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HP recomienda Windows 10 Pro.
Ordenadores de sobremesa Elite
Redisefa la jornada laboral.

Windows 10 Pro esta hecho para la empresa.
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M Creamos tu canal Web IP

Te asesoramos y te ayudamos a crear tu propio canal de televisidon en Internet con
contenidos propios. Un equipo de informaticos, periodistas, y editores audiovisuales
te apoyaran para conseguir los mejores resultados

B Nuestros medios a tu disposicion

Ponemos nuestro equipo audiovisual a tu disposicién, tanto el estudio, las cdmaras y
micréfonos, y los programas de edicidén, como periodistas y editores que guionizan y
postproducen el trabajo en nuestras oficinas.

(k) Retransmitimos tus eventos en directo por Internet

Tu dedicas tus esfuerzos al evento y nosotros a mostrarlo en directo por Internet

I Hacemos videos a medida

Nos desplazamos a tus oficinas, o a las de tus clientes, para hacer videos corporativos,
videoentrevistas, reportajes, videoproductos, videotutoriales, y mucho mas.

911737290 Avda. Fuencarral, 68
info@servixmedia.es 28108 Alcobendas-Madrid
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El negocio de valor exhibe una excelente salud
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disenan un "nuevo" asalto al
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a transformacion que esta sufriendo en las formulas de adquisicidn de las Tl
el mercado ha alcanzado, de pleno, que el canal mayorista también ha interiorizado, lo que Exclusive Group e Ingram Micro se dirigen a este mer-
al canal. La irrupcion de lo digital y ha variado su personalidad y sus relaciones con los dis- cado con una nueva personalidad transformadora. i
las nuevas tecnologias han venido tribuidores. El centro de datos, como corazén de nego- . ,
) ] B Sigue en pag. 10
arropadas por un cambio en los modelos de consumo'y cio de las empresas, también se ha transformado. Arrow,
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McAfee preve un buen ano en la seguridad

“Los servicios del canal son mas
importantes que nunca”

Desde el pasado mes de abril, McAfee
vuelve a volar "sola" en el mercado con Ma-
rfa Campos al mando de la estrategia de la
compafiia en Espafia y Portugal. El negocio
en torno a la seguridad sigue creciendo y

Campos analiza un panorama en el que la

Ingram Micro repite éxito en
su Simposium 2017

El pasado 17 de octubre Ingram Micro celebrd la decimosexta edicion del
Simposium que consiguio igualar la cifra de 2.500 visitantes del afio pasado.
102 fabricantes llenaron el espacio de la Cipulas de las Arenas, en la bar-
celonesa Plaza de Espania, en una edicion, ciertamente especial por la ines-
tabilidad politica y social que se vive en Catalufia. Sin embargo, fabricantes

y canal arroparon al mayorista en su cita mas importante. i

Sigue en pag. 20

inteligencia compartida entre los diferentes
actores que conforman las defensas se
torna en un elemento fundamental. Siempre
exigente con su canal, la directiva reco-
noce que con la nueva oferta, como es el
caso, por ejemplo, de las soluciones EDR y
por la necesidad de integrar una mayor in-
teligencia en el negocio de la seguridad,
"los servicios del canal son mas importan-
tes que nunca". L1

Sigue en pag. 6
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Infortisa se retine con sus partners

Infortisa ha reunido a mas 46 marcas y mas de 200 distribuidores en la
Il edicion de su evento anual WinDay. En el marco de esta reunién ha
compartido con sus socios las novedades de su oferta, su estrategia y
los planes que pondra en marcha de cara al préximo aio. Segun anun-
ciaron los responsables del mayorista, entre sus préximos objetivos fi-
guran el impulso a su division Global Pro y el lanzamiento del proyecto

iLogistica. ¥
Sigue en pag. 34
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Un monton de sies
y un unico porque

No es habitual que este espacio escape de los temas exclusivamente tec-
noldgicos o, al menos, de aquellos vinculados con aspectos relacionados con
el negocio de los distribuidores. Algunas excepciones han existido y esta va a
ser una de ellas. En plena época de sies y de noes, de exclusiones e inclusio-
nes, de “lo mio es lo mejor, y mejor si estoy lejos de ti”; dejamos aqui algunos
sies, para llamar a la reflexién y para mostrar lo enriguecedor que resulta siem-
pre la variedad.

Sial cataldn. A Ramon Llull, a Salvador Espriu, a Josep Pl&, a Carme Riera,
aJacinto Verdager o a Jaume Cabre. Entre tantos otros. Pero, si también al es-
panol. A Juan Marse, a Ana Maria Matute, a Eduardo Mendoza, a Manuel Vazquez
Montalban, a Mercé Rododera, a Mercedes Salisachs, a Javier Cercas, a Ruiz Za-
fon o a Juan Goytisolo. Entre otros. No importa la lengua en la que escribas, ni
la nacionalidad de los que te leen, sino lo que cuentasy la emacion del que re-
cibe tus letras.

Sialvergel editorial catalan que tanto ha hecho por las letras en este pais
nuestro. Si a la labor de Planeta, de Ediciones B, al grupo Océano, a Casals, a
Anagrama, a Planetay a Tusquets. Entre muchas otras. Difundiendo la diversi-
dad apostaron por el respeto a todas las lenguas.

Sial “Mediterraneo” de Serrat, a “La Flaca” de Pau Donés, a larumba de Pe-
ret, al “Sobreviviré” de Ménica Naranjo, al “Como camarén” de Estopa, al “Cuando
nome ves” de Love of Lesbian, o al “Loco de la calle” de EL Gltimo de la fila. En-
tre muchos otras. Nadie se preocupa de su origen cuando canta sus canciones.

SfaElLiceu.YalaCaballé. Y aJosé Carreras. Y a Victoria de los Angeles. Sin
més, ¢no? Ellos cantan: todo el mundo lo entiende.

Sia la Sagrada Familia, a los monasterios de Pablet y de Monserrat, a las rui-
nas de Empuries, a la belleza medieval de Pals, Peratallada y Monells; a los res-
tos romanos de Tarragona; y al mas bello templo gético del mundo, Santa Ma-
ria del Mar. Nadie se cansa de contemplarlos, ni de viajar a verlos.

Sia Els Joglars, a Tricicle y a Els Comediants. A la vanguardia que siempre
anida en el teatre Lliure o el Grec. Sf a Albert Boadella, Alex Rigola, Pere Pinyol,
Joan Matabosch, Mario Gas o Jordi Tort, entre otros. El teatro, desde los grie-
gos, que fueron los que le dieron armazon dramatico, es un lenguaje universal.

Si'a Dali, a Santiago Rusifiol, a Ernest Descals, a Miquel Barceld, a Francisco
Planas, a Antonio Viladomat y a Tapies. Su pintura no conoce fronteras. Las barra.

Y, por supuesto, a Gaudi, inimitable, unico, genial, que hizo de Barcelona un
lugar universaly ecuménico.

Son solo algunos sies. Y solo culturales. No habria paginas suficientes
para llenar los que senalan el resto de disciplinas. Y tras ellos, sélo brota un por-
qué. ¢Por qué la ruptura? ¢Hay tantas razones que muevan a la ruptura como
sies a la riqueza que senala nuestra diversidad de la que la cultura, esta que
apenas hemos esbozado, es una muestra? No queremas perder ni un apice de
ella, de lariqueza, cuando no parece que haya muchas razones que sustenten
la frontera. i
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McAfee exhibe una buena marcha en Espana

"En el mercado de la seguridad,
E inteligencia la pone el canal’

Escindida de Intel desde el pasado mes de abril, McAfee
ha recuperado su nombre y ha inaugurado una nueva
etapa en la que el canal sigue siendo pieza clave. Maria
Campos, que dirige la estrategia de la compaiia en
Espana y Portugal, analiza las oportunidades del
mercado y el nuevo panorama que se marca en la
proteccion donde la inteligencia, compartida, es un
elemento fundamental. Siempre exigente con su canal, la
directiva reconoce que hoy mas que nunca, hay que
recompensarle por sus esfuerzos y por su valor.
"Dependemos 100 % del canal: de su capacidad y de su
conocimiento”, asegurd. "Es el canal el que pone
inteligencia a nuestras soluciones".

sta siendo un afio particular-
mente mediatico a nivel de
amenazas. Tras la aparicion

de WannaCry, luego de
Petya, ha quedado clara la vulnerabilidad de la
seguridad. Pero no ha sido la Unica amenaza
ya que se han producido importantes robos de
datos o el mayor ataque de denegacion de
servicio. ;§Qué lectura se ha hecho?

Estamos mas concienciados, tanto como con-
sumidores particulares como desde las empre-
sas. La ciberseguridad ya estd en boca de todos.
Si analizamos, por ejemplo, WannaCry percibi-
mos que no es un ataque que haya sido capaz
de recaudar grandes sumas de dinero sino que
ha hecho mucho ruido por la disrupcidn que ha
producido en esas grandes empresas y cierta-
mente por haber sido ellas el fin del mismo. Es
cierto que son ataques mucho mas sofisticados
y afiaden mucha mas complejidad, lo que su-
pone nuevos retos. Todos hemos sido atacados
0 vamos a serlo. Por tanto, medir como vamos a
ser capaces de recuperarnos y afrontar estas si-
tuaciones de crisis es la clave. WannaCry ha
puesto de manifiesto las diferentes maneras de
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afrontarlo. Las organizaciones
deben definir estrategias que les
permitan recuperarse ante un
ataque y con qué herramientas
cuentan para que el impacto sea
minimo en el negocio.

¢Esta situacion ha revertido de manera posi-
tiva en el negocio de los fabricantes de segu-
ridad?

Muchisimo. Las empresas estan invirtiendo en
seguridad. Las compafiias del Ibex3s, por ejem-
plo, destinan una gran inversién y dependiendo
del vertical, como es la banca o las infraestruc-
turas criticas, ain mas. Logicamente la inversion
de las pymes es menor y buscan férmulas que
les permitan disfrutar de unos servicios al mismo
nivel que la gran empresa sin necesidad de in-
vertir en recursos especializados.

Las empresas son cada vez mas conscientes de
que las herramientas tradicionales ya no sirven
para frenar los ataques actuales y tratan de es-
tablecer las medidas necesarias para que el im-
pacto sea el menor posible. Resulta clave ade-
mas ver el grado de eficacia que se consigue

Maria Campos,
directora de McAfee en Espafia y Portugal

desde el punto de vista de la inversion. Estos
ataques han propiciado que las empresas se
sienten a analizar, con fabricantes y consultores,
si estaban invirtiendo de manera adecuada y

cémo racionalizar las inversiones.

Ante esta situacion, las companias que exhi-
ben una estrategia global, como es el caso de
McAfee, ;estan mejor situadas que las marcas
de nicho? (Es posible que estas Ultimas sigan
manteniendo un hueco en el mercado?

Hay espacio para ambos tipos de compafias. Y
las empresas asi lo estan viendo. Siguen sur-
giendo startup que intentan solucionar una pro-
blematica muy concreta y que generan una de-
manda en el mercado; lo que resulta muy
positivo. Incluso, posteriormente, los provee-
dores globales podemos afiadir mas valor.


https://newsbook.es/reportajes/en_primera_persona/en-el-mercado-de-la-seguridad-la-inteligencia-la-pone-el-canal-2017110762541.htm

Lo que se plantean las empresas, si cuentan con
ambos tipos de proveedores, es ver con qué re-
cursos humanos deben contar para gestionarlo
de manera adecuada. La gran problemética a la
que nos enfrentamos es la fragmentacion vy el
enorme caudal de datos. Por tanto, hay que
darle inteligencia y saber priorizar en ese caudal.
Por tanto el proveedor de nicho debe buscar la
integracion que le proporcione inteligencia. Si
no, es imposible. Compartir inteligencia entre
los proveedores es fundamental si queremos
combatir de forma més efectiva las amenazas. Es
necesario abordar una aproximacion mas global,
lo que no quiere decir que esté dejando de lado
a estos proveedores de nicho.

Hace dos afios fue nombrada maxima respon-
sable de Intel Security en Espana y Portugal.
Hace cinco meses, han recuperado su nombre
y, en principio, una completa autonomia de
Intel. En la nueva McAfee, Intel cuenta con el
49 % de la empresa, con Thoma Bravo, con un
porcentaje menor. Siete afios después de la
operacion. ;Qué se gand con Intel y qué se
gana ahora con la independencia?

La intencidn de Intel de unificar la seguridad en
el hardware y el software quizas no se materia-
lizd con la rotundidad que nos hubiera gustado.
La estrategia de McAfee en torno a la seguridad
conectada encontro en Intel, por su desarrollo
de los estandares y de
arquitecturas abiertas, un
excelente complemento.
McAfee se impregnd de
esta filosofia y se pre-
guntdé  por qué la
seguridad no podia des-
arrollar un protocolo y un
canal de comunicacion
para compartir la informacién relevante para
luchar contra las amenazas. Se trataba de inte-
grarse con otros proveedores de la industria
para proporcionar soluciones mas poderosas.
Sin embargo, cuando estas integrada dentro de
una empresa tan poderosa como Intel te das
cuenta de que la seguridad es una parte muy
pequefa, compitiendo como es ldgico con el
resto de las unidades en los recursos. Intel
cuenta con una estructura muy fuerte, con pro-
cesos poderosos, que le han llevado a crecer
pero que no tenian la velocidad y la agilidad que
requiere el entorno de la seguridad. Y ahora se

EN PRIMERA PERSONA

recupera, ademas, la marca McAfee que no per-
dié nunca su reconocimiento. De cualquier ma-
nera, Intel permanece con el 49 % de la sociedad
ya que tiene muy claro que la ciberseguridad es
muy rentable. Creo que, en definitiva, se ha ga-
nado mucho. Y no ha habido disrupcién: se ha
mantenido la gestidn, al CEO y la hoja de ruta.
No hemos cambiado los planes al cliente. Ade-
mMas inauguramos una nueva etapa en la que po-
demos volver a apostar por una crecimiento in-
orgénico que no fue posible durante la época de
Intel, en la que no se comprod ninguna empresa.

La compra de StoneSoft, hace cuatro afios,
cuya posicion en el mercado de la seguridad
de red era el principal atractivo para la em-
presa, se discontinuoé poco después. ;Qué va-
loracién se puede hacer de esto ahora?

En su dia el encaje era perfecto porque la pro-
puesta de McAfee era la seguridad conectada y
la conexion entre el endpoind y la red. Y habia
una carencia en este Ultimo punto, sobre todo
en torno al firewall. En el proceso de integracion
de Intel, mantuvimos nuestro propdsito de ser
una plataforma abierta que permitiera que otros
fabricantes empezaran a hablar nuestro proto-
colo de comunicaciones. Por tanto, en ese mo-
mento se vio que contar con un firewall con
una cuota de mercado relativamente pequefa li-
mitaba esta integracion con otros proveedores.

“McAfee siempre ha exigido al canal una serie
de certificaciones y en ocasiones no se le ha

recompensado como debiera este esfuerzo”

Asi se tomaron decisiones no solo en este mer-
cado sino también en otros como es el caso del
correo o las vulnerabilidades: en los que se optd
por integrar soluciones de terceros y favorecer
esta estrategia de colaboracidn. Esto provoco la
venta de StoneSoft y se empezaron a hacer
acuerdos con ProfePoint para el correo o Ra-
pidSeven, en el terreno de las vulnerabilidades.
Poco después se anuncio la alianza con Check
Point y se fueron sucediendo los acuerdos, el Ul-
timo con Cisco. Fue una estrategia que trataba,
ademas de redistribuir los recursos propios a
aquellas soluciones donde tenfamos mds cuota

de mercado e ir mas rdpido en el crecimiento.
Ahora, analizando el mercado, vemos que la
empresa tuvo una considerable visién de mer-
cado: en el caso del correo, por ejemplo, ahora
la tendencia es ir a la nube, por lo que fue cer-
tero no invertir en esta aplicacion. Y en el caso
del firewall el perimetro se esta difuminando y
ahora los proveedores tradicionales estan mi-
rando hacia el endpoint donde se requieren
una seria de medidaa.

En el mercado, McAfee siempre ha mostrado
una enorme solvencia en el mercado de con-
sumo. Un segmento en el que acaba de pre-
sentar sus nuevas versiones. ¢Sigue siendo tan
importante?

Mas que nunca. Y se sigue apostando mucho por
su desarrollo. Estamos cerrando acuerdos con
las telcos para introducir la seguridad en los
routers domésticos. Dentro de nuestra estrate-
gia de proporcionar seguridad en el entorno di-
gital, el mercado de consumo permanece como
uno de nuestros activos mas importantes y se-

guiremos invirtiendo en él.

La pyme siempre era la tierra a conquistar. Asi
era en la antigua McAfee y con la "nueva” se
ha presentado un plan para dinamizar este
mercado y en tres aios duplicar las ventas en
comercial. ;Cual es el balance que se hace del
mercado de la pyme?
Quizas nuestra estrategia
de go to market no ha es-
tado suficientemente afi-
nada. Somos una empresa
100 % canal y para des-
arrollar este segmento
quizas no hemos prestado
suficiente atencion a so-
cios que son fundamentales. Algo que si hemos
hecho en el mercado enterprise.

En el mercado de las pymes siempre hemos
contado con un soporte local y un equipo re-
moto de apoyo que en este caso trabaja en Ir-
landa. Ahora hemos subcontratado una empresa
que se encarga de atender el mercado de ma-
nera completa lo que permite al equipo remoto
encargarse de manera especifica de evangelizar
en las pymes.

Ademas estamos especializando aln mas al canal.
Estamos en un momento de evolucion de nuestras

soluciones que exigen mas conocimiento.
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Por otro lado, estamos potenciando el modelo de
servicios gestionados ya que es la manera de
trasladar a las pymes el mismo nivel de seguridad
y de inteligencia del que disfruta la gran empresa.
Por Ultimo, quizas no hayamos tenido una oferta
suficientemente sencilla para este tipo de em-
presas que en muchos casos no cuentan con un
recurso para gestionar su seguridad. Ahora so-

mos mucho mas efectivos.

Proclamaba un estudio de un proveedor de se-
guridad que las empresas espaiiolas eran pro-
clives a contratar seguridad de manera
gestionada. ;La pyme mas que la gran cuenta?
Espafia es uno de los paises con mas éxito en
acoger las nuevas tendencias tecnologicas en
materia de seguridad y en el 4rea concreta de la
seguridad gestionada se observa mucha exter-
nalizacién, cada vez mas, en las grandes em-
presas. También en los SOC que controlan las in-
cidencias en la banca, en las empresas de
electricidad o en el apartado pUblico; por temas
de costes y por la carencia de personal propio
especializado en este tipo de actividades. La ex-
ternalizacidn en este tipo de empresas esta cre-
ciendo mucho. En el caso de la pyme, siempre
ha adolecido de este tipo de recursos, por lo
que es mas proclive a ello. Observo una ten-
dencia creciente en ambas direcciones.

McAfee esta presente en el 80 % del Ibex3s.
¢Cuales son los segmentos donde mayor es su
presencia y en cuales deberia tener mas visi-
bilidad?

Tenemos mucha fortaleza en la gran cuenta. Qui-
7as el segmento financiero sea un area clave,
donde estamos presentes en mas del 80 % de
estas cuentas. El apartado puUblico quizas es
donde mas necesitamos incrementar nuestra
presencia.

Hay muchos movimientos en este segmento, lo
que propicia que se pongan encima de la mesa
muchas propuestas de valor que exhiben mayor
integracion y en la que existen diferentes mo-
dulos o capas, lo que muestra que las grandes
empresas estan desarrollando una mayor vision
holistica de la seguridad. De esta manera es po-
sible que estén presentes seis o siete marcas en
el mismo proyecto.

Ademas, en el mercado se esta observando un
movimiento, de nuevo, hacia el endpoint.
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Absolutamente. Y McAfee es una compafiia muy

fuerte en el endpoint. Muchos aseguraban ade-
mas que el antivirus estaba muerto y lo que ha
hecho ha sido evolucionar. No es, ni mucho me-
nos, suficiente, pero quita mucho ruido en
cuanto a proteccién. Hay que cubrir muchos
vectores de ataque pero la proteccién del
puesto de trabajo tradicional es fundamental.
Todos los proveedores estamos poniendo foco
en temas como machine learning o proteccion
de aplicaciones, entre otras, para evolucionar
hacia las soluciones EDR (Endpoint Detection
and Response). Se ha renovado el mercado del
endpoint; un entorno en el que es complicado,
por el nimero enorme de usuarios, desplazar a
compafiias que siempre nos hemos movido en
¢él. Ahora bien, la competencia es sana y ha de-
vuelto el valor al endpoint; no solo por esta ma-
yor competencia sino por todas las soluciones
que han surgido alrededor de él. Ya no se ne-
gocia solo el precio en el endpoint.

¢Coémo ha vivido el canal de McAfee todos
estos movimientos de la compaiiia?

A veces lo hemos confundido. McAfee siempre
ha exigido al canal una serie de certificaciones y
en ocasiones no se le ha recompensado como
debiera este esfuerzo. Ahora, con la nueva
oferta, como es el caso, por ejemplo, de las so-
luciones EDRy por la necesidad de integrar una
mayor inteligencia en el negocio de la seguri-
dad, los servicios del canal son mas importantes
que nunca. Ya no se habla de la ciberproteccion;

ahora se trata de la ciberinteligencia. Y la inteli-
gencia la pone el canal y tiene que ser él, con
suUs recursos, quien dé valor a nuestras herra-
mientas. Estamos, incluso, redefiniendo la oferta
de servicios y cdmo el canal, con sus propios
SOC, puede dar mas valor a las tecnologias de
McAfee. El canal tiene que incrementar el valor
de manera drastica y McAfee debe recompen-
sarlo de manera adecuada. Dependemos 100 %
del canal y de su capacidad y conocimiento de
las soluciones. Necesitamos que los socios in-
cluyan sus servicios en nuestros proyectos. Hay
muchas oportunidades de negocio.

En el canal cuenta entre 10 y 15 socios en el
nivel Enterprise, que se dedica al desarrollo de
las grandes cuentas; y alrededor del 200 con
foco en el desarrollo de las pymes (commer-
cial). (Es un canal suficiente?

Contamos con una serie de socios muy identifi-
cados, para el desarrollo del mercado mas alto,
aunque es una lista mas o menos abierta, con en-
tradas y salidas. Y para el desarrollo del mercado

commercial, el nUmero activo ronda esa cifra.

En el mercado mayorista, McAfee trabaja con
GTI, Ingecom, Lidera Network, Satinfo y Tech
Data. ;Qué papel se les exige ahora?

Son mayoristas de valor. Antes se les exigia ca-
pacidad financiera y agilidad de procesar pedi-
dos: ahora se les exige un mayor valor y apoyo
en el desarrollo de los proyectos. Es clave que
apoyen al canal en los procesos de certifica-
ciony en el desarrollo de pruebas de concepto,
de servicios posventa, etc. De esta manera, el
retorno que reciben es mucho mayor. El mayo-
rista es una extension de nuestros brazos ejecu-
tores, sobre todo desde el punto de vista téc-
nico y de soporte posventa.

McAfee concluye el afio fiscal en diciembre.
¢Se va a acabar el ejercicio con crecimiento en
Espafa?

En la primera mitad de afio el crecimiento ha sido
muy importante, liderado por el segmento ban-
cario y de infraestructuras criticas. En el segundo
semestre ha habido mucho movimiento y nos
toca mantenerlo. La exigencia es crecer 3 0 4
puntos por encima del crecimiento del mercado
(que se mueve en Espafia en torno al 10 %). L

McAfee
Tel.: 91799 49 09
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El mercado alrededor del valor exhibe rentable crecimiento en este 2017

Mayoristas 4.0:

editorial

A los mayoristas de valor ya no los conoce ni quien les fund@=lla tormenta digital, la irrupcién de las
nuevas tecnologias y el cambio en los modelos de consumayfadquisicion de las mismas han provocado
enormes transformaciones en sus estrategias empresariales'y en las relaciones que establecen con los
distribuidores. Arrow, Exclusive Group e Ingram Micro ‘conforman un trio que/trata de exhibir una
personalidad 4.0 en uno de los mercados tecnoldgicos mas criticos: el centro de datos. Algunos
conceptos como la especializacion y la transformacion digital ya forman parte de ella; mientras que
otros, como la cooperacion, se apuntan como una positiva y, por qué no, posible tendencia en un
mercado mayorista marcado siempre por la agresividad. Si el mayorista de valor ha cambiado, ;por qué

Marilés de Pedro

no es posible también mutar algunas practicas de negocio?

Ahora manda la especializacion”, asegura Manuel

Alonso, director general del negocio de centro de
datos en Arrow. “Pero no una especializacion del conoci-
miento de las tecnologfas y los productos; que es lo que el ca-
nal ha entendido siempre”, puntualiza. Se trataria de una es-
pecializacion en la ejecucion de los proyectos, para que se
hagan de manera mas efectiva, en menos tiempo y con me-
nos coste. “Los mayoristas estamos haciendo las cosas de ma-
nera diferente, siendo mas efectivos en la manera de acer-
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carnos al negocio”, asegura. "Y el canal debe hacer lo mismo”.
Se trata de una nueva manera de entender el negocio. Como
recuerda Alberto Pascual, director de la unidad de valor de In-
gram Micro, uno de los problemas que arrastraba el negocio de
valor de los mayoristas en los Ultimos tiempos era que habia ad-
quirido una cierta ‘comoditizacién”. "Todos exhibfamos una pa-
recida especializacion en torno a la tecnologia o el producto;
ahora, sin embargo, es posible diferenciarnos mas los unos de
los otros’, asegura. “Es una especializacion pegada al negocio”.




Junto a este rasgo, el trio esboza, por primera vez, la posibi-
lidad de encontrar caminos de cooperacion. Un término,
practicado en alguna que otra ocasion por los distribuidores,
pero que nunca ha sido pronunciado y, mucho menos ejecu-
tado, entre las compafifas mayoristas. “Tenemos que ser ca-
paces de desarrollar colaboraciones que nunca han existido
entre nosotros’, se lanza Alberto Pérez, manager de la unidad
de negocio BigTec en Exclusive Group. Unas colaboraciones
que pueden surgir al calor de las sinergias entre los fabrican-
tes que conforman la oferta de cada uno. "Es una manera de
aportar valor a las marcas que comercializamos y que permi-
ten ventas cruzadas’, remata.

La idea, atractiva, no parece un brindis al sol. “Es posible pa-
sar del respeto que tenemos a la cooperacion’, asegura
Alonso, que defiende que es posible establecer nuevos mo-
delos de cooperacion; una actitud que debe estar fomentada
por los propios mayoristas, no por el fabricante. “Se puede
empezar a entender un nuevo modelo de trabajo”.
Logicamente, el clima de crisis y los procesos de concentra-
cion no fueron los mejores ingredientes para cocinar un caldo
de cooperacion. “No ha existido un espacio para las comple-
mentariedades’, reconoce Pascual. "Por el tamafio que hemos
ido cogiendo, todos nos hemos sentido capaces de cubrir
todo el mercado”.

Ahora, sin embargo, el clima permite una reflexion con un
pOso Mas ecuménico. "Quizas podamos hallar elementos de
complementariedad en las ofertas de cada uno de los mayo-
ristas y, por qué no, buscar proyectos de manera conjunta’, re-
mata Pascual.

El mercado de valor acompafia estas buenas sintonias. Entre
enero y septiembre el mercado mayorista, a nivel global, cre-
cio en Espafia un 8,7 % segun la consultora Context. El valor
excede, de largo, este baremo, con ascensos de doble digito
en los negocios de Arrow e Ingram Micro y de triple, incluso,
en el negocio del centro de datos en Exclusive Group. “Son va-
lores sorprendentemente altos ya que este afio hemos sufrido
momentos complicados”, valora Manuel Alonso. Uno de ellos,
sin duda, es el pardn de la inversion publica que, sin embargo,
parece que ha despertado en este Ultimo tramo. “El salto tec-
nolégico empieza a ser preocupante”, analiza Alberto Pérez.
“Muchos organismos no estan pensando en las inversiones
que tienen que hacer para que su infraestructura no perma-
nezca en el siglo pasado”.

Por su parte, el comportamiento del lado privado es tremen-
damente positivo, incluidas las pymes; con segmentos como el
software creciendo con excelente salud. En el caso de Arrow, ha
crecido en todas las capas, desde el mas tradicional, vinculado
con la inteligencia de negocio (en modelos de software como
servicio) hasta la virtualizacion, tanto en el centro

de datos como en el puesto de
trabajo. Alonso especifica que
el software de backup esta cre-
ciendo de manera notable de-
bido a la legislacion del GDPR.
“La normativa exige una pro-
teccion a largo plazo que solo
puede asegurar un software de
backup y de archivado”. Tam-
bién la ciberseguridad. “Ya no
vale cualquier firewall’, pro-
clama Alberto Pérez. “Se debe
optar por opciones que cum-

plan con ciertas condiciones y
que esté arropado de servicios”.
La tecnologia que sirve para
optimizar el equipamiento que
ya se tiene es otro elemento
que tira del mercado, "Y todo lo
que implica la transformacion a
nube hibrida y el todo definido
por software”, completa el res-
ponsable de Ingram Micro.

No es Obice este buen pano-
rama para sefialar la compleji-
dad que siguen exhibiendo los
proyectos. "Hay muchos, pe-
quefios, muy luchados’, ase-
gura el director de Bigtec. "Los
distribuidores siguen peleando
mucho y tienen mucho des-
gaste’, contintia. Unos proyec-
tos que siguen requiriendo financiacién, una partida que, una
vez més, la asegura el mayorista. “Si no, el proyecto no sale”.

No escapan los mayoristas al mantra de moda: la transfor-
macion digital. “Por fin estamos asimilando el concepto glo-
bal’, asegura Manuel Alonso que no olvida insistir en que el
término extiende su poderio mucho més alld de una mera
aplicacion tecnolégica y de lo que supone la digitalizacion. “Es
una transformacion de la economia y de la sociedad’, re-
cuerda. "Esta cambiando la manera en la que las personas se
relacionan entre si".

Para el canal entender lo que representa y aplicarlo a su mo-
delo de negocio no se trata de una opcion, es una obligacion.
"Tiene un papel relevante ya que debe ser el canal el que
acompafie a las compafifas, sobre todo a las pymes, en estos
procesos digitales”, explica Pascual.
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Manuel Alonso
director general del negocio de centro de datos en Arrow

‘Ahora manda la
especializacion. No del
conocimiento de las
tecnologias y los productos;
sino en la gjecucion de los
proyectos, para que se
hagan de manera mas
efectiva, en menos tiempo y
Ccon menos coste”




Almacenamiento, analitica o hipercenvergencia son tecnologias que sue-
nan con fuerza en el drea del centro de datos.

En el apartado del almacenamiento, Flash ya marca el paso. Esta tecnolo-
gia ha seguido creciendo y sus ventas ya superan a los dispositivos tradi-
cionales. “Ha conseguido las tres bes: bueno, bonito y barato”, asegura
Pascual. “Sin lugar a dudas, se ha consolidado en el mercado”.

El discurso, conseguida la consolidacion, es cual sera su recorrido. Tras el
Flash, asegura Alonso, vienen muchas tecnologias emergentes que no se
sabe qué vida tendran. “Las empresas sufren de Didgenes 2.0 ya que al-
macenan y protegen practicamente todo, lo que provoca el crecimiento
exponencial del almacenamiento y le asegura un largo recorrido”.

Los sistemas hiperconvergentes, que embeben el almacenamiento, son
dispositivos que exhiben un enorme crecimiento. “Es una tecnologia que
estd transformando el negocio ya que se entiende y exhibe una colabo-
racion con todos los proveedores”, asegura el responsable de Arrow.
Aunque en los entornos tradicionales siguen primando las soluciones con-
vergentes, capaces de unificar la administracién y el soporte, el protago-
nismo en la transformacioén digital lo tienen aquellas aplicaciones que
sirven para los entornos distribuidos, la analitica, los escritores virtuales,

etc.“Es un campo de aplicacién muy claro para los sistemas hiperconver-

mediata y a los despliegues rapidisimos y seguros’, asegura Pascual.
Segun los célculos futuros de Alberto Pérez, el 90 % del mercado deberia
alcanzar una personalidad hiperconvergente ya que debe tender hacia un
modelo de optimizacién. “Opex y enterprise cloud privado son hipercon-
vergencia. Todo lo que no puede crecer de manera lineal y exige un cre-
cimiento “granular” requerira la aplicacion de esta tecnologia”.

Por ultimo, la analitica y el famoso big data constituyen otra pieza en el
centro de datos. Alberto Pascual asegura que se estan poniendo en mar-
cha proyectos, muy interesantes, en el area del retail en los que se trata
de analizar el comportamiento de los consumidores y aprovecharlo para
incrementar las ventas. “Estamos observando una convergencia entre los
sistemas de seguridad fisica y la analitica; como pasos previos al desarro-
llo del loT”, analiza. “Las camaras se han convertido en el sensor principal
en las tiendas de la recogida de datos, lo que permite analizar las tenden-
cias de consumo de los clientes”.

Aunque esta empezando a ser una realidad, la analitica sigue siendo una
asignatura pendiente. Alonso lo cree asi.“Atin no hemos pasado del dato
alainformacién’, analiza. Aunque corrobora que hay segmentos mas pun-
teros en estas lides, como es el caso del retail o algunas industrias, el res-

ponsable de Arrow apela al papel, fundamental, que tienen en estos

gentes que respon-
den perfectamente a
la escalabilidad, la

puesta en marcha in-

Alberto Pascual
director de la unidad de valor de Ingram Micro

"El canal tiene un papel
relevante en la
transformacion digital ya
que debe ser el que
acompafie a las compafifas,
sobre todo a las pymes, en
estos procesos”
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proyectos los responsables de las estrategias de los ne-
gocios. “Hay que hablar con la direccién estratégica de
las empresas y alinear tecnologia y negocio; lo que les
permitira dar el salto y obtener una ventaja competitiva”.

A su juicio, los distribuidores exhiben carencias en la compren-
sion de los modelos de negocio y financieros, asf como en las
habilidades que deben exhibir las personas que dirijan estos
nuevos modelos de negocio. Ingram Micro, para paliarlo, acaba
de anunciar un acuerdo con ESADE para desarrollar un pro-
grama de formacién en torno a la transformacion digital que,
ademas de cubrir los aspectos tecnolégicos mas punteros in-
cide en aspectos de negocio, de financiacion y de habilidades.
Alberto Pérez asegura que todavia no se ha entendido la di-
mension que tiene la transformacion digital. “No hemos en-
tendido cuél es su aplicacion en el negocio’, insiste. A su jui-
cio, exige un cambio en la empresa: en los modelos de
produccion, de comercializacion, en los recursos humanos...
unos cambios que, por supuesto, se deben alinear con la tec-
nologfa. “Si no lo hacen, las empresas no van a poder com-
petir en un marco global en el que existen grandes compe-
tidores que, por su tamafo, pueden optimizar costes y
competir con precios muy agresivos. Si se transforman, es po-
sible que compitan en valor”.

Un proceso en el que las empresas espafiolas van un paso por
detras de las europeas. Sin embargo, segun Alonso, “cuando
llegamos, enseguida aceleramos: nos cuesta adaptarnos a las
nuevas tecnologias, pero cuando las adaptamos, nos ponemos
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Alberto Pérez
manager de la unidad de negocio BigTec en Exclusive Group

“Los distribuidores deben
involucrarse en el cambio
del modelo de negocio de
sus clientes, lo que exige un
modelo de servicios
gestionados”

El nuevo panorama de mercado y la
extension de la tecnologia hasta el ul-
timo recodo han provocado un cam-
bio en el mapa del centro de datos.
Tras las tendencias de centralizar estos
entornos, practica habitual en los ulti-
mos anos, ahora aplican otros mode-
los en los que muchas empresas estan
implantando centros de datos mas
pequenos pero mucho mas numero-
sos."La principal razén que estaba de-
tras de los grandes centros de datos
era el ahorro, tanto en las operaciones
como en el mantenimiento, que apa-
recia asociado a los costes de propie-
dad del centro de datos’, recuerda
Manuel Alonso. Ahora, sin embargo, la
tecnologia es mas eficiente y exige
menos servicios de soporte, lo que
permite volver a distribuir los centros
de datos y acercarlos al cliente. E in-
cluso especializarlos. “Es una enorme
oportunidad”, asegura el responsable
del centro de datos de Arrow.

Unos centros de datos que nacen,

ademas, con una personalidad libre-
mente digital. “No tienen los anclajes
tradicionales vinculados con las amor-
tizaciones. Nacen para integrarse en el
cloud y balancear las cargas, son faci-
les de gestionar, estan definidos por
software y son eficientes en términos
de tecnologia. En definitiva, permiten
exhibir todas las capacidades tecnolé-
gicas que el canal puede acercar a los
clientes”, relata Alonso.

Para encajar la tecnologia en esta
nueva necesidad, los mayoristas, a tra-
vés de la oferta de sus marcas, estan
ofreciendo “centros de datos in a box”
que se identifican con soluciones hi-
perconvergentes, que han permitido
“profesionalizar y popularizar el cen-
tro de datos”, asegura Alberto Pascual.
A su juicio, esta férmula crece muy ra-
pido en Espafa por el coste energé-
tico tan alto que soporta el pais.
“Permiten optimizar la eficiencia, lo
que se ha convertido en un dinamiza-
dor de este tipo de centros”.

alavanguardia”. Empresas es-

pafiolas del ambito textil, el

retail o la construccion civil se estan mostrando punteras en
proyectos digitales. "El perfil de nuestros ingenieros es exce-
lente y son profesionales muy valorados en Europa’, remata.
En Espafia, ademas, contamos con la mejor infraestructura de
comunicaciones de Europa, exhibimos el mejor ratio de im-
plantacion de la fibra Optica en los hogares y estamos en ca-
beza en el desarrollo del 5G. “Las empresas deben decidir cual
es la innovacion que tienen que aplicar a su modelo de pro-
duccion’, insiste Alberto Pérez. Una decision en la que el CIO
tiene una enorme responsabilidad. “Suele ser una figura po-
litica, no un profesional que tiene claro como la tecnologia se
asocia con el negocio”, analiza. “No se trata de ser un gasto
sino de ver cémo aporta euros al negocio”.

Los cambios operados en el centro de datos en los Ultimos
afios han sido muy evidentes. Manuel Alonso explica que
hay dos variables fundamentales. La primera, la adopcion de
tecnologfas punteras, que han dejado de ser una tendencia
para convertirse en realidad. “Se trata de los modelos defini-
dos por software, de las soluciones de hiperconvergencia o de
la era analitica’, enumera.
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La segunda variable es el cambio en el modelo de consumo
y la forma de adquirir la tecnologia; con el trasvase de capex
en opex, lo que ha supuesto la irrupcion, sin marcha atras, de
los modelos de pago por uso y de las férmulas integradas en
la nube. "Estos nuevos modelos de consumo y de contrata-
cidn ya no son una opcion: son un imperativo’, asegura el res-
ponsable de Arrow. “Es el canal el que esté construyéndolos”.
El mayorista ha puesto en marcha, para llevar a cabo esta la-
bor, Arrow Capital Solutions, que ofrece a los distribuidores un
soporte financiero para poder ofrecer, por ejemplo, servicios
gestionados a sus clientes. “Los modelos Saas estan gene-
rando negocio y representan, a pesar del cambio de modelo,
una recurrencia para el distribuidor”.

La palabra "opex” parece la clave. Una palabra que escapa
mucho mas alld de los modelos de pago por uso que, a
priori, parecen los que mejor se adaptan a ella. Alberto Pé-
rez recuerda que hay arquitecturas que se pueden adaptar
a la perfeccion a estas formas de adquisicion mucho mas
‘granulares”. "Es posible adquirir la tecnologfa de otra ma-
nera, mas fragmentada a lo largo de los afios’, asegura.
Ahora bien, los responsables financieros, que deben ser los
artifices de poner en marcha estos modelos, no siempre se
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Ingram Micro:
un catalizador para la transformacion digital

El uso masivo de las capacidades de Internet, en todos los ambitos de la
sociedad y en todos los tipos de interaccion, gracias al salto exponencial
de las comunicaciones y a la popularizacion total de los smartphones, ha
diluido las barreras entre lo fisico y lo digital.

Cada mes participo en diferentes foros de bu-
siness angelsy el 100 % de los modelos de ne-
gocio que se nos presentan para evaluar son na-
tivos digitales. Sin duda, el calado del cambio de
modelo de sistema productivo y de sociedad
merece ser calificado de disruptivo.

Esta situacién obliga a que los negocios tradi-
cionales deban transformarse para seguir siendo
competitivos. Sin embargo, el panorama es
complicado. Hay diversos estudios que nos ofre-
cen datos preocupantes: en primer lugar, sélo el
40 % de las empresas tiene una estrategia di-
gital. Si analizamos por sectores, industria e in-
fraestructuras sélo cuentan con entre un 10y un
15 % de empresas con una estrategia digital. La
brecha con la incipiente Industria 4.0 es notable
por parte de los operadores incumbentes. En el otro
extremo, nos encontramos con informética y comuni-
caciones, las areas con un mayor indice de compren-
sion del nuevo statu quo merced a una estrategia di-
gital coherente. En general, hay pocos medios, escasa
comprension y apoyo de las directivas y, sobre todo,
una visién mas tactica (invierto en una nueva web y ya
estd) que estratégica (lo que exige una comprension
profunda del fenémeno).

Sirva de ejemplo el indice de la Economia y la Socie-
dad Digitales (DESI: www.ec.europa.eu/digital-single-
market/desi) que mide los avances realizados por los
Estados miembros de la UE hacia una economia y una
sociedad digitales basandose en multiples indicadores:
conectividad, capital humano especializado, uso de In-
ternet, etc. En 2016, Espafia ocupaba el puesto 15 de
28 Estados miembros, posicidn que no concuerda con
el volumen de nuestra economia. En este proceso, In-
gram Micro se posiciona como un gran catalizador.
La transformacion digital conlleva drasticos cambios en
las demandas de los usuarios al canal de integracion IT.
Este canal cuenta con una posicion privilegiada, de
contacto permanente con las empresas que le confiere
una visién Unica de su modelo de negocio y de cémo,
hasta ahora, hacer del uso de las tecnologias una ven-
taja competitiva. La transformacion digital ha volcado
el tablero, lo ha cambiado todo.

Alberto Pascual,
executive director Ingram Micro Madrid

La tecnologia ha pasado de ser una ventaja competitiva
a formar parte del core del negocio. Y, en buena me-
dida, de la sociedad.

Ingram Micro, en el pasado, proporcionaba a los inte-
gradores soporte especializado en las éreas tecnoldgi-
cas que el integrador no podia cubrir, con el objetivo de
posibilitarle proporcionar a su cliente una solucién com-
pleta. Poniamos a su disposicion especialistas en com-
putacién, en almacenamiento, en comunicaciones, en
software para gestionar y optimizar el uso de infraes-
tructuras... Y, luego, le suministrdbamos la tecnologia.
La brecha anteriormente expuesta, nos obliga a dar un
paso mMas.

Desde el afio 2010, Ingram Micro viene anticipandose
a los retos digitales con el impulso de la Channel Trans-
formation Alliance. Un foro, liderado por nosotros, so-
bre los cambios de modelos de negocio por venir.
Para acelerar el proceso, comenzamos con la adqui-
sicién de companias que ya habian demostrado su
destreza en este terreno. La compra de la cana-
diense Softcom supuso el primer hito del proceso. La
incorporacién de Odin y Softcloud IT fueron un au-
téntico salto.

Uno de los primeros elementos gue necesitaba ¢l ca-
nal era disponer de una plataforma neutra desde la
que provisionar software para sus clientes y auto-
matizar la facturacién en modelos de pago por uso.
Nuestro marketplace les proporciona esos servicios,
ademas de poder proveerles de infraestructura como
servicio (laaS). Ademds nuestra experiencia
nos permite facilitar consultoria a nuestros in-
tegradores sobre los modelos de negocio de
la economia digital. Ademéas aportamos co-
nocimiento sobre las tendencias tecnolégicas
para soportar esos modelos de negocio dis-
ruptivos. Internet of things, inteligencia arti-
ficial, ciberseguridad, big data / business in-
telligence, robots, realidad virtual, realidad
aumentada, gaming / simulacién, 3D printing
0 Blockchain, son algunas de nuestras nue-
vas areas de especializacion.

Y, por ultimo, tratamos las competencias re-
queridas para los profesionales que deben
ejecutar el cambio. La inmensa mayoria de
ellas atin no cuentan con una traduccion clara
al espariol, por lo que me permitiré citarlas en
inglés. Platform thinking, beta experimentation, de-
sign thinking, data science, user centricity, relative
risk thinking, holacracy, crowdsourcing, lean, agile
software development, A/B testing, tiny sourcing y
social analytics. Habilidades profesionales que de-
bemos desarrollar para no perder la ola de este cam-
bio que puede ser una gran oportunidad para que la
sociedad espafola destaque o dejarnos como mero
proveedor de servicios basados en nuestra climato-
logia y gastronomia.

Para estructurar el mejor modo de catalizar ese cam-
bio, Ingram Micro ha disefiado para Espafa, conjun-
tamente con ESADE, un programa especifico que
permita formar a nuestros integradores en todo lo an-
teriormente referido.

Reto, amenaza, oportunidad. Tres palabras sobre las
que debemos reflexionar al abordar el fendomeno de
la transformacion digital y que, por el perfil de nues-
tros profesionales y directivos, estamos en disposi-
cién de convertir en un ascensor que eleve nuestra
nacion al puesto mas alto de las potencias de la
nueva economia.
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Los proximos meses pintan muy bien en el entorno del centro de datos. La in-
version publica tiene que despertar y se abren excelentes oportunidades en el
apartado privado con proyectos en dreas como la hiperconvergencia, el “software
defined”y la nube. Sin olvidar el IoT.“Es uno de los grandes caballos de batalla’,
explica Alonso que asegura que en Arrow ya cuentan con proyectos muy inte-
resantes en este apartado que exhiben varios millones de euros.

La filosofia disruptiva de Bigtec en el centro de datos también percibe buenos
aires de negocio. “El mercado esta creciendo’, corrobora Alberto Pérez.“En nues-
tro caso tratamos de detectar entornos de alto rendimiento, por ejemplo, o
companfias que quieran iniciar la transformacion digital’, explica.

La transformacion es, sin duda, uno de los ejes de oportunidad mas importan-
tes.”Todo va a girar en torno a la necesidad imperiosa de transformacién de sec-
tores como el retail, la banca o la Administracién Publica’, resalta Pascual. “Son
proyectos de transformacién del centro de datos que también van a arrastrar al
crecimiento de los productos de seguridad y de redes”.

alian con el negocio. "Y casi nunca con la tecnologia’, pun-
tualiza. "Los responsables que lo han entendido han profe-
sionalizado el centro de datos, incluyendo proyectos de re-
cuperacion ante desastres”, evalla.

El centro de datos debe dar respuesta a las nuevas exigencias
empresariales que exigen una escalabilidad instantanea, ca-
pacidades de migracion de cargas de trabajo, altos nivele de
seguridad y planes de continuidad de negocio. “Se ha im-
puesto un modelo de nube hibrida con proyectos en los que
se ha popularizado la alta disponibilidad”, analiza Alberto
Pascual. "Antes los planes de contingencia de negocio solo se
los podian permitir las grandes empresas; ahora estan al al-
cance, gracias a la nube hibrida, de cualquier empresa”.

Todos los distribuidores, sean del tamafio que sean o se mue-
ven en el segmento que se muevan, deben contemplar en su
estrategia una oferta de servicios gestionados. “Los distribui-
dores deben involucrarse en el cambio del modelo de nego-
cio de sus clientes, lo que exige un modelo de servicios ges-
tionados que alcanza desde un hospedaje hasta una provision

cloud o determinados servicios paquetizados”, asegura Alberto

Pérez que prevé que se camina hacia un modelo en el que una
gran parte de los clientes va a mostrar su preferencia por el
trato con proveedores locales, que hablen suidioma, y que les
ofrezcan todo aquello que necesitan en el lado TI. “Este es un
hueco que tienen que coger los integradores”.

Una labor en la que es bésica una infraestructura. Sin em-
bargo, no resulta facil, ni barato, que un integrador cuente con
su propio centro de datos. "Hasta ahora los integradores y dis-
tribuidores buscaban entornos de “coopetencia”, que adolecen
en muchos casos de confianza, ya que en proyectos se cola-
bora y en otros se compite”, relata Alberto Pascual. A su jui-
cio, los mayoristas tienen un rol que cumplir en este compli-
cado panorama para facilitar a su canal disponer de esta
infraestructura que les permite ofrecer su propio abanico de
servicios. En el caso concreto de Ingram Micro, formalizo el
pasado verano un acuerdo con una empresa espafiola, Wal-
halla, que cuenta con dos centros de datos en Espafia y que
el mayorista ha puesto en manos de su canal. “Todos los in-
tegradores tienen claro que tienen que ir a este entorno de
servicios gestionados”, insiste. “Nadie se plantea un centro de
datos sin la posibilidad de desbordar cargas de trabajo a una
nube hibrida que pueda ser utilizada para sus servicios de con-
tingencia’, relata.

Nadie escapa a ello: la nube esta en el 100 % de las conver-
saciones con los socios. "Esta en su hoja de ruta”, asegura Ma-
nuel Alonso. "En unos distribuidores con mas fuerza que en
otros, pero esta en todos”. En el panorama de distribucion
aparecen integradores que han hecho inversiones muy po-
tentes, con centros de datos propios, hasta aquellos que ofre-
Cen sus servicios a través de las diferentes opciones de nubes
publicas. "El modelo preferido, sin duda, es la nube hibrida en
la que el integrador esta dando una parte de ese servicio con
independencia de dénde esté ubicada la infraestructura”.
Alonso asegura que el crecimiento del negocio relacionado
con la nube crece a triple digito en Arrow. En algunos paises
europeos, ya supone el 30 % de las ventas totales. No es to-
davia el caso de Espafia pero el responsable del centro de da-
tos insiste en que es estratégico para la compafiia. “El creci-
miento es desbocado”. i
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BIGTEC TRIBUNA

Y el futuro confirmd las sospechas:
el nuevo Datacenter es Web Scale

Desde la unidad de negocio BIGTEC, englobada en Exclusive Group,
llevamos ya cuatro largos e intensos anos comprometidos con la
propuesta de "Transformacion del Datacenter”, y las sensaciones son
muy reconfortantes: estuvimos acertados en nuestro analisis.

La hiperconvergencia y la firma del con-
trato de distribuciéon con Nutanix eran una
apuesta arriesgada, no solo por el desco-
nocimiento de esta start-up aun
incipiente, sino porque nuestro mensaje
proponia cambios importantes contra las
arquitecturas tradicionales, anquilosadas y
poco criticadas en un mercado tan con-
servador como el nuestro.

'Las cosas son asi’, que dirfan nuestros
abuelos.

Pero no, no eran asi, y la revolucién ya
habfa comenzado en Estados Unidos vy
prometia hacerse eco con enorme viru-
lencia en Europa.

Al nuevo paradigma que proponia derro-
car la infraestructura de virtualizacion
basada en SAN / NAS, se le han ido
uniendo después otros de gran impacto
en otros ambitos tecnolégicos como la
red, el backup o la propia seguridad. Y, si
bien, muchos han sido al cobijo de los
grandes clouds, practicamente todos han
sido perfectamente extrapolables a com-
pahifas de cualquier tamafo, ya que el
mercado en general dispone de sets de
aplicativos similares, con complejidades
muy parejas, y con el mero matiz de disponer
de menos recursos de gestién y presupuesto, y
proporciones mas humildes. Y las capacidades
y requisitos de rendimiento siguen creciendo
ajenos a nuestro presupuesto, légicamente.

Es ahi donde llegamos al 'quid' de la cuestion, al
tan manido OPEX, o, traducido a una realidad en
la que responsables técnicos y directores finan-
cieros no logran alinear posturas, a la asuncién
de complejas soluciones tecnolégicas, criticas en
lo sucesivo para competir y sobrevivir en el Siglo
XXI, con gestiones asumibles por equipos de Tl
que no van a volver a crecer en bastante tiempo.

-~

Alberto Pérez,
BIGTEC Business Unit Manager
(Exclusive Group)

Ya tenemos todos claro que el coste de los
recursos humanos, y en especial en un pals
donde la carga de impuestos grava de manera
importante esta linea del presupuesto, es uno
de los componentes que méas pesa en un ejerci-
cio econémico de despliegue de un proyecto a
tres o cinco afos vista. Y, es por ello, que por fin
estemos comparando soluciones, no solo por el
precio de adquisicién de las cajas, sino por el
coste total de propiedad, el cual también incluye
licencias escondidas, la

forma de crecer a futuro, la huella energética y
todos los recursos involucrados en tirar de esa
pesada carga durante la vida de dichos servicios.
Es ahi donde nos jugamos el estar en este gran
mercado globalizado donde todo se compara y
se compite, o donde dejas de existir, devastado
por una gran multinacional que todo lo
copa.
Desde BIGTEC estamos abiertos a hablar
de algo mas que de tecnologia. Estamos
dispuestos a ofrecer nuestra experiencia
para transformar negocios desde ese
dmbito de trabajo tan olvidado en el
pasado, con propuestas Web Scale como
las del propio Nutanix, Rubrik o Cloudian,
que requieren inversiones adaptadas a la
necesidad actual, sin hipotecas perpetuas
que nos anclan a tecnologias obsoletas en
un par de afnos, ni limitaciones de creci-
miento que nos obliguen a costosos
cambios de estrategia corporativa .Vamos
a seguir trabajando con soluciones que
apenas requieren gestion, como SDN, para
Datacenter o WAN, de Nokia Nuage, por
haber sido disefadas para la consecucién
de ese beneficio desde los sétanos de
Google, Facebook o Amazon, donde ya
hace muchos afios que adoptaron esta
realidad como la Unica para liderar sus dife-
rentes mercados; y, por supuesto, por
estar basados en estandares abiertos,
como Arista o Mellanox, agnésticos a

cerrar los disefos y las colaboraciones
entre soluciones, estrategias muy habitua-
les de los grandes dinosaurios tecnolégicos, y
gue ya dejan entrever la escasa intencion de
velar por el beneficio del cliente.
Sin duda, es una revolucion y ya esté latente.
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Espera llegar a nuevos clientes de la mano de su red de distribucién

G DATA mejora su oferta para empresas
con nueva tecnologia para luchar
contra el ransomware

G DATA Software acaba de reforzar su oferta destinada al mundo

empresarial con una nueva proteccion anti-ransomware con el fin de

ayudar a las empresas a luchar contra esta amenaza. Ademas, segun

sefala Javier Arnaiz, responsable del area empresarial de G DATA, las

nuevas versiones permiten a su red de distribucion marcar la

diferencia con sus competidores e incrementar su negocio.

DATA ha incluido en todo su
portfolio empresarial la tec-
nologia G DATA Anti-Ransom-
ware, que ya estaba disponi-
ble en sus soluciones domésticas desde
principios de este afio, con el fin de aportar
una nueva capa de proteccion para combatir
esta amenaza y complementar la deteccion
basada en comportamientos. Esta tecnologia
detecta en tiempo real los mecanismos de ci-
frado masivos desencadenados por el ran-
somware para detenerlos. A través de esta
tecnologia ofrece una respuesta a las necesi-
dades de las empresas en un contexto en el
que a muchas compafiias, sobre todo las mas
pequenas, les falta informacidn sobre la pro-
teccion. "En el mundo de la pyme y la mi-
cropyme la desinformacion es pavorosa. A las
pymes se les ofrece una pila de productos, no
una solucion. Al final tiene productos que no le
dotan de la seguridad que le hace falta y a
nuestro juicio es la misma que la de una com-
pafila media o grande", explica Arnaiz.

Su gama de productos empresariales, que se
compone de Antivirus Bussiness, Client Se-
curity Business, Endpoint Protection Business,
Managed Endpoint Security y Managed End-
point Security powered by Microsoft Azure, in-
cluye sin coste esta nueva proteccion anti-

ransomware.
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Ventajas para el cliente

El fabricante ha optado por mejorar su oferta
con esta nueva tecnologia para completar las
distintas capas de proteccion que tiene su gama
profesional. "Esta capa antiransomware se une
a otras capas de seguridad que teniamos vya.
Ahora la solucién es mas robusta”, explica el
responsable.

Las nuevas versiones para empresa pueden ser
configuradas de manera personalizada y garan-
tizan que no tienen "puertas traseras" ni brechas
para ser utilizadas por los servicios de inteli-
gencia. Estan preparadas para cumplir con las
nuevas obligaciones que se derivan de la apli-
cacion del nuevo Reglamento General de Pro-
teccion de Datos Europeo (GDPR). Y, ademas, la
recoleccién de datos personales de los clientes
se ha reducido al minimo: y todos los datos se
procesan en Alemania.

Segun recalca Arnaiz, el cliente tiene la garantia
de que su tecnologla esta probada al 100 % y
esta capa se incorpora como una pieza core de
la solucion y se entrega a todos "los clientes a
pleno rendimiento y sin ningun coste adicional”.

Canal

G DATA confia que esta nueva oferta ayude a su
canal a impulsar sus ventas. "Es un argumento
mas para reforzar su posicion y para llegar a nue-
vos clientes”, resalta el directivo. La compafiia

Javier Arnaiz, responsable del area
empresarial de G DATA

ik |

entiende que sus partners son parte de su
equipo y suman al producto un extra de servicio
que completan la oferta. "Nuestros partners
cuentan. Sin ellos G DATA no seria lo que es
hoy", recalca el responsable.

G DATA tiene un modelo de negocio definido
para generar confianza tanto al usuario de sus
soluciones como a su red de distribucién. Ahora
para dar a conocer las novedades de su oferta
para empresas esta llevando a cabo acciones
de informacidn al cliente final para generar de-
manda y trasladarla a sus partners. Al mismo
tiempo, les ofrece "un conjunto de herramientas
de venta y de implementacién en los clientes
muy estable".

Su intencidn es seguir creciendo, apoyar al ca-
nal respetando su negocio y continuar refor-
zando su portfolio con la Ultima tecnologia.
"Nuestro objetivo como compaiiia alemana es la
permanencia en el sector y en los clientes y eso
solo se logra con calidad", concluye Arnaiz. Li

G DATA
Tel.: 91 745 30 73


https://newsbook.es/reportajes/en_profundidad/g-data-mejora-su-oferta-para-empresas-con-nueva-tecnologia-para-luchar-contra-el-ransomware-2017110662488.htm

GRENKE

;UN CONTRATO DE

RENTING EN DOS PAGINAS?

El renting tecnoldgico es una herramienta comercial y financiera muy
poderosa para la venta de equipos: GRENKE le paga el valor de los
equipos al contado, y su cliente paga comodamente en plazos mensuales.

Con nuestro nuevo contrato simplificado de dos paginas, ahora es todavia
mas facil. Su cliente tendrd todo a la vista y podra tomar la decision
rapidamente. Disponible también con firma electrénica eSignature.
Olvidese del papeleo con GRENKE, el operador de renting tecnoldgico
sencillo.

- GON SU CONSULTOR LOGAL
GREMKE EN TODO MOMENTO

www.grenke.es


http://www.grenke.es
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ntre enero y septiembre, el mayorista ha crecido mas de
un 20 % en Espafia, muy por encima de la cifra de ascenso
del negocio global del mayoreo en nuestro pals, que la

consultora Context sitUa en un 8,7 % y que suma 3.149 mi-
llones de euros. Jaime Soler, executive director & chief executive de Espafia
y Portugal de Ingram Micro, asegurd que esta marcha les ha permitido ga-
nar tres puntos de cuota de mercado y que alcanza tanto al negocio de va-
lor como al vinculado con el consumo. "Esperamos mantener este ritmo en
la Ultima recta del afio y seguir creciendo a pesar de que el Ultimo trimes-
tre de 2016 fue muy bueno”, evalud. "Incluso pretendemos ganar algin
punto mas de cuota de mercado". Soler sefald el desarrollo de la nube
como una referencia a tener en cuenta y la puesta en marcha de proyectos
identificados con el hardware como servicio (Haa$S) en el drea de la educa-
cion, por ejemplo, donde han ofrecido soluciones completas a los centros,
que junto al dispositivo se ofrecen servicios de mantenimiento o instalacion:

P~
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— _q.ﬁdé"lngram Micro con sus marcas de

2.500 visitantes, cifra final de la decimosexta edicion del evento

Ingram Micro luce crecimiento en su

Simposium y lo arropa con un mensaje de tranquilidad

Nada parece que ha variado en su
negocio y tampoco en su Simposium.
Tras el anuncio del traslado de su sede
socialwy, fiscal a Madrid, Ingram Micro
volvio "a reunir en la Cupula de las
Arenas barcelonesa a su cohorte de
fabricantes (102 en esta ocasion) y a su
luciendo

canal |de distribucion,

crecimiento, con una sintonia de
tranquilidad#y. consiguiendo igualar la
cifra de 2.500 visitantes del ano pasado.
A pesar del ambiente de inestabilidad
politica y social que vive Cataluna y, en
e, especialiBarcelona, los distribuidores no
faltaronfa su cita con el Simposium, que

marca el evento anual mas importante

referencia y, sobre todo, con su canal de

®€ Marilés de Pedro

distribucion.

y que contemplan la renovacién del dispositivo tras dos afios de uso.
Soler observa con optimismo las buenas cifras que arroja el negocio de los dis-
tribuidores en torno a la pyme: segun Context ha crecido un 11,9 % en el ter-
cer trimestre. "La venta de soluciones, donde se asocia el producto al servicio,
esta ganando peso en el canal tradicional. El distribuidor quiere cambiar la ma-
nera en la que venden estas soluciones, con férmulas en las que solo se paga
por lo que se utiliza, lo que permite un modelo mucho mas flexible y rico”.

Buen Simposium

En lista de empresas participantes del Simposium aparecen compaiiias
como Icecat o Iberent, colaboradores del mayorista desde hace tiempo y
que escapan al perfil del fabricante de tecnologia. Incluso hubo marcas como
Logitech que tuvieron una doble apuesta, con presencia tanto en la zona de
periféricos como en el espacio de comunicaciones unificadas y de seguridad
fisica. También Cisco amplid su presencia con un mayor nimero de demos-

____________________________________________________________________________________________________
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°° Enlace relacionado: B Eldoble digito marca el paso de la division de valor de Ingram Micro
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traciones, haciéndose responsable ademas de la infraestructura wifi.

El 4rea de cloud dobld su espacio en relacion a 2016 con nuevas marcas y tam-
bién contd con més espacio el drea de las comunicaciones unificadas. "Esta-
mos contentos con los resultados, tanto desde el punto de vista de los ex-
positores como de los clientes”, apuntd Sara Zamora, responsable de
marketing de Ingram Micro.

Una de las novedades en relacion al pasado afio es que, con el mismo espa-
cio, se disefiaron zonas mas abiertas. "Se ha generado bastante negocio”, ase-
gurd Jaime Soler. La zona de conferencias contd con la participacion de un
buen numero de marcas, muchas de ellas con una gran afluencia de publico.
Se repitio la férmula que se adoptd el afio pasado y la zona de exposicidn no
cerré en la hora de la comida; por tanto, los visitantes tuvieron la posibilidad
de visitar cualquier stand de manera ininterrumpida a lo largo de 8 horas:
desde las 10 de la mafiana hasta las 6 de la tarde.

El volumen, a buen ritmo

El negocio relacionado con el volumen camina a muy buen ritmo en Ingram
Micro en lo que va de afio. David Belenguer, responsable de su marcha en In-
gram Micro, aseguré que hasta septiembre los resultados han sido excelen-
tes. "Somos muy optimistas en relacién al cierre de afio".

El negocio de sistemas, que suma los portétiles, dos en uno, tabletas y so-
bremesas, se identifica como el negocio con mayor crecimiento en este
apartado. "Los portétiles y las tabletas son los productos que mas han cre-
cido", especifico. Belenguer explicd que el mayorista, apoyado por sus mar-
cas, se ha centrado en la venta de equipos situados en las gamas profesionales
medias y altas. "Queremos aportar valor afiadido a este mercado, afiadiendo
al dispositivo los servicios que puedan complementarlo”. En el area de con-
sumo, el responsable se refirié al negocio del gaming como la punta de lanza,
sobre todo de cara a la campana de Navidad.

En el drea de los monitores y el negocio del visual, el mayor ascenso corres-
ponde al gran formato, donde Ingram Micro ha duplicado el crecimiento del
mercado. En este apartado, Belenguer reconoce las sinergias que se han pro-
ducido con el area de audio y video profesional con el desarrollo de proyec-
tos conjuntos en el drea de la educacion.

Ingram Micro ha sido capaz de crecer un 5 % en el area de los componentes
y el networking a pesar del panorama complicado que exhibe. "El canon di-
gital y la transicidn al SSD han provocado una cierta inestabilidad”, analizé.

El drea de la impresion ligado con el hardware ha crecido (el comportamiento

arco de tranquilidad"”

Soler, prudente y tranquilo, no eludi6 analizar la decisién de
trasladar la sede a Madrid. “Se trata de buscar un marco legal
més estable”, explicd. “Ante la situacion actual, este marco es
mejor en Madrid que en Barcelona”. Una decision, “muy medida
y muy pensada” que nada tiene que ver con la marcha del nego-
cio sino que es puramente empresarial y administrativa. “No lo
hemos hecho para ganar o perder negocio, sino para trabajar en
un clima de maxima tranquilidad; pensando en asegurar un
marco confortable a nuestros empleados y en garantizar la ma-
xima seguridad a las transacciones de los distribuidores y de los
fabricantes”. Soler aseguré que no habra cambios y que todo el
personal permaneceréa en sus actuales puestos. “Los cambios
que operemos tendran que ver, como siempre ha sido, por razo-
nes de negocio, no por otras cuestiones”. En la actualidad, y
tras la compra de On20ne, Ingram Micro reparte su plantilla con
peso casi idéntico entre Madrid y Barcelona, con cerca de 300
personas en cada sede.

de los multifuncionales equilibra la bajada de las impresoras) y también se ex-
hibe ascenso en el drea de los periféricos, con muy buenos resultados en torno

a los accesorios relacionados con el gaming.

El doble digito marca el paso del valor

Crece a doble digito en lo que va de afio. La divisién que agrupa el negocio
de valor de Ingram Micro acompasa el ritmo de crecimiento del mayorista a
nivel global y ya cuenta con el concurso de 64 marcas. Alberto Pascual, res-
ponsable absoluto del mismo desde el pasado mes de mayo, asegura que el
doble baremo alcanza tanto el drea del centro de datos (Advanced Solutions)
como las divisiones especializadas (IoT, UCC, DC/POS, AV/Pro y seguridad fi-
sica). "Estamos creciendo por encima de lo que lo hace el mercado", analizé.
Un crecimiento apuntalado en el segmento de la pyme que ha intensificado
la contratacion de servicios.

Pascual recordd la importante alianza que la compafiia suscribié el pasado mes
de julio con Walhalla, una compafiia es-
pafiola que exhibe dos centros de datos
en Espana (tier 4 y tier 3) y que va a ser
el principal soporte a los distribuidores
de Ingram Micro que se quieran sumar a
la nube. Pascual aseguro el papel activo
que tiene en este apartado. "Hemos cre-
ado soluciones propias, como es el caso
de la reciente "Walhalla in a box" para
promocionar el uso de la hiperconver-
gencia". Ademds de esta oferta de pla-
taforma como servicio, Ingram Micro tra-
baja de manera intensiva para ofrecer
servicios de ciberseguridad gestionada,
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tanto a través de Walhalla como del SOC con el que cuenta Ingram Micro y
que opera, de manera combinada, entre Dubai y la India.

En el apartado del centro de datos el responsable especificod que han crecido
los proyectos inaldmbricos ligados al ambito del retail, a la virtualizacion en
torno al puesto de trabajo y a la ciberseguridad.

En el drea de las comunicaciones unificadas, Pascual asegurd que han lle-
vado esta tecnologia a la nube para ofrecer las soluciones bajo la férmula
del servicio.

El loT sigue siendo materia de estudio para Ingram Micro que ha desarrollado
una oferta verticalizada que cubre areas como el smart home, la industria 4.0,
las smart cities o los hoteles.

Pascual asegurd que las areas del DC/POS y el AV/Pro siguen creciendo a
buen ritmo. En el caso de la que agrupa al video y audio profesional resaltd
los proyectos en torno al mercado del retail y explicd que se desarrollaran so-
luciones mas completas en el area de la sefializacion digital, donde va a
aliarse con compafiias especializadas en este apartado.

También sefiald que el drea de la seguridad fisica es una oportunidad para que
el canal crezca. Adelantd que habra nuevas marcas que se sumaran a este mer-
cado. "Fomentaremos los proyectos que
aunen la seguridad fisica y el analisis de
datos en mercados como el retail donde
el conocimiento del cliente es esencial
para incrementar las ventas".

No olvidd referirse al término de moda:
la transformacién digital en el que "el
canal tiene que tener un protagonismo
Unico". Pascual recordd que los distri-
buidores deben exhibir un conoci-
miento, no solo tecnoldgico, sino tam-
bién de modelo de negocio. Para
ayudarle a conseguirlo, el mayorista se
ha aliado con ESADE para elaborar un

Dropbox Business

El doble digito marca el paso
del negocio del valor en

Ingram Micro

programa basado, en una gran parte, en formacién financiera y estratégica.
No se olvida la tecnologia pero siempre unida a las Ultimas olas, como es el
caso de la inteligencia artificial o la realidad aumentada. Se trata de cursos que
incluyen 72 horas presenciales y 24 online. Arrancaran en enero y el mayorista
becara a los distribuidores en funcion de su comportamiento en el negocio
en el Ultimo trimestre. i

Ingram Micro
Tel.: 902 506 210
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Gtranxfer

One20ne refuerza la capacidad logistica de Ingram Micro

Hace un ano Ingram Micro se hacia con los
activos de One20ne, una empresa espa-
fola dedicada a la logistica de dispositi-
vos que venia a reforzar la capacidad de
Ingram Micro en estas lides y a sumar nue-
vos servicios a la oferta del mayorista. 12
meses después la integracion es un hecho
y se arranca una nueva etapa en la que se
pretende aprovechar sinergias y reforzar
capacidades. “Hemos reforzado nuestra
capacidad micrologistica y aportamos una
mayor calidad”, resalta Jaime Soler, que
recuerda la mentalidad de servicio con la
que cuenta el equipo de One20ne. “La in-
tegracion supone un aire fresco en un en-

22 newshook.es 243 | noviembre 2017 |

torno en el que jugamos siempre con unos
costes tan ajustados”.

La compafia ha integrado a sus 210 em-
pleados en la plantilla de Ingram Micro y
ofrece dos almacenes, situados en Madrid
(con 23.000 metros cuadrados) y Canarias
(2.000 metros de espacio). Su capacidad
de expedicion en la capital de Espaia al-
canza las 10.000 diarias, que se suman a
las 2.000 que exhibe el almacén de Ingram
Micro en Tarragona. Las instalaciones en
Canarias se tornan claves para cubrir este
territorio, tan sensible a la cercania.

28 millones de euros marcaban el negocio
de One20ne el pasado afio. “Eramos una

compania rentable. Nuestro tamafio no nos
permitia crecer y, con la compra por parte
de Ingram Micro, adquirimos masa critica
para coger grandes clientes”, explica
Alfonso Collado, director general de la
compania. El proceso de integracion que
ha vivido en el Ultimo afo permitird sumar
un millén de euros més a esa cifra de 2016.
“Contamos con proyectos importantes de
cara a los proximos meses y ofrecemos
los servicios de logistica directa e inversa
de manera conjunta”. Se abren, a juicio de
ambos, un gran negocio cruzado y oportu-
nidades tanto fuera como dentro de
Espana.
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Vivimos un momento en el que nuestro dia a dia no se puede entender sin la
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La seguridad, la principal asignatura pendiente del sector publico

sector publico
luces y sembras

Ion Chitica «#"

Supone mas de un tercio de la inversion TIC que se lleva a cabo en Espana. Segun los datos recogidos

por la Plataforma de Informacidon de Market Intelligence AdjudicacionesTIC.com, la inversion realizada

en Espana por las diferentes Administraciones Publicas se elevd por encima de los 2.614 millones de

euros en 2016. La aprobacion de los Presupuestos Generales, el pasado mes de mayo, abria en teoria

un nuevo horizonte de inversidon tecnologica a las Administraciones Publicas. Aunque no se ha

producido una avalancha inversora, la mayoria de los proveedores reconoce que la situacion, sin ser

Optima, pinta mejor, y vislumbra un panorama mas despejado para 2018.

ll Han salido a la luz algunos expe-
dientes que llevaban un atraso de
varios afios", reconoce Manuel San-
chez, director del sector publico en Fujitsu, que
explica que hay un mayor dinamismo a nivel au-
tondmico y local, especialmente en el ambito so-
cio-sanitario y en el mundo
de la justicia; sin embargo “la
mayoria de los expedientes
se corresponde con los que
fueron congelados el afio an-
terior y que se tramitaron de
forma anticipada sobre el pre-
supuesto de 2017 lo que no
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ha permitido el desarrollo de nuevos proyectos
de innovacion adicionales”, analiza con tino.

Los afios de restriccion han conducido a una
priorizacion de las inversiones y a un analisis
mas profundo en la manera en la que se hacen
las mismas. Enrique Cortés, director de ventas

“Muchas de las Administraciones
Publicas estan completamente

expuestas ante el préximo WannaCry”

®% Marilés de Pedro

para el sector publico en IBM Espafia, Portugal,
Grecia e Israel, asegura que la Administracidn
ha invertido en aquellas iniciativas mas relacio-
nadas con el mantenimiento y la eficiencia.
"Aun asi, se han acometido proyectos tecnolé-
gicos a nivel local que han supuesto significa-
tivas mejoras en los servicios
al ciudadano", valora.

Educacidn, sanidad y justicia
son las tres areas que Manuel
Alonso-Alberti, responsable
de sector publico de HP Es-
pafa, sefiala como destinata-
rias de los Ultimos concursos
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publicos que se han publicado tras la
aprobacion de los presupuestos ge-
nerales del estado. "2017 es el afio de
la recuperacion de los niveles de
compra de la Administracion”, valora
en un tono claramente optimista.

Sin embargo, todavia hay un largo
camino a recorrer. En lo que con-
cierne a la Administracion General
(AEG), Manuel Sanchez argu-
menta que las dificultades que

se observan no son Unicamente
presupuestarias sino también a

nivel organizativo. "La Secreta-

ria General de Administracion
Digital debe facilitar un mayor
dinamismo", solicita. La reali-

dad es que existen numero-

sos expedientes congelados

desde hace casi de dos

afios, como es el caso del con-
trato de comunicaciones para el Ministerio del

Educacion, sanidad y justicia son las tres areas

receptoras de los ultimos concursos publicos

que se han publicado tras la aprobacion de los

presupuestos generales del estado

Interior, los proyectos SOC de ciberseguridad y
los servicios de transformacion digital como la
analitica de datos y el acceso a los procedi-
mientos de tramitacion mediante dispositivos
moviles. "Adicionalmente, las dificultades en el
catalogo 26 estan ralentizando los expedientes
y replanteando a las Administraciones Publicas
la tramitacién mediante la agru-

pacion en grandes lotes que sal-
dran alaluz el proximo afio 2018
como alternativa”, explica el
responsable del negocio pu-
blico de Fujitsu.

La restriccion presupuestaria
sigue vigente; de ahi que se
apela a la busqueda de
otras fuentes de financia-
cién, entre las que desta-

Publico '

can los fondos europeos. "Las Comunidades
Auténomas v las Entidades Locales estan tra-
tando de captar las oportunidades de financia-
cidn procedentes de Europa, que en muchos
casos superan la disponibilidad presupuestaria
de los afios de bonanza", explica Fernando Me-
diavilla, public sector & health market leader de

Privado
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(En qué invierte
la Administracion?

Una gran parte de las partidas
presupuestarias sigue enfocada
al mantenimiento y la renovacion

de las infraestructuras, lo que re-
duce los proyectos que tienen
como objetivo la transformacion di-
gital. “La restriccion del gasto pu-
blico se mantiene para contener los
niveles de deuda y reducir el déficit
publico”, explica Fernando Mediavilla.
Ahara bien, puntualiza que las parti-
das de inversion se tratan de forma
diferente. “Y las administraciones
estan utilizando fondos europeos y
nuevas fuentes de financiacion”.
En lo que respecta al entorno mi-
croinformatico, las inversiones se
han centrado fundamentalmente “en
la actualizacion tecnoldgica del ob-
soleto parque actual, con un bajo
porcentaje de contratos de puro
mantenimiento”, analiza Alonso-Al-
berti. En este mismo area, Moisés
Camarero asegura que el valor ana-
dido de la AEG se ha limitado a aba-
ratar algo mas las compras de los PC,
“ya de por si comoditizados”.

Atos Iberia. "Los programas FEDER de las smart
cities son un ejemplo”, especifica.
Algunos proveedores sienten que, a pesar de
la aprobacion de los presupuestos, la inver-
sién no termina de materializarse. Manuel Ca-
zorla, director general de Sistel, se refiere, in-
cluso, al proceso de digitalizacion. "La
Administracién PUblica no
esta en niveles de gasto
que  justifiquen  una
apuesta por esta", ase-
gura. "De hecho, a dia
de hoy incumple la ley
que exige tener capa-
cidades suficientes
para ofrecer servicio
telematico al ciuda-
dano”, critica.
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Lo local y autonomico versus
lo general

El complejo mapa administrativo que tiene Es-
pafia arroja un panorama dispar dependiendo
del destino que cada gobierno o municipio
quiera dar a sus partidas presupuestarias. Al-
gunos proveedores aseguran que las adminis-
traciones locales y autondmicas exhiben una
mayor innovacion que la Administracion Cen-
tral. Ajuicio de Manuel Alvarez, la diferencia no
solo reside en el asunto presupuestario sino
organizativo. "Se echa en falta un mayor im-
pulso en la Secretaria General de Administra-
cidn Digital que evite el retraso que esta im-
pactando en los expedientes de la AGE",
reclama.

“La Administracion
Publica no esté en
niveles de gasto que
justifiguen una
apuesta por la

digitalizacion”

Incluso hay diferencias en los modelos de com-
pra. Manuel Alonso-Alberti explica que las ad-
ministraciones autonomicas han sido mas in-
novadoras, transformando los contratos
tradicionales de suministro en contratos de ser-
vicio. La Comunidad de Aragdn o Cantabria
han licitado contratos de gestion del puesto de
usuario que incluyen varias capas de servicios.
"Catalufia o La Rioja llevan haciéndolo desde

hace afnos", recuerda. En el caso de la admi-

'
nistracion riojana, se ha adjudicado este afio un
contrato de gestién del puesto de usuario por
un valor de 35 millones de euros, "en el que se
entremezclan servicios de alto valor y suminis-
tro de hardware".

El responsable de HP asegura que el creci-
miento en las inversiones en microinformatica
esta liderado por las Comunidades Auténomas.
La inversion local se ha incrementado sustan-
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cialmente, especialmente en el 4rea de la edu-

La obsolescencia y la antigiiedad, un problema

De acuerdo al informe Reina 2017, que ha publicado el Ministerio de Hacienda a comien-
zos de este afo, el parque informatico de la AGE alcanzaba los 531.000 equipos entre or-
denadores personales, servidores y mainframes, de los que el 62 % tenia una antigliedad
superior a cuatro afos. Sumado el parque de las Comunidades Auténomas, Manuel
Alonso-Alberti reconoce que las restricciones presupuestarias derivadas de la reciente
crisis han llevado al sector publico a una situacion preocupante de obsolescencia.

“No vale tener equipos y sistemas de hace mas de 5 afios para funcionar en el dia a dia,
no solo resulta mas caro de mantener sino que ademas nos hacen perder competitividad
ante el ciudadano”, denuncia el director general de Sistel. “Es necesario combatir la ob-
solescencia tecnolégica de la Administracion como via para garantizar los servicios y las
comunicaciones pero también para reducir costes; la obsolescencia es muy cara”.
Muchas soluciones que se han implantado estan pensadas Gnicamente para la automa-
tizacion de los procesos de backendy, por tanto, tienen escaso foco en los ciudadanos.
“Se ha perdido el tren especialmente en campos como el big datay la analitica de datos”,
apunta el responsable del sector publico de Fujitsu. A su juicio, el porcentaje de uso por
parte de los ciudadanos de la Administracion Electrénica sigue siendo bajo en compara-
cién con otros paises de nuestro entorno, tal y como destaca el Ultimo informe de eGo-
vernment 2017 de la Comision Europea. “En el &rea de la movilidad, por ejemplo, menos de
un 15 % de los procedimientos puede ser gestionado a través de un smartphone”, de-
nuncia. Y eso a pesar de que Espafa, junto a Singapur, es el pais que posee una mayor
tasa de penetracion de este tipo de dispositivos a nivel global. “La transposicion practica
de la ley 39/40 de Administracion Electrénica, aligual que en el campo de la Justicia, to-
davia estan pendientes de dar un salto real cualitativo”, alerta.

Es importante que la Administracion PUblica identifique la tecnologia como una inversion
y no como un gasto. “La inversion TIC tiene un claro retorno para la Administracion”, in-
siste Enrique Cortés que asegura que no tenemos una Administracion obsoleta. “El sec-
tor publico cuenta con un equipo de excelentes profesionales TIC, que ha sabido extraer
el maximo partido a unos presupuestos ajustados y hacer con ellos un gran trabajo”,
analiza.

No falta la referencia a la crisis y la falta de gobierno que ha vivido Espafa en los Ultimos
tiempos. Alberto Redondo asegura que muchos proyectos digitales han sufrido una cierta
paralizacidn. Sin embargo, recuerda que desde el afio 2013 esta proyectada la Agenda Di-
gital para Espana en la que esta marcada la hoja de ruta para cumplir la exigente Agenda
Digital Europea. “Esto ha permitido que en los Ultimos afos se hayan transformado mu-
chos de los servicios publicos, haciéndolos electrénicos y eficaces; si bien es cierto que
todavia queda mucho por hacer”.

necesaria, como los 16.000 equipos para Osa-

cacién con concursos como el ofertado por la
Xunta de Galicia, con 22.000 portatiles para es-
tudiantes y profesores, los 16.000 equipos pu-
blicados en la Comunidad Canaria, los 17.000
equipos de la Generalitat de Valencia o los
12.000 licitados por la Junta de Andalucia. Tam-
bién en Sanidad se han publicado importantes
concursos que llevaban tiempo anunciados y
que han recibido la dotacion presupuestaria

kidetza licitados por el Gobierno Vasco o los
8.000 publicados por la Junta de Castilla y
Ledn.

Sin embargo, en lo que va de afio, la AGE solo
ha llevado a cabo un proceso de compra agre-
gada frente a los dos procesos que lanzd en
2016y los tres que presentd en 2015. "Sin em-
bargo, desde el mes de julio los Ministerios
han recibido luz verde para poder lanzar sus



APTO PARA FUNCIONAMIENTO
CON 3 MONITORES

TRIPLE DISPLAY HOMI 2.0 DUAL GIGABIT NVME SSD

& @
. BTk

]
— ¥ L

o™ g g = ="

©0Q00¢

VESA MOUNT SERIAL PORT

DH270 » ROBUSTO MINI-PC CON HDMI 2.0

Este Mini PC de solo 43 mm de grosor cuenta con und enorme variedad de
conexiones, que combina con su elevada capacidad de procesamiento y un
disefo atrevido y especialmente robusto. La visualizacion 4K totalmente fluida
con 60 imagenes via HDMI 2.0, un préactico puerto USB tipo C, 2x Gigabit Ethernet,
lector de tarjetas v puertos serie son solo el principio. El XPC Barebone DH270
soporte los procesadores actuales Infel Core, memoria DDR4 de 32 GB vy dispone
de tres conexiones de pantalla, Para redondear la oferta, el interior incluye dos
ranuras M.2 v una unidad de 2,5". Para el montaje mural y de monitores se incluye
ademds un soporte VESA.

* Precio de compra en eurcs recomendado para distribuldores en mayoristas oficlales de Shuttie.
Reservado el derecho a emores.

» ADMITE PROCESADORES INTEL CORE ACTUALES

» HDMI 2.0 PARA UNA REPRESENTACION FLUIDA
EN 4K A 60 HZ

P DOS UNIDADES DE DISCO: 1X NVME SSD,
1X2,5" HDD

P 2X GIGABIT ETHERNET, ADMITE AMPLIACION
A WLAN

P FUNCION ALWAYS-ON Y REMOTE-ON

» PARA TEMPERATURAS AMBIENTE DE HASTA 50 °C

{*’ \‘IN Y0 Verybox® &
Axel Tecnologia erasavion, Tie S I
www.shuttle.eu O S e e e R R S ’ 1L/ t t e



http://www.shuttle.eu

€N PORTADA

propios concursos, con el fin

de flexibilizar las compras y
poderlas adaptar a las necesi-
dades especificas de cada

uno de ellos", prevé Alonso-
Alberti. A su juicio, el retraso

de la entrada en vigor del
nuevo Acuerdo Marco para la
Contratacion de los suministros

de Microinformatica de la AEG,
que deberia haber entrado en
vigor en agosto, explica el des-
censo. "Entrard en vigor en
enero de 2018 por un tiempo
maximo de dos afios y medio y
por un valor total de 138 millones
de euros, lo que augura un futuro
esperanzador para el negocio pu-
blico en Espafia”, prevé.

Sin embargo en la AEG se han he-
cho grandes proyectos. Moisés
Camarero, director general de
Compusof, recuerda que la Agen-
cia Tributaria, dependiente de esta
Administracion, tiene una de las me-
jores plataformas TIC del mundo. "El
Tribunal Constitucional también tiene una ex-
celente gestion e infraestructura TIC y el Se-
nado acaba de establecer un nuevo bench-
mark en lo que se refiere a comunicaciones”,
enumera. También tiene buenos ejemplos en el
ambito local. "El servicio gallego de salud (SER-
GAS) y el vasco (OSAKIDETZA) también dispo-
nen de plataformas punteras. Ademas, el servi-
cio educativo andaluz es pionero en la
implantacion de wifi en las escuelas publicas”.
En IBM también defienden la innovacidn en las
tres escalas. Cortés asegura que la Administra-
cién General del Estado ya esta innovando con
inteligencia artificial para la atencion a ciuda-
danos y empresas. "En el area autonémico se
han desplegado sistemas que permiten tener
una visidon 360° del usuario para personalizar
servicios y, finalmente, en instituciones locales
se estd aprovechando el potencial del Internet
de las Cosas para extraer informacion de valor
que apoye la toma de decisiones en temas que
afecten el dia a dia de las ciudades en proyec-
tos de smart cities", enumera. "Sin embargo,
no podemos obviar que todavia existe una bre-
cha digital entre municipios en esa incorpora-
cién al modelo inteligente”, puntualiza.
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La estrategia digitsl es materia obligatoria. Al-

berto Redondo, marketing manager Iberia &
Latam de Seres, analiza que en el caso de la que
estan adoptando los negocios locales, la inver-
sién se ha basado, sobre todo, en optimizar la
realizada desde el gobierno central o el auto-
némico. "Aquellos servicios pUblicos desarro-
llados por el gobierno central o autondmico han
sido adaptados a las necesidades locales, de
manera que el desarrollo logrado se comparte y
se optimiza en vez de necesitar una nueva in-
version para lograr lo mismo".

Nube, ;existe en la
Administracion?

No hay mucha nube en la administracion pero,
POCO a poco, los proyectos en el cielo han em-
pezado a aparecer. El responsable de Fujitsu
explica que los proyectos existentes se enfocan
mas al entorno de un cloud privado que pu-
blico. "Los principales desafios pendientes se
circunscriben al 4rea del software como servi-
cioy las férmulas de contratacién, la propiedad
intelectual y la adecuacion a las nuevas norma-
tivas de seguridad ENS y GPRS", enumera.

En el caso de la multinacional japonesa, existen

timidas iniciativas en base a pilotos y pruebas

de concepto con varias Administraciones Py-
blicas en los tres estados. Es el caso de la DGT,
la Comunidad Madrid, Minetad, Red.es o la
Junta de Andalucia. "Sin embargo se estan em-
pezando a catalogar como iniciativas cloud los
contratos tradicionales de housing y hosting lo
que distorsionara las estadisticas", advierte
Séanchez.

Una de las ventajas del cloud es que sitia en la
misma casilla de salida a empresas de todo
tipo, independientemente de sus capacidades
y tamafios en las areas de tecnologia, lo que es
aplicable al 4mbito de la Administracion PU-
blica. "Nace con el concepto de automatiza-
cion”, recuerda el director del negocio publico
en IBM. "Permite a organizaciones de todos los
tamafios hacer facil y accesible la puesta en
marcha de servicios apoyados en las tecnolo-
glas mas innovadoras, reduciendo ademas los
tiempos entre la concepcion de una idea hasta
su puesta en marcha". Enrique Cortés sefiala a
las entidades locales, que estan desarrollando
iniciativas en torno a las ciudades inteligentes,
como punteras en la adopcién de cloud. "Tam-
bién las organizaciones de mayor tamafno estan
trabajando con nuestros sistemas cognitivos
en la nube para asistir al funcionariado en tra-
mites con el ciudadano", completa.



Gonzalo Die, director de sector pu-
blico de Microsoft, explica que sus
clientes en este apartado estan
dandose cuenta de que la transfor-
macién en un entorno predomi-
nantemente digital es inevitable.
"Las entidades gubernamentales
de todos los tamafios se han per-
catado de que los ciudadanos es-
tan consumiendo mds informa-
cién y servicios que nunca, de
modo que tienen la posibilidad
de ofrecerles servicios mas inno-
vadores y efectivos que respon-
dan a sus expectativas". La
marca, por ejemplo, ha desarro-
llado proyectos digitales con el
Ayuntamiento de Tres Cantos o
en el area de sanidad de Casti-
lla'y Ledn (SaCyl), con Office
365 como elemento central de
los mismos. También son refe-
rencia la transformacién del
modelo de trabajo interno de
la Agencia Tributaria, que ha
renovado sus dispositivos
para que sus inspectores
puedan realizar su trabajo de
inspeccién en movilidad,
"pudiendo acceder a toda
la informacion y a todos los
recursos de la Agencia de
manera remota y con las maximas garantfas en
términos de seguridad".
Die destaca el &mbito de la sanidad como re-
ferente en algunas iniciativas de transforma-
cion digital. Es el caso, por
ejemplo, del proyecto con la
Fundacién para la Investiga-
cién Biomédica del Hospital
Universitario La Paz para per-
mitir la aceleracion de los
procesos de diagndstico de
pacientes que sufren patolo-
glas de indole genético.
No olvidan los proveedores
sefalar los frenos que existen
al desarrollo de la nube en el dmbito publico.
Moisés Caballero recuerda que nuestra legisla-
cién obliga a que los datos publicos de cada
palis residan en él, "lo que limita el impacto de
la oferta asociada a la nube", analiza. Las Ad-

ministraciones PUblicas estan sujetas a restric-

ciones normativas europeas y nacionales sobre
proteccion de datos y desarrollo econdmico, lo

Las administraciones localesy
autondmicas exhiben una mayor

innovacion que la Administracion Central

"que impide que puedan acceder a una oferta
de servicios cloud tan variada como una em-
presa privada", remata Fernando Mediavilla. "El
efecto Snowden se nota mucho mas en las

AAPP que en el sector privado".
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Hay que
invertir, ;¢en
qué?
El panorama de oportu-
nidsdes en el segmento
pUblico aparece mucho
mds despejado de cara a
2018. "Las principales
oportunidades se siguen
centrando en el drea so-
cio-sanitaria, el mundo de
la justicia, en el que urge
unza renovacion de las in-
fraestructuras y soluciones
gue permitan una mayor
agilidad en los procedi-
mientos; las telecomunica-
ciones, como es el caso de
las escuelas conectadas; la
renovacion de los contratos
de soporte de las infraestruc-
turas TIC; y el programa de
ciudades inteligentes lidera-
dos por Red.es gracias al
apoyo presupuestario de la
Comisidn Europea", enumera
el responsable del segmento
publico de Fujitsu. "El entorno
de defensa y homeland secu-
rity continuard siendo un area
de inversion importante en los

proximos anos”, completa.
— De cara a 2018, Enrique Cortés

cree que el objetivo serfa perse-
guir una mayor "hiperpersonalizacion” de la re-
lacion entre las Administraciones PUblicas y las
personas, teniendo en
cuenta la situacion del ciu-
dadano, sus necesidades,
obligaciones y derechos. No
olvida tampoco referirse a
uno de los mantras de IBM: la
computacién cognitiva que
a su entender permite una
mejora de los servicios pu-
blicos y una reduccién de los
costes a través de la eficien-
cia. "Ayuda a identificar y simplificar procesos,
evaluar cuales son mas susceptibles de ser au-
tomatizados con técnicas de RPA (Robotic Pro-
cess Automation), ayudando a la Administra-

cién a ejercer un rol mas proactivo en su
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La seguridad, asignatura pendiente

A pesar del aumento en gasto publico, la administracién publica es-
panola todavia tiene que mejorar enormemente sus medidas de se-
guridad. Lo cree Mario Garcia, director general de Check Point en
Espana y Portugal, que pone sobre la mesa, por ejemplo, la inciden-
cia de seguridad que tuvo LexNET (la plataforma de intercambio de in-
formacion entre érganos judiciales y operadores juridicos) que
permitia a los ciberdelincuentes acceder a los archivos de cualquier
abogado de Espafia. “El Estado debe aumentar drasticamente el pre-
supuesto para la proteccion de las empresas publicas”, recomienda.
En el primer cuatrimestre de 2017 las infraestructuras criticas sufrie-
ron 247 ciberataques, lo que supone que si continda la tendencia, a
final de afno se superaran mas de 700 incidentes, frente a los 379 del
ano pasado. Garcia analiza que, ante este panorama, los 24,3 millones
de euros al Incibe y los 161 millones de
euros al Centro Nacional de Inteligencia
(CNI) previstos para reforzar la ciberse-
guridad “se nos quedan cortos ya que es
un presupuesto inferior al que reciben,
por ejemplo, las vallas de seguridad”.
El principal problema es que gran parte
de la Administracion Publica trabaja con
software obsoleto. “Estos programas
tan antiguos no reciben soporte por
parte del fabricante, por lo que no solu-
cionara las vulnerabilidades que descu-
bran los ciberdelincuentes”, analiza el
director general de Check Point. Es el
caso, por ejemplo, de los hospitales que siguen utilizando Windows
XP. “Los sistemas operativos obsoletos son muy peligrosos ya que los
ciberdelincuentes utilizan malware antiguo para atacarlos sin que el
usuario pueda hacer nada”, insiste. “En materia de seguridad, el sec-
tor pUblico es completamente obsoleto”.

Otro problema es que, ante la falta de presupuesto, muchas empre-
sas publicas no tienen un software de seguridad que detenga a los

ciberataques mas avanzados, como el ransomware, el phishing o los
ataques de dia cero. “Muchas de las Administraciones Plblicas
estan completamente expuestas ante el proximo WannaCry”, pro-
nostica. “Es incomprensible que en pleno 2017 las empresas publi-
cas estén trabajando con sistemas operativos o suites ofiméaticas
que no reciben soporte. La Administracidn tiene informacion sensi-
ble sobre todas las personas del pais, y los ciberdelincuentes lo
saben”, remata Garcia.

Por Ultimo, una gran parte de las plantillas no tiene ningdn tipo de for-
macion basica sobre ciberseguridad. “El ser humano es el eslabén
més débil de la cadena de proteccion” recuerda Garcia. “Las institu-
ciones tienen que conseguir mediante la educacion que dejen de ser
aliados involuntarios de los cibercriminales cuando abren un email de
un remitente desconocido o descargan
un archivo de un lugar sospechoso”.
Ante el panorama, Eduardo Cortés ase-
gura que la ciberseguridad supondra
una gran oportunidad de crecimiento.
“Se consolidara como prioridad de las
organizaciones”, prevé. “Es imperativo
invertir en seguridad, porque si tu orga-
nizacion sufre una brecha de seguridad,
cualquier esfuerzo por modernizarse
queda en vano”.

Es obligatorio aplicar medidas de segu-
ridad adecuadas. Mario Garcia reco-
mienda, como indispensables, la desin-
feccion de archivos, el sandboxing avanzado y la extraccion de
amenazas, que “‘combinadas son muy eficaces contra los ataques
desconocidos a nivel de red y directamente en los endpoints”, analiza.
“Tanto a nivel de la Administracién General del Estado como de las Co-
munidades Autdnomas, la ciberseguridad es una asignatura pen-
diente que no podra demorarse mas tiempo”, remata el responsable
del sector publico de Fujitsu.

relacion con el ciudadano y la empresa”.

El desarrollo de proyectos de transformacién
digital es otro drea de oportunidad. El respon-
sable de Microsoft sefiala los tres segmentos
mas activos: la mejora de los servicios al ciu-
dadano, incluidos los portales de transparen-
cia; las soluciones que permiten el desarrollo
de las smart cities y la modernizacion del
puesto de trabajo de los funcionarios.

El representante de Atos asegura que las nue-
vas leyes 39 y 40 de procedimiento adminis-
trativo de las Administraciones PUblicas y de ré-
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gimen juridico del sector publico son muy am-
biciosas. "Contienen cambios de gran calado
que requieren inversiones, desarrollos regla-
mentarios y esfuerzos coordinados en multiples
ambitos”, analiza. A su juicio, es una de las prin-
cipales areas de inversion para los proximos
afios, con el fin de adaptar las Administraciones
PUblicas a la realidad digital.

También el desarrollo del 10T, que no escapa de
lo publico, y los proyectos relacionados con la
movilidad. Moisés Camarero identifica los entor-

nos moviles como las areas que mayor inversion

requieren, "tanto en el area de los dispositivos de
acceso como en las redes de comunicaciones,
especialmente el entorno inaldmbrico”.

Los numerosos concursos que estan pendien-
tes de adjudicar se tornan en la oportunidad
mas clara. Entre ellos, el Acuerdo Marco del Go-
bierno Vasco (EJIE) o el nuevo Acuerdo Marco
para equipos microinformaticos licitado por la
Direccion General de Racionalizacidon y Cen-
tralizacion de la Contratacion, que se cifra en
138 millones de euros. i
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Alrededor de 300 profesionales acudieron a una nueva edicion

de sus Jornadas Comerciales a3Partner Experience

Espana, punta de lanza
del crecimiento de Wolters Kluwer en Europa
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Cumple 30 anos de instalacidon en
Espafia y la mejor celebracion
posible es exhibir crecimiento. La
multinacional ha cerrado su
primer semestre fiscal con un
ascenso mundial del 2 %, con su
division Tax&Accounting elevando
su facturacidon un 3 %. Los
nUmeros son mejores en Europa
donde esta parte del negocio se
eleva un 5 %, lo que la situa como
la mejor zona en términos de
crecimiento. Espafna no va a la
zaga. "Nos movemos por encima
de este digito"”, aseguraba Josep
Aragonés, director general de

Wolters Kluwer Tax & Accounting en Espana. "Un comportamiento que nos coloca como el segundo

pais europeo que mas crece, tras Holanda, y el tercero en volumen de negocio; contribuyendo de

manera significativa al crecimiento de Europa". Alemania, Italia y Espana conforman el trio que genera

alrededor del 40 % del negocio de Europa.

a marca exhibi6 estos resultados en las vigesimocuartas
Jornadas Comerciales azPartner Experience que se cele-
braron en Marbella durante los dias 4, 5y 6 de octubre.
La participacion, mucho mas alta que la del afio pasado,

incluyé representantes de 250 socios, llegando a 300
asistentes. La marca, ademas, ha superado por primera vez los 300 distri-
buidores en su canal de distribucién.

Aragonés, que cumple su primera década en la compafiia, recordd la
enorme transformacion que ha sufrido la multinacional a lo largo de estos
30 afios en Espafa. "Somos un paradigma de transformacion. Hemos pa-
sado de ser una empresa centrada en el negocio editorial, en papel, a una
compania de soluciones digitales”, explicd. Una trayectoria en la que el
software aterrizd a mitad de periplo (afio 2000), representando ahora el
60 % del negocio.
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Analisis del negocio

El nuevo negocio, que afio tras afilo mantiene un peso en torno al 20 % en la
facturacion de la compafiia, ha crecido casi un 24 % en lo que va de afio. Los
socios han sido los protagonistas de este buen baremo; sobre todo los Pre-
mium, "que estan vendiendo mucho més que el afio pasado”. Junto al trabajo
del canal, Aragonés sefiald la entrada en vigor el pasado mes de julio del Sl
como otro punto a favor del negocio y la buena acogida que han tenido al-
gunas soluciones o modulos nuevos, como es el caso del que desarrolla la
inteligencia de negocio. "La buena marcha de la economia también es un im-
pulso para el negocio”, recordd. "Hemos percibido que se ha reducido el
plazo en el que las empresas deciden arrancar su inversion”.

El negocio on-premise sigue tirando del crecimiento. De nuevo apeld al Sli
como motor de este modelo y como impulso de las soluciones de contabi-
lidad (las que mas han crecido) junto al tradicional ERP. También ha pesado


https://newsbook.es/reportajes/en_profundidad/espana-punta-de-lanza-del-crecimiento-de-wolters-kluwer-en-europa-2017100661896.htm

la decision de la Agencia Tributaria de ofrecer su tradicional programa PADRE
solo en formato web, lo que llevd a muchos asesores a optar por la suscrip-
cion onpremise. "Hay clientes que para determinadas aplicaciones siguen

prefiriendo la férmula tradicional y los productos tributarios son un ejemplo”.

La nube

El negocio on-line, por su parte, crece a doble digito. Aragonés, sin embargo,
reconoce que no esta teniendo el ritmo que se prevela. "Estamos siguiendo
a los clientes”, explicd. "Dependiendo del tipo de usuario o del segmento en
el que realice su actividad, opta mas o menos por determinadas aplicaciones
en la nube". Los auténomos son ejemplo de ello. "Es uno de los grupos que
demuestra mas facilidad para apostar por los productos en la nube". También
los cambios generacionales en los despachos profesionales propician este ca-
mino.

Dentro del catalogo de la compafiia y ya subidos los productos relacionados
con los recursos humanos, el afio que viene se anunciara que la oferta de con-
tabilidad ya estara disponible en la nube y mas tarde se hara lo propio con
el apartado fiscal.

Espiritu integrador

La marca no pierde su espiritu comprador. Tras las dos compras del afio pa-
sado, en 2017 se ha hecho con la empresa Csi, ubicada en Matard, que se
identifica con un despacho profesional que cuenta con mas de 400 clientes.
"A semejanza de lo que hemos
hecho siempre hemos llevado a
cabo una integracion de clientes y
personas. En este caso, 6 nuevas
personas ya forman parte de
nuestro equipo". En la actualidad
la cartera de clientes con la que
cuenta la multinacional en Espafia
alcanza los 32.000.

Aragonés recuerda que también se estan produciendo fusiones entre part-
ners que se mueven, por ejemplo, en la misma zona, lo que conduce a sumar
negocios. "Estamos a favor de estas operaciones que otorgan una mayor for-

taleza a las compafias".

El nuevo negacio ha crecido casi

un 24 % en lo que va de ano
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ISV y canal de socios

a3ERP sefiala una de las claves para el canal. Un producto en el que los ISV
tienen mucho que decir, de ahi el foco que esta desarrollando la marca en la
identificacién y capacitacién de este tipo de empresas. Los ISV tienen la po-
sibilidad de desarrollar verticales especificos sobre el ERP de Wolters Kluwer
que se encarga de homologar estos desarrollos. "El resto del canal tiene ac-
ceso, a su vez, a la reventa de estas soluciones, lo que representa una
enorme oportunidad de venta cruzada".

Al grupo actual de canal, conformado por mas de 290 empresas, se han in-
corporado en el Ultimo afio 5 nuevos nombres. Cuatro socios mas han cam-
biado de nivel, accediendo a Associate Plus, que ya se identifica con el esca-
|6n que ya tiene definido un plan de negocio.

Dentro del Plan Avanza, que trata de apoyar a los socios en su trayectoria en
el canal, desde el momento del reclutamiento, estan incluidas 37 compaiiias.

Lo que vendra...

Durante las jornadas se presentd a3factura, la solucidn online de facturacion
y contabilidad automatizada para pymes y auténomos, que llegara al mer-
cado proximamente.

La marca estd obsesionada con facilitar y digitalizar al maximo la relacion en-
tre los despachos profesionales y las pymes a las que sirven. Pieza clave de
esta relacion es la creacion de un workspace en el que, con interfaces di-
ferentes para cada uno de ellos, la informacion fluya de manera dindmica y
facil hacia ambos lados. Una pla-
taforma que ya funciona en Ale-
mania (bajo el nombre de Addi-
son OneClick) y que debera
integrarse con las soluciones lo-
cales. Aragonés recuerda que el
actual Portal Asesor funciona
como el antecesor de esta plata-
forma que dard un paso mas ha-
bilitdndose como un area de trabajo. Se prevé que a mitad del afio que viene
se empiece a observar en Espafia, llegando con toda su potencia en 2019.
La compra de una empresa, CCH Tagetik, en Alemania representa la activa-
cion del negocio relacionado con las grandes cuentas que se ha integrado
a nivel mundial dentro de la divisién de Corporate Performance Solutions.
Aragonés asegura que, tarde o temprano, llegaré a Espafa, lo que supon-
drd un nuevo negocio adicional. "Y eso siempre es positivo aunque hay que
analizar cémo se hara".

Inteligencia al servicio del cliente

La marca realizd el pasado afio un cambio en el horario de atencion al cliente
a través de su servicio A3 Responde que ha fructificado en muy buenos re-
sultados. Para mejorar este servicio la marca ha decidido apostar por el des-
arrollo de un bot que permita responder mejor a las consultas que realizan
los usuarios. Para ello cuentan con el concurso de una empresa espafiola, es-
pecialista en inteligencia artificial, que se esta encargando del desarrollo de
este bot. Se trata, como sefiald Aragonés, de ayudar a reducir el tiempo de
respuesta a cualquier consulta y optimizar el uso. i

Wolters Kluwer
Tel.: 902 33 00 83
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Abrird un nuevo almacen para su nuevo proyecto iLogistica

Infortisa comparte con sus partners
SUsS pla NES para 2018

Infortisa ha celebrado la Il edicion de su WinDay, que congregd a 46 fabricantes y mas de 200

distribuidores, los pasados 19 y 20 de octubre, en la localidad valenciana de El Puig de Santa Maria. Esta

convencion fue el marco elegido para estrechar la relacion con sus distribuidores, revisar las tendencias

y adelantar los planes que tiene previsto poner en marcha durante los proximos meses.

| WinDay 2017 comenzé con
la entrega de los premios In-
fortisa Awards 2017, unos ga-

lardones que premian los
productos mas destacados durante este afio y
el trabajo de las marcas que mas han apostado
por la innovacion. El segundo dia del encuen-
tro se centrd en la exposicion de productos y
el networking en el restaurante el Huerto de
Santa Maria de la localidad valenciana de El
Puig de Santa Marfa. Este encuentro sirvid para
conocer las Ultimas novedades de algunas de
las marcas mas representativas de su catalogo
como Asus, Intel, HP, Epson, Netgear, Brother,
Canon, TP-Link, Zyxel o LG, entre otras. Al
mismo tiempo, los distribuidores tuvieron oca-
sién de conocer de la mano de los responsa-
bles de la compafia los pasos y los planes
que tiene previsto poner en marcha de cara al
proximo afio.

~ Juan José Alfoﬁso, %

75
Ay

=~ director de logistica de Infortisa
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Infortisa encara la recta final de este afio con el
proposito de mantener el ritmo de crecimiento
que ha llevado en los Ultimos afios que oscila
entre el 10 y 15 %. Su meta es lograr en dos o
tres afios una cifra de facturacion cercana a los
120 millones de euros, segun adelanta Raul Bru,
adjunto a la direccién de Infortisa. Para lograrlo
seguird su estrategia actual basada en un cata-
logo completo y la proximidad al cliente con el
fin de resolver todas sus necesidades.

Valor y consumo

Infortisa continla impulsando por igual su nego-
cio de consumo y de valor, lo que le ha permitido
mantener un ritmo de crecimiento sostenido.
En la divisidn Global Pro, dedicada al negocio de
valor, se ha hecho un foco especial en la parte de
networking, segun anuncia Alejandro Gutiérrez,

o  Rosa Martin |

director comercial de la divisidn Global Pro. En el

apartado dedicado a la educacion también se
han cerrado varios acuerdos e incluso bajo su
marca Iggual ha lanzado pizarras interactivas.
Esta linea de trabajo, que se ha visto potenciada
por la ampliacion de su linea de fibra'y con la in-
troduccion de nuevas marcas, ha dado sus frutos
y la prevision es cerrar el afio con un crecimiento
del 20 %. Una prevision que supera a la de la di-
vision de consumo que crecerd entre el 12 y el
14 %, aunque en el total del volumen de negocio
el consumo acapara el 70 % de la facturacion
frente al 30 % que representa Global Pro.

En la parte de Global Pro se estd realizando una
intensa labor de formacién y se estd impul-
sando el canal CCA (Canal Certificado de Ase-
soramiento), un canal de clientes para asesorar
a otros clientes de Infortisa y realizar proyectos
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La division Global Pro J
=

conjuntos. Esta red esta formada por
300 distribuidores repartidos por
toda la geografia nacional y especia-
lizados en distintos campos.

En paralelo, el departamento de
compras del mayorista ha trabajado
para consolidar su oferta con el fin
de centrarse en las familias con més
proyeccion de cara al futuro. Juan
Garcla, director de compras de In-
fortisa, subraya que se esta cen-
trando en el gaming, a través de las
marcas que integran su oferta como
Razer, MSI, Gigabyte, Asus o la re-
ciente incorporacién de EVGA.
"2017 ha sido un afio de afianza-
miento con nuestros fabricantes y
2018 serd un afio en el que tenemos
que ir de la mano con ellos", apunta
Garcia. Sus planes pasan también por
apoyar a los emprendedores tecno-
légicos que estan lanzando nuevas soluciones in-
novadoras. Su intencidn es "ser un referente lider
en portatiles, integracion y gaming", recalca el
director de compras.

4!
Alejandro Gutiérrez,

director comercial de la divisidn
Global Pro de Infortisa

iLogistica

El mayorista tiene previsto reforzar su departa-
mento de logistica para seguir respondiendo a
la demanda de sus clientes y al crecimiento
que esta teniendo el negocio via web. Los ser-
vicios estan creciendo y su capacidad de ope-
rador logistico esta impulsando el desarrollo de
un nuevo proyecto. "Estamos arrancando el
proyecto de iLogistica que en 2018 estara to-
talmente implantado”, anuncia Juan José Al-
fonso, director de logistica de Infortisa.

Se trata de un servicio integral logistico para

El servicio logistico J
WS

Tendencias y premios

La convencion, como punto de encuentro entre fabricantes y
distribuidores, ha sido el lugar idéneo para tomar el pulso al
mercado de cara a la proxima campana de Navidad.
Manuel Ortiz, director de la division de consumo de Infortisa, in-
dico que el gaming y los productos relacionado con la movilidad
como los patines eléctricos seguiran acaparando la demanda.

También se espera que los teléfonos para séniors y los acceso-
rios sean los mas demandados durante este periodo.
Infortisa también valor¢ la innovacién con los Awards 2017 que
se entregaron tanto por familia de producto como en la catego-
ria de especiales. Dentro de la esta Ultima categoria reconocid
lainnovacion de la Epson Ecotank ETC2650 y la tecnologia de la
Brother MFCL6900DWTSP. La mencién especial de Global Pro re-
cayo6 en el fabricante de electronica de consumo especializado
en tecnologia audiovisual Hannspree.

sus clientes en el que ofrece un servicio de al-
macén con funciones de recepcidén de mer-
canclas, gestion de inventarios, preparacion y
envio de los pedidos. "Nos estamos convir-
tiendo, aparte de un proveedor, en una em-
presa de servicios logisticos"”, afiade Alfonso.
Este proyecto ha comenzado en la fase de
prueba este mes con dos clientes y en 2018 se
ira extendiendo a todos. Para impulsarlo planea
abrir un nuevo almacén cerca de su sede cen-
tral, ubicada en la localidad valenciana de Alfara
del Patriarca.

Al mismo tiempo, seguira trabajando para me-
jorar sus servicios como las entregas en el dia
en la comunidad Valenciana y Murcia. Este afio,
como indica el directivo, ha mejorado la infor-
macion que recibe el cliente en su web para
conocer el estado de sus pedidos. Su objetivo
es seguir ampliando las opciones de la web, ya
que ha ido creciendo el nimero de clientes
que operan online y los clientes integrados,
que son aquellos que han integrado sus siste-
mas con los de infortisa para que todas las
interacciones sean automaticas con el fin de
mejorar el flujo de la informacién.

Iggual y X-One

Entre los planes de Infortisa para el proximo
afio figura el impulso del negocio de sus dos
marcas propias: Iggual y X-One. El apartado de
ensamblaje de ordenadores bajo la marca Ig-
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gual estd ganando peso en su fac-
turacion. Fabrica una media de
8.000 equipos anualmente y al cie-
rre de este aflo espera que esta ci-
fra crezca un 10 %. En esta unidad
ha ampliado su plantilla para el
montaje y ha lanzado nuevas fami-
lias certificadas para la generacion
de las series de procesadores 6y 7
de Intel. Sus equipos cuentan con el
aval de MSly de Gigabyte, otras de
las marcas con las que mantienen
una estrecha alianza.

Segun detalla Alfonso, el ensam-
blaje sigue siendo rentable por la
estabilidad de este mercado y por-
que su oferta estad mas orientada al
mercado empresarial con formatos
de minitorre y micro.

En este segmento, se esta abriendo
paso también el gaming por el auge
de la demanda, aunque son ordenadores que no
se pueden certificar y su actividad se cifie a en-
samblar para otras marcas.

La marca Iggual, que también cuenta en su
portfolio con otros productos como accesorios
y periféricos, esta creciendo y la intencion de
Infortisa es que funcione como una marca in-
dependiente.

Su otra marca, X-One, especializada en telefo-
nia, esta reorganizando su catalogo para cen-
trarse en las lineas mas vendidas. Tiene previsto
lanzar productos travel, altavoces y auriculares
Bluetooth ademas de otros accesorios como
los cables imantados o una nueva linea de car-
gadores. i

Infortisa
Tel.: 961 30 90 06

Manuel Ortiz,
director de la divisién
de consumo de Infortisa
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Las novedades comprenden almacenamiento, aplicaciones y redes

Synology avanza en su propuesta
para acelerar la conectividad

y el crecimiento

Synology ha pasado por Madrid para presentar a sus
clientes y partners su nueva propuesta tecnologica y
los lanzamientos previstos para los proximos meses.
La compaiia, como explicd Rosiel Lee, directora
general de Synology para Francia y el sur de Europa,
esta impulsando la estrategia que puso en marcha el
ano pasado para redefinir el concepto de NAS.

hora su foco estara en conec-
tar a las empresas y los usua-
rios con el resto del mundo,
acelerar el crecimiento de las
empresas y proteger todo el contenido. Este
eje es el que ha seguido para presentar una
oferta que comprende almacenamiento, apli-
caciones y redes.
SegUn avanzo Marcos de Santiago, responsable
de producto para Francia y el sur de Europa,
sus soluciones para conectar a los usuarios y
mejorar la manera de trabajar se concretan en
Synology Drive. Se trata de una solucion que
permite el acceso a archivos, la sincronizacion
y el manejo de un portal de gestién integrado
con Synology Office, que permite ademas ge-
nerar un nuevo tipo de documento denomi-
nado Slides. Esta solucion permite que los
usuarios puedan localizar sus archivos y sincro-
nizarlos entre distintos dispositivos.
Dentro de este apartado, también ha presen-
tado Chat y Mail Plus. Chat incluye nuevas
caracteristicas que incluyen la opcién de reali-
zar encuestas, bots, hilos de mensajes e
integracion de videoconferencia con terceros.
Y Mail Plus ahora ofrece mas opciones como
una lista integrada de tareas pendientes, buzdn
de correo compartido y soporte para multiples
dominios.
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Proteccion

Las novedades para prote-
ger los datos son Active
Backup para empresas y Active Backup para
G Suite y Office 365. El primero es compatible
con el sistema de copia de seguridad de las
maquinas virtuales de VMware y la copia de se-
guridad con imagen del sistema para servidores
Windows/Linux y PC. Permite hacer copias de
seguridad diferenciales, ofrece recuperacion
granular y elimina los datos duplicados.

Y las copias de seguridad del sistema se pueden
convertir en maquinas virtuales de Windows/Li-
nux y ponerse en funcionamiento a través del
Synology Virtual Machine Manager.

La otra novedad, Active Backup para G Suite y
Office 365, incluye la copia de seguridad del co-
rreo electrénico, calendario, contactos y admite
recuperacion granular y "autoservicio".

Conexion

Con el fin de impulsar la conexién de sus usua-
rios, Synology ha presentado el Mesh Router, un
nuevo router de tres bandas AC2200 que per-
mite conectar de manera inalambrica varios no-
dos para expandir la cobertura wifi y mejorar el
rendimiento.

Este router es compatible y se integra con el
modelo anterior RT2600ac.

en las empresas

Marcos de Santiago, responsable de producto de
Synology para Francia y el sur de Europa

Al mismo tiempo, ha preparado dos nuevas so-
luciones para mejorar la administracion del con-
tenido multimedia en el hogar. Una es Momen-
tos, una aplicacion fotografica que facilita la
organizacion de las imagenes a través de albu-
mes inteligentes; mientras que la otra novedad
es la compatibilidad de la opcion de Audio Sta-
tion con Amazon Alexa, lo que facilita que los
usuarios puedan transmitir su archivos de mu-
sica desde el NAS de Synology a los reproduc-
tores Alexa a través de comandos de voz.

Las novedades de Synology para 2018 tam-
bién incluyen nuevas opciones de su gama de
dispositivos NAS y NVR. Ha lanzado los nuevos
DS2018 y DS418, que introducen capacidades
de transcodificacion en 4K.

También ha mejorado los productos de la serie
Desktop Plus con soluciones avanzadas de Intel,
que proporcionan el doble de rendimiento de
transcodificacion.

Otro de los nuevos modelos es el SD3018xs. Se
trata de un equipo de 6 bahias para uso empre-
sarial que ofrece alto rendimiento en sistemas de
almacenamiento de escritorio compactos. i

Synology
www.synology.com
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La marca crece por encima del mercado en Espana en la venta de equipos hibridos

Los equipos prémium, estiletes del
crecimiento mc')vil empresarial en HP

Carlos Marina
g 0 gt B0
s ¥
[

. R

Carlos Marina,
responsable de dispositivos moviles profesionales en HP
e 000 |

El mercado PC sigue exhibiendo buenas sensaciones
y la movilidad en el lado de la empresa es un buen
exponente de las mismas. En la primera mitad de este
ejercicio, el niUmero de unidades modviles que se
despacharon rumbo a la empresa en Espafia crecid un
10 %, con los formatos hibridos, que aunan las
opciones detachables y los convertibles, galopando
a un ritmo de ascenso del 35 %. Unos equipos,
muchos de ellos enclavados en lo que se conoce
como dispositivos prémium, que estan por encima de
los 1.000 ddlares, y que crecen por encima del 20 %.
de
dispositivos moviles profesionales en HP, el afo

Segun prevé Carlos Marina, responsable

puede rematar con ascensos de doble digito en su

segundo tramo. Una prevision que la multinacional pretende atrapar con las redes de un nuevo trio

enclavado en la familia Elite, la “marca” que identifica su apuesta prémium.

| mercado empresarial en términos de movilidad en Es-
pafia ha contado con distintos factores que han propi-
ciado este crecimiento a doble digito. Marina sefiala que
se estan empezando a ver proyectos de transformacién
del puesto de trabajo, reales, en los que el dispositivo, sobre todo los mo-
delos hibridos, han sido los protagonistas.

La transicion a Windows 10 es otro factor de expansion. "Ha sido mejor de
lo que se esperaba”, analiza. "Representd una evolucidén muy importante
en relacion a Windows 7, 8 y 8.1". En el caso de la multinacional, se apostd
de manera intensiva por este sis-
tema operativo en todas las pla-
taformas que iban destinadas al
mundo de la pyme.

Lo primero es ahora novedades ent
lo prémium

El excelente comportamiento del
segmento prémium es un factor
clave. Un mercado identificado,
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“En 2018 anunciaremos

de mobility as a service”

®C Marilés de Pedro]

en su mayor parte, por los equipos hibridos. En el caso de HP, excepto un par
de modelos, sus opciones convertibles y detachables responden a esta ca-
tegoria. En el mercado profesional, contabilizadas las areas de sobremesa'y
los portatiles, HP acapara el 36,7 % del mismo. Analizado el lado exclusiva-
mente hibrido, su participacion cubre el 23 % del apartado convertible y el
20 % del detachable. Carlos Marina asegura que HP crece mas que el mer-
cado mévil profesional. También en los nuevos formatos hibridos: ademas
vende 1 de cada 3 portatiles prémium que se comercializan en nuestro pals.
El negocio crece tanto en la pyme como en la gran empresa, "aunque con
velocidades distintas”, puntua-
liza. En la pyme se trata de un ne-
gocio transaccional, enfocado en
la renovacion de maquinas, mien-
. tras que en los segmentos mas
orno a l'a eStrateg I3 elevados la marca estd desarro-
llando proyectos de transforma-
cién del puesto de trabajo y de
consultoria, "lo que vincula el ne-
gocio al desarrollo de soluciones
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y de servicios". Se trata de proyectos que suponen "un cambio radical en
los dispositivos que utiliza este tipo de empresas” e incluso, en algunos ca-
sos aparecen marcados por la filosofia del dispositivo como servicio. Ma-
rina sefiala, como las mas activas, a las compafias dedicadas a la consul-
torfa, los grandes despachos de abogados y las empresas que se mueven
en el mercado de los medios de comunicacion y el entretenimiento.

En el caso de la pyme, HP acaba de poner en marcha un modelo para fa-
cilitar al canal la venta en torno al
puesto de trabajo y que incluye un
dispositivo portatil al que se le ad-
juntan una serie de garantias, ser-

vicios y un ecosistema de acce- ||
sorios. Todo ello disfrutado por |

la empresa con una cuota men-
sual. De momento, la marca ha i
disefiado tres opciones que res-
ponden a tres perfiles distintos
de usuarios: basicos, medios y
avanzados.

Novedades Elite

Las novedades Elite que ha
presentado HP, todas ellas engarzadas en su
familia 1000, responden a una filosofia que la
marca ha bautizado como One life. "Estan di-
sefiados conceptualmente para que converjan la
vida personal y la profesional”, explica Marina. Una filosofia refrendada por
algunos datos que ha recogido la multinacional a nivel mundial: el 81 % de
los usuarios utiliza su equipo de trabajo en sus horas personales, el 58 %
realiza actividades personales durante su horario laboral y el 88 % de los
millenials quiere una buena integracion entre su trabajo y su vida personal.
HP ha cuidado también en estos equipos el equipamiento sonoro inte-
grando audio Bang&Olufsen, HP Audio Boost y funcionalidades que per-
miten la cancelacién de ruido para optimizar el audio. Nuevos datos de
mercado refrendan esto: el pasado afio el 48 % de los usuarios aseguraba
que escuchaba musica a través de servicios de streaming en sus equipos
profesionales (en 2015 era del 20 %) y el 33 % (antes el 18 %) reconoce que
disfruta de videos y de peliculas en sus equipos profesionales. Incluso el
23 % juega (en 2015 era el 11 %). "Esto ha pesado mucho en el disefio de
nuestros equipos”.

EliteBook Serie 1000 sefala la gama mas alta de los equipos prémium de
HP. Se ha renovado entera con nuevas opciones.

EliteBook x360 1020 G2 es el convertible "mas ligero y fino del mundo”,
asegura Marina. Exhibe cinco altavoces dedicados y ofrece una duracién
de la bateria de 15,5 horas; ademas de disponer de varios puertos para ga-
rantizar su conectividad. Junto a él, el EliteBook 1030 G1, con pantalla de
13,3" y un disefio todo metélico de corte de diamante. También es nuevo
el modelo EliteBook 1040 Gy, ultrafino de 14", bateria de larga duraciény
preparado para jugar a través de su conexion al Omen by HP Accelerator.
A esta misma familia 1000 pertenece también el Elite x2 1012, con perso-
nalidad detachable, con pantalla de 12,3" y una bateria que ofrece una au-
tonomia de més de 10 horas.
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Marina adelanta que el préximo mes de enero se renovara la gama 800,
ubicada un poco por detras de esta familia 1000, con los nuevos proce-
sadores que acaba de presentar Intel, el Core de octava generacion.
El segmento de los equipos hibridos ya representa en Espafia el 19 % de
las unidades que se comercializan en el lado de la empresa. Marina ob-
serva crecimiento hasta el afio 2020 en este tipo de formatos. "Aten-
diendo a los dos tipos de producto, el
detachable presenta un crecimiento
mas tendido, mientras que el conver-
tible exhibe mayor poderio de creci-
miento. La prevision futura es que el
convertible gane peso frente al de-
tachable", puntualiza.
Marina prevé que en 2018 el mer-
cado espafol del PC mantenga
una buena marcha, tanto en el
area de la empresa como en el
consumo. Las previsiones en
el lado profesional son que
las unidades crezcan en
torno al 15 %. Y HP, como
no podia ser de otra ma-
nera, espera crecer mas que el
mercado. "E incluso més con los nuevos formatos". il

HP
Tel.: 902 027 020

Elite x3: el futuro que se retrasa...

Uno de los productos més atractivos que aterrizé en Espana en
el verano de 2016 fue el Elite x3, un “tres en uno” que aunaba
capacidades de teléfono inteligente, portatily ordenador de es-
critorio y que parecia hecho a medida de todos aquellos profe-
sionales que demandan ultramovilidad. “Con un solo dispositivo
disfrutaban de las prestaciones del trio de productos”, asegura.
Su comercializacion, reconoce Marina, va méas lenta de lo que
gustaria a la multinacional. Sin embargo, insiste que como con-
cepto de producto “es el futuro” y que el hardware que exhibe el
equipo “es una maravilla”.

Elresponsable explica que han existido una serie de barreras en su
desarrollo, como es el ecosistema de aplicaciones y la integracion
con Windows Mobile. “No ha alcanzado el nivel de desarrollo que
esperabamos”, analiza. Ante ello, la marca ha decidido, hasta que
no se sepa cudl es la estrategia de Microsoft, no seguir desarro-
llando este tipo de equipos con este sistema operativo. Una deci-
sién que no es dbice para que HP vaya a seguir desarrollando este
tipo de equipos tres en uno. “En 2018 anunciaremos novedades en
torno a la estrategia de mobility as a service”, desvelo.
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La marca refuerza, aln més, la apuesta por Espana

GTI al asalto del mercado
del consumible de la mano de Armor

""Hay que abrir nuevos puntos
de distribucion para facilitar al
canal su acceso a un producto
remanufacturado de calidad".
Miguel Parrado, responsable de
ventas para lberia de Armor,
tiene claro el camino que hay
que seguir para consolidar la
presencia de estos productos
entre los distribuidores: cerca-
nia, cobertura completa vy
mayoristas solventes como
punta de lanza. Una estrategia
que ha conducido a la firma
con GTI que, a su vez, entra en
este mercado del consumible
de su mano. Un nombre que se

une a Adveo e Infor Cash.

®C Marilés de Pedro]

a firma con GTl se formalizo el
pasado mes de julio. El mayo-
rista, con una sola marca,
puede abastecer todo el par-
que impreso. Una firma que le permite abrirse,
por primera vez, al mercado de la impresién ya
que no cuenta con ningun fa-
bricante de maquinas. Parrado
apunta, como una de las razo-
nes principales de la firma, la
parecida filosofia que tienen
ambas compafifas en el gusto
por el reciclado y por politicas
que favorezcan el respeto por
el medio ambiente. "Nuestro

producto remanufacturado

pasa por un completo proceso de tratamiento a
partir de la recogida del consumible original,
una vez usado; analizando de manera indepen-
diente todos sus elementos para ver si es posi-
ble o no volver a utilizarlo", explica.

El argumento "verde" es una de sus sefias de
identidad. Bob Reynolds, sales director for cor-
porate markets de Armor, defiende que este
tipo de productos son particularmente buenos
para el medio ambiente. "Los productos sos-
tenibles son el futuro y ofrecen un margen
atractivo a los resellers y mayoristas".

Miguel Parrado recuerda que hay muchos distri-
buidores que no tienen una politica de recolec-
ciény reciclado de consumibles. Armor, a su jui-

“Los productos sostenibles son el futuro
y ofrecen un margen atractivo a

los resellers y mayoristas”

editorial

K.
Miguel Parrado, responsable de ventas para Iberia de Armor
y Bob Reynolds, sales director for corporate markets de Armor

cio, supone una oportunidad. "Contamos con un
programa muy potente que facilita al distribuidor
esta actividad: lo que nos sefiala como una
buena opcidn para el canal que busca desarro-
llar una buena politica de residuos".

Otra razén de peso es la enorme conciencia-
cion que exhibe el canal de distribucion de GTI
en relacion a la piraterfa. Un tema en el que
coinciden, en un 100 %, con Armor. "Por su
perfil especializado en el entorno del software,
la lucha contra el producto pirata forma parte
de su estrategia de negocio”, recuerda el res-
ponsable ibérico de Armor. "Nuestro producto
encaja en esta politica. GTI sabe cémo luchar
contra la pirateria. Debemos ser una lanza con-
tra los productos pirata 'y
el perfil de GTI esta en
consonancia con este
objetivo”. Parrado insiste
en que un téner de 8 eu-
ros, un precio que exhi-
ben este tipo de produc-
tos ilegales, "no tiene
ninguna calidad ni va a
imprimir las paginas que

_____________________________________________________________________________________________________
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asegura, puede estropear la maquina y es un
producto dafiino porque ni se puede reciclar ni
remanufacturar. Es un error que el distribuidor
lo comercialice”.

Con este incorporacion, unido a las fortalezas
de Adveo e Infor Cash, Parrado trata de acercar
el producto remanufacturado de calidad al ca-
nal. "Ahora el distribuidor no sabe dénde com-
prarlo”, explica. "No estaba cercano. Ahora si.
Al contar con este elenco de mayoristas esta
premisa la hemos cubierto”.

E insiste en el caracter alternativo del remanu-
facturado. "No debemos demonizar este pro-
ducto: demonicemos el pirata, no el legal”. La
estrategia de la compaiiia en relacién al con-
sumible original no es una lucha encarnizada.
"Hay mercado para todos", analiza Bob Rey-
nolds. "Somos un complemento para el consu-
mible original: hay usuarios que lo prefieren
pero hay otros que optan por el remanufactu-
rado", remata el responsable europeo.

Miguel Parrado insiste en la calidad y el desarro-
llo de 1+D que caracteriza a Armor. "No compito

contra el original”, corrobora. "La cruzada es

;
contra el pirata". Unas marcas piratas, con mala
calidad, que son todavia legion. "Hay una tarea
dura para concienciar al canal y al mercado".
Sin embargo, Reynolds prevé una mejora. "Se
trata de una competencia desleal y en el mer-
cado espafol hay una alta presencia de estas
empresas que distribuyen productos pirata; sin
embargo la situacién cambiard porque la ley
marca las pautas que hay que seguir: tendran
que aceptar las reglas del mercado o
desapareceran”.

100 % canal
Parrado defiende su filosofia, 100 %
canal. Una estrategia que, a su parecer,
le aleja de la que siguen otros fabri-
cantes de consumibles que exhiben un
mayor gusto por la venta directa. Re-
frendo de ello es el programa de canal
que esta preparando la marca'y
que verd la luz el afio
que viene con el
desarrollo de

un grupo de
distribuidores es-
pecializados que se
nutren de estos ma-

yoristas.

No sera la Unica novedad. La marca cuenta en
Francia, su casa madre, con un programa de
pago por uso que tiene como referencia al pro-
ducto alternativo. "Llegard a Espafia"”, vaticina.
Si para los fabricantes de consumibles origina-
les desarrollar un modelo contractual es una
garantia del desarrollo de sus productos, la
misma moneda se aplica para los remanufactu-
rados. Parrado trata de explicar las ventajas
que supone para el distribuidor optar por su
opcidn. "Podemos implantar nuestro programa
de pago por uso en cualquier parque impreso,
con independencia de las maquinas que lo con-
formen y asegurando que el cliente siga utili-
zéndolas", explica. "En el caso de los progra-
mas de marcas originales es imprescindible el
cambio de maquina cuando se renueva el con-
trato", diferencia. El programa de pago por uso
de Armor incluye, logicamente, la monitoriza-
cién de los equipos.

2016 y 2017

Tras algunos cambios en su canal mayorista y la
entrada de GTI; 2017 es calificado por Parrado
como el afio del afianzamiento. "Ahora, con-
formado el canal mayorista, serd mucho mas
sencillo el desarrollo del negocio”. La marca
prevé lanzar su programa de canal en 2018 e ir
reclutando nuevos distribuidores que engro-
sen un nUmero que se mueve en torno a las
1.000 compafifas. "2018 sera un afo de creci-
miento importante". il

Armor
www.armor-group.com
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"Es tiempo de invertir

en Espaia”

Armor esté presente en 80 paises,
con cuotas de mercado tan llama-
tivas como la que exhibe en Fran-
cia, centro neurdlgico, en el
cuentan con un 37 % de cuota de
mercado y buena presencia en Ale-
mania, Italia, Reino Unido y la Re-
publica Checa. “Queremos hacer lo
mismo en Espafa”, explica Bob
Reynolds. La marca ocupa la se-
gunda posicién del mercado de
consumible remanufacturado en
Europa.

La presencia en Espana se alarga
desde hace mucho afnos, “con eta-
pas buenas y otras no tanto”, reco-
noce Reynolds. Histéricamente el
negocio de Armor ha contado con
mucho peso en el canal que se de-
dica a comercializar los productos
de oficina. Sin embargo, Reynolds
explica que en este negocio la
convergencia entre esta via y el
tradicional canal Tl estéa cada vez
mas clara. “Nuestra presencia
entre los distribuidores Tl era redu-
cida”, reconoce. La entrada de Mi-
guel Parrado como responsable del
negocio en Espafna estd vinculada
con su objetivo de reforzar su pre-
sencia en este canal. “Es el que
marca el futuro porque nuestro ne-
gocio esta cambiando del modelo
transaccional al modelo contrac-
tual”, explica. “Tenemos una gran
oportunidad en el mercado espa-
nol: nos movemos en un negocio
que a nivel global decrece pero en
el que nosotros tenemos creci-
miento”. Reynolds explica que al
mismo tiempo que su negocio se
fortalecia, algunos de sus compe-
tidores se han consolidado o han
desaparecido. “Es tiempo de inver-
tir en Espana; un mercado en el que
la competencia es mas reducida”.
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La marca presenta una artilleria ligera de cara a la Campana de Navidad

Lenovo salta a la segunda posicién
en el mercado PC de consumo

Segun los datos de la
consultora Gfk, que miden
el mercado espanol desde
enero a septiembre, Lenovo
ya es la segunda compainia
que mas ordenadores
vende en el mercado de

consumo, aglutinando el
19,4 % del mercado global
de estos dispositivos y el

21,8 % si se analiza el
" o | 1

AN\ |
Alberto Ruano, director general de Lenovo en Espana y Portugal

7 ' )

mercado de los portatiles.
Una posicion a la que ha
accedido tres anos después
de que sus dispositivos pensados para este mercado aterrizaran en Espaia. "Sigue siendo un bebé en
nuestro negocio”, compard Alberto Ruano, director general de la compaiia en Espana y Portugal. Una
trayectoria, metedrica, que ha permitido que este mercado ya genere el 55 % de la facturacion de

Lenovo en Espana y el 60 % en unidades.
o8 Marilés de Pedro]

nivel global, el mercado de consumo en Espafia ha visto No desentona tampoco el crecimiento de los convertibles, cuyo mercado
como cala el nimero de unidades despachadas hasta en Espafia ha crecido un 22 %. Concretamente, Lenovo atesora una cuota
septiembre, mientras el valor se mantenia. La razén, 16- de mercado del 49 % (si se analiza el valor) y del 42 %, si se trata de las
gica, es que el precio medio se ha elevado un 20 %. Ade- unidades.

mas del aumento en el coste de los componentes, Fran Garcia, respon- Garclia se refirié al mercado de las tabletas, donde han obtenido doble di-

sable de este negocio en Espafia, sefiald que el consumidor esta gito de crecimiento, colocandose la tercera marca en Es-

empezando a adoptar nuevos formatos y quiere mas va- pafia y la segunda si se mide sélo el area Android. El ob-

lor en sus equipos. "Demanda, cada vez, mas calidad en jetivo de la marca es crecer hasta alcanzar una cuota

los productos”. Una afirmacién que se refrenda con los da- similar a la que exhiben en el mercado global del PC y, en
tos de crecimiento en Espafia que exhiben, por ejemplo, el caso concreto de Windows, igualar la participacion en
los equipos que cuentan con memoria SSD, que han valor de la que tienen en unidades.
elevado su ndmero un 73 % o los que apues- Su cuota en el apartado de los detachables alcanza el 16,3 %. "Con-

tan por pantalla Full HD (que crecen un 31 %). El tamos con una gran oferta para todo tipo de consumidores”, resalté Gar-

gaming sigue a todo ritmo: en el mercado global los cla que no olvidd referirse a la ambicion de la marca por ir mas alld del PC
equipos vinculados con este apartado se elevan un 56 %. En el caso con- y extender la oferta hacia otros productos, como es el caso de la realidad
creto de Lenovo, ya disfrutan del 17 % del mercado de jugones, lo que su- virtual, los accesorios o los monitores. "Tenemos que completar el eco-
pone diez puntos mas que el pasado afio. sistema de informética para los consumidores”.
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“Luchar por la rentabilidad"”

Los nUmeros de consumo se alargan hasta el mercado global del PC: Le-
novo disfruta del numero dos en Espafia y el tercero en el segmento de las
tabletas. Ruano prevé que la filial ibérica crecera en su presente afio fiscal,
que concluye el proximo 31 de
marzo. "Queremos rondar el
25 % de cuota de mercado en el
area del PC" desed. Ahora la
marca ronda el 22 %.

La estrategia de la multinacional,
como apunto, trata de equilibrar
la proteccién de su negocio tra-
dicional, alrededor del PC, con el
crecimiento de sus "nuevos" ne-
gocios relacionados con el servi-
dor o los teléfonos. "Hay que
mantener el nimero uno en el
mercado mundial del PC y ha-
cerlo con rentabilidad porque es lo que permite estar en cabeza y ser una
marca dinamica". No tiene prisa en el desarrollo de los negocios mas jo-
venes. "Hemos sembrado; ya recogeremos los frutos”.

Artilleria ligera para la Navidad

"El usuario es nuestra obsesion". Miguel Hernandez, director de producto
de Lenovo, explica cudl ha sido la referencia de la renovacion de la oferta
de cara al Ultimo tramo del afio y que ha alcanzado a las familias de con-
vertibles, el mundo del gaming, las tabletas o los portatiles. Sin olvidar la
apuesta por la realidad virtual con las gafas Lenovo Explorer. "Hemos
cambiado el disefio, con formatos mas delgados, més colores y una me-
jora en los materiales”, enumerd. Ademas ya ha transaccionado hacia la oc-
tava generacién de Intel Core, "que ofrece mucho méas rendimiento (hasta
un 40 %) y mas seguridad"”, completd.

Yoga sigue siendo punta de lanza en cuanto a disefio y aceptacion en el
mercado de los convertibles. Una nueva pareja, Yoga 920 y Yoga 720, de
la que Hernandez vaticino
que sera el 920 "el que va a
pegar mas fuerte estas Na-
vidades". Incorpora nuevas
funciones como el lapiz in-
teligente, reconocimiento
de voz con Cortana, opcio-
nes de realidad mixta y se-
guridad biométrica con
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and texiures

Windows Hello. Su her-
mano pequefio, el 720,
opta por Intel Core i7 de 72
generacidon y una tarjeta
grafica dedicada NVIDIA
GeForce GTX 1050.

Lenovo

El lado mas
tradicional
de los por-

“Oueremos rondar el 25 %
de cuota de mercado en

el 4rea del PC en Espafna”

€N PROFUNDIDAD

tatiles cuenta con la familia IdeaPad con las opciones del 720S y el 5208, que
exhibe 14 horas de autonomia. Hernandez asegurd que se va a apostar por el
uso de la memoria SSD, que llegara préximamente hasta 1 TB.

Y como no todo es movilidad en la vida, la marca ha presentado opciones
en el mundo de los todo en uno
con la serie 5208, con 23,8" y
que pesa solo 4,4 kilogramos. Se
vende en version tactil y no tac-
til. Tampoco olvida los monitores
que incluyen, en sus versiones

mas populares, pantallas HD.

La apuesta por la
tableta continua

No se olvida Lenovo de la tableta.
Un mercado que, a juicio de Os-
car Madrigal, responsable de ta-
bletas y de realidad virtual, ya ha
cesado su descenso. "Se trata, ahora, de un mercado maduro”. Se calcula
que este afo se venderan en Espafa entre 2,2 y 2,1 millones de tabletas.
"Queremos alcanzar la cuota que tenemos en PC con las tabletas”, desed.
El responsable calcula que el grueso de las ventas las aglutinara la familia
Tab 4 que cuenta con opciones mas avanzadas en la familia Tab 4 Plus que
cuenta con un accesorio opcional que lo transforma en una tablet ade-
cuada para los mas pequefios.

En el dmbito de la creatividad y la versatilidad, Madrigal recordé que la
apuesta es el Yoga Book, que ha conseguido vender mas de 10.000 uni-
dades en Espafia desde que se estrend como producto. Es un dos en uno
que llega en dos colores: blanco y rojo. Cuenta con bisagra de 360 grados,
lo que la hace mudar de posicion.

La realidad mixta, que alna la realidad aumentada y la virtual, es el prin-
cipal rasgo de Lenovo Explorer, unas gafas que permiten "al usuario es-
tar dentro del PC consumiendo cualquier contenido”. Ademas de su uti-
lidad en el mundo del gaming, Lenovo esta convencido de su desarrollo
en el mercado profesional. En-
tre sus posibilidades, permi-
ten acceder a Microsoft Office,
navegar por Internet, visuali-
zar programas de oficina vir-
tual, disfrutar de juegos de re-
alidad virtual, o explorar y
descubrir lugares mediante vi-
sitas hologréficas. i

Lenovo
Tel.: 902 181 449
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Huawei anuncia nuevas inversiones para su red de socios

"Vamos a seguir creciendo y el canal debe
ser parte més activa de este crecimiento”

A pesar de que el negocio
completo de la divisidon de
empresas de Huawei discurre
a través de las aguas del canal,
la compafia quiere que sus
socios desempenen un papel

mas activo en su desarrollo.
Para ello, la marca va a
promover entre los socios el
uso de los amplios recursos de
los que dispone. “Vamos a
incrementar la atencion al
canal y destinaremos una
mayor inversion, tanto en
equipos como monetaria”,

e

N

explicé Carlos Delso, director

de canal.
®C Marilés de Pedro)

Carlos Delso, director de canal de Huawei

e va a potenciar el temprano registro de
oportunidades, para que éstas se trabajen
de manera conjunta; y las actividades de

marketing se nutriran de un montante global
para Espafia que alcanza los 350.000 ddlares. Con ello, Delso
pretende que el canal se muestre mucho mds activo en la ge-
neracion del negocio. "Vamos a seguir creciendo y el canal
debe tener un papel mas activo en este crecimiento”, apuntd.
Asentado el negocio en las grandes cuentas y sin perderlas de
vista (Delso asegura que un tercio de las empresas del Ibex 35
son clientes de la multinacional), el desarrollo de las medianas
cuentas sera clave en los préximos meses. "Hay que sacar mu-
cho mas provecho de este mercado mediano en el que el ca-
nal tiene un peso mucho mayor", insistié. En la actualidad el
50 % del negocio procede de la gran cuenta mientras que la
otra mitad del negocio la genera la mediana cuenta y el run rate.
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Mapa de canal

Tras mas de un lustro de desarrollo en Espafia, la division de
empresa exhibe buenos numeros de canal. En la actualidad
200 compafifas se han sumado a su mapa de distribucion al
que Delso no pretende engrosar mucho mas; pero si darle un
mayor valor potenciando el desarrollo de soluciones, de ma-
nera conjunta, con los socios que exhiban ese perfil. "Se trata
de socios que cuenten con una especializacién en mercados
verticales y que demuestren un conocimiento de sus clientes".
Junto a los segmentos mas tradicionales, comunes a nivel eu-
ropeo, Delso sefaléd que en Espafia se va a promover, por
ejemplo, el trabajo con compafiias especializadas en el seg-
mento de la pyme y en el drea del turismo v las ciudades in-
teligentes vinculadas con él.

Ademas de estos socios de soluciones, la marca mantiene su
tradicional grupo de integradores, que se encargan de realizar



las implantaciones; vy la lista de alianzas, que se nu-
tre de compafilas que potencian el desarrollo tec-
noldgico (como es el &rea LTE, la industria 4.0 o el
segmento TI).

La especializacion en mercados verticales convive
con las tradicionales areas de especialidades de la
marca que se reparten entre el area Tl (que recoge
el negocio de los servidores, el almacenamiento o
el centro de datos), el segmento IP (redes), las co-
municaciones unificadas y el acceso a la fibra.
Las operadoras, legado de su negocio mas tradi-
cional, son socios muy activos en el negocio de
empresa (generan alrededor del 20 %). De su
mano han ido a muchos de los proyectos "Escue-
las conectadas" que se han generado a lo largo de
este afio y que han convertido a Huawei en el fa-
bricante que mas se ha llevado. "Vodafone y Tele-
fonica han sido las operadoras que nos han ayu-
dado a ganarlos”. Lo que no quiere decir que sean
las Unicas telcos con las que se hayan aliado. "He-
mos presentado proyectos con todo tipo de ope-
radoras”, reconocié. Una lista que se ampliard a
otro tipo de socios en los préximos concursos
publicos en el dmbito educativo ya que exigiran
mas funcionalidades ademds de la conectividad.

Relato de recursos

La lista de recursos de Huawei es amplia. Lo que falta es que los
socios hagan un uso mas regular de los mismos. La marca pre-
sume de su centro de servicios y soporte ubicado en Bucarest;
un centro que Delso reconocié que el canal espafiol ya esté ha-
ciendo uso de él. Junto a él, Huawei cuenta con un OpenlLab en
Munich, orientado al desarrollo de soluciones y que ya ofrece co-
bertura a Espafia. Delso
anuncié que la marca
abrira 15 nuevos laborato-
rios en los proximos 3
afos. "Lo que da unaidea
clara de nuestra vocacién
por el desarrollo de solu-
ciones, en colaboracion
con nuestros socios, para
servir mucho mejor al
mercado".

Las tareas logisticas tam-
bién se han rentabilizado gracias a los centros de distribucién
con los que cuenta en Holanda y Hungria. "Los productos llegan
al canal en Espafia en menos tiempo que antes", aseguro.

La promocién del programa de demos, que permite al canal
acceder a los productos a precios ventajosos, y el renovado
programa de incentivos para los comerciales de los partners
cierran esta cartera de recursos.

200 companias se han sumado a
su mapa de distribucidn al que
Delso no pretende engrosar

mucho mas

€N PROFUNDIDAD

Los mayoristas siguen siendo pieza clave. La marca mantiene

su equipo de recursos especificos para estas compafiias.
Delso valord positivamente la incorporacion de Aryan Comu-
nicaciones el pasado mes de mayo. "Hemos hecho nuevo ne-
gocio con ellos a través de nuevos partners", Un negocio vin-
culado con el drea Tl y que exhibe una mayor autonomia.

Buena marcha
del negocio

Sin poder ofrecer cifras
concretas, Delso se li-
mitd a decir que el afo,
por el momento, esta
siendo bueno. El pasado
afio la division de em-
presa de Huawei cerro
ejercicio con un ascenso
del 70 % en su negocio,
lo que le permitié generar al alrededor del 10 % de la factu-
racion de la multinacional en Espafia. Un peso que supuso al-
rededor de 100 millones de euros de un total de 1.000 mi-
llones que suman el negocio global. i

Huawei
Tel.: 91 384 90 99
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AOC y MMD se acercan a la primera posicion
del mercado de monitores en Espana

El grupo AOC y MMD, que comercializa los monitores Philips, esta afianzando su posicion en el mercado de

monitores tanto europeo como espanol. Tomas Schade, vicepresidente europeo de AOC&Philips, recordd que la

compafiia TPV, propietaria del grupo, acapara el 34,8 % de la produccidon de monitores en el mundo y esta fortaleza

le permite desarrollar una estrategia centrada en el producto.

Este modelo de negocio le ha llevado a escalar
posiciones en el mercado europeo v a situarse
en el tercer puesto del ranking de marcas mas
vendidas.

Este crecimiento se ha reflejado también en el
mercado espafiol y el grupo se mantiene en la
segunda posicién. Agustin de los Frailes, country
manager de MMD/AOC Iberia, destacé que “el
grupo AOC/MMD ha mantenido un crecimiento
constante durante 5 afios. Ambas marcas se con-
solidan en un segmento muy competitivo cre-
ciendo un 6 % mas que la media del mercado de
monitores".

La clave de este crecimiento se encuentra en su
capacidad para responder a la demanda actual
de monitores con pantallas mas grandes y re-
soluciones superiores. El segmento de los mo-
nitores a partir de 24" es el que mas crece, des-
tacando el incremento del 11 % de los monitores
de 27"

Philips y AOC se han posicionado como lideres

en la venta de monitores de 24" durante dos se-
mestres seguidos. Segun indicé de los Frailes su
propuesta seguira basandose en ofrecer panta-
llas de tamafio mayor, con un disefio atractivo,
que ofrezcan la maxima calidad de la imagen y
conectividad.

El grupo también presento las Ultimas noveda-
des del catalogo de las dos marcas.
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Philips

MMD estd apostando por el 4K y ha presentado
nuevos modelos con esta resolucion. El Philips
328P6VJEB destaca por su ergo-
nomia, ya que permite al usuario
adaptar el monitor tanto en al-
tura, como en giro y rotacion,
mientras que el 322P8V, de 322",
incorpora las nuevas tecnologias
HDR, para ofrecer una mejora en
la calidad y la reproduccién de
imagenes. Otra de las novedades
destacadas es el monitor de 40",
el modelo Philips BDM4037UW,
con pantalla curva y tecnologia Ultra Wide Color.
Dentro de la oferta de paneles curvos ha sumado
tres nuevos modelos: el Philips 328E9Q , con pan-
talla sin bordes en tres lados para mejorar la tran-
sicion en entornos de multi monitor; el Philips
328E8QJAB5,de 32" y el ultrapanoramico Philips
3L9XFIEW, de 34", equipado con
la tecnologla CrystalClear.

Otro de los nuevos monitores
destacados es el Philips
258B6QUEB, de 25", que cuenta
con una conexiéon USB-C vy
puede usarse con cualquier tipo
de ordenador, periférico o in-
cluso consola con USB-C.
Segun anuncié Alfonso Cle-
mente, jefe de producto de AOC
para Europa, Philips tiene previsto entrar en el
mercado del gaming, pero de un modo dife-
rente. Lanzard durante el primer trimestre de
2018 la serie Momentum de pantallas para con-
solas con tecnologia HDR.

AOC
Bajo la marca AOC, el grupo estd apostando por
el disefio y fruto de esta apuesta es su colabo-

racion con Estudio F.A Porsche para lanzar una
nueva gama de pantallas. Las AOC PDS241 y

PDS271, de 24" y 27" respectivamente, integran

el cableado en un soporte asimétrico para ofre-
cer un entorno agradable. Esta colaboracion ten-
drd su continuacion el préximo afio con el lanza-
miento de la segunda generacion de estos
monitores. El grupo también estd impulsando la
gama AGON dedicada al gaming. Ha lanzado
tres nuevas pantallas para responder a las nece-
sidades de los jugadores mas competitivos. El
modelo AG251FG cuenta con un panel de 25" y
una tasa de refresco de 240Hz, ademas de un
tiempo de respuesta de tan solo 1ms; mientras
que el AG322QCX tiene una pantalla curva de
31,5" y un disefio sin marco en tres lados.

La otra novedad en esta serie es el AG352UCG,
un monitor con pantalla curva de 35" que en-
vuelve al jugador para crear una atmdsfera in-
mersiva y hacer los juegos ain mas reales.
AOC también quiere trasladar sus caracteristicas
diferenciales al segmento profesional. Ha lan-
zado dentro de la serie 90 el monitor AOC
Q2790PQU, que esta pensado para entornos la-
borales exigentes. Dispone de un panel QHD
de 27", un disefio sin bordes en tres lados y op-
ciones ergonomicas. il

MMD Group
www.mmd-p.com
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