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Buenas perspectivas de negocio para este ano

Como serd 20187 ;Se consolidara el crecimiento que ha caracterizado
a 2017? Arranca un nuevo afio, un ejercicio que la mayoria de los ac-
tores TIC en Espafia contempla con optimismo y con oportunidades
de mercado. Como es tradicional en estas fechas, se recoge la opi-
nion de fabricantes y mayoristas acerca del nuevo afio, caracterizadas todas ellas por

el optimismo. i

Sigue en pag. 8
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Commvault prevé un ano de crecimiento en Espana

“Hay un interés renovado por todo
lo que tiene que ver con la gestion
y la proteccion del dato”

Desde el pasado verano Commvault cuenta con nueva responsable en Espafia y Por-

tugal: Eulalia Flo. La directiva se marca, como gran objetivo, ayudar a los clientes a
que extraigan mucho mas valor del dato. "Hay un interés renovado por todo lo que
tiene que ver con la gestion y la proteccidn del mismo". La marca crece a buen ritmo
en el mundo, con Europa y Espafia, creciendo, incluso, por encima de lo que marca

la corporacion. i

Sigue en pag. 5
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Ingram Micro y ESADE formaran
conjuntamente al canal

La transformacion digital implica al canal, ademas de importantes oportuni-
dades de negocio, una mayor formacidn que abarca mucho mas alla del co-
nocimiento tecnoldgico. Para ayudar al canal en la misma, Ingram Micro ha
sellado una alianza con ESADE, una de las mas importantes escuelas de ne-
gocio del mundo, para poner en marcha "Program in Digital Transformation
for Ingram Micro", un completo programa de formacidn para ayudar a que
el distribuidor apruebe esta compleja materia. i

Sigue en pag. 24
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El software de gestion en los tiempos de
la transformacion digital. .. y la nube

Soplan buenos tiempos para el software de gestion. 2015 y 2016 fueron
dos buenos ejercicios para este segmento tecnoldgico y 2017 no ha roto
la tendencia. La buena marcha de la economia espaiiola y los inevita-
bles cambios regulatorios han tirado del negocio en Espafia. También la
nube: aunque el entorno tradicional sigue defendiendo su territorio,
poco a poco las empresas estan confiando en que sus soluciones pueden
reposar en las alturas. Y en 2018, si nada se tuerce, seguira con idéntica

buena sintonia. N'

Sigue en pag. 26
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Queridos Reyes Magos: cuarto
y mitad de racion digital

Cerramos 2017y arrancamos 2018. Un afio nuevo en el que, analizanda las opi-
niones de los principales fabricantes y mayoristas del sector, se presenta con bue-
nas perspectivas de negacio. Tras un 2016 convulso, en 2017 se volvid a recupe-
rar el ritmo de crecimiento. El crecimiento del PIB en Espana, segun las previsiones
del FMI, estara entorno al 3,1 %, lo que supone uno de los mas altos de la UE. Tam-
bién se ha mejorado el empleo, con un descenso en los niveles de paro. Una
buena naticia que, sin embargo, deberia ir acompanada de una mejora en la cali-
dad de ese empleo. Tarea prioritaria para este 2018.

Elsector tecnologico, con una ubicacion completamente trasversal en la so-
ciedad, ha notado este buen clima econémico. Las empresas han retomada la
senda de la inversion, en mayor o menor medida, o que ha repercutido en el ba-
lance de las tecnoldgicas. Y no solo de ellas. También los mayoristas han recu-
perado el pasa: tras un 2016 en el que el sector apenas crecio un 1 %, en 2017 el
crecimiento se ha elevado: hasta el mes de septiembre éste se situaba en un
8,7 %. Un ascenso que ha tenido como palanca principal el segmento de la tele-
fonia que, con la liberalizacion de los terminales, que ya acumula algunos anos,
ha supuesto para el canal una importante fuente de negocio. No ha sido la Unica:
en Espana, a diferencia de otros paises de su entorno, el PC ha mantenido el tipo
con dignidad. Tampoco ha desentonado el mercado de la impresion del que tiran,
cada vez mas, los servicios. Espana se colocd en algun momento en punta de lanza
de este segmento en la zona occidental europea, donde este mercado ha fun-
cionado mucho peor.

De caraa 2018, el optimismo es la carta reinante. El segmento tecnolégico se
mueve y la famosa y omnipresente transformacion digital se torna, si o si, en un
catalizador del negocio. Un catalizador que, antes de ayudar a aplicarlo en los
clientes, también debe ser integrado en la propia estrategia de los actores tec-
nologicos: fabricantes, mayoristas y distribuidores. Coma se repite hasta la sa-
ciedad, esta mutacion digital va mucho mas alla de los conceptos tecnologicos
y su “mera” aplicacion. Implica un andlisis de los modelos de negocio, de su
adaptacion a las nuevas exigencias del mercado (con nuevos empleadas forjados
en lo digitaly exigentes clientes que han mamado de la red de redes desde su mas
tierna infancia) y, sobre todo, de los empleados de las empresas. Dar el salto a lo
digital implica enormes riesgos v, al mismo tiempo, se torna obligatorio si no se
quiere perecer en elintento.

Elcanalno puede escapar a este reto. Primero, arrancando con estrategias de
negocio que preparen a sus equipos para abordarlo de manera interna; y, segundo,
ayudando a sus clientes a implantar su propia estrategia digital. La formacion es
necesaria y no solo en las nuevas tecnologias: es basico formarse en direccion,
estrategia o gestion del cambio. En este sentido, es loable la iniciativa de Ingram
Micro de aliarse con ESADE para ayudar en esta materia.

Tampoco los medios de comunicacion que relatamos lo que pasa en el sec-
tor somos inmunes a estos cambios. Al contrario. Es obligatorio que afrontemos
nuestra propia transformacion digital sin falta o sigamos ahondando en ella. Por
ello, en nuestra tradicional carta a sus majestades de Oriente, los inimitables Re-
yes Magos, les vamos a pedir una buenaracion de transformacion digital. Que nos
sirva para crecer y ajustar estrategias. Eso si, sin olvidar nunca de dénde venimos.

iFeliz ano! L
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DE LAS OPINIONES EMITIDAS POR NUESTROS COLABORADORES Y ANUNCIANTES.
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EN PRIMERA PERSONA

"Queremos ayudar a los clientes a que

extraigan mucho mas valor del dato-

Los fabricantes que han hecho del dato la razén de ser de

su negocio estan de enhorabuena. La tirania digital y las
nuevas exigencias de un mercado que prima el dato las
han permitido crecer y acercarse a los clientes
aportandoles mucho mas valor. Commvault es un claro
ejemplo. Eulalia Flo, directora general de la compania en
Espana y Portugal desde el pasado verano, cree que hay
un interés renovado por todo lo que tiene que ver con la
gestion y la proteccion del dato. Una situacion que les
permite, como especialistas en él, disfrutar de muy
buenas perspectivas de negocio para los proximos meses.

esde el mes de julio lidera la
direccion de Commvault en
Espaiia y Portugal, ;qué ob-

jetivos se ha marcado al
frente de la compaiiia?

Commvault estd muy bien posicionada en un
mercado en el que el dato toma cada vez mas
importancia. Queremos ayudar a los clientes a
que extraigan mucho mas valor a ese dato, a mi-
marlo y cuidarlo. El entorno de proteccion de
datos tiene un halo de entorno aburrido v, sin
embargo, sigue siendo un reto que no se puede
olvidar. Mi objetivo es conseguir que la compa-
fia refleje, en su cuota de mercado, la presencia
que le corresponde por su potencial. Lograr
que las empresas tengan una estrategia global,
independiente de las diferentes plataformas, y
que desarrollen una capacidad suficiente para
extraer mas informacion de las copias secunda-
rias: un area en el que hay mucho dinero inver-
tido en lainfraestructura y al que hay que sacarle
rentabilidad.

La compaiiia acaba de cerrar su tercer trimes-
tre fiscal el pasado mes de diciembre. La mar-
cha de la corporacién en el primer semestre

®C Marilés de Pedro

esta siendo muy positiva, con
crecimientos en el negocio de
un 9 % en el primer trimestre y
un 5 % en el segundo. ;Qué
balance haria del negocio en
Espafa en estos seis primeros
meses? ;Se esta en consonan-
cia con estos resultados?
Europa esta creciendo a mayor ritmo y Espafia
esta en la misma realidad, creciendo también
por encima de estos numeros. En nuestro pais se
estd invirtiendo en mas recursos y también en la
manera en la que nos estamos acercando a
nuestros clientes, lo que se refleja en el creci-
miento que estamos teniendo. Ademas hay un
buen momento econdmico en Espafia.

La empresa esta centrada en el mercado de
las medianas y grandes empresas. Viendo el
panorama en Espaiia, ;cuales diria que son las
mayores carencias que presentan en materia
de gestién del dato?

Hay un interés renovado por todo lo que tiene
que ver con la gestidn y la proteccidn de la in-
formacién. Se esta tomando una mayor con-
ciencia de los problemas que determinados

-,

Eulalia Flo,
directora general de Commvault en Espana y Portugal

ataques estan provocando en la informacion:
ademas el cambio normativo provocado por el
GDPR hace que las compafilas sean conscien-
tes y que decidan revisar sus procesos.

Ademas de esta concienciacion estamos viendo
proyectos en compafias de todos los tamafios;
pero hay un camino largo por recorrer, por ejem-
plo, en todo lo relacionado con el puesto de tra-
bajo y la gestion de los datos en este entorno.

Hace un lustro Commvault decidié dar un
salto estratégico. Hasta ese momento, su en-
torno tradicional era la integracién OEM;
pero decidié ir mas alld y lanzarse a una co-
mercializacidn mas abierta de sus productos.
¢Coémo calificaria ahora la compaiia? ;Su
imagen y, por tanto, su negocio es comple-
tamente diferente?
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EN PRIMERA PERSONA

El ecosistema ha cambiado y las compafias
compran de una manera diferente; por tanto, es
esencial rodearte de alianzas y de socios locales
para poder abordar los proyectos de la manera
en la que las empresas lo necesitan. Es muy im-
portante crear una oferta que dé valor a los
clientes y contar con un canal que esté prepa-
rado, que conozca en profundidad esta oferta'y
que puede acompanfar a los clientes en esta
transformacion.

En ese entorno tradicional, de los OEM, la
marca trabaja con un ramillete de compaiiias
en el que aparecen fabricantes como Fujitsu,
Hitachi Data Systems, NetApp, Cisco o HPE.
¢Ha variado esta relacion? ;En qué se basa
ahora?

Estamos dando soluciones distintas ya que en
las empresas permanecen los entornos tradi-
cionales, que siguen creciendo; y junto a ellos
estan arrancando los procesos de transforma-
cion digital. Hay un concepto de moderniza-
cion del centro de datos. Por tanto, las empre-
sas, cada una de ellas, necesitan proyectos
distintos. Esta desapareciendo la compra tradi-
cional y se estd yendo a proyectos. Por tanto,
con cada uno de estos OEM observamos las
areas especificas de desarrollo conjunto y qué
valor podemos dar a los clientes de manera

conjunta.

El dato es el mana de las empresas. Comm-
vault se califica como "experta"
en la materia. Nacida al amparo
del backup, durante un tiempo
esta palabra parece que perdié
glamour y ahora, de nuevo, se
vuelve a hablar de él. ;Cémo hay
que concebir ahora el backup?
¢Hay que reivindicarla de
nuevo?

Muchas empresas piensan en el
backup como en el proceso de llevarlo a cabo.
Y, sin embargo, lo mas importante es entender
como se deben proteger los datos y para qué.
Y dentro del concepto se incluyen temas rela-
cionados con la alta disponibilidad, con la recu-
peracion ante desastres o con la proteccion
frente a ataques.

En nuestro caso. estamos yendo un paso mas
alld porque estimamos que el 70 % de las inver-
siones en almacenamiento siguen destindndose
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a las copias secundarias y las empresas quieren
extraer mas valor de las mismas. Commvault
esta invirtiendo en ello para permitir el desarro-
llo de entornos para multiples usos adicionales.

En este viaje del dato, Commvault ha evolu-
cionado desde la proteccion y la recuperacion;
hasta la gestion, el acceso y la operacion. ¢Ya
se contempla asi a la compafia en el mercado
o todavia se la relaciona Unicamente con el
backup?

El mercado estd viendo el cambio aunque tam-
bién depende del grado de madurez del cliente
y de su perfil mas o menos tradicional con he-
rramientas especializadas para cada necesidad.
Aquellos que tienen una vision mas global, si nos
estan percibiendo asl.

Se dice que es un momento excelente para
este tipo de servicio. Gracias a la incorpora-
cion de nuevas tecnologias, como la hipercon-
vergencia, o la expansién de la nube parece
que ya no sirven las soluciones tradicionales
de backup. ;Qué proyectos se estan llevando
a cabo en las empresas espanolas?

Las empresas estan siendo muy conscientes de
que el backup tradicional ya no sirve; aunque
también depende del tamafio de la compaiiia.
Hay todavia clientes que siguen pensando de
manera tradicional y que creen que deben pro-
teger, de manera especifica, cada entorno en lu-
gar de tener una gestion integrada.

“Hay un interés renovado por todo

lo que tiene que ver con la gestidn

Commvault ha mantenido a lo largo de los
afnos un posicionamiento muy importante en
el entorno de los proveedores de servicio. Con
los tradicionales (como es el caso de Acens, IE-
CISA, BT o Itconic), con estas nuevas exigen-
cias, ¢han cambiado las reglas del juego?

Commvault aposté desde un principio por los
proveedores de servicio y seguimos invirtiendo
en esta linea. Estas compafiias suponen un reto
en la gestion comercial interna para que en de-

terminados proyectos no se produzcan conflic-
tos en los clientes. Esto no es sencillo lo que ha
provocado que otros fabricantes no estén afron-
tando de manera adecuada este reto, lo que
provoca que no estén haciendo lo que requiere
el mercado. En el caso de Commvault este pro-
blema no existe.

Los proveedores de servicios son clientes muy
exigentes y estamos evolucionando con ellos en
modelos contractuales, afiadiendo funcionali-
dad especifica para evolucionar nuestros pro-
ductos en funcion de lo que necesitan. Se estan
lanzando nuevos servicios desde el backup
como servicio, que fue lo primero, hasta la re-
cuperacidn ante desastres, un drea que encaja
perfectamente en su tipologia; o la proteccién
del puesto como servicio.

La ubicacién de los centros de datos y su lo-
calizacién mas cercana a los clientes, ;es un
factor que pesa en los proyectos en Espaiia?
Hay una preocupacion real en las compafiias
por querer saber dénde estan sus datos y para
muchas, llegado un determinado momento, se
convierte en un salto de fe cuando deciden op-
tar por proveedores que no estan en Espafia. Se
trata de una cuestion de confianza porque hay
compafiias que garantizan absolutamente el
cumplimiento de todas las regulaciones. Otro
asunto es que los clientes lo vivan asi. Es cierto
que muchas empresas siguen prefiriendo a un
proveedor que esté cerca.

Hay un abanico enorme de tipo-
logias en los proveedores de
servicio: desde la prestacion de
servicios completamente estan-
darizados hasta los servicios
gestionados, mas a medida de
los clientes.

y la proteccién de la informacion”

Hay un objetivo, ademas, de

mover a los tradicionales inte-
gradores de sistemas a que den este paso al
servicio gestionado. Por el momento solo el
10 % de su canal tradicional lo esta haciendo.
¢Es un objetivo que todos evolucionen en este
camino?
Hay mucha creatividad y modelos de servicios
muy distintos. Creo que el 100 % debera evolu-
cionar hasta este tipo de negocio. La mayoria
debera desarrollar un servicio mixto porque de-
ben adaptarse a lo que quieren los clientes, lo



que también incluye, por ejemplo, la gestidn de
la infraestructura que siguen comprando.

Hay algunos que tienen un plan muy claro de ha-
cia donde quieren ir y hay otros que van pro-
bando: aparte de los procesos de concentracion
que se dan en el mercado.

La nube es una de las grandes panaceas; sin
embargo, las previsiones de subida de las em-
presas a la misma se ha retardado y los siste-
mas tradicionales siguen manteniendo una
gran presencia. ;Observa todavia mucho reco-
rrido para estos entornos?

Es un mundo en transformacion. Una parte del
atractivo de la nube es el modelo diferente de
contratacién. Commvault ha lanzado un nuevo
modelo de suscripcion que permite, en lugar de
que las empresas se doten de infraestructura
que puede que posteriormente no utilicen, la
adquieran y paguen a medida que la necesiten.
La nube es una manera de consumir tecnologia
y en esto si que se estan cumpliendo las pers-
pectivas. El SaaS (software como servicio) es
una tendencia que se esta consolidando. Ade-
mas, estamos apostando por el multicloud, en el
que podamos ayudar a las empresas a gestionar
estos entornos. Lo que se va a acabar impo-
niendo es el concepto de nube hibrida.

En los mercados mas pequefios estamos apos-
tando por trabajar con proveedores de servicio
y casi todo nuestro canal se esta transformando,
dando servicios. No creo que las empresas mas
pequefas se vayan a la nube publica sino a en-
tornos locales, cercanos.

La marca descansa la totalidad del negocio en
el canal. Ademas de los socios OEM y las alian-
zas estratégicas, se trabaja con un grupo de
socios conformado por 80 compaiiias, centra-
das en el segmento enterprise y del midmar-
ket. ;Se busca un mayor nimero o la idea es
intensificar el negocio con cada uno de ellos?
Ambas cosas. La base de nuestro crecimiento es
estar mas cerca de nuestros clientes. Ya no com-
pran solo una infraestructura, ni unas licencias de
software, sino un proyecto global. Por tanto de-
bes contar con un canal que dé servicio y co-
nozca tu tecnologia pero también el resto de
tecnologlas sobre las que te integras. Debemos
asegurarnos que tenemos el canal adecuado
para cubrir a todos los clientes y, por ello, esta-
mos estudiando ampliar el ndmero. Y ademas

EN PRIMERA PERSONA

“Las empresas estan

siendo muy

! conscientes de qu

debemos contar con una cobertura geografica

adecuada y estamos estudiando completarla.
No hay un objetivo de reclutamiento en el nu-
mero de socios sino contar con el canal ade-
cuado.

Recientemente Commvault ha anunciado que
va a hacer patria en la pyme, a través de bun-
dels que alejen la idea de que Commvault es
solo una compaiiia para el mercado enterprise.
¢Qué iniciativas se van a poner en marcha para
conseguirlo? ¢(Por qué es Util un mayorista
como Arrow?

El producto de Commvault tenia fama de ser
complejo. Cuando se ofrece mucha riqueza con
un Unico producto, para gestionar multiples en-
tornos, se puede trasladar una complejidad. Lo
primero que hicimos, y una gran parte del mer-
cado todavia no lo ha percibido, es que la in-
terfaz de usuario se ha simplificado mucho. Y en
este apartado estamos trabajando con nuestro
mayorista Arrow para realizar videos tutoriales
para mostrar que no es un despliegue complejo.
Ademas hemos trabajado en el licenciamiento
para ajustar el coste. Y, por Ultimo, contamos
con appliances que proporcionan una solucién
todo en uno que simplifica la compra y el des-
pliegue en determinadas compafiias. Por Ultimo,
el apoyo de los proveedores de servicio nos
permite acceder a este tipo de compaiiias.

El GDPR marca el paso del negocio en los pré-
ximos meses con la obligatoriedad de cumplirlo
el préximo 25 de mayo. Un reciente estudio de
Commvault avisaba de que solo un 12 % de las
compafiias estd preparada a nivel mundial.
¢C6émo se vislumbra el panorama en Espafia?

GDPR es complejo. Para implantarlo lo primero
que se necesita es conocer donde esta el dato,
quién lo utiliza y como se esta utilizando. Comm-
vault puede ayudar en estas tareas, incluso ayu-
dar en las auditorias. Ya estamos trabajando con
muchos clientes en el entorno de las copias se-
cundarias en la gestion del dato. Pero es un pro-
yecto vivo que requiere una revision continua.

Ademas de esta oportunidad de negocio, ;qué
otras se desarrollaran a lo largo de este afio?
¢Como se prevé el final de afio fiscal el pro-
ximo 31 de marzo?

Va a ser un buen afio. La compafia ha invertido
en Espafia y estamos trabajando en llevar la ex-
celencia a todas las areas, lo que se va a notar en
nuestra cifra de negocio. En el mercado hay un
interés renovado por el backup y por la protec-
cion de datos. Ademas, estoy viendo muchas in-
versiones en torno a la modernizacion del cen-
tro de datos que, en ocasiones, supone un
replanteamiento de como debe ser la protec-
cion completa, lo que supone una consolidacion
de estos entornos. Con el GDPR, es un momento
para pensar en dar un paso mas alld de estos en-
tornos de backup e incorporar otras cuestiones.
Por Ultimo, con el ransomware los entornos que
estaban menos protegidos, como es el caso del
puesto de trabajo, se esta tomando una mayor
conciencia de que una Unica estrategia de ci-
frado no es suficiente. En definitiva, al realizar el
andlisis de lo que se tiene, dénde estd y para
qué se usa, las empresas toman conciencia de
nuevas necesidades que se ponen encima de la
mesa y se analizan en profundidad. i&i

Commvault
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Asi sera

Fabricantes y mayoristas adelantan sus previsiones de cara a 2018
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¢Como sera 20187 ;Se consolidara el crecimiento que ha caracterizado a 20177 Arranca un nuevo afio, un ejercicio que la
mayorfa de los actores TIC en Espafia contempla con optimismo y con oportunidades de mercado. Algunos de los mas

representativos proveedores y mayoristas vaticinan como sera 2018 respondiendo a estas dos cuestiones:

1.- Tras un complicado 2016, en 2017 retorn6 el crecimiento a la economia espaiiola y, por ende, al segmento

tecnoldgico. ;Como se vislumbra 2018? ;Qué factores marcaran el paso de las TIC en el préoximo ejercicio?

2.- En el caso concreto de su compaiiia, ;cuales son las areas donde observa una mayor oportunidad de negocio?

1.- 2018 va a ser el afio de la consolidacion del cloud. Tras
varios afios de emergencia de diferentes tecnologfas nos en-
contramos, posiblemente, en el momento en el que la ma-
durez de los usuarios ha alcanzado el nivel adecuado para
escoger la mejor forma de consumir sus datos. Este mismo
consumo de datos determinard las arquitecturas informati-
cas donde los micro data centers emergerdn para dotar de
computo fiable, sequro y gestionado cerca del usuario, sea
éste persona 0 maquina; lo que conduce a otra de las ten-
Jorge Jiménez, dencias para 2018: el Internet of Things. Los ecosistemas ne-

product manager Iberia IT division cesarios para el loT también estdn empezando a coger

de Schneider Electric forma y eso generara nuevos proyectos. En este escenario del

edge, la estandarizacion sequird las dos grandes tendencias
del momento: los micro data centers y la hiperconvergencia.

2.- 2018 puede ser el afio en que nuestra solucion modular HyperPod para data centers y las bate-
rfas de Li-ion para UPS den el gran despeque. Los data centers optardn cada vez mds por una mayor
flexibilidad y modularidad, por lo que serd tendencia el disefio con estandarizacion de pods con mé-
dulos practicamente independientes que compartan la minima infraestructura fisica y que, por tanto,
permita a los usuarios crecer en base a ello. Fl trabajo de fabricantes como Schneider Electric con gi-
gantes de Internet, asf como iniciativas como Open Compute 0 Open19, estd posibilitando soluciones
de infraestructura Facility e IT disponibles a nivel empresarial que empezardn a validarse especialmente
en las principales empresas del pafs como una opcion rentable a medio plazo.

Adicionalmente, para poder dotar de computo cerca de la generacién de los datos en las nuevas apli-
caciones derivadas del Internet of Things, existe una gran oportunidad de negocio en pequefas solu-
ciones de centros de datos (micro data centers) que permitan desplegar soluciones sequras, fiables y
gestionadas en multitud de ubicaciones y de forma estandarizada.
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®{ Marilés de Pedro}—

1.- 2017 ha sido un gran
afio en el sector tecnoldgico.
En nuestro caso particular,
todas nuestras lineas estra-
tégicas han tenido un im-
portante crecimiento: las so-
luciones de sequridad,
networking, data center o

education, destacando es-
pecialmente nuestra linea

cloud, que ha sido la de ma- Inaki Lopez, country manager

para Espaia de Arrow ECS
yor crecimiento.

Nuestras predicciones para
2018 son muy positivas. La transformacion digital continuard siendo un

elemento principal. Ya es una realidad y mds que nunca el canal serd un
socio fundamental. Concretamente, la sequridad vivird un afio intenso y
emocionante, en parte debido al impacto que provocard la adaptacion que
las empresas deben hacer frente al GDPR, que comenzard su aplicacion
el proximo mes de mayo. Otras lineas que presentan buenas expectati-
vas y oportunidades son la cloud hibrida y, en especial, el lol.

2.~ Ademds de la consolidacion y crecimiento de los distintos mercados
en las lineas de sequridad, networking, data center y cloud, el drea que
nos ofrece mayores oportunidades serd el loT ya que engloba todas
nuestras capacidades. Nuestra bandera es “From the sensor o the sun-
set” que representa todas las capacidades que Arrow ECS puede ofrecer:
desde el sensor, pasando por las aplicaciones, a sequridad y la conecti-
vidad con las soluciones cloud hasta el recovery de las soluciones, todo
bajo un mismo programa integral.




1.- 2018 llega con muy buenas perspectivas. Para nuestra compaiifa 2017
ha sido un afio muy exitoso que hemos cerrado de manera muy satisfac-
toria ya que, probablemente, uno de nuestros mayores logros haya sido
consequir aumentar el porcentaje nacional de ventas de impresion y liderar
el mercado multifuncional laser. Lo que se espera del mercado espafiol en
este nuevo ejercicio es sequir impulsando la revolucion digital de las em-
presas y llevarla un paso mds alld. Si esto se consigue, as perspectivas del

TICen nuestro pais pueden consequir dos hitos: estar a la vanquardia de
latecnologfa y, ala vez, sequir apostando por el desarrollo econdmico que
necesitamos para mantener un crecimiento sélido.

Afrontaremos también nuevos retos en los entornos tecnoldgicos. La se-
quridad serd uno de los pilares claves a los que las compafiias espafiolas
internacionales tendrdn que hacer frente. Ya no basta con contar con una
infraestructura clara, sino que debemos ser capaces de garantizar a nuestros empleados y clien-
tes la mayor confianza, y eso serd a través de la sequridad. Un entorno sequro y libre de ries-
qos serd el reto de este 2018.

2.- En el afo 2018 observaremos dos pilares fundamentales: los servicios gestionados y la im-
portancia de la sequridad. Respecto a los servicios gestionados, veremos cémo las compaiias
empiezan a confiar mds en éstos, independientemente de su tamafio y recursos. Nosotros po-

José Ramon Sanz,
responsable de marketing de
producto de Brother

demos aportar un buen ejemplo: los Easy Packs, una formula en la que el
cliente final obtiene, en modo de renting, un equipo profesional, junto con
lainstalacion, el servicio postventa de Brather y los consumibles, por una
cuota fija mensual muy asequible.

La sequridad también serd un tema clave para las empresas ya que bus-
caran lograr un entorno libre de posibles pérdidas de material confidencial.
Para ello, en Brother contamos con SecurePrint-+, una solucién que permite
controlar el uso de las funciones de la impresora por cada usuario, a través
de una sencilla interfaz y sin la necesidad de contar con un servidor de im-
presion.

SecurePrint-+, ha sido desarrollada para empresas u organizaciones donde
se trabaja con datos sensibles y es necesario garantizar la privacidad: con-
sequimos preservar la confidencialidad de los documentos mediante la
tecnologia NFC (tecnologia inaldmbrica de corto alcance). Durante el proceso, los archivos se
envian a la impresora y quedan en espera hasta que el usuario propietario los libera por me-
dio de una tarjeta de identificacion. Para ello, cuentan con un lector interno NFC. La solucién
contribuye al ahorro, limitando el nimero de trabajos de impresion que normalmente quedan
abandonados en las impresoras.

Ninguna oficina deberfa sacrificar su sequridad invirtiendo grandes cantidades de dinero ni re-
nunciando a la calidad de sus documentos.

1.- Durante 2018, las empresas del sector TIC sequirdn creciendo
e implementando soluciones de sequridad cada vez mds avanza-
das ya que todo indica que la economia mejorard para ellas.

Avances como el Internet de las Cosas o las plataformas cloud ten-
drdn cada vez mds importancia en el entorno empresarial espafiol,
por lo que las compafiias que se dediquen a esto verdn cémo en 2018
su facturacion crece. Ademas, los negocios que antes se adapten a
la nueva regulacion europea GDPR aumentardn su ndmero de clien-

tes, al contrario que aquéllas que no sean capaces de actualizarse para
cumplir con la ley de la Unién Europea.

En 2018 esperamos mds ciberamenazas globales. £l pasado afio
vimos una muestra y este afio sequirdn llenando titulares en los
medios de comunicacion.

2.- £n Check Point tenemos tres grandes segmentos de desarrollo de negocio: el primero es sequir innovando
con el afdn de mejorar nuestros productos y ofrecer la mejor sequridad avanzada a nuestros clientes. El se-
qgundo, proveer de soluciones de sequridad capaces de proteger contra los ciberamenazas que aparecen dfa

Mario Garcia,
director general de Check Point
para Espana y Portugal

1.- Aprovecharemos
las nuevas oportunida-
des de inversion que se
presentardn durante
este afio puesto que la
inversion en tecnolo-
gayel camino a la di-

gitalizacion de las em-
presas es necesario e
’ irreversible.

José Manuel Echanove,

marketing country director

de Canon Espaia y Portugal 2.-Fn Canon, el forta-

lecimiento de nuestro
canal indirecto y su desarrollo, asf como los proyectos de digitali-
zacién y gestion documental que elaboramos con nuestros clien-
tes seran la palanca sobre la cual se cimentard el crecimiento de Ia
compafifa.

a dia. Es el caso, por ejemplo, de las clouds pblicas y privadas, a las que cada dia mds empresas se unen, a

los dispositivos inteligentes y a los terminales méviles, smartphones, tablets, smartwatches, etc. Por (ltimo,

el tercer segmento de desarrollo de negocio es llevar nuestra tecnologia a nuevos clientes.
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1.- La tendencia positiva de los tltimos

afios se va a mantener en 2018 con ciertos factores que, si bien han sido
parte de nuestro presente, también lo van a ser de nuestro futuro cer-
cano. Tanto la evolucion hacfa la transformacion digital con impacto di-
recto en proyectos de transformacidn del puesto, de movilidad, cloud,
loT o inteligencia artificial, como la preocupacién por la sequridad y la
proteccién de los datos y el acceso van a ser determinantes dentro de
|as prioridades de las organizaciones. Al final no hacemos si no ayudar
al negocio y proteger la informacién como uno de los principales acti-

vos de la organizacion.

2.~ Hace afios que nosotros venimos hablando de un nuevo concepto
de Cl0 como Chief Interpretation Officer, que ahora parece asentarse. Por
fin, la tecnologfa vuelve a su papel clave de elemento transformador en
el camino hacia un fin dltimo, completamente asociado a negocio y
donde el Cl0 es el intérprete o traductor del negocio en tecnologia. Es
en este aspecto de transformacion y traduccién donde nosotros nos des-

envolvemos especialmente bien y donde la transformacion es una
oportunidad y una realidad. Cloud, movilidad y sequridad no dejan de
ser componentes de los Secure Workspaces, que es donde nos encon-
tramos comodos y donde las empresas solicitan nuestra ayuda.

Santiago Campuzano,
director general de Citrix en
Espafa y Portugal

1.~ Para contar con una vision de lo que ha pa-
sado en el mercado mayorista en los dltimos
afios, habrfa que recordar que la facturacion del
afio 2007 fue de 8.033 millones de euros, su-
mando el mercado IT mds la telefonia que era
objetivo de negocio de los mayoristas. Desde en-
tonces y hasta 2013 se produjo un decrecimiento
muy importante (en 2013 la facturacion fue de
5.913 millones). En 2014 se produjo un repunte
del 9%, en 2015 de un7 %y en 2016 la cifra
volvid a caer un 5 %, facturandose 6.540 millo-

E- = .
José Maria Garcia,
country manager de Esprinet
Ibérica y director general de
Esprinet Portugal

nes. Con respecto a 2017,y después de tener los
datos de crecimiento hasta el tercer trimestre, el

crecimiento se ha cifrado en un 9 %; ahora bien,
deberfamos analizar con profundidad dénde se han producido esas subidas. Como dato mds
significativo, los smartphones han crecido un 31 % y representan més de un tercio de ese
crecimiento. Tenemos que pensar que la telefonia libre no lleva muchos afios en este pafs;
por tanto el ndmero que ahora ayuda, antes no lo hacfa ya que todo se vendia a través de
los operadores. También es cierto que otras lineas maduras estan aumentando, a un buen
ritmo aunque inferior. Es el caso, por ejemplo, de los portdtiles, que crecen mds de un 3 %,
los sobremesas, con un 10 % y otros negocios como monitores 0 memorias.
De cara a 2018, sequiremos apostando por los negocios que estdn tirando con mas
fuerza, pero nos arroparemos con nuevas tipologias de producto que ya empiezan a ge-
nerar importantes ingresos.
Los negocios unidos al coste por uso sequirdn siendo parte de nuestra inversion ya que es-
tdn dejando de ser el futuro y se estdn convirtiendo en negocios de presente.
Los mercados se sequirdn concentrando y, dependiendo de la velocidad a la que lo hagan,
determinardn los factores principales que marcaran 2018.

2.~ Ademds de los negocios habituales e, incluso, algunos maduros que todavia podemos
explotar muchisimo por las distintas especializaciones que estamos trabajando dentro de
la compaia y todos los negocios que lleven implicito un servicio afiadido. El secreto de este
afio serdn la especializacidn y el servicio.
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Ty 2.-2018 va a ser el afio de la in-
corporacion responsable de tecnologia.
Las compras de tecnologia, tanto en en-
torno publico como en el dmbito corpo-
rativo, van a incluir més criterios de res-
ponsabilidad social corporativa (RSC)
como aspectos medioambientales y so-
ciales, permitiendo que el proceso de
compra sea mucho mds abierto, cola-
borativo y que permita alcanzar los ob-
jetivos medioambientales a nivel glo-

. . . Oscar Visuiia,
bal. El disefio ecoldgico y el rendimiento

director de la division

medioambiental de las soluciones tec- Business de Epson Ibérica

noldgicas van a resultar factores deter-
minantes en las adjudicaciones, tanto en el sector pblico como en el privado. Los

préximos 18 meses van a mostrar un importante incremento de compras en pymes
basadas en criterios de RSC.

En ese contexto, la inyeccidn de tinta va a resultar clave. Sumado a los extraordi-
narios resultados medioambientales en comparacion con el Idser, como la reduc-
cion de un 96 % de consumo energético o la reduccion de un 92 % de emisiones
de (02; los estudios de mercado apuntan hacia valores de 34.000 millones de eu-
ros e importantes crecimientos (desde 2015 ya ha crecido un 15 % alcanzando una
cuota del 40 %). Una apuesta a sequro, como hemos evidenciado con nuestro em-
pefio por esta tecnologia mds amigable con el medio ambiente, con la que esta-
mos convencidos de que nuestros colaboradores de canal van a aumentar de forma
exponencial sus beneficios.

De cara a este 2018 vamos a sequir al lado de nuestros distribuidores, como em-
presa 100 % canal, con nuevos programas, novedades en tecnologfa y grandes alian-
zas que aportardn innovadoras soluciones a sus clientes.

Vamos a sequir siendo una empresa dedicada a la innovacidn, con tecnologia pro-
pia y apostando firmemente por la reduccion del impacto medioambiental, posi-
ciondndonos como el mejor socio de las empresas y el sector publico para alcanzar
sus objetivos de compromiso medioambiental. Por eso invertimos casi 500 millones
de euros en el desarrollo de nuestra tecnologfa business inkjet y sequimos destinando
1,4 millones de délares diarios al [+D. De la mano de nuestro canal vamos a con-
sequir un mundo mejor.
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1.- Las primeras previsiones de
las principales consultoras hablan
de un crecimiento del entorno de
un 5%, aunque en lo que a net-
working se refiere, creemos que
esa cifra va a ser bastante superior.
2018 deberfa de ser una conti-

nuacion de 2017 en muchas de
las tendencias positivas de este
afo: consolidacién del negocio
basado en cloud, implantacion de

Antonio Navarro,
director general de D-Link en

dad en la transformacion digital Espafiay Portugal

servicios gestionados, continui-

tanto de la empresa privada como
del entorno de la Administracion Publica, la Industria 4.0, la democratizacién
de los 10 GB para infraestructuras de red, la domdtica doméstica, etc. . .

2.- Apuntamos a un gran 2018 en switching a nivel global, tanto en familias
de switches gestionables donde destaca nuestra familia DGS-3630, como en
smart con las familias DGS-1210'y DGS-1510 como puntas de lanza, y swit-
ches sin gestién. No puedo dejar de subrayar el potencial de los 10G y suin-
tegracion cada vez mds importante en el dia a dia de la pyme y, por supuesto,
del PoE al que consideramos hilo conductor y factor determinante del creci-
miento de los proximos afios, no sélo por la integracién convergente de otras
tecnologias como la videovigilancia IP, a telefonia IP o el wireless, sino por el
futuro del estandar que nos Ilevard a poder alimentar televisores o portatiles
directamente a través del cable de red, o el auge de los proyectos que ya lle-
van lailuminacion a través de PoE.

Otro de los impulsores de negocio serd la videovigilancia IP, tanto en la parte
profesional con nuestra gama Vigilance, como en la parte doméstica y SMB
con todas las nuevas incorporaciones de modelos mydlink cloud que venimos
anunciando desde finales del pasado afio, destacando la DCS-8000LH, asf
como los dos modelos de 180° que vienen a completar nuestra familia Wide
Eye: la DCS-8100LH y la recién anunciada DCS-2670L de exterior.

En cuanto al wireless profesional, esperamos sequir creciendo en nuestras so-
luciones basadas en la plataforma software de wireless centralizada CWM (Cen-
tral Wifi Manager), asi como en todo lo que conlleve tecnologia AC Wave 2,
que serd |a protagonista de los préximos afios.

Por lo que respecta al hogar digital, uno de los catalizadores serd el Wifi Mesh
que cubriremos con tres diferentes familias, incluyendo soluciones de WiFi
Mesh puro y soluciones hibridas que incorporan tecnologia Powerline para op-
timizar el rendimiento y cobertura en cualquier situacién. £l sequndo pilar de-
beria de ser la explosion de la domética.
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1.- Efectivamente, el sector TIC en Espafia en 2017
crecié un 7 % hasta los 88.000 millones de euros (in-
cluyendo telecomunicaciones) seqtn los datos preli-
minares de Red.es (octubre 2017). Un buen resul-
tado alentado por la recuperacién econémica, la
apuesta por la digitalizacién, la renovacion del parque
tecnoldgico y la mejora en los procesos tecnoldgicos
de las pymes y de los sectores verticales.

En 2018 los procesos de transformacion digital se-
quirdn siendo los principales impulsores de la activi-
dad del sectorTIC, que esperamos mantenga la senda

dii‘;ﬁg’:‘ﬂi‘:ﬂ Ziﬁ:;’;ﬁa del crecimiento. Las empresas y Administraciones es-
pafiolas invertirdn principalmente en la adopcién de
la plataforma digital, basada en cuatro componentes
claves: redes capaces de aprender y auto-adaptarse a las necesidades del negocio, de forma au-
tomatizada y sequra; con capacidades de gestion multi-cloud; que aporte analitica de datos con-
textualizados y relevantes para las Tl y para el negocio; y con sequridad integral de extremo a ex-
tremo alimentandose de una inteligencia frente a amenazas y riesgos.
Redes intuitivas (basadas en inteligencia artificial y machine learning), automatizacion (para con-
vertir los procesos manuales en automatizados), analitica (para convertir los datos en valor de
negocio y optimizar el rendimiento de las aplicaciones); conocimiento predictivo (basado en el
contexto) y sequridad de extremo a extremo serdn asi las funcionalidades tecnoldgicas mds de-
mandadas en 2018.

2.~ Cisco tiene la innovacion tecnoldgica necesaria para ayudar a las organizaciones a adoptar
|a plataforma sequra y conectada necesaria para la era digital, resolviendo los retos cada vez mds
complejos de las Tl con una aproximacion basada en arquitectura, Y con avanzadas capacidades
de automatizacion, gestidn, analitica, inteligencia artificial y machine learning desde el cloud hasta
las aplicaciones y la red. Identificamos cinco principales dreas de crecimiento para 2018.

Las redes digitales (switching y routing), tanto para empresas como para proveedores de servi-
cios, sefialan una de ellas. Tras el lanzamiento el pasado mes de junio de las soluciones de”“La red
intuitiva”o redes auto-adaptables a las necesidades de negocio (intent-based networking), |as re-
des nunca han sido tan importantes como ahora. Seqdn IDC, en los préximos dos afios el 45 %
de las organizaciones adoptard una red mds automatizada y “auténoma” que responda mejor a
las necesidades digitales. Mds de 1.100 clientes han adoptado ya la red intuitiva de Cisco.

La cibersequridad es otra drea, con soluciones efectivas, integradas y automatizadas, una capa-
cidad dnica para detectar amenazas ocultas en el trdfico cifrado conservando la privacidad y la
ciberinteligencia de Cisco Talos, que bloquea cada dia 19.700 millones de amenazas y detecta nue-
vas amenazas en 3,5 horas.

El multicloud/data center, con una oferta multicloud combinando los despliegues on-premise de
data centers o nubes privadas con nubes publicas como la de Google, redes SDN'y sistemas hi-
perconvergentes es otro segmento de oportunidad. También el loT para mdltiples sectores, con
la mayor oferta de conectividad, sequridad y modelos suscripcionales, adaptandonos a la nueva
forma de consumir la tecnologia por parte de nuestros clientes, gestion de aplicaciones en la nube
(Cisco Jasper) y plataforma de unificacién de servicios y cuadro de mandos (Cisco Kinetic).

Por dltimo, los servicios profesionales de T, con |a primera oferta de servicios predictivos del mer-
cado basada en inteligencia artificial y machine learning. Los servicios ya representan el 25 % de
nuestros ingresos globales.
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1.- 2018 significa el afio del cambio, equiparable a lo que fue la re-
volucién industrial en la sequnda mitad del siglo XVIII, como proceso
de transformacidén econémico, social y tecnoldgico. En Fujitsu hemos
trabajado mucho confeccionando estudios para conocer esta realidad
en nuestro pafs. Segdn uno realizado con empresas espafiolas, mds del
90 % de las compafifas es consciente de que su negocio tiene que evo-
lucionar para prosperar. El impacto digital ya es de gran alcance y trae
consigo un enorme potencial, asi como beneficios. La disrupcion di-
gital es una cuestion estratégica, ligada al éxito del futuro de los ne-
gocios. La evolucion de los negocios se vislumbra como clave y en-
contrar al socio adecuado es bdsico para tomar las mejores decisiones
que ayuden a realizar este cambio, consequir una mayor agilidad em-
presarial, acertar en una mejor toma de decisiones y desarrollar nue-
vas habilidades. De hecho, el 70 % de las empresas afirma que es clave
tener un partner tecnolégico para lograr la transformacion digital.
Debemos enfrentarnos a esta transformacion sin miedo, pensando que la tecnologfa es el
camino para consequir el éxito y el crecimiento de los negocios. El futuro debe llevarnos
ainnovar répido, para mantenernos relevantes y consequir nuevas oportunidades.

2.~ Sinceramente, en todas. No existe para Fujitsu dreas especificas. Si nos fijamos en las
tecnologias emergentes que se han puesto de forma relevante en el World Economic Fo-
rum, vemos que se buscan tecnologfas que tienen un enorme potencial para mejorar vi-

1.~ En 2017 hemos visto que la innovacién tecnoldgica ha continuado incrementandose en todas las industrias y nos encontramos en un momento
con una potente confluencia de capacidades tecnoldgicas. El futuro inmediato pasa por integrar y orquestar todas esas capacidades construyendo
una arquitectura nueva que debe ser robusta, sequra, escalable y basada en cloud; tiene que servir para desarrollar todas las nuevas aplicaciones que
den respuesta a las necesidades de negocio. Ademds esta arquitectura debe ser sequra, robusta y estar construida alrededor del dato y preparada

para incorporar de manera nativa las capacidades cognitivas.

2.- Una gran mayoria de las empresas esté abordando proyectos de digitalizacion, pero eso no significa que acometan una verdadera transforma-
cién digital. Ese es el gran reto para el que IBM ha venido prepardndose intensamente a lo largo de los dltimos afios. Hay dos grandes dreas de opor-
tunidad: por un lado, cloud computing, como base de la plataforma tecnoldgica que necesitan hoy las empresas y, por otro, todas las capacidades
que se debe afiadir a esa plataforma para convertir los datos en valor, eficiencia y diferenciacion para el negocio; desde las capacidades analiticas y
cognitivas y el Internet de las Cosas, al emergente mundo de blockchain o el decisivo desaffo de la sequridad. IBM, en colaboracion con nuestro eco-
sistema de socios comerciales, estd preparada (con propuestas como IBM Cloud y la plataforma Watson de inteligencia artificial) para dar las mejo-
res respuestas a los clientes en todos los retos claves de transformacién tecnolégica y de negocio que deben abordar ahora.

Angeles Delgado,
presidenta de Fujitsu en Espa
Portugal y Latinoamérica

das, transformar industrias, consequir mejoras en la salud y, como no,
proteger el planeta.

El lema de Fujitsu, “Human Centric Innovation: Digital Co-Creation”, lo
define todo. La clave estd en co-crear digitalmente e impulsar la trans-
formacién de los negocios, mezclando la experiencia empresarial
con las tecnologfas innovadoras.

Nuestras dreas claves son cloud, loT, inteligencia artificial y la sequ-
ridad. Dentro del cloud, nuestra apuesta son Tl hibridas y la implan-
tacién de Cloud K5 que recientemente hemos traido a Espafia. En loT
proporcionamos niveles de inteligencia en la red perimetral y en in-
teligencia artificial abrimos nuevas férmulas de interpretar la infor-

macién que generan las empresas. Hay un enorme potencial en este
momento con ella y trabajamos para que nuestros clientes capten nue-
vas oportunidades de mercado. Y, cémo no, nuestra apuesta por la se-
quridad ya que desarrollamos sofisticados servicios de cibersequridad en muchos casos
respaldados por la inteligencia artificial.

Aunque estas dreas son prioritarias para el desarrollo de nuestros negocios, en nuestro ADN
estd permitiry ayudar a construir una sociedad excelente. Trabajamos desde nuestros la-
boratorios en soluciones de aprendizaje para tareas visuales, en la construccion de ciudades
mejores, en la lucha contra el cancer y en la confeccion del atlas de las células humanas
con nuestros supercomputadores, en la agricultura de precision, etc. En definitiva, nues-
tra tecnologia estd destinada a construir un futuro mejor.

Marta Martinez,
presidenta de IBM Espaiia,
Portugal, Grecia e Israel

| enero 2018 | newshook.es 245 13




Asi sera ff}i{

1.- Todo indica que en 2018 se va a acelerar el despeque de la IV Re-

volucién Industrial, impulsada por tecnologias que transformardn las
empresas como la robdtica avanzada, la nanotecnologfa, la inteligen-
cia artificial, la realidad virtual o Ia impresion 3D. Mds alld del Internet
de las Cosas se estdn desarrollando nuevos sistemas e interfaces de co-
municacion entre maquinas y personas basados en el aprendizaje au-
tomédtico y en el aprovechamiento de los big data en un nuevo concepto
para HP de “computacién inmersiva”

Un factor decisivo para este despegue tecnoldgico es el talento creativo
generado a través de los demandados perfiles STEAM por parte de las

empresas que no se estd cubriendo, mientras las matriculaciones en es-
tas disciplinas técnicas y cientificas han descendido un 40 % en Espafia.
Es un problema urgente al que debemos dar respuesta, fomentando las
vocaciones por las ingenierfas y la ciencia desde la etapa escolar.

2.~ Para HP en 2018 comenzaremos el tercer afio desde nuestra separacion, un movimiento
con el que hemos ganado en agilidad y eficiencia y que nos ha permitido liderar el mer-

1.- En 2018 crecerd el gasto global en servicios
TIC, entre otras razones como consecuencia de
los procesos de transformacién digital en los
que, en mayor o menor medida, se encuentran
inmersas las pymes de nuestro pafs. Uno de los
papeles destacados lo jugard sin duda la ciber-
3 sequridad, que hace tiempo que dejé de ser
- unaopcidn y es esencial para garantizar la pro-
& ductividad y la viabilidad de las organizaciones.
| M4

Angel Victoria,

country manager G Data
Software Iberia

Los ataques protagonizados por ransomwares de
efecto global como Wannacry y Petya, y la en-
trada en vigor del GDPR, cuya implementacion
en las empresas més pequefias puede ser com-
plicada, los ha colocado en la agenda de todos
los C10. En este terreno, los servicios marcardn de nuevo la tendencia y ahi los partners re-

sultan vitales para fabricantes y pymes que, estas Gltimas mds que nunca, necesitan apo-
yarse en un compafiero tecnolégico.
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Helena Herrero,
presidenta de HP en
Espanay Portugal

cado tecnolégico. Hemos apostado por nuevos modelos en nuestra
oferta de servicios, ademds de una apuesta clara dentro de nuestra gama
de equipos prémium, tanto para nuestra gama profesional como para
el mercado de consumo, asi como la propuesta de HP gaming a través
de la marca OMEN, que representa un referente absoluto en el entorno
de los eSports.

La apuesta de HP por laimpresion es clara y la compra del drea de im-

presién de Samsung ha significado un claro indicativo de esta apuesta.
También la impresién en el hogar ha tenido su particular eclosién con
dispositivos como HP Sprocket y Envy Photo, que han puesto nueva-
mente de moda la impresion de los recuerdos en papel.

Las perspectivas de negocio para el nuevo afio son muy optimistas, in-
crementando los niveles de innovacion en todas las dreas y trayendo no-
vedades en tecnologas incluidas dentro de la impresién en 3Dy en gran
formato como piedras angulares de crecimiento para este afio, que se siguen desarrollando
en nuestro centro de 14D en San Cugat.

2.- £l negocio se encuentra en el amplio segmento de las pymes que, frente a una so-
breoferta abrumadora (entre otras circunstancias), necesitan fabricantes que ademads de tec-
nologfa, sean honestos y se adapten a sus necesidades con soluciones globales y vocacién
de servicio. Son cada vez mds numerosas las empresas que buscan partners que les ayu-
den a definir sus estrategias de sequridad y les guien en un proceso que evoluciona de api-
lar productos a golpe de coyunturas a integrar soluciones como parte de una estrategia glo-
bal. Sila tendencia del dltimo tercio del pasado afio se mantiene sequiremos creciendo en
torno a la movilidad (cada vez méds empresas buscan proteger su parque de dispositivos mo-
viles) y el parcheado de las redes empresariales.

En 2017 las vulnerabilidades del software han provocado muchos quebraderos de cabeza
a los responsables de sistemas y en este nuevo afio parece que las organizaciones apues-
tan por desplegar esta capa de sequridad en sus infraestructuras. Ademas, la necesidad
de cumplir con el nuevo GDPR dinamizard la adopcion de medidas adicionales de sequ-
ridad, por ejemplo aquellas que facilitan el cumplimiento de las politicas de sequridad em-
presarial. Y, de nuevo, en 2018 nuestra estrategia pasa por el canal de distribucién, donde
sequiremos creciendo y al que sequiremos ofreciendo el 100 % de nuestro negocio em-
presarial.




1.- £l cibercrimen no se detiene y en 2018 sequiremos
viendo importantes ataques con un gran alcance. Las in-
fraestructuras criticas y las organizaciones financieras se-
ran el centro de la diana de los ciberdelincuentes.
Muchas infraestructuras criticas estdn conectadas a Inter-
nety no siempre con la proteccion necesaria. Asimismo, es-
tdn aumentando el ransomware, el cibersabotaje y el ci-
berespionaje dirigido a méviles e lol. También estd
creciendo la “mercantilizacién” de los ciberataques finan-
cieros con recursos especializados.

Conrespecto ala informacién a la que pueden acceder los
ciberdelincuentes, van desde los datos bancarios de la em-

Alfonso Ramirez,
director general de Kaspersky
Lab en Espania y Portugal

presa hasta su cartera de clientes, las néminas de los em-
pleados, documentos confidenciales o cualquier fichero
que exista en sus redes, asi como las comunicaciones con otras compafifas o con particulares. El au-

mento de ciberataques a dispositivos méviles a empleados y directivos también pone en peligro sus
archivos personales, como sus fotografia o contactos.

Los bancos y los servicios financieros continuardn estando en el punto de mira de los cibercriminales.
Los defraudadores redirigiran su interés hacia los pagos onfine para hacerse con el control de las cuen-
tas. Asimismo, se instaurardn tecnologias maliciosas para cajeros automaticos, servidores internos y
otras estaciones dentro de la red corporativa de las entidades financieras.

El incremento del valor de la criptomoneda ha generado un gran interés entre los ciberdelicuentes y
ya se han puesto a trabajar para crear un malware especifico para su robo. De hecho, existen paginas
web creadas para este fin o que han sido comprometidas con el fin de instalar mineros de criptomo-
nedas. Estas amenazas, indetectables en la mayoria de los casos, podrfan convertirse en algo mucho
mds lucrativo que el ransomware.

Las infecciones mdviles continuardn incrementandose con la instalacién de diferentes tipos de mal-
ware en Android, como troyanos bancarios —para hacerse con los datos privados de las cuentas ban-
carias de los usuarios— y ransomware/lockers, que exigen dinero a través de los sistemas de pago con-
vencionales u online. La ingenierfa social serd el principal sistema empleado por los cibercriminales
para infectar los dispositivos moviles.

2.- En 2017, la cibersequridad se convirtio en un aliado imprescindible en las empresas tras sona-
dos incidentes, como Wannacry, y hemos visto que el tamafio de una empresa no exime del riesqo: el
cibercrimen acecha a todas. Lo realmente importante, ya sea grande 0 pequefia, es contar con una pro-
teccion compleja multinivel en cada elemento de la infraestructura Tl. Es necesario saber que la se-
quridad no es un estado, sino un proceso que debe ser continuamente revisado y mejorado. Para ello,
hay que contar con una plataforma de sequridad basada en estos cuatro pilares: prediccién, deteccion,
prevencién y respuesta. Aqui es donde prevemos que habrd una mayor oportunidad de negocio.
Desde Kaspersky Lab insistimos a las compafiias a que formen a sus empleados en materia de ciber-
sequridad. Suelen ser el eslabén mds débil de la cadena y la puerta de entrada para las actividades de-
lictivas de los cibercriminales. Por ello, unos conocimientos profundos de las amenazas existentes pue-
den evitar brechas de sequridad internas.

Junto a la formacidn, es indispensable que las empresas cuenten con varias capas de proteccion, im-
plementar el cifrado en las comunicaciones de datos sensibles, proteger todos los elementos de la in-
fraestructura (gateways, correo electronico, etc.) y parchear las vulnerabilidades de forma rdpida y au-
tomatizar el proceso.

- < 1%
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1.- 2017 fue un buen afio
en el sector TIC con creci-
mientos en practicamente
todas las tecnologias pero
fundamentalmente en las
basadas en soluciones y en
entornos profesionales .

En 2018 continuard esta ten-
dencia de crecimiento donde
la tecnologia ird acompa-
fiada cada vez mds del con-

Jaime Soler,

executive director & chief executive cepto servicio/opex en |Ugar

de Espafia y Portugal o )
de Ingram Micro de la tradicional propie-

dad/capex. Asi se consolida-

ran modelos como el del hardware como servicio o las infraestructuras
como servicios. Este modelo permite que todo el canal aporte mds va-
lory, por tanto, las posibilidades de mejora de rentabilidades sean una
realidad.

Por otro lado, las soluciones basadas en realidad virtual, loT y sequridad
(tanto fisica como informdtica) continuaran teniendo un desarrollo claro
y rotundo.

2.~ Ingram Micro ha tenido un 2017 sobresaliente con lo que la formula
a sequir serd la misma con la que nos hemos ganado la confianza del ca-
nal; esto es flexibilidad, aportacién de valor y mentalidad orientada al
dliente.

Las inversiones las centraremos en aquellas tecnologfas que aporten va-
lor o bien que sean susceptibles de afadir servicios. Serd fundamental
continuar con nuestro apoyo decidido a la venta del hardware y las in-
fraestructuras como servicios, estos (ltimos sobre todo poniendo foco
en mercados verticales.

En definitiva en 2017 hemos marcado el paso del canal y este afio que-
remos continuar haciéndolo.
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1.- La evolucion de la economia es-
pafiola sequird influyendo en la evolu-
ci6n delasTICy confiamos que en 2018
sea también positiva, pero esto solo
significa el crecimiento en el modelo
tradicional de IT. Las TIC deberian Ile-
var un paso propio, dado que son la
base de la economia digital. 2018 serd
el afio donde muchos proyectos ini-

ciados en 2017 tomen forma y se des-
pliequen en las organizaciones utili-
zando tecnologias innovadoras y
cambiando los procesos internos de las
compafiias.

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

2.- NetApp desarrolla su actividad alrededor de los datos y nuestras oportunidades

estdn relacionadas con las necesidades de gestién diferente de los mismos. Hay
muchos proyectos piloto de loT y proyectos de transformacion de infraestructura
como servicio: y también hay muchos proveedores de servicio nacionales y loca-
les que compiten o complementan a los hiperescalares; en definitiva, hay muchas
iniciativas de nuevos proyectos donde el dato es el rey. Nosotros ayudamos a mo-
dernizar los centros de datos de nuestros clientes con tecnologias mds rapidas
(flash), més automatizadas (0 Touch) y mds escalables (multicloud, con movi-

mientos de datos entre nubes) y, en definitiva, mds acordes con la realidad de la

economia digital.

1.- 2017 ha sido un afio de recuperacion en el que la tec-
nologia ha demostrado que cada dia es mds imprescindible
en nuestras vidas y, por eso, en Lenovo sequimos trabajando
para adaptarnos a la evolucién de las necesidades tecnol6-
gicas de nuestros usuarios.

Nuestro principal objetivo es sequir ganando posiciones
en el mercado y llegar a ser lideres como somos en secto-
res como la educacién y as cuentas globales. Pero como he-
mos hecho siempre, queremos crecer con consistencia, no
a base de comprar mercado. El equipo de Lenovo se ha
multiplicado por tres en los ltimos afios y queremos sequir
creciendo en base a las necesidades de nuestro negocio.
Sequiremos invirtiendo en innovacién, como hemos hecho
hasta ahora (un 6 % de nuestra facturacién) para conse-
quir todos los retos que nos proponemos. £l éxito de Lenovo
se basa en cubrir todas las necesidades tecnoldgicas de em-
presas y usuarios particulares, desde méviles a tabletas,
PCs, convertibles, sobremesa y hasta servidores. Queremos
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sequir dando a las empresas el servicio
mds completo y trabajaremos para con-
sequirlo.

2.- Elmercado TIC es muy cambiante
evoluciona muchas veces por donde no
imaginamos. Actualmente somos nu-
mero uno en el mercado de convertibles
en Espafia y queremos sequir traba-
jando en este mercado que va a marcar
la tendencia en los proximos afios y nos

Pedro Quiroga,
CEO de MCR

1.-En 2017, en efecto, hemos visto una reacti-
vacién del negocio, con una recuperacién de la
confianza de los consumidores y cierta normali-
zacién de los proyectos de la administracion. ks
de esperar que en 2018 se consolide el creci-
miento y que los problemas, tanto estructurales
como coyunturales que ha vivido nuestro sector,

y la economfa en general, vayan remitiendo. Es-
tamos convencidos de que 2018 serd un afio
mejor, y en esa linea estamos elaborando nues-
tras previsiones, que pasan por crecer por encima
del mercado.

En cuanto a las dreas de mayor crecimiento, en
consumo veremos sobre todo un auge adn ma-

yor de segmentos como el gaming. Pero también en otros apartados como el segmento mul-
timedia, el almacenamiento o la movilidad.

2.~ El gaming es un mercado en el que hemos puesto un enorme esfuerzo, construyendo un
amplisimo portfolio de productos de todo tipo y que, de sequir la tendencia, en 2018 serd uno
de los protagonistas. Mds alld del segmento del gaming, la movilidad sequird siendo uno de
los motores del mercado, en especial los smartphones. También los productos hibridos, que
durante 2017 han sido uno de los pocos segmentos que crecieron con fuerza, en un mercado,
el del PC, que venia decreciendo pronunciadamente. Sin olvidar los segmentos multimedia,
el almacenamiento, el networking o el ocio digital. . . las oportunidades son numerosas.

en el drea de Data Center Group
(DCG). Nuestro portfolio de soluciones
de DCG nos ayuda a fidelizar a nues-
tros clientes y a ofrecer un servicio
completo para cumplir con todas sus
necesidades. Tenemos proyectos de
supercomputacién que nos permi-
ten sequir creciendo como marca,
como el premiado Barcelona Super-
computing Center, que es s6lo un
ejemplo de hasta dénde es capaz de

Alberto Ruano,

va a ayudar a sequir creciendo.

Fl 60 % de nuestras ventas las genera el
consumo, pero nuestro objetivo es equi-
parar al méximo nuestra cuota de consumo con la profe-
sional. Para ello, no s6lo vemos oportunidad de negocio con
nuestros PCy convertibles, sino también con nuestra am-
plia gama de productos de almacenamiento que se engloba

director general de Lenovo en
Espana y Portugal

llegar Lenovo.

En 2018 queremos asentar nuestra
oferta en realidad virtual, en la que
estamos avanzando y queremos ser la marca que lidere el
mercado. Es una gran oportunidad para nosotros y traba-
jaremos a fondo para consequir una posicién importante
en el mercado.
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1.- 2018 se presenta como un
afio de leve crecimiento en el
sector TIC. Los presupuestos de
TIC en las empresas finales se
estdn incrementando pues ya
se ve correlacién directa entre |
transformacion digital y el cre-
cimiento de negocio.

Entre las prioridades de los CIO
para 2018 destaca la ciberse-

quridad —recordemos la apli-

Xavier Moreno,
marketing and sales operations
director Ricoh Espaia y Portugal

cacion de la normativa GDPR

para mayo de 2018—, aspec-
tos de Bl/Analytics, el workplace
y la colaboracidn, y servicios en la nube. En estos (ltimos aspectos, se busca
cada vez mds el uso de infraestructuras escalables en modo de pago por uso.
Ademds, cada vez se requiere mds talento en el dmbito tecnoldgico y este es
un aspecto donde las empresas de servicios IT como Ricoh tenemos un reto
para sequir aportando valor a nuestros clientes.

2.- En Ricoh estamos apostando por el mercado de la colaboracion em-
presarial con la adquisicién en julio de 2017 de Techno Trends en el dmbito
de la tecnologia de comunicacién a distancia y el partenariado con 3G
Smart Group en el terreno de la adaptacion de espacios de trabajo a las ne-
cesidades que conlleva el trabajo colaborativo.

En 2018 sequiremos trabajando para sequir expandiendo nuestro negocio en
este mercado y nuestros productos relacionados de Communication Servi-
ces, tales como pantallas cognitivas y sistemas de videoconferencias. Hay que
tener en cuenta que el mercado de la colaboracién en Espafia estd cre-
ciendo del orden del 30 % anualmente y se espera que siga asi hasta 2020.
En cuanto al mercado de la impresion, queremos sequir creciendo en color,
especialmente en A3, donde vemos un repunte de actividad.
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1.- Venimos de un afio marcado por el crecimiento
y no sélo en el aspecto econémico. 2017 se ha ca-
racterizado por ser el afio con mayor nimero de
ejemplares de malware de la historia, con una media
de mds de 200.000 muestras diarias. Si hablamos
de la ciberdelincuencia, hay més atracos y extorsio-
nes que nunca, posibilitado por las “nuevas modali-
dades” del cibercrimen, que permiten a los black hat

acceder con herramientas administrativas a un end-
point y con movimientos laterales desplazarse por la
red hasta dar con la informacion de interés o con el

Rosa Diaz,
directora general de
Panda Security |beria

sistema a sabotear.
Este notable crecimiento no solo se presenta como
una evidente amenaza, sino como la oportunidad

de ofrecer servicios que puedan enfrentarse no s6lo a un incremento constante de ciberataques,
sino a otros que aprovechen vulnerabilidades desconocidas hasta ahora. De hecho, hablando sélo
de los malware que no habiamos visto antes, este afio ha habido mds de 15 millones de ficheros
de este tipo.

2018 se vislumbra como un afio en el que los ciberataques no hardn sino aumentar, manteniendo
la tendencia de los tltimos afios, hasta tal punto de que estos se incrementardn en un 50 % en
comparacion con los de 2017. La aparicién de elementos como las criptomonedas, el aumento de
vulnerabilidades de interés en dispositivos mdviles, los malwareless, el 1oT o la intrusion en redes
sociales con propaganda son algunos de los factores que van a definir este nuevo afio.

Por otro lado, en mayo de 2018 comenzard a funcionar con toda su fuerza de ley el nuevo Regla-
mento General de Proteccion de Datos (GDPR por sus siglas en inglés), que supondrd un notable
cambio en la respuesta al incremento de los ciberataques y a la necesidad de colaboracion entre
entidades publicas y privadas para remediarlo. Asi, este proceso ha iniciado una carrera a contra-
rreloj para las diferentes empresas, que han de preparar su acogida, a cual se manifestard en los
primeros meses de 2018 con mds intensidad.

En definitiva, nos enfrentamos a un afio lleno de retos, pero también de oportunidades en un sec-
tor TIC que promete sequir creciendo.

2.~ La constante evolucidn de los ciberataques pone en jaque los sistemas de cibersequridad de
forma continua, lo que supone un reto para el que debemos estar preparados. Al margen de la pro-
teccién mds “tradicional” es necesario afiadir capas adicionales de proteccién al antivirus tradicional
del puesto de trabajo. Todos somos conscientes de que el objetivo de los ciberdelincuentes es con-
sequir los datos y la informacion del endpoint y, hasta ahora, las inversiones en sequridad en este
entorno eran muy reducidas, pero, debido ala importancia de la informacion que reside en estos
dispositivos el presupuesto asignado se va a incrementar y soluciones de nueva generacion como
nuestro EDR, Adaptive Defense de Panda Security, por ejemplo, permiten no slo protegerse
frente a estos ataques, sino adelantarse a posibles movimientos sospechosos con una visibilidad
continua sobre lo que ocurre en el puesto de trabajo, sin necesidad de sustituir el antivirus.

Otra oportunidad de negocio es la aplicacion del GDPR, para el cual muchas empresas necesitan
contar con el apoyo de una solucion que les ofrezca proteccidn para sus datos, evitando cualquier
posible violacion de sequridad. Hemos lanzado Data Control, un médulo de sequridad integrado
en la plataforma de Panda Adaptive Defense, disefiado para ayudar en el cumplimiento del GDPR
y dar visibilidad sobre los datos de cardcter personal desestructurados en los endpoints, tanto en
tiempo real como durante todo su ciclo de vida cuando estos residen en los servidores y en los
puestos de trabajo.




1.- Segtin los tltimos datos del FMI, la OCDE, el Gobierno de Espafia
0 la CEOE, entre otros organismos, la previsién de crecimiento de la
economia espafiola para el 2018 se estima en un 2,5 % 0 2,7 %,
acompafiado de un crecimiento en el empleo de unas 428.000 per-
50nas.

En cuanto al sector TIC, [as previsiones son también optimistas: IDC
estima en 41.000 millones de euros la inversién para 2018. Con es-
tos datos, el proximo afo serd clave para que las empresas den el paso
definitivo en su viaje hacia la digitalizacion, muy especialmente las
pymesy los auténomos, y no quedarse atrds y perder competitividad.
En este sentido tecnologias como el cloud, la adopcién de Block-
chain, bots o la inteligencia artificial tendran un peso cada vez més
importante en el panorama empresarial, siendo esta tltima un fac-
tor clave de la productividad.

2.~ Sage Iberia ha sido en 2017 uno de los pafses del grupo que més
ha incrementado sus ingresos, un 10 % concretamente. En 2018
nuestro objetivo es sequir creciendo y acompafando a las empresas
en su proceso de transformacion digital. Por una parte, ayudando y
asesorando a las empresas en todos sus procesos, adaptdndonos a sus
niveles de digitalizacion y confianza en el nuevo panorama.

Desde el punto de vista tecnolégico, y gracias a la plataforma Sage Bu-
siness Cloud, apostamos por la nube como plataforma tnica desde la
que las empresas puedan gestionar todos los aspectos de sus nego-
cios. Este camino, que ya en 2017 nos permitio lanzar al mercado seis
nuevas soluciones de gestion que revolucionaron el mercado del
software, continuard en 2018 con la puesta en marcha de nuevas e in-
novadoras iniciativas que verdn la luz en los proximos meses y que vol-
verdn a revolucionar el mercado.

Luis Pardo,
consejero delegado de
Sage |beria

1.~ Desde el punto de vista econdmico las perspectivas son po-
sitivas para Espafia y, por lo tanto, para el sector TIC, en el que
en 2017 hemos vivido un buen afio con un crecimiento consi-
derable. En 2018 se espera que el sector TIC siga creciendo, es-
pecialmente impulsado por la transformacién digital, la adop-
cién del cloud y 1a cibersequridad. Si nos centramos en la
cbersequridad, Espafia estd registrando un crecimiento por en-
cima de la media mundial y se espera que siga asf en 2018, mds

alin si tenemos en cuenta que se tiene que reducir la brecha de

sequridad que existe entre las pymes espafiolas con respecto a
Ricardo Maté,

director general de
Sophos en Iberia

las de otros paises.

2.- La cibersequridad se ha convertido en un elemento clave
alahora de tomar decisiones estratégicas, tanto dentro de las com-
pafifas como de la Administracion Piblica. Tras el aumento de los ciberataques, que se han vuelto cada vez
mds sofisticados y constantes, es de vital importancia contar con soluciones altamente efectivas y fdciles de
gestionar e implantar.

El aumento de estos ataques hace prever que habrd una mayor demanda de proteccién en el puesto de tra-
bajo y un replanteamiento de la estrategia de sequridad, que llevard a las empresas a usar cada vez més so-
luciones de next generation endpoint para que la proteccion sea integral.

Las soluciones de sequridad como servicio van a tener un papel relevante ya que para muchas pymes poderse
dotar de los productos, el conocimiento o los recursos para protegerse es muy dificil, y compafifas expertas
en cibersequridad van a poder aportar todo ello de manera efectiva y econémica. Ademds la proteccion de
los dispositivos mdviles tendrd mayor protagonismo ya que es la asignatura pendiente de las empresas.Pero,
sobre todo, a entrada en vigor del GDPR (Reglamento General de Proteccién de Datos) aumentard la demanda
del cifrado de la informacion ya que la pérdida de datos confidenciales supondrd graves sanciones. Para ello,
hemos desarrollado Sophos SafeGuard Encryption 8, una solucién de cifrado sincronizado que protege con-
tra el robo de datos y resquarda la informacidn a la que se accede desde méviles, portdtiles, ordenadores, re-
des y aplicaciones para compartir archivos en la nube.

1.- 2017 ha sido un afio
de recuperacion del creci-
miento para el mercado y
nuestras previsiones pasan
por crecer por encima del
mismo. Tras un 2016 su-
mamente complejo, 2017
ha sido un afio mucho me-
jor y dard paso a un afio

2018 en el que, seqin to-

Pauli Amat, dos los indicadores, el
country manager de

Tech Data Espaia

mercado en general gozard
de mejor salud. En cuanto
a los factores que marca-
ran el paso, en primer lugar, la estabilidad econémica y politica, que
deberia Ilegar y reactivar un mercado como el de la Administracion,
y también los presupuestos de las empresas. En el dmbito del consumo,
esperamos que la demanda se reactive también.

2.~ Trahajamos mds que nunca para ser un mayorista global. A nues-
tra divisién de volumen (Endpoint Solutions), se une otra division, re-
forzada por la adquisicion de Avnet Technology Solutions, dedicada a
las soluciones de nueva generacion (Advanced Solutions). La nube, la
sequridad, el big data, la virtualizacién, la movilidad o el drea multi-
media... son todos factores que ofrecerdn interesantes oportunidades
y Tech Data estard ahi para apoyar al canal en todos estos dmbitos.
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Emilio Dumas,
director de Toshiba Iberia

1.- En 2017 hemos mantenido un crecimiento que se sitda por encima
de la media a nivel global. Esto ha sido posible gracias al interés de los
clientes en virtualizar todo aquello que va mds alld de la computacién

en los centros de datos.

La transformacion digital va mucho més lenta de lo que dicen los qu-
rlis. Debemos concienciamos de que no podemos centrarnos Unicamente
en latecnologfa, sino también en personas y en cambiar la mentalidad.
Ha llegado el momento de echar abajo los silos. Es algo que estamos per-

cibiendo a nivel global.

El departamento de tecnologia ya no serd nunca mds una funcion de
apoyo sino un pilar de la transformacion y de la sostenibilidad de cual-
quier negocio. Por tanto, ha llegado el momento de que la figura del CI0

cobre la importancia que merece.

2.~ Muchas personas del sector estan de acuerdo en que estamos en medio de una nueva
revolucion industrial, pero para llegar a un momento en que la automatizacion, la realidad

Josep Aragonés,
director general de Wolters Kluwer
Tax & Accounting en Espana
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1.- Enel segmento de la movilidad empresarial y el mercado portd-
til para empresas se han empezado a ver importantes avances durante
este 2017 y significativos cambios de tendencias que hemos sabido
aprovechar. Esta es una situacién que se ird profundizando en 2018.
Tres tendencias tecnoldgicas van a marcar el desarrollo de las TIC en
el entorno profesional: la proteccion de la informacion mediante
criptograffa cudntica, la llegada y extension de las infraestructuras
edge computing y 1a generalizacion de las infraestructuras de escri-
torio virtual VDI en la nube a partir de soluciones maviles.

Estas tendencias obedecerdn a cambios en materia de proteccion de
datos en la UE, 1a necesidad de las organizaciones de hacer frente a

Maria José Talavera,
directora general de VMware
en Espafia y Portugal

1.~ Esperamos un 2018 en linea con el comportamiento del 2017. Las
Ineas que posiblemente marcardn el sector de los profesionales y las
pymes seran la transformacion digital en los procesos, especialmente
en los relacionados con la experiencia de usuario/cliente. Todos los as-
pectos que giran alrededor de lo que llevamos llamando desde hace
tiempo ‘el modelo colaborativo”en un ecosistema de diferentes actores
(profesional, pyme, entidad financiera y la Administracion).

Por otro lado, el incremento de la gestion del dato como valor fun-
damental en las empresas. Llamémosle “big data” o “business intelli-
gence”, en definitiva, el incremento de procesos focalizados en la
gestion y el valor del dato. También la requlacion en torno al concepto
anterior. No olvidemos que en Europa entra en vigor la nueva legis-
lacion que requla la proteccién de datos

un incremento exponencial del nimero y complejidad de los cibera-
taques y las nuevas formas de trabajo mévil y en remoto, que van a
ir convirtiéndose en un estandar en funcién de la incorporacion al mer-
cado laboral de nuevas generaciones de nativos digitales.

2.- En 2018 veremos intensificarse situaciones y demandas que nos
han hecho fuertes en el sector profesional y que han sido claves para
crecer por encima del mercado: el impulso de la ultraportabilidad en
el entorno profesional y la demanda de soluciones més sequras y ro-
bustas. En este contexto estamos mejor preparados que otros com-
petidores.

aumentada y el andlisis impulsado por la inteligencia artificial se vuel-
van dominantes, se requiere una convergencia de tecnologfas.

A medida que entramos en 2018, la convergencia que se requerfa estd Ile-
gando. Los servicios cloud no estdn limitados a los centros de datos en la
nube y tienen la libertad de operar en casi cualquier lugar. Lo que vere-
mos este afio sentard las bases para la proxima década. 2018 marca el co-
mienzo de una nueva revolucion industrial. Contamos con lo necesario
para crear nuevas soluciones increfbles que alteraran significativamente
la forma en que vivimos y trabajamos.

Desde VMware, sequiremos basando nuestra estrategia de cara al futuro
en cuatro pilares fundamentales: el espacio de trabajo digital, la moder-
nizacion del centro de datos, la transformacidn de la sequridad y la inte-
gracién de la nube publica. En concreto, en referencia a esto dltimo,
consideramos que debemos centrarnos en ayudar al cliente a emprender

el viaje hacia la modernizacion del legacy aportando el capital intelectual necesario alrede-
dor de la tecnologia.

La consolidacion de procesos y servicios en la nube compartidos con
modelos hibridos de gestion y la creciente incorporacion de solucio-
nes de inteligencia artificial aplicada a la gestion de la experiencia de
usuario.

2.- En Wolters Kluwer sequimos trabajando y teniendo oportunida-
des sobre todo en el acompafamiento a nuestros clientes: los despa-
chos profesionales, las pymes y los profesionales en algunos seg-
mentos requlados de grandes corporaciones, en los aspectos
relacionados con la transformacion digital, la mejora de los procesos
y la orientacién en la experiencia de usuario.

Esperamos un 2018 en la misma linea positiva de crecimiento que el
2017y los afios anteriores.
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Vivimos un momento en el que nuestro dia a dia no se puede entender sin la
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Microsoft Azure:

oportunidad de negocio para el canal de Arrow

e La nube marca el horizonte de negocio de
Microsoft. Su oferta se ha rendido a ellay su
estrategia de canal se apuntala en el programa
CSP (Cloud Solution Provider). ;Qué valores

diferenciales ofrece con esta iniciativa?

e En esa oferta elevada a la nube, Azure es pieza
angular. ;Qué oportunidades abre esta
plataforma a los distribuidores en relaciéon con

otras opciones que existen en el mercado?

e Segun la consultora Canalys, casi el 50 % de
las ventas de la nube se hara a través del canal
mayorista en 2019. ;Por qué el distribuidor y el
fabricante deberian apoyarse en el mayorista y

no optar por la opcidn directa?

e ;De qué manera estan adaptando los partners

suU organizacion para poder ofrecer a sus

' Microsoft

N\N\OW

Acceda al debate y a los videos
desde el siguiente enlace:

https://newsbook.es/microsoft-arrow

[bermatica] | - zertia

clientes soluciones basadas en la nube sin que
la adaptacién haya lastrado la marcha del

negocio?

:Qué tipo de servicios son los que abren la
puerta en el cliente a la nube? ;Los de
recuperacion ante desastres, el backup como
servicio y los relacionados con la contingencia

de negocio son los principales?

Con la explosidn del cloud y la transformacion
digital que se esta produciendo durante los
Ultimos anos, scual es el papel del canal para
acelerar y asegurar una correcta implantacion

de los proyectos?

La seguridad es una de las piezas clave para
dar el salto a la nube. ;Ya se ha convertido en

el principal impulsor de los proyectos?

MEDIACLOUD

-3



https://newsbook.es/microsoft-arrow

José Bonnin,
BG leader cloud & enterprise de Microsoft

“Azure es la plataforma para la
transformacion digital de las
companias”

“Espafia esta en un momento critico:
si gueremos mantener la ola de
innovacion, necesitamaos imprimir
mayor velocidad a los procesos de
digitalizacion”

“Un tercio de las pymes
espanolas considera que los
proveedores de servicio son su
departamento TI”

“Estamos ayudando a nuestro
canal tradicional a que
transforme su negocio, lo que
implica en ocasiones un apoyo
financiero”

¢
A

Jaime Gutiérrez de Mesa, director de
desarrollo de negocio cloud en Ibermatica

N

JesUs Recio, responsable de la unidad
de negocio cloud de Arrow

Ibermatica

“Es muy complicado atraer nuevo
talento a las organizaciones si
éstas no estan digitalizadas”

“La nube hibrida sefialaré el
entorno de la mayaria de los
proyectos”

“En la transicion a la nube hibrida
las comunicaciones se convierten
en una pieza fundamental”

“Hay un déficit de oferta de
talentoy los planes universitarios
espanoles no estan adaptados a
esta necesidad”

Xavier Morrus, responsable de alianzas y
desarrollo de negocio de MediaCloud

| S

Enrique Delgado,
legal, compliance and security de Zertia

“Las grandes empresas ya
perciben el departamento Tl como
un motor de negocio, no como un

coste”

“No hay vender a las pymes la
digitalizacién como un ahorro de
costes sino como un incremento

de su productividad”
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Ingram Micro y ESADE suscriben un acuerdo para formar a los distribuidores del mayorista

La transformacion digital:

asignatura obligatoria para el cana

No hay foro tecnoldgico que se precie en el que no se hable de transformacidn digital. Un término

nacido al amparo de las nuevas exigencias del mercado y que debe ser asumido por las empresas si

quieren seguir siendo competitivas. La transformacion digital, cuyo nicleo fundamental son las

personas, exige un cambio en la cultura empresarial. La tecnologia es activa aliada pero se requiere

mucho mas. Los fabricantes y, por ende, el canal deben acompanar a las empresas en estos procesos

during

Susana Mas, codirectora del programa en ESADE,
y Francesco Montuoro, codirector del programa
en Ingram Micro

rancesco Montuoro, codirector del programa en Ingram
Micro, incide en la globalidad a la que apela la transfor-
macion digital. "Trae consigo grandes cambios que no
sélo afectan la parte tecnoldgica y de produccion de una
empresa, sino también la gestion de los recursos humanos, al aspecto fi-
nanciero o la organizacién del management, entre otros". Un concepto
que requiere de una formacién mucho mas completa. La eleccién de
ESADE fue clara. "Aporta un conocimiento muy profundo de estos temas
y es nuestra eleccion mas natural debido a su prestigio y al reconocido co-
nocimiento de sus profesores”, apunta.

Salto de calidad en la formacidn

La labor formadora de Ingram Micro a su canal cuenta con un largo reco-
rrido. Durante muchos afios, la formacion era principalmente técnica y es-
taba muy ligada a las certificaciones de los fabricantes. Sin embargo, en
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transformadores y, al mismo tiempo, llevar a cabo
su propia transformacion. Unos distribuidores que
necesitan una formacion global que vaya mucho
mas alla de la tecnologia y que alcance materias
relacionadas con la gestion del capital humano, las
finanzas y el propio negocio. Ingram Micro ha
decidido ser un socio activo en esta tarea,
rubricando una alianza con ESADE, una de las mas
importantes escuelas de negocio del mundo, para
poner en marcha “"Program in Digital Transformation
for Ingram Micro”, un completo programa de
formacion para ayudar a que el distribuidor apruebe

esta compleja materia.
®C Marilés de Pedro]

los Ultimos tiempos, el mayorista ha asociado a estas materias mas cldsi-
cas "otro tipo de formacion mas ligada al coaching, business enablement
y sales enablement”, explica.

La iniciativa puesta en marcha con ESADE da, incluso, un paso mas. "He-
mos creado un programa que une el area tecnoldgica con la parte de ma-
nagement y que pretende dar un giro muy grande a la forma de llevar una
empresa", insiste. A su juicio, la "inestimable ayuda de ESADE" les permi-
tird lograr este objetivo, "de una forma muy diferencial en relacién a la com-
petencia”, puntualiza.

Oportunidad digital

El objetivo principal es que los "alumnos" conozcan las nuevas oportunida-
des de negocio que les brinda la transformacion digital. "Queremos dar a los
distribuidores unos conceptos nuevos que les ayuden a ver, desde otro
punto de vista, las potencialidades de sus empresas”, explica Montuoro.


https://newsbook.es/canal/la-transformacion-digital-asignatura-obligatoria-para-el-canal-2018010963787.htm
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El programa va dirigido a los di-
rectivos de las empresas. Consta
de tres modulos de una duracion
de tres dias cada uno de ellos. El
primer médulo, "Tecnologias: im-
pacto en el negocio", se impartira
los préximos 19, 20 y 21 de febrero.
Se hablara de las nuevas tecnolo-
glas (nuevos negocios digitales, in-
dustria 4.0 y digitalizacion de las
pymes) y del impacto en finanzas.
El segundo mddulo versa sobre
"Liderazgo y Gestion del Cam-
bio". "La transformacion digital la
han de implantar las personas”,
insiste Mas. Se impartira los pro-
ximos 9, 10 y 11 de abril.

En el tercer mddulo la materia a

impartir versa sobre "Estrategia”.
Susana Mas, codirectora del pro-
grama en ESADE, explica que en este mddulo "se ayuda a los directivos
a la implementacidn concreta de estrategias en sus compafiias”. “" . . .
La formacién cuenta con el concurso, en esta primera fase, de un ramillete OU eremos d ar a [OS d | Strl b ul d Ores
de fabricantes que aportan su propio conocimiento en estas tematicas: Ci-
trix, HPE, Microsoft, Symantec y Veritas. "Cada uno, en su campo de es- Uunos conce ptOS NUuevos q ue leS
pecializacion y contando con la participacién de sus directivos, nos con-
tardn sus casos de éxito y, lo mas importante, cémo observan la préxima ayu d en g yve r, d eSd e O'tro p u n'to
revolucion digital”, explica Montuoro.
El programa esta abierto a todos los clientes de Ingram Micro que ha di- : ‘Al

de vista, las potencialidades

sefiado, a medida de cada tipo de distribuidor, distintas formulas de fi-
nanciacion, para facilitar al maximo la participacion. i

de sus empresas”

Ingram Micro

La transformacion digital: mucho mas alla de la digitalizacion

El programa conjunto entre Ingram Micro y
ESADE trata de clarificar qué implica la
transformacion digital. “A menudo se con-
funde con la digitalizacion de la empresa
que es un efecto de la misma”, reconoce
Franceso Montuoro que insiste en que,
ademas de la tecnologia, la transforma-
cion debe alcanzar los aspectos
organizativos y de recursos humanos.
“Queremos que los asistentes que acudan
a nuestra formacion entiendan la gran
diferencia y asuman esta trasformacion

como un cambio de paradigma a la hora de

gestionar los negocios de una empresa”.
El papel de Ingram Micro es claro. “Debe-
mos liderar

este cambio”, insiste.
“Nuestra cercania a los fabricantes nos
permite detectar rapidamente las nove-
dades tecnoldgicas e interpretar como
pueden cambiar la forma de gestionar las
empresas. Debemos transmitirselo a
nuestros partners ayudandoles, no sélo
desde el punto de vista tecnoldgico, sino
también desde el punto de vista organiza-
cional; un area en el que interviene
ESADE”.

La transformacion digital forma parte de la
propia estrategia de ESADE, una de las
escuelas de negocio més importantes del
mundo. Susana Mas explica que ESADE esta
desarrollando esta transformacion digital
en cuatro areas: ser més eficiente en la
gestion interna, aplicando las tecnologias
digitales; introduciendo los contenidos
digitales en los diferentes programas de
formacion, desarrollando programas espe-
cificos en el area digital y “combinando la
formacion presencial y la no presencial, lo
que se denomina “blended learning”.

newshook.es
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el software de gestion reivindica
su sitio en la Inversion TIC

e Transformacion digital: ;de qué manera empresas dedicadas a este apartado o
se entiende en el entorno del software se trata de una regulacidon con mas
de gestiéon? calado en otros segmentos?

e ;Qué factores estan impulsando el e £n los Ultimos afos y tras una etapa en el
crecimiento del software de gestion en que la nube era la exigencia para todos
Espana? los proveedores de software de gestion,

1" N n .
e El 1 de julio entrd en vigor el suministro la "subida" ha alargado su plazo. ¢Por

inmediato de informacion (SIl) para la que?

gestion del IVA, en lo que sera una e Una gran parte del negocio de los
nueva era de la gestion del IVA. ;Ha proveedores de software de gestion
impactado en el negocio? Ahora para las sigue anclado en el parte "tradicional”.
grandes empresas, el proximo paso, el ;Ahora se premian los productos
resto. ;Hay un plan especifico de hibridos?

negocio para aprovechar esta e Los ISV: el gran mana para los

oportunidad? fabricantes del software de gestion. ;A
e Y el proximo mes de mayo, el GDPR. quién se busca? ;Qué valor se pretende

clmpactara en el negocio de las en este apartado?

Sage &. Wolters Kluwer SOﬁDO |

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

https://newsbook.es/gestion-2017
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“Los cambios legales
“El software de gestion obligan a que la base
siempre ha servido para instalada evolucione
hacer mas eficientes a hasta las ultimas
las empresas” versiones de los
prOdUCtOS Isidro Velis, product manager de ekon

— \3 “La situacion del “La velocidad de la
— software de gestion migracion a la nube la
como motor de la marca el cliente. La
\R A transformacion digital confianza es la palabra
ha mejorado” magica”

Emilio Garcia, director de estrategia
de marketing de Sage Iberia

Wolters Kluwer

“Las companifas
peguenas ya no se
conforman con tener
herramientas de
segunda, las quieren de
primeray a precios

“ELERP sigue siendo el
motor de la
informatizacion de la
empresay en los
proximos anaos sera un
elemento diferenciador”

B Jesus Gonzalez,
razonables sales channel manager de Wolters Kluwer

“Lo primero que busca
una empresa es un
software de gestion”

“La nube ha tirado del
software de gestion”

Bernat Vicens, responsable del area
de software de gestién ERP de SoftDoit
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Arrow cumple mas de cuatro aflos como mayorista de la marca en Espana

uawely Arrow:

la convergencia se premia en el canal

No pinta mal el mercado empresarial para Huawei. Aposentada en un mercado en el que han crecido,
de manera exponencial, en los Ultimos afios en Espana (tras la apertura de su division consagrada a este
segmento en 2011), la marca arranca ano con muy buenas oportunidades en una oferta, extremo a
extremo, que abarca desde el area IP hasta el tradicional TI. Nada escapa a su control y en la oferta,
amplia, hay segmentos que exhiben un mayor atractivo. Es el caso de la artilleria “smart campus” en el
lado IP o las soluciones que abanderan la tecnologia Flash en el apartado TI. Con un mayorista como
Arrow para materializar el negocio, la marca senala que el canal debe aprovechar la oportunidad,

sabiendo que el mayor 6rdago se lanza en la convergencia de ambas areas.

mart campus

El 4rea IP sigue marcando el paso de
la division de empresa de Huawel. Un
apartado en el que el concepto del
"software defined” también ha aterrizado en la concepcion
que tiene la marca de la red. "Hay una gran parte del mercado que

todavia no entiende lo que significa el “software defined network”, avanza
Victor Jiménez, responsable de producto IP de Huawei. Un concepto que
permite un cambio en la manera de hacer las cosas. "Es una tecnologia que
nos permite trasladar la complejidad de la red, que residia en cada uno de
los dispositivos, hasta una gestidn unificada". No se trata de cambios radi-
cales ni de trasvases traumaticos: la propuesta de Huawei, materializada en
"smart campus”, permite un camino paulatino, reposado, hacia las nuevas
tecnologias. "Se trata de evolucionar poco a poco desde la red actual hasta
una arquitectura definida por software".
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La oferta que presenta Huawei en el entorno de
smart campus se apoya en tres piezas: los switches,
los elementos inalambricos y la gestidn unificada. Ji-
ménez defiende su vigencia, tanto para una red definida
por software como para una tradicional. "El rendimiento es
una premisa fundamental”, unifica.
Arrow, como catalizador del negocio, observa ventajas en esta oferta. "Son
soluciones que presentan una convergencia cableada-inaldmbrica, muy fa-
cil de implementar en los switches, tanto apilables como modulares; con una
transicion sencilla entre los elementos controladores de la red inalambrica
y aquellos switches de agregacion de la red cableada. La convergencia se
consigue de manera real", explica Antonio Martin, responsable de desarro-
llo de negocio del area IP de Huawei en Arrow. Las soluciones tienen im-
plementada la tecnologia SVF (Super Virtual Fabric) que "permite gestionar
de manera centralizada toda la red como un Unico dispositivo”, afiade.



En la oferta smart campus de Huawei conviven diferentes opciones para cum-
plir con las exigencias de distintos clientes y mercados. Jiménez recuerda que
la convivencia con otros elementos de la red, como son las soluciones de se-
guridad o las aplicaciones de negocio, es fundamental. "El canal debe tener
claro cémo ayudar a los distintos clientes para poder aplicar esa tecnologia.
La tecnologia es fundamental pero sobre todo la manera de aplicarla”, insiste.
La obsesidn del tAndem Huawei-Arrow es ofrecer a los clientes finales de su
canal una solucidn completa. "En una red empresarial cada usuario demanda,
cada vez, mucho mas rendimiento y mas funcionalidades, lo que supone que
la red soporte una mayor carga", recuerda Antonio Martin. "Las nuevas tec-
nologias, como es el caso del big data, el 10T, la nube o las redes definidas
por software, demandan de la red nuevos servicios que hay que entregar”.
El responsable de Arrow destaca la flexibilidad de Huawei. "No es necesario
vender la solucidn mas cara sino aquella que necesita el cliente y que se ajusta
a sus necesidades reales".

Flash, punta de lanza del almacenamiento

El segmento Tl lleva tiempo reivindicando su hueco en la oferta Tl de Huawei,
en armonia con el apartado IP, con mayor recorrido en la marca. Un segmento
en el que las soluciones de almacenamiento han ganado peso, con la tec-
nologia Flash como punta de lanza.
La Ultima artilleria de la marca lleva el
nombre de OceanStor Dorado que
se presenta como su opcion all flash
nativa. "La velocidad de obtencidn

Ordago a la convergencia
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El responsable cloud recuerda el crecimiento exponencial que esta experi-
mentando su implantacién y la mayor ventaja de Huawei en este ambito.
"Como fabricante de los mismos, no encarecemos el producto lo que per-
mite que la solucidn final sea mucho maés atractiva, desde el punto de vista
econdmico, y se ajuste mucho mejor al presupuesto del cliente”.

No olvida la integracion y el entendimiento con marcas que agregan valor.
Huawei cuenta con certificaciones con fabricantes de bases de datos, de vir-
tualizacidn o de aplicaciones, como es el caso de VMware, Red Hat, etc. "Es
fundamental la integracion de nuestras soluciones con otras del mercado”.
En el terreno del almacenamiento de Huawei, el recorrido de Arrow ha sido
de claro crecimiento. En 2017 el mayorista distribuyo alrededor de 100 ca-
binas, lo que supone multiplicar por diez lo que comercializaba hace un par
de afos. "Nuestro crecimiento se basa en que Huawei da predictibilidad
al rendimiento y sencillez en la gestion”, explica Igor Gonzalez, responsa-
ble de desarrollo de negocio IT de Huawei en Arrow. "Nos hemos enfocado
en la venta de soluciones de almacenamiento para aumentar la producti-
vidad de las aplicaciones, permitiendo a nuestro canal evolucionar su
mensaje y acelerar su crecimiento y beneficios econdémicos".

Ajuicio del responsable de Arrow, OceanStor Dorado es una solucién muy ren-
table para el canal. "Nos permiten presentar entornos econdmicos muy ven-
tajosos para los clientes finales, lo
que permite conseguir una mayor
productividad y eficiencia del canal”.
El mayorista ha desarrollado siner-
gias con otras marcas que distri-

del dato es fundamental y la tecno-
logia no puede ser nunca una ba-
rrera para ejecutar cualquier aplica-
cién", recuerda Santiago Julidn,
responsable de producto cloud en
Huawei. "Esta demostrado que la la-
tenciay el tiempo de respuesta para
la obtencion del dato es fundamental
y OceanStor Dorado exhibe una baja
latencia y unas prestaciones muy im-
portantes", asegura. Junto a ellas, Ju-
lian destaca la posibilidad de expan-
sion de estas cabinas y una
funcionalidad que les permite la co-
nectividad de tres centros de datos
sin necesidad de elementos extras.
Una de las particularidades de Hua-
wei es su condicion de fabricante de
discos SSD (discos de estado solido).

OceanStor Dorado:
la oportunidad Flash de Huawei

Huawei cuenta con una oferta extremo a extremo que permite al
canal el desarrollo de proyectos integrales, con una gestién uni-
ficada, que incluyen tanto la parte IT como el area IP. Antonio
Martin indica que es una de las grandes ventajas para el canal.
“La oferta IP se puede integrar con el area de los servidores de
conmutacidn o las cabinas de almacenamiento dentro del cen-
tro de datos”, asegura. El mayorista, en connivencia con la
marca, esta construyendo soluciones paquetizadas que abarcan
desde el disefio hasta la posventa, con un Unico interlocutor.
Victor Jiménez insiste en que el I+D de Huawei les permite
desarrollar un conocimiento intrinseco de ambas areas. “Nos
permite orientar a los clientes y al canal de manera correcta,
para que incluya estas sinergias en su consultoria”. El res-
ponsable sefala el centro de datos como el area donde mas
clara se observa esta convergencia. “Es un entorno critico en
el que la convivencia de los diferentes elementos es funda-
mental, por si solos no tienen sentido. Solo asi la red servira a
la infraestructura Tl y, de manera conjunta, proporcionen las
aplicaciones y servicios que el negocio requiera”.

Huawei y Arrow promocionan

buye, como es el caso de Comm-
vault, VMware, Oracle o Microsoft,
para alcanzar un mayor valor en los
proyectos. "Explicamos al canal cua-
les son las ventajas para sus clien-
tes", insiste. El mayorista llevd a cabo
mas de 100 demos en 2017 y el ob-
jetivo es duplicar estas actividades
de preventa en 2018. Arrow tiene a
disposicion del canal dos cabinas de
almacenamiento en activo-activo.
"Es posible hacer pruebas de con-
cepto reales con almacenamiento

flash en el cliente", remata. i1

Huawei
Tel.: 91 384 90 99

Arrow
Tel.: 91 761 21 51

Acceda al video desde el siguiente enlace:

https:// book.es/canal/oc -dorado-la-oportunidad-
flash-de-huawei-y-arrow-2017120863740.htm

“smart campus” en el canal

Acceda al video desde el siguiente enlace:

https://i book.es/canal/t i-y-arrow-promocionan-
smart-campus-en-el-canal-2017120863735.htm
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Espera con esta iniciativa que sus distribuidores sean embajadores de su marca

Armor |beria mejora la rentabilidad
de sus partners con un NUEVO Programa

rmor quiere
seguir cre-
ciendo en el

mercado
ibérico y demostrar que el

Miguel Parrado,
responsable de ventas
de Armor lberia

consumible remanufacturado

es una alternativa de calidad y
ecoldgica frente a las marcas
OEM. Para lograr este objetivo acaba de presentar un nuevo programa de
canal con el fin de extender la marca Owa en el canal e incrementar el ne-
gocio de sus distribuidores.

Miguel Parrado, responsable de ventas de Armor Iberia, comenta que el
lanzamiento del programa Owa Partner les permitira llegar a nuevos clien-
tes y que "una gran cantidad de resellers pueda beneficiarse de todo tipo
de facilidades”.

Otro de los objetivos de este programa es que sirva para transmitir al usua-
rio final la filosoffa que mantiene la compaiiia de respeto por el medio am-
biente mediante una oferta de calidad que no viola ninguna patente.

Requisitos y beneficios

Armor ofrece entrar en este programa a todos los distribuidores que les
interese preservar el medio ambiente y que estén motivados para "de-
fender una alternativa de impresion de calidad ante la agresion del pro-
ducto clon de baja calidad y tremendamente nocivo para el medio am-
biente" subraya Parrado.

Los partners se encuadraran en tres grupos principales: tiendas de sumi-
nistro de oficina e IT, suministradores de oficina globales y especialistas
en servicios. Armor llevard a cabo un estudio para que cada partner se
ajuste al grupo que mas se adapte a sus caracteristicas.

Todos los resellers pertenecientes al canal Owa pueden comercializar toda
la gama de productos, pero Armor planea ofrecerles las mejores condiciones
en funcion del tipo de producto que distribuyan para que puedan configu-
rar una oferta beneficiosa tanto para el distribuidor como para el usuario.
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clonado de baja calidad.

Armor sigue trabajando para convertirse en el referente del consumible
remanufacturado de calidad del mercado espaiol. Acaba de reforzar su
equipo ibérico con el fin de poner en marcha un programa de canal para
potenciar el negocio de sus partners y lograr que su marca Owa sea la
alternativa al consumible OEM y un adalid en la lucha contra el producto

o Rosa Martin |

Entre los beneficios que recoge el programa figuran herramientas de mar-
keting, informacidn sobre los productos, un programa de recogida de car-
tuchos vacios, ayuda en cuentas finales, precios especiales y un portal es-
pecifico; aunque, a juicio del responsable, una de las principales ventajas
es que ofrece "una rentabilidad muy atractiva".

Este programa sera uno de los ejes de su estrategia de canal de este afio,
pero no resta importancia al papel que juegan sus tres mayoristas: Adveo, GTI
e InforCash. Seguiran siendo la referencia dentro de su canal. "Los mayoris-
tas tendran un papel decisivo ya que tendran el producto disponible en sus
inventarios, una logistica eficiente y un contacto directo con los resellers".

Implantacion

Armor planea dar a conocer este nuevo programa durante el primer se-
mestre del afio y para implantarlo ha reforzado su plantilla. Acaba de incor-
porar a Rafael Lépez para dirigir el canal Owa. Este profesional aporta 30
afos de experiencia en el sector y se suma al equipo ibérico para atender
de manera directa a todos los miembros de la red de distribucion. "Al con-
trario que otros remanufacturadores en los que solo hay comunicacion via
telefdnica o que ceden toda la parte comercial al mayorista, Armor quiere
desarrollar el canal con personas responsables, desde el pals, hablando el
mismo idioma que los distribuidores y resellers”, resalta el directivo.

En los proximos meses ira desarrollando todas las funciones de su portal
de partners y completard la red de socios adscritos a su programa. Su prin-
cipal objetivo es lograr la maxima cobertura geografica y que Owa se con-
vierta en la alternativa en el mercado del consumible.

Al mismo tiempo, su meta es que los integrantes de su canal Owa sean em-
bajadores del producto remanufacturado y del cuidado del medio am-
biente. Con esta estrategia y el nuevo programa de canal espera aprove-
char las oportunidades. "Con los beneficios del producto, con el programa
de canal y con el equipo, el crecimiento en Espafia sera de doble digito
durante 2018", augura Parrado. i

Armor
www.armor-group.com


https://newsbook.es/reportajes/en_profundidad/armor-iberia-mejora-la-rentabilidad-de-sus-partners-con-un-nuevo-programa-2018011063874.htm
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Haz grandes cosas.

BR Windows 10

Con Windows mas personal y productivo que existe.
Microsoft

Con Windows 10, es mas facil que nunca hacer cosas fantasticas.
Windows 10, combina el Windows que ya conoces y anade mejoras geniales que te encantaran.

Infortisa recomienda Windows.

Infortisa

www.infortisa.com

OS DESEAMOS UN FELIZ ANO NUEVO



https://www.infortisa.com/
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