizando
nuestro portfolio Smart Home, y esto
se traducird en un incremento del
protagonismo de esta linea de dispositivos en nues-
tra facturacion.

{Qué tipo de acciones estan poniendo en mar-
cha para ayudarles a incrementar su negocio?
Hemos disefiado un plan de acciones que dé a co-
nocer al gran publico el abanico de productos
smart home que hemos comercializando y que se
extendera a lo largo de los proximo meses.

En este momento, ;donde se encuentran las me-
jores oportunidades de negocio y qué objetivos
se han marcado?

La seguridad y la sostenibilidad y el ahorro del hogar
son dos locomotoras de crecimiento de este mer-
cado y por donde atisbamos que vendra el despe-
gue definitivo de esta tendencia. En este sentido,
tenemos mas desarrollada la linea de cdmaras IP y
estamos poniendo especial énfasis en todos aque-
llos elementos que ayuden al usuario a monitorizar el
uso de energia.

TP-Link
Tel: 91 200 07 27
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Ha dividido sus operaciones en dos grupos: Core Business y New Business

Acer se reorganiza para seguir

creciendo

Acer espera seguir creciendo en el mercado espafol. Asi lo asegura
Massimo D'Angelo, responsable del mercado ibérico y vicepresidente &
regional head south Europe de la compafia; aunque matizé que su
prevision de lograr un 5 % de crecimiento por el negocio "clasico de TI',
n 4 H n

no es fantastica" ©&  RosaMartin |

cer parte de una buena situacién porque la region

EMEA ha acaparado el 37 % de su negocio y en

nuestro pais ha mantenido una evolucién positiva,
logrando un 9 % de incremento en términos de valor en Espaiia,
seguin datos de Context, y manteniendo una cuota en el mer-
cado PC del 10,5 %, segUn datos de GfK.
El directivo subray6 que a nivel global lleva 8 trimestres conse-
cutivos mejorando la rentabilidad aunque la facturacion de todo
el afo 2015 cayo6 un 20 % respecto al afio anterior, cifrdndose
en 7.980 millones de délares. Sin embargo, su beneficio bruto
ascendioé a 752,6 millones de délares con un
margen que crecié hasta el
9,4 % desde el 8,8 % de un aio
antes.
Para seguir creciendo y mante-
nerse en las primeras posiciones
en el mercado, ha decidido divi-
dir sus operaciones en dos gru-
pos: uno se centrara en el
negocio del desarrollo del hard-
ware T, el denominado Core Bu-
siness; y otro se focalizara en el
New Business, que engloba el
negocio del BYOC (Build Your
Cloud), dispositivos inteligentes,
smartphones, wearables y todo lo
relacionado con el ebusiness y
value lab.
Al mismo tiempo, creard un holding de inversién, totalmente en
propiedad, para dirigir las operaciones e inversiones y ofrecer una
total transparencia en el desemperio de los nuevos negocios.
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Massimo D'Angelo, responsable del mercado ibérico y
vicepresidente & regional head south Europe de Acer

Estrategia y canal

Acer se plantea seguir avanzando en el mercado espafiol a través
de una estrategia que combina una extensa gama de soluciones
disefadas para distintos tipos de usuarios con una apuesta deci-

dida por el canal de distribucion.

Sus planes pasan por crecer un 10 % en el te-

rreno de los 2 en 1 en Espafia, seguir incrementando su cuota
en el dmbito portatil y avanzar en el segmento de las pymes.



En Portugal su previsién es mas modesta y cifra el crecimiento
en los 2 en 1 de un 5 %, mientraas que en el terreno desktop
cree que el mercado se mantendrd estable.

En términos ibéricos sus
objetivos son crecer un 4
%, hacer foco en sector de
la educacién, impulsar su
peso en el apartado del ga-
ming y liderar el mercado
de los 2 en 1y Chromebo-
oks. Para lograr estos resul-
tados planea una
renovacion de su oferta
con una serie de nuevos
productos que ird lanzando
alo largo del afo.

A la vez seguird poten-
ciando el trabajo con su red

de distribucion mediante nuevas herramientas y programas de
canal que coordinard el nuevo responsable de su estrategia de

enero de este afo.

en profundidad ~

ventas, Juan Manuel Rosito, que se incorporé a la compaiiia en

Rosito apunto que los objetivos de ventas para este afio pasan

En Iberia sus objetivos son

crecer un 4 %, apostando

por el sector de la

educacion, el gaming, los 2

en 1 y Chromebooks

por ser un referente en el
mercado de la educacion,
reforzar su presencia en el
mercado profesional con
configuraciones especiales,
liderar el mercado de los
dos en uno y crecer en ga-
ming.

Al mismo tiempo, reafirmé
su apuesta por el canal de
distribucion mediante el
programa Synergy y una
serie de beneficios como el
programa de puntos, reba-
tes, demo program, etc.

Ademads, impulsaré el negocio del gaming en el punto de venta
con el programa Predator Program. i

Nuevos productos

Uno de los pilares de la nueva estrategia de
Acer es ofrecer al mercado una completa
oferta en cada una de sus lineas de produc-
tos con modelos que respondan a las nece-
sidades de todo tipo de clientes. En el
apartado de las tabletas y los PC renovara su
catdlogo con el fin de introducir la ultima
tecnologia y adelantarse a las necesidades
del mercado. Miguel Hernandez, PBU mana-
ger de PC y tabletas, destac6 que
esta nueva gama que se lan-
zard el préximo verano con-
tara con los ultimos
procesadores de Intel, ofre-
cera una mejor experiencia de
uso y capacidad grafica con tar-
jetas nVIDIA GTX. Ademas, destacara
por la duracién de la bateria, su disefio y la
calidad de sus pantallas.

En el dmbito de los monitores y los proyec-
tores, seguin comento el responsable de esta
linea Fermin Santos, se esta lanzado al mer-
cado del digital signage con la nueva panta-
lla DV550, de 55", que ofrece una resolucién
HD de 1080p y hasta 500 nits y esta prepa-
rada para su uso intensivo ya que tiene una
vida util de 50.000 horas.

Acer
Tel.: 93 492 24 00

La gama de monitores incluye modelos cur-
VOs, para gaming, para consumo y para el
segmento profesional. En el apartado de los
proyectores tiene previsto incluir en su
oferta nuevas tecnologias como Lumi-
sense+, un sensor de luz ambiental inteli-
gente, y lanzar nuevos equipos tanto para el
segmento

profesional
como gaming. Entre
los nuevos proyectores figura

el nuevo P6600 para el sector profesional,
que ofrece una resolucion WUXGA nativa y
puede proyectar pantallas con diagonales
que van desde 141 centimetros hasta 224 y
se puede adaptar a distintos tamanos de sala.

El gaming también estd presente en la linea
de proyectores con nuevos modelos de la
gama Predator como el Z850 de tecnologia
de tiro ultracorto sin espejo, capaz de pro-
yectar una pantalla de 120" a una distancia
de solo 47 centimetros (18,5"). Mediante la
tecnologia de iluminacion laser ofrece un
brillo de 3.000 ANSI [imenes.
Dentro del dmbito de la telefonia movil,
tiene previsto ampliar su oferta con
nuevos modelos. Ente las
novedades destaca el
nuevo Liquid Jade
Primo. Se trata de un
smartphone con sistema
operativo Windows 10
que a través de una serie de
accesorios puede funcionar
como un PC. Acer ofrece tres configura-
ciones de este smartphone para adecuarse
a las distintas necesidades de los usuarios.
La versién smartphone;“Business Pack”, que
incluye Acer Display Dock con soporte para
Continuum; y el “Premium Pack”, que ade-
mas del teléfono y el display dock, también
incluye un monitor Acer Full HD de 21,5", un
teclado y ratén inaldambricos.
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El producto galopa, duplicando su negocio en Microsoft

CRM Online, punta de lanza del
negocio de Microsoft Dynamics

El lema que marca el paso de Microsoft, “Mobile
first, cloud first”, casa a la perfeccién con la
filosofia de productividad que siempre ha
marcado el paso de la unidad de Dynamics. Una
unidad que sigue aportando el mayor valor
estratégico a la multinacional y cuyas soluciones,
y especialmente la version online del CRM, van a
dirigir el proceso de transformacién digital de las
empresas. La capacidad “universal” que tiene una
solucion de CRM, que alcanza a todas las dreas
de una empresa, le hace ser clave en la definicion
de su estrategia de acercamiento y explotacion
de los clientes. “Es capaz de revolucionar una
compania’, asegura Amaya Hernandez, directora
de pymes en Dynamics. “Y de ejecutar,
perfectamente, como quiere transformarse”. Un
valor que le ha convertido en punta de lanza del

negocio de la division. ®& Marilés de Pedro |

e manera tradicional, el CRM siempre ha nadado con

comodidad en las aguas de las grandes cuentas; sin

embargo, el proceso de transformacién de las em-
presasy su exigencia de competitividad le ha hecho desembarcar
en el mercado de las pymes. “Este tipo de empresas tiene unas
necesidades idénticas a las que presentan compafias mas gran-
des’, razona Hernandez. “Eso si, exigiendo mas sencillez y mas ra-
pidez de implementacién; y a un menor coste”.
La demanda ha crecido tanto que ha dado lugar a un departa-
mento especializado en su desarrollo en la division de Dynamics
que dirige Amaya Hernandez con 7 profesionales volcados en
atender sus necesidades. “Lo mas complicado para una empresa
es definir la estrategia que quiere seguir en el mercado’, razona.
EI CRM ayuda a estructurarla ya que toca todas las dreas de la em-
presa: gestion de clientes, planificacion de la fuerza de ventas,
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¥ Lo

Amaya Hernandez, directora de pymes en Dynamics

prestacion del servicio o la manera de fidelizar a los clientes.
Parece que las empresas asi lo estan viendo ya que la versién online
de este producto ha duplicado sus cifras. Una tendencia que se yux-
tapone ala trayectoria de las versiones onpremise, que ha decrecido.
Amaya Hernandez encuentra una explicacién l6gica, plenamente
de acuerdo con lo que sucede en el mercado. “El cliente se esta
yendo a la nube; también en el entorno de las pymes’.

Solucion completa

Aunque esta claro el valor estratégico del CRM, la responsable del
negocio de la pyme no olvida al potente y consolidado ERP ni
mucho menos el boom de Office 365.”Un porcentaje muy alto de
las oportunidades de este afio exigen una solucién completa’, ar-
gumenta. “Eso si, la manera de implementarla y el momento de
hacer uso de cada funcionalidad lo marcara el cliente”. La nube



aporta la flexibilidad necesaria para esta implementacion y para
permitir a la empresa utilizar lo que es prioritario en cada mo-
mento. “La demanda en la pyme ha cambiado por completo y
exige una solucién que abarque aplicaciones de productividad,
de gestién documental y comunicaciones; ademas, por supuesto,
del ERP y del CRM’, enumera. “Ha sido un cambio radical”

Aunque siempre existe un cierto retraso en relacion a otros paises
la pyme espariola ha mejorado su equipamiento estratégico.“Los
procesos de internacionalizacion, que se han acelerado con la cri-
sis, han permitido el desarrollo de este tipo de herramientas en las
empresas por la necesidad de optimizar sus procesos’, reconoce.
“La tecnologia ayuda a mejorar los procesos, sin duda, lo que ha

conducido a una mejora en la innovacion”.

Oportunidad para el canal

No escapa este negocio a la filosofia indirecta de Microsoft.“Nues-
tro negocio se sustenta en el canal’, recuerda. La oportunidad es
enorme con este tipo de soluciones.“Se le abre la posibilidad de
influir de manera decisiva en el cliente y ayudarle a transformar su
negocio. Mas que limitarse a una infraestructura de Tl, con este
tipo de soluciones puede tener un papel mucho mds protago-
nista en el cliente, abarcando més soluciones y servicios’, se en-
tusiasma. “En definitiva hacer su negocio mas grande”.

En esta aproximacion a la pyme la colaboracién con el canal ma-
yorista ha sido clave. El foco en este tipo de empresas requiere
formacion en los distribuidores y los mayoristas estan trabajando
este aspecto.“Al entrar en un entorno de soluciones, el canal debe
ir mas alla de la mera gestién de licencias’, recuerda. Con los ma-
yoristas se estd empujando la comercializaciéon de soluciones
“combinadas” que integran herramientas de productividad, ERPy
CRM; especialmente disefiadas, aunque permitan la expansion,
para las pymes. “Se parte de una “configuracion” sencilla y luego
se va creciendo a medida que el cliente va demandando funcio-
nalidades o modulos en base también a su crecimiento de nego-
cio’, explica. El socio esta certificado para hacer crecer los
productos dentro del cliente.”Es basico simplificarselo a la pyme
para que empiece a usar este tipo de herramientas y poco a poco
crezca; lo que reduce el riesgo para el canal”.

Sin olvidar la venta tradicional, la marca ha incentivado la comer-
cializacion online entre los distribuidores. “Es necesario ofrecer a

¢Quién es distribuidor de Dynamics?

en profundidad ~

“En la actualidad mas del 70 % de los

socios, la mayoria posicionados como
especialistas en el ERP o el CRM, ya

comercializa Office 365”

los clientes, y al canal, la flexibilidad necesaria para que eleven
sus aplicaciones al entorno de la nube”. El canal no ha defraudado
y ha desarrollado una buena labor; impulsada también por la
apertura de la comercializacién del CRM online al modelo Open.
“Ha sido un dinamizador de este producto”. Amaya Herndndez
cree que la buena marcha va a continuar en los préximos meses.
“Se va a seguir incentivando la venta a través de los dos tipos de
licenciamiento que Microsoft ha disefiado para los productos de
la pyme: Open y Cloud Service Provider (CSP). L

Microsoft
Tel.: 91 39190 00

300 socios conforman el mapa de canal.
Unos distribuidores que presentan diferen-
tes perfiles pero que estén trabajando lo
que Amaya Hernédndez denomina “acerca-
miento al cliente de 360 grados’, lo que le
permitird ofrecerle todas las soluciones de
productividad que necesite.

Una gran parte del canal es heredero de la
comercializacién del ERP con un enorme co-
nocimiento en un segmento vertical con-
creto. Una especializacién que se repetia en
otro grupo de socios cuyo foco de negocio
era el CRM. Por ultimo, otro tipo de distri-
buidores exhibe una aproximacién horizon-

tal y orientada al crecimiento en la cuenta.
Todos ellos han puesto en prdctica esta
oferta global.”En la actualidad mas del 70 %
de los socios, la mayoria posicionados como
especialistas en el ERP o el CRM, ya comer-
cializa Office 365"
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La plataforma del profesional TIC para mejorar sus compras

El boletin semanal Confidencial complementa sus servicios

Mayoristastai.es cumple sus objetivos
en su primer ano de actividad

Mayoristastai.es ha cumplido su primer afio de actividad con la satisfaccion haber cumplido su principal objetivo: facilitar las
compras de los profesionales de Tl de manera rapida, eficaz y neutral. La plataforma, gratuita, que conecta al distribuidor y
profesional de Tl con los mayoristas mas destacados del sector ha logrado un hueco en el sector de la distribucion informatica

gracias a su disefio intuitivo y las ventajas que brinda a sus usuarios registrados como listas de precios actualizadas de los
mayoristas, promociones, descuentos y sorteos.
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http://www.mayoristastai.es

La plataforma Mayoristastai.tai nacié con el propésito de servir de en-
lace neutral entre el profesional de Tl'y el mayorista con el fin de pro-
porcionar informacién de producto, facilitar la comunicacién entre
ambos y favorecer la relacion comercial a través de las solicitudes cur-
sadas. Un afio después de su lanzamiento oficial el balance es muy
positivo. Mas de 2.200 empresas del canal ya estan regis-

tradas y cada dia se producen mas de 150 contactos entre

los profesionales y los mayoristas de la plataforma.

La informacién también ha crecido y ahora es posible consul-

tar mas de 150.000 fichas técnicas, que cuentan con el aval de
Icecat.Y gracias a la confianza de los usuarios que han efectuado

méas de 2 millones de visitas durante este primer afio se ha mejo-
rado la capacidad técnica para soportar un volumen de actividad
incremental.

Confidencial

Una de las claves del éxito de la herramienta es su evolucién cons-
tante con mejoras en su disefio y operativa. Una de las novedades mas
recientes es la integracion del boletin semanal "Confidencial" a su aba-
nico de servicios. Esta newsletter, que reciben cada martes los sus-
criptores en su correo electrénico, es la herramienta perfecta para
estar al dia de los productos mas nuevos, las mejores ofertas y la re-
novacion de los catalogos de los mayoristas de la plataforma.

Ventajas

Este refuerzo en el plano informativo es un nuevo atractivo para utili-
zar la plataforma y se suma a las ventajas que ofrece como medio para
agilizar tanto la busqueda de producto como para efectuar una com-
pra inteligente.

Busqueda

El site sigue destacando por su sencillez y facilidad de uso. Las busque-
das pueden ser por nombre de producto y por cédigo o por marca, ca-
tegoria o subcategoria e incluso por los mayoristas activos en la
plataforma. Es posible también la busqueda por ubicacién geogréfica.

Compra eficaz

Al encontrar el producto deseado se puede activar la solicitud de in-
formacion o de precio directamente. En cada ficha, ademés de la des-
cripcién y los datos técnicos, se tiene la opcion de identificarse y
enviar la solicitud a los mayoristas y submayoristas que trabajan con
el articulo del que se trate.

Esta agilidad a la hora de cursar las solicitudes se traduce en compa-
rativas de precios que hacen que el usuario tome mas rapido su deci-

sion de compra.

Servicios exclusivos

El profesional registrado tiene siempre que identificarse porque es la
llave para disfrutar de los servicios exclusivos que pueden ser de dis-
tinto tipo como ofertas, listas de precios actualizadas, promociones, etc.
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Datos principales

« Plataforma gratuita y neutral para el profesional de
Tl para buscar productos y cursar solicitudes de in-
formacién y precios.

» Ofrece mas de 150.000 fichas técnicas.

» Genera mas de 150 contactos al dia.

« Mas de 2 millones de visitas en un ano.



®en portada

Es un producto rentable paraiel canal que deja unimargen atractivo

La impresion 3D

un mercado

plotar

as impresoras 3D estadn haciéndose un hueco en el

mercado como indican las cifras de ventas del ultimo

afo. Segun datos de Context, el mercado de impre-
sion 3D creci6 un 30 % en 2015, gracias al tirdn de las impreso-
ras personales o de escritorio.
En los tres primeros trimestres de 2015 se comercializaron
173.962 unidades en todo el mundo, lo que implica un creci-
miento de este mercado del 35 %. Los equipos que mas se ven-
dieron fueron los destinados al uso personal con un precio por
debajo de los 5.000 délares; lo que supone que las impresoras
personales y de sobremesa crecieran un 38 %.Y en el dltimo tri-
mestre los datos confirmaron el ascenso de los equipos de so-
bremesa con un incremento del 22 %, lo que supuso un
crecimiento del 33 % en todo el ejercicio.
Sin embargo, las impresoras profesionales decrecieron un 3 %
en los tres primeros trimestres del afio pasado y en el dltimo tri-
mestre el descenso se cifré en un 24 %, lo que significa que en
el total del afio la caida fue del 9 %.

38 | www.newsbook.es | mayo 2016 |

En nuestro pais, las impresoras 3D estdn ganando peso en el mer-

cado de la impresién, aunque todavia sigue siendo minoritario.
“En el dmbito doméstico la evolucién es muy lenta; en cambio
en el dambito profesional se ha notado una evolucién muy im-
portante”, explica Marc Torras, director general de entresD.

Jon Goitia, product owner de impresion 3D en BQ, sefiala que
“aunque sigue siendo un sector minoritario y, hasta hace muy
poco solo los usuarios més avanzados se interesaban por esta
tecnologia, su penetracion va siendo mayor en sectores como
el de disefo, la arquitectura, la educacién y la medicina”.

Por su parte, Fernando Hernandez, sales manager de XYZprin-
ting, adade que el mercado ha experimentado un rapido creci-
miento en los Ultimos dos afnos. “El acceso a productos de
impresion 3D es cada vez mds sencillo, hay mayor disponibili-
dad en diferentes puntos de venta y han surgido negocios que
hace dos afos eran impensables, por lo que la penetracién con-
seguida en 2015 es destacable”

Evolucion tecnoldgica

Existen varios tipos de tecnologias de fabricacion aditiva (FDM,
DLP, SLA, Multijet, SLS, DMLS o EBM) y cada una es adecuada
para determinados sectores y usos. Ramén Encinas, responsable
de 3D Printing en Ricoh Espafia, explica que “lo que es impor-
tante es saber que el punto clave no estd solo en la tecnologia en
si, sino también y muy especialmente en los materiales disponi-
bles para cada una de ellas. En este sentido, se estd avanzando
mucho en materiales cada vez mas especializados”.

Las impresoras con tecnologia Fuse Deposition Modeling (FDM),
que parten de una bobina de material y van depositando el ma-
terial, capa a capa, hasta formar la pieza en cuestion, son las
que mas se estan vendiendo.

“El éxito de esta tecnologia radica en su facilidad de uso y en su
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En el ano 2015 se produjo un avance en el mercado de las impresoras 3D en Espafia, gracias
a un mejor conocimiento de la tecnologia por parte del usuario y al lanzamiento de equipos
con mejores prestaciones. Sin embargo, su uso mayoritario esta en el ambito profesional y
todavia queda mucho camino por recorrer para que se extienda al segmento de consumo.
Los proveedores confian en un incremento de las ventas en el sequndo semestre del afio y

creen que cuando se extienda se revolucionara la manera de trabajar en sectores como la

biomedicina, la industria o el sector educativo.

Personal versus Profesional
La evolucién de la tecnologia ha ido aparejada a un mayor co-

bajo coste de operacién’, resalta Goitia, de BQ.“Estas maquinas
cada vez ofrecen mejores prestaciones, mejor velocidad, calidad

y posibilidades’, afade Herndndez, de XYZprinting. nocimiento de estos productos por parte de los usuarios, lo que

Ricoh, que entré directamente
en este mercado el afo pa-
sado, estd optando por dos
tipos de tecnologias: FDM y
SLS. Esta ultima tecnologia la
reserva para las impresoras
destinadas a procesos de fabri-
caciéon con materiales con dis-

tintos tipos de dureza para  lisponibilidad en diferentes

crear prototipos funcionales.
XZYpriting ofrece impresoras

“El acceso a productos de
impresion 3D es cada vez

mas sencillo y hay mayor

ha contribuido a la penetra-
cion de estas impresoras. "En
2014 era comuUn encontrar
productos tecnolédgicamente
obsoletos junto a productos
de nueva generacion, moti-
vado en parte por el descono-
cimiento del mercado. En
2015 esto se ha reducido, ya
que el usuario cada vez tiene

mas conocimientos en impre-

22
FDM y SLA (Estereolitografia puntOS de venta

por laser) y esta desarrollando

sién 3D. Hoy en dia es posible
adquirir productos de dltima
maquinas en otras tecnologias como DLP, Jet y Binder (a color) generacion en Espafia del mismo modo que en otros paises de

que ird lanzando a lo largo de este afio. la UE", subraya Hernandez.

Educacion y biotecnologia

Los proveedores y mayoristas esperan apro-

vechar la oportunidad que se les presenta
en el dmbito de la educacion. Este afio co-
mienzan a impartirse clase de robética en
los colegios de la Comunidad de Madrid y de
Extremadura. Y los robots vienen preparados
para que los alumnos puedan imprimir las
piezas. Moral, de Ecomspain, subraya que “se
esta introduciendo este tipo de equipa-
mientos para la mejora conceptual de las
tres dimensiones en los estudiantes”.

El responsable de Ricoh considera que la
impresion 3D en las aulas fomenta la creati-
vidad de los estudiantes, el trabajo en

A pesar de este mayor conocimiento, el usuario doméstico to-

davia no encuentra una aplicacion practica de estas impresoras

equipo al combinar distintas materias y su
capacidad para resolver problemas me-
diante el método de pruebay error. A su jui-
cio, uno de los puntos claves de su oferta de
servicios son “una serie de materiales for-
mativos dirigida tanto a los alumnos de pri-
maria como a los de secundaria y ademas
proporciona la formacién necesaria para
que los docentes puedan ensefar estas tec-
nologias sin problemas”.

EntresD, como confirma Torrés, esta desarro-
llando una labor de difusién de esta tecnolo-
gia para que los educadores vean el partido
que pueden sacar a las impresoras 3D.

Al mismo tiempo, otro campo en el que la
impresion 3D supondrd un gran cambio y
una reduccion del precio de las protesis es
el de la medicina o biotecnologia. Entre los
ejemplos de este tipo de uso figuran las pro-
tesis dentales y oseas, los audifonos, etc.

En este sentido, Encinas, de Ricoh, recalca
que “una de las principales ventajas de la im-
presién 3D es la personalizaciéon. Muchos
productos que hasta ahora se hacian en
serie empezaran a convertirse en unidades
adaptadas a cada cliente y personalizadas
con sus necesidades o gustos”.
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En el catdlogo de EntresD destacan el mo-
delo UP Plus 2, que tiene un precio mas ase-
quible, y el modelo UP Box que ofrece més
prestaciones. En la oferta de Ricoh destaca
la impresora SLS AM S5500P, que estad indi-
cada para la impresién de objetos de gran
tamano utilizando materiales como la po-
liamida y el polipropileno.

Las impresoras de la gama Hephestos de
BQ estan teniendo muy buena acogida. Son
impresoras del tipo “hagalo usted mismo”
que incluyen las instrucciones para mon-
tarlas desde cero y estan disefiadas para los
usuarios que quieren iniciarse en el mundo
de la impresion 3D.

XYZprinting acaba de presentar la nueva da

Productos mas vendidos y nuevos

£ b)Y

- 4

Vinci 1.0 Pro 3en1 que incluye un escéner

3D integrado de alta resolucion, una ban-

deja de impresién de aluminio y un extru-
sor que no requiere un gran manteni-
miento. Esta impresora, pensada para el
ambito profesional, es la primera compati-
ble con otros filamentos ajenos a la marca,
lo cual permite a los usuarios imprimir con
el filamento PLA o termopléstico a su elec-
cion. De manera opcional incluye un laser
que permite grabar no solo las impresiones
3D, sino también otros materiales como
madera, piel y carton.

Esta marca tiene entre sus productos mas
vendidos el modelo Nobel 1.0 dentro de la
oferta profesional y la impresora Da Vinci
Junior que estad destinada al mercado de

consumo.

El ambito profesional concentra las

mejores oportunidades de negocio

Yy Su uso esta mas limitado al dmbito personal. Sin embargo, “su
generalizacion va a suponer una revolucién en la forma que
concebimos y nos relacionamos con los objetos porque nos
hard pasar de consumidores a crea-

menos tiempo en este mercado y sus primeros pasos han sido
el acuerdo con Leapfrog para distribuir sus impresoras FDM y el
lanzamiento de una impresora con tecnologia SLS para impre-
sién de objetos a gran tamafo.

XYZprinting esté desarrollando una estrategia en una doble di-
reccion. Sin dejar el lado profesional, en el que esta trabajando
en el desarrollo de nuevos productos, quiere aprovechar el cre-
cimiento que se prevé en el ambito de consumo con el lanza-
miento de nuevas impresoras mas sencillas de utilizar y con una

serie de servicios asociados.

dores’, resalta Goitia, de BQ.

En este momento, como coinciden
los proveedores, las ventas se estan
concentrando en el apartado profe-
sional. EntresD estd enfocada a este
segmento y sus impresoras estan
pensadas para cualquier empresa
que tenga un departamento téc-
nico. Sus equipos imprimen en ABS
y permiten hacer piezas grandes, lo
que hace que estén indicada para
diversos sectores como automo-
cion, packaging, electrodomésticos,
jugueteria, disefio, industria, etc.
BQ también esta enfocada a la co-
mercializacion de equipos para el
segmento profesional y el rasgo di-

ferencial de su oferta es su coste
ajustado; mientras que Ricoh lleva

Canal

Alahora de llevar estas impresoras
al mercado, el canal de distribucién
sigue jugando un papel clave.”De-
pendemos de distribuidores que
nos ayudan a suministrar a los di-
ferentes sectores’, indica Hernén-
dez, de XYZprinting.

BQ opta por partners especializa-
dos que, ademas de distribuir el
producto, sean capaces de explicar
las ventajas de la tecnologia de im-
presion 3Dy formen a los usuarios.
“Seleccionamos, formamos y eva-
luamos a estos distribuidores para
que tengan la capacidad de solu-
cionar cualquier duda o problema

técnico que puedan tener los usua-
rios”, indica Goitia.
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EntresD también tiene una
red de pequefos distribui-
dores y cuenta con varios re-
tailers, pero el porcentaje
mayor de sus operaciones
corresponde a la venta di-
recta porque sus clientes
prefieren el trato directo con

la marca.

Desde el punto de vista del
mayorista es un mercado
nuevo y atractivo. Rafael
Goémez, product manager de
XYZprinting en DMI, confirma
que es un mercado “emer-
gente y todavia tiene que rom-
per con muchas barreras e ideas

preconcebidas como que es una tecnologia cara” Sin embargo,
no es un “mercado masificado, lo que ayuda a tener margenes
saneados’, ahade.

Una opinién similar mantiene Idelfonso Moral, responsable téc-
nico de Ecomspain Conectividad, mayorista que cuenta en su
catélogo con la oferta de impresion 3D de Weistek. “Es un sector
en plena expansion, pero los avances tecnoldgicos que se estan
produciendo en este mercado provocaran una verdadera revo-
lucién en los préximos afos".

Ambos mayoristas creen que es una oportunidad de negocio
interesante porque todavia queda mucho camino por recorrery
la tendencia es que se vaya extendiendo su uso tanto en el am-
bito personal como en el profesional.

El responsable de DMI cree que en el segundo semestre del
afo se producird un incremento de las ventas y augura un
auge de las impresoras personales, gracias a los nuevos
modelos mas simples y faciles de utilizar.

Moral, de Econspaim, confirma que estd trabajando
para impulsar las ventas ayudando a sus partners
con demos y pruebas de producto para que el
cliente final compruebe las ventajas de estas im-
presoras y que las vea “como una inversién y no

como un gasto”.

Oportunidades y objetivos

Tanto los proveedores como los mayoristas coinciden

en sefalar que el dmbito profesional concentra las me-
jores oportunidades sobre todo en industria, empresas
de disefio, ingenierias y sector médico. Y por encima de
estos sectores el que presenta en este momento la opor-
tunidad mas clara es el educativo.

Aunque el apartado profesional es el que acapara las
ventas, el reto que tienen los proveedores es avanzar

en el dmbito doméstico o personal. XYZprinting se ha mar-

cado como objetivo consoli-
darse en este terreno me-
diante los servicios.
Herndndez confirma que su
intencion es "continuar apos-
tando por mejorar nuestro
valor afadido y expandir di-
chos servicios gratuitos a
nuestra base de usuarios".
BQ mantiene una estrategia
centrada en acercar la tecno-
logia de impresién 3D al pu-
blico general y se centra en
trabajar en "productos que
sean accesibles, seguros y senci-
llos de utilizar".

Ricoh estd impulsando la oferta de servi-
cios a través de Ricoh Rapid Fab, un centro dedicado a la fabri-
cacion aditiva que se cred en el Reino Unido hace unos mesesy
que funciona como los dos centros que tiene en Japén. “Pro-
porciona para toda Europa servicios de asesoramiento en ma-
teriales y disefio de piezas, asi como fabricacion bajo demanda
de piezas con practicamente cualquier tecnologia y acabado’,
sefala Ramdn Encinas.

EntresD se estd centrando en el mercado empresarial y en el sec-

tor de la educacién con el fin de seguir creciendo. il
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La division de movilidad acabd ejercicio igualando el ascenso del 45 % del afo anterior
Huawei refuerza la division de
movilidad de Tech Data

No sdlo los teléfonos inteligentes. La division de movilidad de Tech Data ha sumado todas las
opciones que acompafan a los dispositivos estrella de Huawei: tabletas, convertibles y wearables.
“Es un antes y un después en nuestra trayectoria’, asegura Antonio Valiente, director de Tech Data
Mobile Iberia, que ademas de completar la oferta, estd convencido de que responden a la
demanda que les estaban exigiendo sus clientes, tanto desde el segmento retail como del canal
Tl tradicional. En este Ultimo apartado, Valiente ve un nicho importante de desarrollo para la
marca. “Va a ser un objetivo clave actuar como mayorista de referencia’”

©C Marilés de Pedro |

aliente asegura que con Huawei completan su oferta

de marcas de gama alta en el que también se ubican

Samsung, Sony, Motorola o Apple. “Queremos mante-
ner nuestra senda de crecimiento ofreciendo a los clientes un
portfolio diversificado y competitivo que no sélo se compone de
terminales, sino también de accesorios y wearables’, remarco.
Para la marca asitica el principal objetivo es incrementar su pre-
sencia en el mercado retail."Y, al mismo tiempo, profundizar en el
mercado B2B con un especialista como Tech Data’, sefiala Valiente.
El mayorista ha puesto en marcha un plan que permita a sus clien-
tes acceder al programa B2B Program, que incluye una suite
de servicios, con iniciativas relacionadas con la fi-
nanciacion, el renting o la recompra de terminales.
El responsable de la division reconoce que la en-
trada de Apple, con el que llevan trabajando un
afnoy medio, ha supuesto un revulsivo para el ne-
gocio. “Ya supone una parte importante del
mismo”. Su prevision con Huawei es igual de am-
biciosa. “Esperamos que ocupe también una po-
sicion destacada; lo que no afectard al negocio
con Apple’; corrobora”.

Excelente marcha de la movilidad
La divisién de movilidad de Tech Data exhibe una
gran fortaleza. En su aio fiscal 2015, que concluyé
en enero de 2015, el crecimiento se situd en un
45 %. Valiente hace un excelente balance del ul-
timo ejercicio, concluido el pasado 31 de enero.
“El crecimiento ha sido similar e incluso superior; y
desde luego por encima del mercado”. El responsa-
ble confirma que una de las razones principales se
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Antonio Valiente, director de
Tech Data Mobile Iberia

identifica con los

acuerdos firmados con
fabricantes como
Apple y Sony; junto al crecimiento del mercado de telefonia libre.
“El 50 % de los terminales que se comercializan en Espaiia son ad-
quiridos por los usuarios en los canales de retail y el que se dirige a
la pyme, por tanto ajenos al canal de operadores”.
El perfil de los distribuidores de la division alcanza todos los ca-
nales que tiene el mayorista. Ademas del segmento retail, Tech
Data cuenta con numerosos programas que buscan el desarro-
llo de los distribuidores ubicados en el apartado
Tl, en el mercado que se dirige a la pyme o
aquellos con un perfil VAR.
Valiente valora de manera muy positiva la co-
mercializacién de los productos de telefonia
dentro del canal Tl. “Aunque aun queda mucho
camino por recorrer”, puntualiza. “Los nuevos
tiempos exigen un cambio de mentalidad en el
canal Tl, que debe ser consciente de la enorme
oportunidad que se les presenta ante el
enorme peso que tiene la telefonia libre en Es-
pafa. Las empresas van a tender cada vez mas
hacia ello y el canal Tl esta en condiciones in-
mejorables para atender esa demanda y hacer

negocio con ello”. Li

Tech Data Huawei
Tel.: 93 297 00 00 Tel.: 3849099



en profundidad ~

El area profesional de LG ya genera por encima del 12 % del negocio global de la multi-
nacional en Espana

“El horizonte es infinito para el
negocio profesional de LG”

No quiere Francisco Ramirez, director general de B2B en
LG, fijar lo que puede suponer, en unos afos, el negocio
profesional en el negocio de la multinacional en Espana.
Ahora, generando por encima del 12 %, en un negocio
global que ronda los 100 millones de délares, y creciendo
a doble digito, el balance no puede ser més que positivo.
“Y el horizonte de crecimiento es infinito’, prevé. “No
hemos fijado ningun objetivo concreto, lo que si
queremos es seguir creciendo a doble digito’; especificd.
“Y que el negocio de consumo siga creciendo también al i :

mismo ritm 0"/ recordo. Francisco Ramirez, director general de B2B en LG

®C Marilés de Pedro |

a marca ha celebrado en Madrid la segunda edicién de

su evento"Juntos’, que se dirige al publico profesional, en

el que ha mostrado su oferta para las tres lineas que con-
forman su negocio B2B: la carteleria digital (con las pantallas como
puntal de referencia), la eficiencia energética (con las soluciones de
aire acondicionado) y el segmento Tl en el que se ubican los moni-
tores, los proyectores, los ordenadores portatiles y los teléfonos in-
teligentes. Ramirez recordd que el peso de estas tres areas es parejo
aunque seiald que el excelente comportamiento del apartado del
aire acondicionado en los ultimos meses le ha permitido elevar, “li-
geramente, su porcentaje en nuestro negocio profesional”.
Su estrategia “Partner 360" fue punto de referencia en el evento.
Una estrategia que persigue, légicamente, el entendimiento con
los clientes, a los que se llega a través del canal de distribucion.“LG
quiere ser un socio de referencia para integradores, distribuidores
y mayoristas’, record6 Ramirez.”Es basico entender bien a los clien-
tes. No queremos ser una marca mas, sino un proveedor que aporte
solucionesy que éstas sean sostenibles desde el punto de vista eco-
nomico”. El responsable del negocio profesional no olvidé sefalar
que LG es la Uinica compafia con soluciones multicanal y multitec-
nologia. “Hemos sido capaces de aunar tecnologias dispares, sin
perder la especializacién en cada una de ellas”.

Areas estratégicas
El evento “Juntos” contaba con diferentes areas de exposicion.
Las soluciones de carteleria digital se repartieron en diferentes

apartados, todos ellos ubicados en el segmento re-
tail, que simulaban distintos entornos, tanto exterio-
res como para los escaparates y los interiores de las
tiendas. Junto a monitores profesionales ultrapano-
ramicos de 86" la marca cuenta con una oferta en la
que convive el gran formato (con pantallas de 75, 86
y 98”) hasta los productos téctiles, con una pizarra di-
gital de 84". También los dispositivos mds pequerios,
de 10y 22" tienen cabida en este apartado de la car-
teleria digital, encajando en las tiendas y con una sen-
cilla alimentacién a la red que asegura su autonomia.
El evento también conté con un drea consagrada a
los hoteles, en el que se ubicaron distintos televiso-
res (LG cuenta con opciones de Smart TV que cum-
plen con la necesaria confidencialidad para que
funcionen en un entorno publico) y diferentes opcio-
nes de aire acondicionado.

El espacio se completd con una zona donde se simu-
laba un bar (donde se combinaban grandes televiso-
res con opciones mas pequefas para ofrecer
informacion) y un entorno de oficina que sirvié para
mostrar la oferta de monitores informéticos (de 29",
los IPS pensados para el gaming o los que optan por
el blanco), portétiles y teléfonos inteligentes. i

LG
Tel.: 912112200
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Presento las novedades a sus asociados en la edicion 2016 de su convencion anual

Soluzion Digital mejora su
propuesta para seguir, creciendo

El Grupo Soluzion Digital ha pasado los Ultimos meses revisando y
mejorando sus procesos internos para presentar nuevas ventajas a sus
partners en las tres unidades que componen su grupo: los asociados de la
central de compras, las tiendas Zbitt y los profesionales que utilizan
Negozalia. Confia en esta serie de cambios que se ird lanzando a lo largo
de este afo para afianzar el negocio, captar nuevos asociados y sumar
nuevos puntos de venta a la red de tiendas. ®C  RosaMartin |

“ El afio 2015 fue muy positivo para nosotros’, confirma
José Luis Pociello, director ejecutivo del grupo Soluzion
Digital. El incremento tanto de facturacion, que ha estado

por encima del 20 %, como del nimero de asociados le situa-
ron en una buena posicion para afrontar nuevos retos durante
este ejercicio 2016. Ademas durante el aflo pasado se dedicé a
mejorar su infraestructura con el fin de incorporar la Ultima tec-
nologia e incrementar su competitividad.
Uno de los aspectos que ha mejorado de su operativa ha sido el
sistema de transportes que ahora es mas agil y le ha permitido
reducir costes en las compras agrupadas. "El ahorro para el aso-
ciado es vital porque en el coste de adquisicion es donde esta el
margen del producto y lo reducimos casi a cero. Ademas las
compras agrupadas se gestionan sin coste y tienen un rappel
desde el primer euro", recalca el directivo. Esta serie de venta-
jas, que se incrementara con nuevos servicios a lo largo de este
afo, le permitié repartir casi medio millén de euros de rappel
entre sus 450 asociados en 2015.
El grupo también ha reforzado su cartera de servicios ampliando
las opciones de financiacion
tras la firma de un acuerdo con

La captacion de nuevos establecimientos Zbitt se pondré en marcha tras el lanza-
miento del ERP durante el verano con el fin de abrir nuevos puntos de venta en el
otono. Los planes de la compania pasan también por lanzar la app de las tiendas, que
ahora estd en fase de desarrollo y pruebas, y estrenar la nueva web de Negozalia.
Al mismo tiempo confia en sumar nuevos asociados para el negocio de Soluzion Di-
gital gracias a las mejoras y nuevas ventajas que ofrece a sus socios. Y, como indica
el responsable, espera seguir creciendo a doble digito.
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José Luis Pociello,
director ejecutivo del grupo Soluzion Digital

Santander Consumer Finance y brindando a sus asociados nue-
vas opciones como apps para vender, la implantacién de siste-
mas de carteleria digital o las tiendas web.

Estrategia 2016

Esta linea ascendente ha continuado durante el primer trimes-
tre de este afio, ya que el grupo ha logrado incrementar su fac-
turacion un 30 % y este ritmo de crecimiento, fruto tanto de la
buena evolucién del negocio como de la actividad generada por
los nuevos asociados, hace que mantenga una actitud optimista
para el resto del ejercicio.

Su objetivo, tras los cambios y las mejoras internas que se han
realizado para todas las plataformas del grupo, es "dar un salto
cualitativo", segun indica Pociello. Su propdsito es que sus aso-
ciados, las tiendas Zbitt y los usuarios de Negozalia sigan incre-
mentando su rentabilidad y para lograrlo seguird ampliando y
mejorando los servicios.


http://newsbook.portalinformatico.com/en_profundidad/soluzion-digital-mejora-su-propuesta-para-seguir-creciendo-2016050950643.htm

Soluzion Digital celebré los dias 8 y 9 de
abril su 82 Convencion, una reunién que
sirve para evaluar el estado del sector, ade-
mas de la evolucién del negocio de grupo.
La lectura de este afo de este “barémetro”
de la distribucion es positiva, segun subraya
Pociello.

Durante dos dias se analizé la situacién del
sector, se anunciaron las novedades y se
compartieron experiencias y casos de éxito.
Una de las novedades que mas interés des-
perto fue la exposicion de los asociados que
explicaron los modelos de negocio que

mejor estan funcionado.

en profundidad ~

El grupo conté con el apoyo de 50 exposi-
tores, representantes de las principales mar-
cas, y consiguié la presencia de 170
asociados a los que trasmitié un mensaje
que se articula en torno a“servicio, tecnolo-
gia e ilusion’, segun explicé el directivo.

Estd trabajando para lanzar una nueva intranet para agilizar toda
la operativa del grupo y que sea una herramienta de venta para
todos sus asociados.

Para Negozalia, la plataforma B2B que utilizan 2.000 usuarios
profesionales, esta ultimando su nuevo sistema de programa-
cion interno para que sea mas rapido y sea visualmente mas
atractivo.

Esta serie de mejoras, como
subraya Pociello, estan pen-
sadas para ofrecer mas ser-
vicios a sus socios con el fin
de que puedan trasladarlos
a sus clientes.

Zbitt

Una de las apuestas mas
destacadas del grupo es la
cadena de tiendas Zbitt,
gue se puso en marcha en 2014 y ha logrado consolidarse con
90 puntos de venta, a los que se sumaran proximamente tres es-
tablecimientos més. La formacion y el apoyo comercial es la
principal linea de actuacion del grupo con su red de tiendas,
aunque cuando se conecten con el nuevo ERP se incrementara
el nivel de servicios.

La central también les ofrece su propia marca de consumibles
Soluzion Print que ha tenido una buena acogida en el mercado

Repartio casi medio millon de
euros de rappel entre sus 450

asociados en 2015

e incluso en el Ultimo ano ha duplicado la facturacion y ha au-
mentado el ticket medio de venta.

La buena marcha del negocio con esta red de puntos de venta
anima a Soluzion Digital a incrementar el niumero de tiendas y
lanzar nuevos planes de captacion. Su idea es inaugurar tiendas
en aquellas provincias en las que no tienen presencia, pero tam-
bién impulsar las sinergias
entre las tiendas de las mis-
mas areas geograficas.
Segun sefiala Pociello, las
tiendas tienen a su disposi-
cion todo el portafolio de
productos aunque en los Ul-
timos afos se han ido espe-
cializando e impulsando el
volumen de negocio que
proviene de servicios y ven-
tas a las empresas. Esta ten-
dencia se ha reflejado también en la facturaciéon global del
grupo que en la etapa mas intensa de la crisis se repartia al 50 %
entre consumo y profesional; aunque la recuperacion de las ven-
tas en el consumo en el ultimo afo ha hecho que recupere te-
rreno y vuelva a representar el porcentaje mayor. i

Soluzion Digital
Tel.: 97 326 80 80
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Se apoya en una red de mayoristas de primer nivel para comercializar sus productos

Atlas Informatica se
focaliza en su faceta
de fabricante

Atlas Informatica ha dejado atrds su etapa de actividad mayorista para centrarse
en la fabricacién de sus propios equipos. Desde el afio 2013 estd volcada en el
disefio y desarrollo de varias marcas destinadas al consumo y el gaming. Nox es
su marca estrella y la mas conocida, aunque en su catdlogo figuran otras como
Krom o Bmove. Afianzar esta oferta y seguir aportando valor al cliente es su
actual prioridad, segun adelanta Begofia Diaz, directora comercial de Atlas.

Begona Diaz, directora comercial de Atlas

®f  RosaMartin |

Estrategia y marcas
Al centrarse en la fabricacion de productos, su estructura se

tlas Informéatica comenzé en el afo 2013 un periodo
de transicion para dejar a un lado la actividad como

mayorista para centrarse en su papel de fabricante, orient6 hacia esta actividad conectando todos los departamen-

que comenzd hace mas de 10 afos,
como medio para seguir creciendo y
mantener la linea conductora de su
trayectoria basada en la especializa-
cion. "Decidimos enfocar nuestros
esfuerzos en aquellas marcas que
podiamos controlar desde el origen
y los resultados nos han demostrado
que tomamos el camino correcto’,
explica Diaz. La evolucion de su ne-
gocio desde que inicio este proceso

de cambio ha sido "muy positiva" —como apunta la directiva—,
aunque ha implicado un gran esfuerzo de adaptacién que se ha
visto compensado por los resultados obtenidos.

"Nuestra labor va a

estar siempre en

mantener un canal sano

para nuestras marcas'
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tos en funcién de su objetivo princi-
pal: cubrir las necesidades del
mercado. "Buscamos soluciones es-
pecificas a problemas concretos y
esto es sin lugar a dudas nuestro
maximo baluarte", subraya Diaz.

Altas desarrolla sus productos en Es-
pafay trata de que cada una de sus
marcas cubra una necesidad dife-
rente. El equipo de directores de
producto se encarga de coordinar

todo el proceso creativo y productivo; y posteriormente, cola-
bora con el departamento de marketing para llevar a cabo dis-

tintas acciones de comunicacion. Este foco en el mercado

espafol es una "ventaja frente a otras mar-
cas". Ademas la rapidez en la resolucion de
problemas es otras de sus caracteristicas di-
ferenciales. "Ante cualquier problema, nues-
tro tiempo de respuesta es minimo, ya que
contamos con un equipo de profesionales en
Espafa que gestiona rapidamente cualquier
tipo de incidencia’, resalta la responsable.

Esta labor ha fructificado en las marcas Nox,
Krom, Bmove, BG y Drift. La primera es una
marca que ha obtenido el favor del mercado



y es su principal activo. "Nox es nuestro buque insignia y su ima-
gen es bien conocida y respetada por el sector".

En el catdlogo de esta marca figuran cajas, fuentes de alimenta-
cion, soluciones de refrigeracion y accesorios. Esta tipologia de
productos la tiene también Bmove, aunque en este caso su
oferta tiene un rango de precios mas ajustado.

Krom y BG estan destinadas al mercado de los periféricos para
gaming y cuentan con un portfolio compuesto por auriculares,
teclados, ratones y alfombrillas. Y la marca mas joven de su
oferta es Drift que estd dedicada a las sillas ergondmicas.

El proveedor apuesta por el equilibrio en la relacién entre la ca-
lidady el precio para posicionar sus marcas y consolidar su oferta
en el mercado. "Nuestras marcas estan posicionadas como un re-
ferente en calidad y competitividad. No somos los mas baratos
del mercado, ni los mas caros, nuestras marcas ofrecen un
equilibrio entre calidad, prestaciones y precio”.

Canal y planes
Ala hora de llevar su oferta al mercado cuenta
con una red de distribucion compuesta por
varias figuras que esta encabezada por
cuatro mayoristas: Globomatik, GTI, In-
fortisa y MCR. "Tenemos una red de
distribucion extensa y complementa-
ria", comenta Diaz. Su objetivo es que
cada miembro de su red aporte valor,
por lo que disefa para cada figura un
plan de incentivos especifico con di-
ferentes tipos de acciones para im-
pulsar determinadas redes. "Nuestra
labor va a estar siempre en mantener

un canal sano para nuestras marcas".
Este afio planea dar un impulso a las
marcas Krom y Drift que son las mas
nuevas de su catdlogo y "necesitan

en profundidad ~

= O
"Nuestras marcas ofrecewn equilibrio

entre calidad, prestaciones y precio"

un empujoén extra para consolidar su
imagen". Al mismo tiempo tiene pre-
visto ampliar la gama alta de Nox,
los productos de la serie Hummery
seguir afianzando su oferta en el
mercado espafiol. "Estamos muy
centrados en acercarnos mas a
nuestros clientes y tener un con-
tacto mas directo. Queremos es-
cuchar sus necesidades e ir de la
mano con ellos para alcanzar sus
objetivos", concluye Diaz. Li

Atlas Informatica
Tel.: 95 203 85 00

internacional. Su nueva marca
Drift, que se lanzé en el
otofo de 2015, estd desti-
nada a este segmento y
sus sillas se caracterizan
por tener un diseno
adecuado para jugar
comodamente. Todos
los modelos cuentan

Mundo gaming
El gaming es una de las prioridades de Atlas con la opcién de reclinar el respaldo hasta su estructura metdlica y un sistema de pistén
Informatica desde que comenzd su trayecto- 160 grados e incluyen un regulador de altura de gas. La oferta se compone de dos mode-
ria. Sus marcas estan presentes en los princi- ajustable en 4 posiciones. Estan preparados los: DR100 y DR200, disponibles en 5 colores.
pales eventos de gaming a nivel nacional e para soportar hasta 150 kilogramos, gracias a Ambos estan fabricados con telas transpira-

bles y de gran resistencia. El
primero tiene un reposabra-
zos 2D con ajuste vertical y
horizontal; mientras que
el modelo DR200 tiene
un reposabrazos 3D,
con ajuste tanto verti-
cal como horizontal
en 2 ejes.
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Llegara a Espaiia Exclusive Capital

Exclusive Group:
su disrupcion,
mas alla de la

seguridad

Ya no le vale solo la ciberseguridad. Ni acumular compras
que extiendan su presencia a lo largo y ancho del mundo.
Exclusive Group, enarbolando su personalidad VAST (el
valor anadido parece que se les quedd muy corto hace
tiempo), apunta ahora hacia el centro de datos. Su
division BigTec, que arrancd a finales de 2013, supone
una nueva punta de lanza, a la que se han unido su
“marca”ITEC, que identifica su oferta de servicios; y la mas
reciente Exclusive Capital, dedicada a la intermediacion
en las areas de financiacion y leasing entre los socios y las
entidades financieras. ® Marilés de Pedro)

n trio que ya genera el 20 %

de lo que se factura en el

mundo que en el dltimo aio
alcanzo los 1.000 millones de euros, gracias
al empujén de su ultima compra en Asia.
De cualquier manera, compras aparte, el
grupo ha sido capaz de crecer un 31 % de
manera organica. Y en su horizonte, alcan-
zar los 5.000 millones de euros en 2020.

La foto en Espafia no es muy diferente.
Asentada en su fortaleza de la seguridad,
la division del centro de datos, con apenas un afo de recorrido
real y 6 profesionales centrados en su desarrollo, ya supone el 20
% de la facturacion. El mayorista fue capaz de elevar su factura-
cién un 32 % el pasado afo (38 millones de euros) y el objetivo
para este ejercicio es elevarse un 25 %. En el horizonte, una sin-
tonia similar a la que se marca el grupo: en 2020 el negocio en Es-
pafia debe ser, como minimo, el triple que el de ahora.

Esos son los objetivos mas evidentes que debe conseguir Car-
men Mufoz, flamante directora general de Exclusive Networks
desde finales de marzo, que sin embargo se ha imbuido de ma-
nera inmediata de la filosofia que ha marcado el paso del mayo-
rista desde sus origenes.“Debo mantener el ADN disruptivo en la
eleccién de las marcas que se incorporen al catdlogo junto al des-
arrollo de negocio de los proveedores mas maduros”. Mufioz des-
tacd, ademas, el sabor local que caracteriza el hacer del Grupo.“A
pesar de su caracter internacional, con presencia en cinco conti-
nentes, se respeta una estrategia adaptada a cada pais”

Sin perder el paso en la seguridad, el desarrollo de BigTec va a
ser determinante. La filosofia va a ser idéntica a la que ha mar-
cado su camino seguro. 8 marcas conforman su oferta en Es-
pafia que dan forma a una solucion, escalable en funcion de las
necesidades de los clientes y que después del verano contara
con una oferta paquetizada para facilitar las ventas. Laurent
Daudré-Vignier, en su nuevo papel de technology leader y re-
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gional director para SEMEA, record6 que este negocio relacio-
nado con la computacién y el almacenamiento crece cinco
veces masy es diez veces més grande que el segmento de la se-
guridad. “Vamos a ser también vanguardistas en sacar el ma-
ximo jugo a los datos y en proporcionar a los socios una
capacidad analitica que nadie les da"

El desarrollo de servicios también va a ser una prioridad para
Carmen Mufioz. Un catélogo en el que destacan los servicios de
global delivery (a través de ITEC), de los que apenas tiene cono-
cimiento el canal en Espaia. “Mi reto es darlo a conocer”, reco-
noce. Con una cobertura mundial (ITEC tiene presencia en 100
paises), es posible que el distribuidor, de cualquier tamafo, ac-
ceda a todo tipo de servicios (no sélo logisticos), con unas tari-
fas perfectamente adaptables a cada situacion. Junto a ellos, los
mas tradicionales relacionados con la formacion, que Mufoz
quiere también impulsar.

La division centrada en la financiacién sera coordinada por San-
tiago Arellano. Funcionard como una empresa independiente y
se pondra en marcha a lo largo de este afo. Daudré-Vignier re-
cordd que a pesar de la mejoria del aflo pasado, las empresas
espafolas y la Administracion Publica vuelve a retrasar los
pagos, lo que dificulta la financiacion. “Actuaremos de interme-
diarios ayudando al canal a acceder a férmulas financieras”.

A por el midmarket

No es nuevo el interés de Exclusive por el midmarket pero ahora
si que parece tornarse en una prioridad. Carmen Mufoz lo in-
cluye en su carta de objetivos con una particularidad: por en-
cima de aumentar el nimero de distribuidores que atacan este
segmento el esfuerzo se centrara en incrementar la recurrencia
del negocio.“La cercania va a ser basica’, record6, lo que supone
una labor de pateo geografico a lo ancho y largo de Espaia. La
idea es elevar el peso del 20 % (que se mantiene idéntico desde

hace un par de afios). L
Exclusive Group
Tel.: 902 108 872



Brother renueva su oferta

esCd paratea

para llegar a nuevos mercados

egun record6é Joao Diniz,

jefe de producto de escane-

res de Brother, la compaiiia
aposto por esta categoria en 2103 y
desde entonces ha logrado afianzar
esta propuesta con un catélogo que
se compone de modelos
portatiles, departamen-
tales compactos, depar-
tamentales y de alto
rendimiento. Esta
apuesta por este tipo
de productos ha fructi-
ficado en una cuota de
mercado del 25 % el pa-
sado afo que le "ha si-

Brother estd desarrollando una estrategia de
diversificacion de productos para responder a nuevas
necesidades y llegar a nuevos mercados y clientes, como
explico José Ramdn Sanz, responsable de marketing de
producto de la compania. Dentro de esta estrategia y

tuado como la segunda
marca”.

Brother enfoca este
segmento de negocio
aportando caracteristi-
cas diferenciales para responder a las
nuevas necesidades de digitalizacion.
Los nuevos escaneres departamenta-
les son los modelos ADS-2400N, ADS-
2800W, ADS-3000N y ADS-3600W.
Estos equipos son capaces de esca-
near hasta 50 ppm y estan prepara-
dos para ciclos de trabajo de hasta
5.000 pdginas al dia. Incorporan co-

nectividad wifi o red cableada —de-
pendiendo del modelo— y pueden
escanear desde dispositivos moviles.
Disponen de un alimentador auto-
matico de documentos (ADF) para 50
hojas, pantalla tactil color LDCy otras
herramientas para garantizar la pro-
ductividad como el software control
center 4, tecnologia NFC, acceso

con el fin de llegar a las
medianas empresas se
enmarca el lanzamiento
de nuevos
departamentales y de una
nueva gama de equipos
laser monocromo.

escaneres

cloud o el interfaz Brother Solution
Interface.

Esta serie de herramientas también
estd incluida en los nuevos modelos
de equipos multifuncion de las nue-
vas series de impresoras laser mono-
cromo: L5000 y L6000.

La serie L5000, que sustituye a los
modelos de la gama anterior, ofrece
una mayor velocidad, con una panta-
lla a color para que sea mas facil su
uso y se puedan realizar algunas ta-
reas sin necesidad de utilizar un PC.

La serie L6000 se compone de cinco
equipos que estan preparados para
soportar una carga mayor de trabajo.
Esta serie utiliza consumibles de ultra
larga duracién —hasta 20.000 pagi-
nas por minuto—. Incluye un ali-
mentador automdtico de
documentos de hasta 80 hojas y
puede conectarse con servicios web
basados en la nube.

Los equipos estan preparados para
imprimir hasta 50 paginas por mi-
nuto y sus accesorios opcionales per-
miten una gran capacidad para el
manejo del papel con hasta 2.650
hojas de entrada y con una capaci-
dad de salida de papel de 650 hojas.
Brother también ha cuidado la sequ-
ridad de las nuevas impresoras y
equipos multifuncién con nuevas
funciones como la integracion de Ac-
tive Directory, el bloqueo seguro de
funciones y el protocolo Internet Se-
curity (IPsec). Con estas dos nuevas
familias espera impulsar sus ventas
en el segmento del mercado entre las
40y 49 ppm en las que su cuota de
mercado es menor. i

Brother
Tel.: 916557570

Samsung se une a la moda del dos en uno con el Galaxy TabPro $

alaxy TabPro S. Ese es el nombre de

guerra del dispositivo dos en uno

que supone la apuesta de Samsung

por este segmento, creciente, de negocio. Un

equipo que, como sucede con este tipo de dis-

positivos, auna en la misma personalidad el por-

tatil y la tableta. No supera los 700 gramos de

peso (el grosor sélo es de 6.3 milimetros)

y la versatilidad se apoya en una bisagra que

es la que permite las dos posiciones. El teclado

cuenta con touchpad, parecido al que tiene un

PC, lo que permite su manejo.

La marca, en este caso, ha apostado por Windows

10 (a elegir entre las versiones Home o Pro) y la
pantalla, de 12", es multitactil Super AMOLED
(asegura la marca que es la primera del mercado

para Windows).

Soporta LTE Cat 6 y la bateria puede ser cargada

completamente en 2 horas y media; lo que le per-

mite al usuario disfrutar del equipo hasta 10

horas y media. El motor responde al nombre de

Intel Core M. N

Samsung
Tel.: 91714 36 00
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Tu exito empieza aqui

Diferénciate a través de la formacian. En Ingram Micro Training no
solo te formamos para que puedas conseguir tu certificacion. Te
formamos y te ayudamos para que puedas tener éxito en un
mundo donde la tecnologia cambia y evoluciona rapidamente.

Mas info: @ imestraining@ingrammicro.com
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Transforma
tu negocio

Muestras unidades de negocio
especializadas y dirigidas a la
venta de soluciones, te ayudaran
a ser mas competitivo y rentable,
gracias a la digitalizacion de los
negocios y a las sinergias que
ofrecen.

Advanced
Solutions

E‘@ AV/Pro

4160

1

Ada

DC/POS

Physical
Security

UCC
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Transfprmarem[_ys Miércoles, 1o de junio de 2016
negocios tradicionales LASEDE - COAM

Calle de Hortaleza, 63, 28004 - Madrid

endigitales

Visitanos y descubre o soluciones verticales preparadas para afrontar
| nuUeva economia digifal.
Gonoce de primera mano a |as principales marcas del secior,
Asiste a |os talleres practicos de cada una de Ias soluciones.

CORPORATE <« EDUCATION «~ HOSPITALITY » LOGISTICS A RETAIL

D@ REGISTRATE EN: comunicacion@ingrammicro.es - 902 175 275 - www.ingrammicro.es
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L a solucion
segura

FUJITSU PRIMERGY Rack Servers

Escalabilidad, fiabilidad y eficiencia para las PYMES

y departamentos de grandes empresas.

&
FUJITSU

Si pone por delante la sequridad, la gama PRIMERGY tiene la respuesta que esperan sus clientes.
Seguridad unida a escalabilidad, fiabilidad y eficiencia, es el camino que garantiza el éxito empresarial.

PRIMERGY RX2520 M1 PRIMERGY RX2530 M1

Un servidor dual-socket en un
chasis reducido 1U, ideal para
scale-out, virtualizacion y cloud

Chasis modular 2U con capacidad para
doce discos de almacenamiento de 3.5
pulgadas o dieciséis de 2,5 pulgadas para
las aplicaciones empresariales esenciales,

desde 1.169€ PVP
VEY:R252 15X 140ES

desde 1.427& PYP
VFY:R253150030IN

Fujitsu
World
Tour 2016

25 de mayo
@Digital Enterprise Show
IFEMA

Gestrome su rlu-r:'-||'-'-| ]
ARROW ECS 917 612 151 - ARYAN 902 3861902
INGRAM MICRO 93 474 92 41 - VALORISTA 902 585611

Pacmocion walida del 1.al 31 de meno o lin de stock. Promociones. no adamisablies 4 oltas aleita o

[T O Preio dhe venta al pablico eecosmemdado. WA no induido, Fologialias no contraciuales, F ujiksu
ey st irspnnsahiliza de eromes pogriioos. Promociones wilidas para prodisctos sdguatidos en mayonslas
iboaizaces oo Fujitsu [Aaeow ECS, Argan, Ingram Mecro y Valorstal. Fajitsu reconode iodas las marcas

leqgitradas

shaping tomorrow with you

Event Sponsoi

PRIMERGY RX2540 M1

Un servidor dual-socket en un chasis
modular 2U, gue representa un nuevo
estandar en datacenter: altas prestaciones,
facil usabilidad, eficiente y expandible.

desde 2.047EPYP
VEYR254 1500100

Registrese:

Platinum Sponsars
CiTRIX

M NetApp
vmware

Complete nuestros servidores PRIMERGY afadiendo la
licencia Windows Server 2012 R2 mas adecuada a las
necesidades de sus clientes y las CALs que necesiten.

Windows Server® 2012 R2 Datacenter 526361-F2567-D613
Windows Server® 2012 R2 Standard  526361-F2567-D423

BR Windows Server
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