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La pyme sigue siendo el mercado con més peso en la facturacion

El canal mayorista espafiol recupera el ritmo y
crece un 9 % en 2017 segun la consultora Context

e cerrd 2017 en el canal mayorista llevar a cabo todas aquellas operaciones que habian

con una cifra que, sin igualar los pospuesto en 2016".

crecimientos de 2014 y 2015, se- El buen comportamiento ha marcado el paso a lo

fiala un buen ritmo. El negocio cre- largo de todo el afio. Todos los trimestres han sido po-

cio un 9 %, lo que suma alrededor de £4.653 millones de sitivos. El primero fue el que sefald el mejor creci-

euros en Espafia. Son datos de la consultora Context miento (13 %), seguido del que cerrd afio (un 10 %).

que en palabras de Elena Montafiés, country manager
de la consultora en Espafa y Portugal, sefialan un
cambio de tendencia. "La estabilidad politica y el cre-
cimiento econémico han permitido que los consumi-
dores y las empresas se hayan animado a invertir y a

Los otros dos arrojan también cifras positivas: un 9 %
en el tercero y un 4 % el segundo. i

Sigue en pag. 14

O

El pasado ano, la divisién espafola se situo Nada detiene el avance de la
como la méas destacada de Europa inte[igencia artificial

”El Canal_ ha S|d0 un Elemento Cl_ave EsUnaldeIastecnc;\og\"asquema’sinnovadénexhibeen IOEOItimostiempos.
;. . e e La inteligencia artificial incorpora enormes ventajas a muchos procesos tec-
en el. eXI'tO de l.a d|V|S|0n de empresa noldgicos y abre enormes posibilidades de ahorro a la mayoria de las em-
5 ~ resas. Sin embargo también hay que estudiar sus consecuencias éticas. i

de Huawei en Espafia : e e
Sigue en pag. 22
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"Ha sido clave la eleccion del canal y la bus-
queda de clientes de referencia”. Carlos Delso,

Armor apuesta por el canal
como via de crecimiento

director de canal de la division empresarial de
Huawei, hace balance de los mas de cinco afios
que atesora esta parte del negocio en Espafa.
Un periodo caracterizado por el crecimiento. El objetivo de la marca de consumibles remanufacturados es crecer a
En el Ultimo afio el drea empresarial crecié a doble digito en Espafia en 2018. Para ello cuenta con el canal como aliado

doble digito y el propdsito es repetir guarismo fundamental al que acaba de presentar un completo programa que le

en 2018. il ayude a desarrollar negocio. N

Sigue en pag. 10
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La gente que me gusta

“Me gusta la gente que vibra, que no hay que empuijarla, que no hay que decirle
que haga las cosas, sina que sabe lo que hay que hacery que lo hace. La gente que
cultiva sus suefos hasta que esos suerios se apoderan de su propia realidad. Me
gusta la gente con capacidad para asumir las consecuencias de sus acciones, a
gente que arriesga lo cierto por lo incierto para ir detras de un suefio, quien se per-
mite huir de los consejos sensatos dejando las soluciones en manos de nuestro pa-
dre Dios.

Me gusta la gente que es justa con su gente y consigo misma, la gente que agra-
dece el nuevo dia, las cosas buenas que existen en su vida, que vive cada hora con
buen animo dando lo mejor de si, agradecido de estar vivo, de poder regalar sonri-
sas, de ofrecer sus manos y ayudar generosamente sin esperar nada a cambio.

Me gusta la gente capaz de criticarme constructivamente y de frente, pero sin
lastimarme ni herirme.

La gente que tiene tacto.
Me gusta la gente que posee sentido de la justicia.

Me gusta la gente que sabe laimportancia de la alegriay la predica. La gente que
mediante bromas nos ensefa a concebir la vida con humor.

La gente que nunca deja de ser aninada.
Me gusta la gente que con su energia contagia.

Me gusta la gente sincera y franca, capaz de oponerse con argumentos razo-
nables a las decisiones de cualquiera.

Me gusta la gente fiel y persistente, que no desfallece cuando de alcanzar ob-
jetivos e ideas se trata.

Me gusta la gente de criterio, la que no se averglienza en reconocer que se equi-
voco o que no sabe algo. La gente que, al aceptar sus errores, se esfuerza genui-
namente por no volver a cometerlos.

La gente que lucha contra adversidades.
Me gusta la gente que busca soluciones.

Me gusta la gente que piensay medita internamente. La gente que valora a sus
semejantes no por un estereatipo social ni cémo lucen. La gente que no juzga ni deja
que otros juzguen.

Me gusta la gente que tiene personalidad.

Me gusta la gente capaz de entender que el mayor error del ser humano es in-
tentar sacarse de la cabeza aquello que no sale del corazon.

La sensibilidad, el coraje, la solidaridad, la bondad, el respeto, la tranquilidad,
los valores, la alegria, la humildad, la fe, la felicidad, el tacto, la confianza, la espe-
ranza, el agradecimiento, la sabidurfa, los suefios, el arrepentimientoy el amor para
los demas y propio son cosas fundamentales para llamarse gente.

Can gente como ésa, me comprometo para lo que sea por elresto de mivida, ya
que por tenerlos junto a mi, me doy por bien retribuido”.

Estaeslagente que le gusta a Mario Benedetti. De el es este poema. Y es la gente
que también nos gusta a nosotros. A todos los que formamos parte de esta edito-
rial. Que es también la suya. En el arranque de este afo tan especial, en el que cum-
plimos 25 afos, esta va a ser nuestra gente. Y la suya. i

QUEDA PROHIBIDA LA REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL DE LOS ORIGINALES DE ESTA PUBLICACION SIN AUTORIZACION POR ESCRITO. NO NOS HACEMOS RESPONSABLES
DE LAS OPINIONES EMITIDAS POR NUESTROS COLABORADORES Y ANUNCIANTES.

De conformidad con lo dispuesto por la Ley Organica 15/1999, de 13 de diciembre, de Proteccion de Datos de cardcter personal, consiento que mis datos sean incorporados a un
fichero responsabilidad de T.A.l. y que sean tratados con la finalidad de mantener, desarrollary controlarla relacion contractual y negocial, asi como para remitirle informacion sobre
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Huawei

Carlos Delso,
director de canal de la
division empresarial
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CANAL

Exclusive Group presenta NuMeRu

Exclusive Group ha denominado NuMeRu al conjunto de soluciones, servicios y soporte para la transformacion del

centro de datos. Esta oferta, que esta pensada para los socios del canal BigTec del mayorista, encierra en una

solucidn integral las tecnologias de Nutanix, Mellanox y Rubrik.

utanix aporta su plataforma de com-
puto, virtualizacion y almacenamiento
hiperconvergente, mientras que Me-
llanox afade sus soluciones de inter-
conexion y switching Ethernet extremo a extremo.
Por su parte, Rubrik pone en esta combinacion su in-
fraestructura unificada de respaldo, recuperacion op-
timizada y disaster recover.
"NuMeRu es una pila totalmente integrada con una en-
voltura de servicio Unica e integral. Es mas que la mera
suma de sus partes. Ofrece una integracion mas sen-
cilla con otras soluciones complementarias de la car-
tera BigTec para aumentar el tamafio de los contratos
y la longevidad de los clientes”, explicd Martin Bichler,
vendor manager de BigTec para EMEA y APAC.
NuMeRu también lleva una capa de servicio que cuenta
con el apoyo de PASSport, la division de servicios glo-
bales de Exclusive Group, que ofrece niveles de so-
porte por categorias y otros servicios técnicos y pro-
fesionales destinados a ofrecer ingresos adicionales y
oportunidades de margen para los socios.
Los planes de financiacion y renting para ayudar a dis-
tribuir los gastos de financiacion y superar las restric-
ciones de compra son ejecutados por Exclusive Capital.
"NuMeRu asegura que todos los partners de canal
cuenten ahora con una propuesta convincente para sus
clientes, la cual elimina el riesgo de la transformacion
del centro de datos y acelera el camino hacia una ma-
yor agilidad, escala y otros beneficios”, subrayo Barrie
Desmond, COO de Exclusive Group. i

Exclusive Networks
Tel.: 902 108 872

Sparco refuerza la oferta de gaming de MCR

La marca italiana Sparco, centrada desde hace mas de cuatro décadas en la fabricacion de accesorios para au-
tomaviles, y que también cuenta con una potente oferta en el apartado gaming, ya forma parte del catalogo
de MCR. Ambas empresas han rubricado una alianza que permite al mayorista comercializar, en-

tre otros productos, volantes en colaboracion con fabricantes como ThrustMaster, o sillas
como la Dirt Master, en alianza con Codemasters. También cuenta con simuladores o guan-
tes, entre otros. Unos productos que, como explica Eduardo Moreno, director general de
MCR, "afiade un componente de disefio y funcionalidad en la gama alta, con productos que
atenderdn las necesidades de los usuarios mas avanzados".

Entre las sillas destacan modelos como la Respawn SG-1, una réplica de los
asientos para coches de carreras que desarrolla la marca, o la Comp-V, un mo-
delo de lujo, con respaldo de fibra de vidrio y piel sintética.

Uno de sus productos estrellas, pensados para los usuarios més exigentes, es
el sistema Evolve, un simulador que proporciona una experiencia inmersiva en una
silla de fibra de carbono ultraligera a la que se le afladen pedales y volante. L

MCR
Tel.: 91 440 07 0O
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ACTUALIDAD

\Veeam Software mantiene el crecimiento en 2017/

as cifras principales del
cuarto trimestre en Es-

pafa confirman la evolu-

cion al alza de 2017. Ha

logrado un incremento interanual del 62 % en el nUmero de transacciones del pro-
grama Veeam Cloud Service Provider, el nimero de clientes ha ascendido a 9.170,
el nimero de partners se ha situado en 1.931 y el nimero de VCSP (Veeam Cloud
Service Providers) ha ascendido a 399. "Esperamos mantener un crecimiento con-
tinuado en el arranque de este ejercicio de 2018 gracias a las alianzas globales con
Cisco, HPE, NetApp, Dell EMC, Microsoft y VMware y al reciente lanzamiento de Ve-
eam Availability Suite 9.5 Update 3 que ofrece una solucion de disponibilidad com-
pleta para cargas de trabajo virtuales, fisicas y en cloud. Mantendremos ademés el
enfoque en la gran cuenta que nos ha caracterizado durante el Ultimo ejercicio”, su-
brayé Vazquez.

Estos resultados estan alineados con los de la corporacion que ha obtenido 827 mi-
llones de ddlares en ingresos totales por registro de licencias, un incremento inter-
anual del 39 %, un incremento anual de mas de 500 % en acuerdos por mas de un
millén de ddlares y un crecimiento en el cuarto trimestre del 48 %, lo que equivale

El afio 2017 ha sido muy positivo para Veeam Software en
Iberia, logrando unos resultados calificados de “récord"” por
Jorge Vazquez, country manager de Veeam lberia.

Peter McKay, coCEQ y presidente de Veeam, destaco
que "mantenemos nuestro éxito en el mercado inter-
medio, al mismo tiempo que continuamos nuestra
expansion en el sector empresarial, uno de los puntos

-
Jorge Vazquez,
country manager
de Veeam lberia

clave en nuestra estrategia. Veeam sigue creciendo
por encima del 10 % mientras que nuestra compe-

tencia experimenta un descenso en sus cifras".

El directivo también subrayd que "durante 2017y, en

concreto en el cuarto trimestre, hemos puesto en practica los planes para conver-
tirnos en una empresa que registre ingresos por valor de 1.000 millones de dola-
res a finales de 2018 y los resultados hablan por st mismos. Hemos reforzado nues-
tras relaciones con partners de alianzas estratégicas, como es el caso de HPE, Cisco
y NetApp, lo que ha supuesto unos ingresos por un valor superior a los 100 millo-
nes de ddlares". i

a 299 millones de ddlares.

Veeam
Tel.: 91 503 06 95

La mayoria de las empresas espanolas usuarias
de Saas no tiene un plan de seguridad

| estudio revela que el
78 % de las compafilas
espafiolas esta utili-

zando algun servicio de
software (SaaS). Un nUmero practicamente
idéntico (75 %) es el de las empresas que, en
un futuro proximo, esta pensando llevar mas aplicacio-
nes a la nube. En lo relativo a la infraestructura como
servicio (1aaS), casi la mitad (49 %) de las grandes em-
presas y el 45 % de las pequefias y medianas esta pen-
sando en externalizar su infraestructura Tl y procesos.
A pesar de que las empresas estan optando por las so-
luciones en la nube, no cuentan con una estrategia de
seguridad. Elinforme revela que 7 de cada 10 empre-
sas que utiliza SaaS y a proveedores en la nube no
cuenta con un plan para lidiar con incidentes de se-
guridad. Una cuarta parte admite que ni siquiera llega
a verificar las acreditaciones de cumplimiento de sus
proveedores de servicio, lo que indica que en el caso
de que algo salga mal tendran que ser ellos mismos
los que reparen los datos.

El 43 % de las empresas espafiolas no se siente bien
protegida frente a los incidentes que pueden afectar
a sus proveedores de servicio y un 24 % ya ha expe-
rimentado en los Ultimos 12 meses un incidente de
seguridad que afecta a la infraestructura de Tl alojada
en terceros. Por este motivo, asumir que la seguridad
es Unicamente responsabilidad de los proveedores
puede ser una estrategia peligrosa.

La falta de planificacion puede tener un impacto eco-
noémico importante ante un incidente. En el caso de
las grandes empresas puede ascender a 1,5 millones
de euros y en las pequefias se sita en 130.000 euros.
Kaspersky sefiala que cada paquete de datos nece-
sita ser protegido en cada momento con indepen-
dencia del lugar en el que se encuentre. Las empre-

El 37 % de las empresas en Espafia admite que no esta segura del lugar donde
estan almacenados sus datos, si en los servidores de su empresa o en sus
proveedores en la nube, segun se desprende de un estudio de Kaspersky Lab. Esta
duda pone en peligro sus datos y genera nuevos costes.

sas necesitan detectar las anomalias dentro de sus
propias infraestructuras de nube a través de una com-
binacion de técnicas que incluyan el aprendizaje au-
tomatico y el analisis del comportamiento.

Alfonso Ramirez, director general de Kaspersky Lab
Iberia, destacd que su compafia "dispone de una re-
conocida experiencia en la proteccion de infraes-
tructuras en la nube. Nuestra cartera de soluciones
de ciberseguridad esta totalmente preparada para la
nube, y esta apoyando a nuestros clientes actuales
en su transicion desde los centros de datos hacia las
nubes publicas y privadas y las infraestructuras hi-
bridas". L

Kaspersky Lab
Tel.: 91 398 37 52
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Oracle ofrece diferenciacion a las empresas
traves de la gestion inteligente de los datos

Oracle quiere ayudar a las empresas a dife-
renciarse de su competencia en un contexto
marcado por el uso masivo de la tecnologia
y los procesos basados en estandares, gra-
cias a la aplicacion de capacidades de
marchine learning a la analitica y la gestion
del big data. José Luis Roncero, director de
big data y analytics de Oracle para Iberia y
Benelux, explicé que “el uso de la tecnologia
ha dejado de ser un diferenciador en si
mismo para las organizaciones. La diferencia-
cion competitiva hay que conseguirla de otra
forma, y uno de los elementos que se con-
templa como un activo clave para las
organizaciones en este sentido son los datos,
gue se usan y se generan en cada actividad".

Vodafone lleva 18 meses trab

racle ha preparado una plataforma con el fin de analizar todos los datos de las
empresas y mediante la aplicacion de técnicas de machine learning llevar a
cabo un analisis en tiempo real que permita mejorar la toma de decisiones.
Esta nueva plataforma, que se denomina Oracle Cloud Plataform for Big Data,
permite obtener datos de cualquier tipo de fuente y de cualquier tipo de formato para integrar-
los, analizarlos y manejarlos con el fin de poder elaborar predicciones, segun sefial6 Jordi Simon,
responsable de ventas de analytics y big data de Oracle Ibérica. A juicio del directivo, lo mas des-
tacado es que esta plataforma permite "descubrir lo que esta detras del dato".

La plataforma destaca por su capacidad de integrar los datos de cualquier fuente con el fin de apli-
car los algoritmos de machine learning y trabajar en tiempo real. Ademas, permite el control de
la informacion tanto si se trabaja en un modelo hibrido o como si se mueve de cloud a on premise.
En la parte de gestion, Oracle ha simplificado el acceso a los datos con el fin de incrementar la ca-
pacidad de predecir y descubrir nuevas fuentes de informacion: mientras que en la parte de ana-
litica ha incluido distintas herramientas como Big Data SQL, Avanced Analytics o Spatial & Graphs.
Ademas, sobre esta Ultima capa incorpora Oracle Analytics Cloud lo que proporciona una gestion
unificada de todo el ciclo de vida del analisis del dato.

SegUn resaltd Simdn, la principal ventaja de esta plataforma es que conecta a toda la comunidad de
usuarios v les ofrece la informacion que necesita con el fin de que puedan tomar las mejores deci-

siones. Al mismo tiempo, elimina los limites en cuanto a velocidad y escalabilidad. i

Oracle
Tel.: 902 302 302

Vodafone acaba de anunciar su
inmersion en el mundo de la in-
teligencia artificial, junto con
Ericsson y Huawei. Una tecnolo-
gia que se aplicara a la red co-
mercial de Vodafone este afio
porque, tal y como dicen diri-
gentes de la compaiiia, "lo que
servia en el pasado no valdra en
el futuro, por lo que hay que re-
conocer patrones. Y en este mo-
mento se necesita una red que
sea predictiva y sepa antici-
parse, aprendiendo y actuando
en consecuencia”.

ndo en la inteligencia artificial

La razdén para hacerlo en este mo-
mento es que el trafico esta cre-
ciendo, la complejidad estd ahi 'y hay
que saber gestionarla, por lo que la
inteligencia artificial es la mejor ma-
nera de llevarlo a cabo, afirman.

La compafiia espera posicionarse
como pionera a nivel mundial en re-
des de radio con este tipo de inte-
ligencia, eliminando los problemas y
optimizando la asignacion de recur-
sos. No en vano entre los beneficios
que presentan se encuentran una
importante mejora de la calidad,
una gran reduccion del numero de

Un proyecto que ha sido llevado a cabo en los Ul-
timos 18 meses por el Centro de Excelencia de
Red de Vodafone, ubicado en nuestro pais, y que
se aplicara a la red comercial de Vodafone Es-
pafa a lo largo de este afio. Tal y como afirman

8 newshook.es 246 | febrero 2018 |

desde la compafiia, "los algoritmos de la IA per-

mitiran que la red mévil de la operadora elija au-
tomaticamente la mejor alternativa, eliminando,
en gran medida, la gestion de la complejidad de
las redes".

llamadas caidas, un reparto del trafico, un mejor
balanceo o la transmision de la informacion para
que un nodo aprenda de otro, por poner algunos

ejemplos. L1
Vodafone
www.vodafone.es
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Panda Security se alia con Everis para
ayudar a las empresas a cumplir el GDPR

Panda Security ha firmado un acuerdo de colaboracion con Everis para ayudar a las
DPRy

Data
Control  alianza, que comenzd a fraguarse hace un afio cuando comenzaron a trabajar juntos, se

empresas a combatir las ciberamenazas y mejorar sus medidas de seguridad. Esta

Panda Secu-  centra en dos aspectos principales: el desarrollo de soluciones como el médulo Data

fity y Everis han dado a conocer  control dentro de la solucién Panda Adaptive Defense y la creacién de nuevos servicios.

esta alianza en el marco de una

L, . . En este Ultimo apartado han lanzado el servicio Enterprise Defense que facilita la
sesion dedicada a explicar los

ountos claves del nuevo Regla-  Monitorizacion, gestion, tratamiento, analisis, evaluacion y asesoramiento en

mento General de Proteccionde  ciberseguridad para los clientes que utilicen Panda Adaptive Defense.

datos o GDPR i . : : , . . N
805 0 DI, porsus siIgas &N Miguel Angel Thomas, socio responsable del drea de ciberseguridad en Everis, sefialé

inglés, y las facilidades del nuevo ., . . .
modulo Data Control paraayudar ~ AU€ @ colaboracion entre Everis y Panda permite ofrecer a los clientes nuevas e
a las compafifas a cumplir con  innovadoras soluciones que mejoran su seguridad y la de sus trabajadores".

esta normativa.

Pablo Fernandez Burguefio, abogado y socio de Escila, aclard que

datos personales son todos aquellos que permiten identificar a una
persona fisica y no se limitan sélo a nombre y apellidos o nime-
ros de identificacion como en NIF o DNI.

La normativa sefiala que las empresas estan obligadas a implantar
las mejores practicas y medidas de seguridad, segun el estado de == Z a3
: N (oo ot A -
una persona para desempefar esta tarea. Este especialista, que no : G =

la técnica. Para responder a esta obligacion tiene que designar a

solo tiene que conocer la ley sino también tener conocimiento so-
bre las soluciones tecnoldgicas, tiene que llevar a cabo un andlisis
del estado de seguridad de la empresa y posteriormente hacer una
evaluacion sobre el impacto que podria tener un ataque con el fin
de poner en marcha las medidas de seguridad necesarias.
Fernandez Burguefio también repaso otros aspectos de la norma-
tiva como la necesidad de comunicar los incidentes, indemnizar a
los afectados en el caso de ataques y las sanciones a las que se
pueden enfrentar en el caso de no cumplir con el reglamento.

Miriam Serna, product manager de Panda Security, detalld las ca-
racteristicas principales del mddulo Data Control que permite

iNo cometas el mismo error!
Destruyelo, no lo tires a la basura.

descubrir, auditar y monitorizar los datos personales desestructu-
rados en los endpoint: desde el dato en reposo, hasta las opera-

ciones sobre ellos y su transito. Las destructoras de documentos HSM le ayudaran a cumplir

El médulo, nativo en Panda Adaptive Defense y Panda Adaptive con los requisitos de la nueva Regulacion General de Proteccion
360, no requiere ningUn despliegue adicional a la proteccién,  * de Datos (GDPR).

ofrece informes y alertas en tiempo real de filtraciones y uso sos- www.hsm.eu/datos-proteccion

pechoso y no autorizado de archivos con datos de cardcter per- - HSM Técnica de Oficina y Medioambiente, Espaia, S.L.U,

08480 L'Ametlla del Vallés - Barcelona / Spain
Tel. +34 93 8617168 - Spain@hsm.eu

medidas para asegurar estos datos. Data Control también puede [/ ®
personalizarse en funcion de las caracteristicas y necesidades de :
cada empresa. N] Great Praducts, Great Peopla.

Panda Security
Tel.: 902 243 651

sonal para facilitar la toma de decisiones y la puesta en marcha de
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La division de empresa de Huawei en Espana crecio a doble digito en 2017

y se situd como la mejor filial europea

"Han sido Claves la eleccién del canal
y la busqueda de Clientes de referenciar

Carlos Delso, director de canal de Huawei

El canal ha sido una de las claves del éxito que ha cosechado en
Espafa la division de empresa de Huawei. En poco mas de un
lustro, ha consolidado su posicion en el mercado, con el canal
como pieza de su estrategia. Carlos Delso, director de canal de
esta divisidn, reconoce que no ha sido facil; sin embargo ya
cuenta con alrededor de 200 partners y un tridente mayorista
(Arrow, Aryan Comunicaciones y Esprinet) que seguira teniendo
un papel fundamental en el desarrollo de un canal de calidad.

®C Marilés de Pedro
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ras mas de cinco afos de
desarrollo en Espana de la
division de empresa, muy

pocos vaticinaban un des-
arrollo tan importante. ;Cuales han sido las
claves para lograr estos nUmeros?

Nunca he visto un caso similar de posiciona-
miento tan rapido de una marca en el mercado.
Ademas, si comparamos la filial espafiola con
las de su entorno, hemos sido un referente.
Hace dos afios fuimos el segundo mejor pais
del mundoy el pasado afio, el mejor de Europa.
Vendemos mas que otras economias mas gran-
des que la nuestra. Por tanto, la trayectoria ha
sido un éxito.

Se ha trabajado muy bien la estrategia en el
mundo de la empresa aunque hay que recono-
cer que ha sido muy importante la imagen de
marca que nos ha dado la division de consumo,
tanto por la inversién como por la calidad de
los productos. Sin olvidar tampoco la trayec-
toria en el entorno de las operadoras.

En la divisién de empresa han sido claves la
eleccién del canal y la busqueda de clientes de
referencia. Con revisiones continuas y dindmi-
cas, que nos permiten ajustar la estrategia.

El canal ha sido pieza clave. Sin embargo, no
ha sido facil ganarselo. (En qué momento se
encuentra la relacién con éI?

El canal mayorista es el pilar. Un canal en el que
también hemos introducido cambios y en el
que apostamos por compafias que han adqui-
rido una enorme dimension en estos afos. Los
dos primeros mayoristas con los que firmamos
(Esprinet y Arrow) son ahora los lideres en Es-
pafia en sus areas, con personas, en cada uno
de ellos, que apostaron por Huawei desde el
primer momento y que, a su vez, han crecido
en sus compafias en estos afos. No ha sido fa-


https://newsbook.es/reportajes/en_primera_persona/han-sido-claves-la-eleccion-del-canal-y-la-busqueda-de-clientes-de-referencia-2018020764405.htm

cil pero ahora tenemos una buena estabilidad
y no estarlamos donde estamos si no fuera por
los mayoristas.

Por cuarto afio consecutivo, el negocio de
empresa de Huawei ha vuelto a crecer a
doble digito. ;Qué analisis hace del pasado
ano?

Ha sido un afio para madurar. No hemos bus-
cado un mayor nimero de partners sino mas
calidad y compromiso en cada uno de ellos; y
aun asi hemos crecido en nimero. Se ha hecho
una apuesta por desarrollar las cuentas mas
grandes, ubicadas en el Ibex35 y en la gran
empresa, para contar con casos de éxito que
ayudaran al canal, posteriormente, a liderar
otros mercados. Hemos tenido un gran éxito en
el desarrollo de proyectos en estas compafiias
mas grandes, con el 100 % de las ventas a tra-
vés del canal.

Después del verano, la marca anuncié un
nuevo impulso al area del canal, con impor-
tantes inversiones en torno a él. (En qué apar-
tados se ha centrado en estos meses?
Ademds del road show vy la Partner Conference
en Madrid, se han llevado a cabo muchas reu-
niones con partners y un trabajo muy intenso
con los tres mayoristas (Esprinet, Arrow y Aryan
Comunicaciones). Hemos estructurado la forma
de trabajo para ser mas eficientes y ahora es-
tamos trabajando en los planes de negocio
para este ejercicio. Muchas de las inversiones
de marketing se van a llevar a cabo de manera
conjunta con el canal

para generar oportunida-

des de negocio. El socio

tiene que liderar la venta

en el segmento medio.

La mitad del negocio de

empresa se genera en el

run rate y en las media-

nas cuentas. Precisa-

mente, este mercado

mediano es uno de los segmentos que se pre-
tendia impulsar. La mayor parte de los fabri-
cantes TIC estan volviendo sus ojos a este
mercado. ;Qué va a hacer Huawei para ganar
peso en él?

Nuestra posicion, como fabricante "nuevo”, es
una baza en este mercado. En un 4rea com-

EN PRIMERA PERSONA

pleja que depende mucho del canal. Cuando
nos instalamos en Espafia nuestras soluciones
procedian del 4drea de las operadoras y no es-
taban ajustadas a las necesidades de este mer-
cado; ahora si. El giro hacia el servicio que se
esta dando en el mercado nos esta ayudando
a desarrollar este mercado mediano y el socio
es capaz de ofrecerlo a estos clientes media-
nos. Este modo de servicio va a seguir cre-
ciendo y en algunas areas va a ser la forma de
comercializar nuestras soluciones, con el canal
como el encargado de hacerlo. Para tener
éxito en este mercado es fundamental simpli-
ficar la manera de ofrecerles tecnologia. Las
empresas deben centrarse en acometer su
transformacion digital y no en la operacién de
las TIC.

200 empresas conforman el canal de Huawei.
¢Qué va a marcar el trabajo con cada una de
ellas?

Vamos a seleccionar un grupo, en torno a un
10 %, que ha mostrado un mayor grado de
compromiso, con el que vamos a desarrollar un
trabajo mas especifico y cercano, con recursos
dedicados. Por otro lado, con el canal mayorista
vamos a designar otro grupo de socios que tra-
bajaran de manera mas estrecha con estas tres
compafifas con recursos dedicados 100 % a
Huawei: lo que permitird que la mitad de nues-
tro canal cuente con una atencidn especial.

En paralelo, vamos a trabajar el area del run rate
con promociones y bundles para que funcione
de manera autonoma.

“El canal mayorista es el pilar”

Huawei lleva insistiendo en el desarrollo de
los verticales. En el caso del canal, ;qué areas
van a ser prioritarias?

Para la compafila, a nivel mundial, son priorita-
rias los transportes, la energia y el petrdleo, el
financiero y Administracion Publica, lo que in-
cluye las ciudades inteligentes. Junto a ellas, se

estd desarrollando, ligado al 10T, el drea de in-
dustria 4.0., y en el caso de Espafa, el seg-
mento del turismo. Y por segmentos, hay una
gran demanda en el desarrollo de las redes
wifi, el almacenamiento y el backup, y las so-
luciones cloud.

En la oferta, conviven el area IP con el seg-
mento TI. En este Ultimo, el menos tradicional
en Huawei, ha ido aumentando su peso en el
negocio. ;Qué areas son prioritarias en este
apartado?

Los servidores han seguido creciendo pero el
almacenamiento (tanto Flash como las solucio-
nes tradicionales) esta teniendo un enorme ti-
ron, lo que ha elevado su peso en este apar-
tado TI. Incluso en esta area ya contamos con
proyectos de almacenamiento como servicio
de la mano de los integradores.

Junto a este negocio Tl, una gran parte de la
facturacion de Huawei se la lleva el area IP.
¢Donde han estado las mayores oportunida-
des?
Es un apartado en el que no hay grandes dis-
rupciones a nivel tecnolégico. Ha funcionado
muy bien el &rea inaldmbrica que ha tenido un
enorme crecimiento ante el uso masivo de los
dispositivos en cualquier entorno. En las re-
des wifi si que hemos visto una evolucion e in-
cluso ya hemos anunciado el estandar "x", el si-
guiente del actual "ac" o novedades en el
apartado de la gestién y de la seguridad.

Por otro lado, la mayoria de los grandes edifi-
cios va a poder desarro-
llar su infraestructura so-
bre fibra, lo que también
va a abrir oportunidades
y va a promover un cam-
bio en la capa de con-

mutacion.

La convergencia y el

desarrollo de proyectos

en los que se alnen
ambas areas, tanto el lado IP como el TI, ;es
una de las prioridades en el desarrollo del
canal?
Es vital hasta el punto de que uno de los cam-
bios mas importantes que ha habido en Huawei
es el término "ecosistema", lo que incluye una
serie de alianzas tecnoldgicas con compafiias
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como Intel, Red Hat o
VMware. Necesitamos socios
capaces de integrar solucio-
nes y darselas a los clientes
que lo que deben hacer es
centrarse en su negocio, no
en las TIC. Es fundamental
que el integrador sepa, a par-
tir de las piezas que le ofre-
cemos, dar una solucién glo-
bal a la empresa extremo a

extremo.

La seguridad es una de las
areas en las que mas se ha
invertido en los Ultimos
tiempos. ;Qué papel va a
desarrollar el canal en este
apartado?

La seguridad, por un lado, es
una linea de producto con-
creta para Huawei con solu-
ciones especificas para que
el integrador implante pro-
yectos seguros en los que
tiene la oportunidad de inte-
grar nuestras soluciones de
seguridad que cuentan con
todas las certificaciones y ga-
rantias. Por otro lado, vivimos
en un mundo en el que la ci-
berseguridad, ante las multi-
ples amenazas, tiene una
enorme relevancia y Huawei
esta preocupada en que sus
clientes se sientan seguros y en generar un co-
nocimiento acerca de cudl debe ser la protec-
ciony cudl es nuestra apuesta en este apartado
en las areas en las que nos movemos: con-
sumo, empresa y operadoras. La ciberseguri-
dad es un 4rea trasversal en la compafiia.

Tres son los mayoristas de la marca: Arrow,
Aryan Comunicaciones y Esprinet. Ademas del
trabajo, especifico, con un grupo concreto de
socios, ¢en qué se va a centrar el trabajo con
cada uno de ellos en los préximos meses?

Es prioritario que pongan el foco en el desarro-
llo de los partners que asegura la calidad de los
mismos. Los mayoristas cuentan con recursos
dedicados para promover el negocio. Vamos a
utilizar las inversiones de marketing para gene-
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“Las empresas deben centrarse

en acometer su transformacion digital

y no en la operacién de las TIC”

rar nuevas oportunidades de manera conjunta
con Huawei. Ademas va a haber mucha menos
competencia entre los partners ya que con
cada uno de ellos vamos a desarrollar una ma-
yor integracion, aprovechando las particulari-
dades de cada uno de ellos para desarrollar las
oportunidades.

El canal mayorista movia, hace un par de
anos, el 40 % de la facturacién de la division
de empresa. (En qué ratios se mueve ahora?
¢Son estos unos ratios adecuados para el
equilibrio del negocio?

Este aflo ha superado ese 40 %, sin llegar al
50 %. Es un buen ratio, mas en un afio en el que
hemos puesto foco en el drea de las grandes
empresas. Un negocio en el que a pesar de no

hacer nada en directo, trabajamos con grandes
socios que tienen una relacién directa con Hua-
wei. Es un dato muy positivo que sefiala que su
peso en los proximos afios puede ser mayor
por nuestro foco en el mercado de las media-
nas cuentas. Se podria alcanzar el 70 %.

De cara a este ano fiscal, iniciado el pasado 1
de enero, imagino que el objetivo es mante-
ner el crecimiento de doble digito...

AUn no hemos puesto los objetivos, pero hay
que crecer a doble digito, aunque hay que de-
finir qué areas y verticales son claves. Aln te-
nemos mucho espacio para crecer de manera
elevada. 2018 serd un buen afio. i

Huawei
Tel.: 91 384 90 99
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El volumen de negocio se situd en 4.653 millones de euros

El segmento mayorista Crecio en Espana
un @ % en 2017 segin la consultora Context

Tiras un 2016 en el que la inestabilidad politica y economica
arrastro al segmento TIC y, como consecuencia, al canal
mayorista que vio como su negocio crecia un escueto 1,4
%, en 2017, se ha vuelto a un mayor margen de ascenso:
exactamente, un 9 %, lo que otorga al sector 4.653

ven aho
"En su conjunto el afio 2017 se ha comportado muy bien”,
valora. Todos los trimestres han sido positivos, sobre

todo el primero, que fue el periodo en el que mas se cre-
cid, un 13 %, y el Ultimo, en el que el crecimiento se situd en un 10 %. Los
otros dos arrojan también cifras positivas: un 9 % en el tercero y un 4 %, el
mas flojo, el segundo. "El ini-

millones de euros en Espana. Son datos de la
consultora Context. "El cambio de tendencia ha
sido provocado por la estabilidad politica y por el
crecimiento econdomico, que han permitido que
los consumidores y las empresas se hayan
animado a invertir y a llevar a cabo todas
aquellas operaciones que habian pospuesto
en 2016", apunta Elena Montanhés, country
manager de la consultora en Espana y
Portugal. De cara a 2018, la consultora
prevée que se mantendra una linea de
comportamiento parecido.

®C Marilés de Pedro

Elena Montafiés, country manager de Context en Espafia y Portugal

del 15 % en el primer trimestre, el mas alto del afio; y el negocio generado

en la pyme crecié un 17%, lo que también sefiala el mayor ascenso”.

En el trimestre que cerrd ano fue octubre el mes que exhibe un mayor cre-

cimiento (un 14 %). En noviembre se crecié un 13 % y en diciembre un 3 %.

Montafiés explica que este comportamiento tiene su explicacion en las

campafias de Black Friday que estan provocando que los meses de octu-
bre y noviembre sean espe-

cio de 2017 fue especial-
mente bueno. Se cerraron
operaciones con la Adminis-

Crecimiento del volumen de negocio del canal mayorista en Espaia

Millones de euros

cialmente buenos.

La buena marcha de la eco-

Crecimiento afio a afio , . ,
nomia espafnola es la razon

()
tracién Publica que habian 2017 4,653 t9% mas evidente. Segun datos
estado paradas durante el 2016 4,075 +14% del FMI, Espafa crecié un
2016. De hecho, el canal cor- 2015 4,018 +19 % 3,1 % en 2107, lo que supera

porate tuvo un crecimiento

sus previsiones del principio,
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que situaban el ascenso en un 2,5 %. "Este crecimiento se refleja clara-
mente en nuestro sector y las perspectivas, en el medio plazo, son bue-
nas", prevé. "Si conseguimos que se cree un gobierno catalan fuerte, que
dé estabilidad a la regién
y a toda Espafia, se va a
seguir creciendo a lo
largo de este afio". Por
otro lado, apunta, las
empresas se han dado
cuenta de que si quieren
crecer se tienen que
transformar, lo que be-
neficia al sector. Por Ul-
timo, el segmento de
consumo también pre-
senta buenas perspectivas. "Se esta creando empleo, lo que revierte en
un mayor poder adquisitivo en los consumidores”.

Analisis por canales

El negocio que se genera en la pyme es el que cuenta con un mayor peso
en los mayoristas (un 43 %). En 2017 este mercado crecio un 9 %, lo que su-
pone tres puntos mas que en 2016, un afno en el que sirvié como sustento
de los mayoristas. Los mejores trimestres fueron el primero (con un 17 %
de crecimiento) y el tercero, con un 11 %.

En lo que se refiere al mercado corporate, y a diferencia de 2016, su tono
de negocio ha sido positivo, concluyendo el afio con un ascenso del 8 %
(los mejores trimestres, el primero, con un ascenso del 15 %: y el cuarto,
conun 9 %). "En 2017 se han liberado muchas licitaciones y proyectos que
han ayudado a que el sector TIC crezca", recuerda. El negocio corporate
representa el 17 % de la facturacion del canal de distribucion.

Comportamiento de los canales en 2017

Small and Medium Reseller 7% 2% 1% 7%
Retail Chain 6% 2% 8% 9%
Corporate Reseller 15% 5% 4% 9%
Etailer Consumer 19% 2% 22% 37%

El canal retail supone el 30 % de la facturacion y crecid un 7 % en 2017.
Montafiés explica que tres semanas antes del Black Friday se observaba
un espectacular crecimiento del 30 % en este mercado y las dos Ultimas
semanas del afio fueron especialmente buenas, con crecimientos de un
23 %y un 41 %, por la demanda de Navidad y la preparacion para el dia de
Reyes. "El retailer esta en una continua transformacion”, apunta. El aumento
de la actividad online ha provocado que los minoristas hayan optimizado
sus sitios webs para adaptarlos a la navegacion a través de dispositivos mé-
viles y ahora persiguen una estrategia omnicanal. La opcion que mas esta
creciendo es la de click-and-collect (el usuario compra online pero recoge
en la tienda). "Es una ventaja enorme para los que cuentan con una tienda
fisica", apunta. "Los minoristas estan colaborando cada vez mas con los ma-
yoristas en los envios directos, a fin de ampliar el rango de productos y me-
jorar la satisfaccion del cliente".

En 2017 el mercado de la pyme
crecio un 9 %, lo que supone

tres puntos mas que en 2016

€N PROFUNDIDAD

Context analiza también el drea de los etailer de consumo, donde se in-
cluyen figuras como Amazon, PC Componentes y aquellos distribuidores
que venden solo a través de Internet y se focalizan en la venta de productos
de consumo. "Es el canal
que mas crece", analiza
la responsable de la con-
sultora. A lo largo de
2017 el ascenso se sitla
en un 27 %, con un 37 %
en el Ultimo trimestre. A
pesar de ese crecimiento
solamente representa el
8 % de la facturacién de
los mayoristas. Logica-
mente el Ultimo tramo
del afio es el mas importante para estas figuras: en las tres Ultimas sema-
nas los crecimientos han sido espectaculares: 97 %, 33 % y 120 %.

Por Ultimo, los etailers business (aquellos distribuidores que venden a tra-
vés de Internet y que se dirigen a la empresa) representan el 1 % de la fac-
turacion de los mayoristas. "Es un segmento que no esta creciendo”.

Sectores industriales

La movilidad en torno al PC, a pesar de su madurez, es el apartado con més
peso en el negocio de los mayoristas, con un 22 %. Incluye el negocio que
generan portatiles y tabletas. Segin la consultora su crecimiento alcanzé
el 4, % (los portatiles han crecido un 3 % v las tabletas un 9 %). Cifras posi-
tivas ya que se refieren a la facturacidon pero que no encuentran su paran-
gdn en las unidades, que han decrecido (un 6 %, por ejemplo, los portati-
les). La buena noticia es que se venden equipos, encuadrados en lo que
las marcas llaman categorias prémium, con mayores prestaciones técnicas,
lo que hace que suba el precio de venta y, por tanto, el margen para el ca-
nal. Es el caso de los portatiles ultrafinos, los dispositivos hibridos, los con-
vertibles y también los gaming PC (tanto los portatiles como los de so-

bremesa).
Comportamiento de los sectores industriales en 2017
Cuota Crecimiento
9%.
Mobile Computing T 2y [ 4%
Telecommunications R 16%
Software and Licences | 10%
Printing Consumables | 7%
Desktop Computing B 6%
Disk Storage | 6%
Warranties and Services | 5%
Computing Components | ] 4%
Displays Kl 4%
Printing [ 3%
Networking Systems ] 2%
Computing Accessories ] 2%
Server Computing b 2%
Data Center Networking and Security [l 1%

Las telecomunicaciones, que representan el 16 % de la facturacion del canal
de distribucidn, ya se han colocado como el segundo apartado con mas peso.

| febrero 2018 | newsbook.es 246 | 5




€N PROFUNDIDAD

Fue el segmento con mayor crecimiento: un 28 %. Logicamente los teléfonos
inteligentes se sitvan como referente fundamental con un 29 % de crecimiento
en 2017. "La liberalizacion del sector, que se produjo hace varios afios, esta
haciendo que el peso del espe-

positivos aln mas fiables y seguros que ofrecen un menor coste de pro-
piedad y mayores velocidades de impresidn. "Los proveedores continvan
aumentando su foco en las pymes".

cialista en telefonia haya perdido
fuerza, lo que ha sido aprovecha-
do por el mayorista, que esta ga- T
nando cuota". Smartphenes
Los componentes de computing Desktops
) Tablet PCs
crecieron un 20 %, con las memo- Warranties
rias RAM como protagonistas des- Toner
. Ink Cartridges and Tanks
tacadas, que crecieron en factura- ke
cién un 30 % (a pesar de vender Hard Disk Drives (HDDs)
menos unidades debido a la es- Solid State Drives (S50s)
Office Applications Software
casez de este componente). Los Network Switches
monitores también tuvieron un ex- Security Software
lent tamiento: - RAM Memory
celente comportamiento: crecie Data Management Software
ron un 13 %, con el mercado del

Comportamiento de las categorias de producto en 2017

Oteando 2018
Montafiés asegura que todo
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Las previsiones que maneja el
FMI para la economia espafiola

gaming como principal impulsor.

En el drea de almacenamiento cabe destacar el crecimiento de los SSD, que
vieron como su negocio crecia un 25 %, mientras que los HDD lo rebaja-
ban en un 10 %.

Los sistemas relacionados con el networking experimentaron un ascenso
del 12 % y el mercado de impresidn un 8 %, un area que, recuerda Elena
Montafiés, Espafia se esta comportando mejor que en otros paises. "Des-
taca la buena evolucién de los dispositivos multifuncionales, tanto los de
inyeccién de tinta como los multifuncionales laser". En 2017, explica, la ma-
yoria de los proveedores actualizaron sus carteras de productos con dis-

Realidad virtval y gaming

Elsegmento del gaming continuara creciendo a lo largo de 2018.
Ademas del tiron de las necesidades de los consumidores, el de-
sarrollo del streaming y los eSports seran factores que sefala-
ran este segmento como una de las claves del mercado TIC.

La consultora cree que el impulso de las consolas de juegos 4K
fomentara un mayor foco en los PC de sobremesa para gaming,
lo que impulsara tanto las ventas de pantallas como de GPU.
Context recuerda que la reciente colaboracion entre Intel y AMD
para producir chips integrados con capacidades gréaficas de alta
gama permitira la aparicion de PC portatiles mas delgados, lige-
ros y potentes dirigidos a este segmento de negocio.

La realidad virtual seré otro area a tener en cuenta. Durante
2017, la consultora recuerda que se incorporaron en este apar-
tado nuevos competidores que provocaran que 2018 serd un ano
de fragmentacion del mercado. Context prevé que a medida que
los precios de los cascos VR de gama alta caigan y se lancen
mas juegos de gran presupuesto, a los jugadores les resultara
cada vez mas facil justificar las compras de estos dispositivos.

16 newshook.es 246 | febrero 2018 |

se sitVan en un 2,5%. "Si se
mantiene la estabilidad politica y econdmica, Espafia seguira creciendo y
las empresas seguiran invirtiendo", explica. "Durante los afios de la crisis
se gasté menos y ahora hay que renovarse. Las empresas han entendido
que se tienen que poner al dia de las TIC o si no perderdn competitividad".

Los teléfonos inteligentes
se situan como referente
fundamental con un 29 %

de crecimiento en 2017/

Tendencias para el ano 2018

La consultora preveé que en 2018 va a resurgir la demanda de los PC pro-
fesionales, tanto en el apartado de los portatiles como en el caso de los
sobremesa. "Hay una base instalada de PC obsoletos que se tienen que ac-
tualizar, lo que impulsard las ventas de los dispositivos hibridos y los por-
tatiles ultrafinos”, explica. Una actualizacion que, prevé, pasara por equi-
pos de calidad, con altas prestaciones, ubicados en las gamas mas altas.
"Representan una pequefia parte del mercado, pero sefialan grandes
oportunidades para el crecimiento de los ingresos y los margenes". Junto
a ello, el segmento de los PC relacionados con el gaming, tanto las op-
ciones portatiles como los sobremesa creceran.
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Las ventas de monitores para empresas pueden verse beneficiados de esta

necesaria actualizacion de los PC. Ademas, el auge de los eSports conti-
nuara impulsando los ingresos, especialmente los vinculados con los mo-
nitores de gama alta orientados al consumidor. "El aumento de la demanda
de productos con resolucion 4K/UHD, con mayores tasas de refresco, am-
plia gama de colores y formatos alternativos, como monitores de gran an-
gular o curvos, aumentara los precios medios de venta y los margenes’,
apunta.

€N PROFUNDIDAD

Las previsiones que
maneja el FM| para la
economia espanola se

sittan en un 2,5 %

Otro factor que impulsara las ventas de pantallas sera el mercado de la car-
telerfa digital. Un segmento en el que a pesar de que las pantallas LCD se-
guiran teniendo la mayor cuota de mercado; los videowalls y la tecnolo-
gla LED utilizada en varias aplicaciones publicas al aire libre comenzaran a
desafiar su posicion. Montafés prevé que los proveedores de pantallas de
gran formato dirigiran también su foco hacia otras areas emergentes como
la fabricacién industrial. "Eso si, continuaran compitiendo en mercados
como el retail, asi como en los entornos educativos y corporativos. El au-
mento de la competencia entre los proveedores y una mayor variedad de
modelos daran lugar a precios mas asequibles y continuaran estimulando
las ventas por volumen", explica.

La nube, siempre la nube

Como no podia ser de otra manera, la nube aparece en el horizonte de los
mayoristas. Una tendencia que se acelerara a medida que servicios como
laa$ (infraestructura como servicio), Paa$S (plataforma como servicio) y Saa$
(software como servicio) se adopten cada vez mas en todo el sector em-
presarial. La country manager esta convencida de que los sistemas em-
presariales continuaran migrando de sistemas internos a centros de datos.
"En unos pocos afios, la mayor parte de la capacidad de procesamiento y,
como consecuencia del hardware, habra salido de la oficina y habra mi-
grado completamente a los centros de datos".

Otras tendencias que se iran consolidando en el canal seran el pago por
uso y el drea de los servicios. Segun la encuesta ChannelWatch, que rea-
liza de manera anual la consultora, los servicios son cada vez mas impor-
tantes para los distribuidores. En el area de los relacionados con el entorno
PC, el mas importante, con enorme diferencia, es el de instalacién y man-
tenimiento. Tras él, a gran distancia, se sitUa la gestion de los clientes.

En el dmbito de la nube, los servicios mas demandados son los relaciona-
dos con el backup y el almacenamiento. i

Context
Tel.: 91 441 24 96
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La tecnologia espanola estuvo presente en la feria con la participacidn de startups

CES 2018 descubri¢ las tecnologias
que cambiaran el mundo

Las Vegas volvid a ser el escenario para mostrar la innovacion

tecnoldgica en una nueva edicion de CES. La feria, que abrid sus

puertas del 9 al 12 de enero, congregd a mas de 3.900 expositores,

900 startups y mas de 180.000 visitantes. Las novedades y las

conferencias de los expertos mas destacados de la industria

dibujaron un panorama tecnoldgico marcado por el 5G, las

ciudades inteligentes, la inteligencia artificial, el Internet de las

Cosas, la realidad aumentada y la realidad virtual.

II Las grandes y las pequefias com-

pafilas del todo el mundo vinie-
ron a Las Vegas para lanzar las
tecnologias que cambiaran nuestro mundo”,
sefialé Gary Shapiro, presidente y CEO de la
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Consumer Technology Association (CTA), la en-
tidad organizadora de CES. "Del 5G a las ciu-
dades inteligentes, la salud digital, la inteli-
gencia artificial, la realidad virtual y aumentada
y las tecnologias que daran forma al futuro de

®C Rosa Martin |

nuestro planeta y mejorar nuevas vidas se ex-

hibieron en el recinto ferial", afadio.

La feria se dividié en tres zonas: Tech East, Tech
West y Tech South, ubicadas en un total de 11
emplazamientos diferentes de la ciudad de Las
Vegas, entre ellos el Centro de Convenciones,
el World Trade Center o los hoteles Sands, Aria,
Westgate, The Venetian, Monte Carlo, Reinas-
sance, The Palazzo, Vdara y Wynn. Estas zonas
aglutinaron mas de 20 4reas de exposicidn
dando cabida a 24 categorias de productos.

Mundo PC

Los grandes nombres del mundo del PC acu-
dieron a la feria para anticipar las novedades
que pondran en el mercado en los préximos
meses. HP fue uno de los proveedores que



asistieron a la feria para dar a conocer la nueva
generacion de ordenadores personales, dise-

fiados para ofrecer nuevas experiencias a los

FERIAS

Intel explicd sus avances

Las novedades de la compafiia alcanzan desde
el 2 en 1 para estar siempre conectado hasta la
tecnologia para gaming mas innovadora.
Uno de los nuevos productos es el HP Spectre
x360 15, un PC convertible que ofrece un ren-
dimiento hasta 2,5 veces mas rapido, segun in-
dica la compafia. Este
equipo, disefiado para los usuarios mas creativos, in-

tegra la octava generacion Intel Core i7 8705G
con grafica Radeon RX Vega M o procesa-
dores de cuatro nicleos de octava gene-
racion Intel Core con grafica NVIDIA Ge-
Force MX 150.
Dispone de una pantalla tactil de 15,6"
4K UHD, un lapiz tactil HP Tilt —op-
cional—y una camara IR compatible
con Windows Hello.
HP también ha presentado un
nuevo miembro de la familia

Envy, el modelo x2, que esta

Intel aprovechd su paso por CES para
dar a conocer sus avances en dos de las
tecnologias informaticas del futuro: in-
forméatica cuéantica e informéatica neu-
romorfica.

Estas dos nuevas tecnologias tienen un
gran potencial para ayudar a los secto-
res industriales, las entidades de in-
vestigaciony la sociedad, en general, a
resolver problemas.

FILTLILY CATATA" S

Brian Krzanich, CEO de Intel, avanzo en su
presentacion que han creado un chip de
pruebas cuénticas de superconduccién

en informatica cuantica

pensado para estar siempre conectado. Este
equipo cuenta con procesadores de séptima
generacion de Intel Core Y-Series, una panta-
lla tactil WUXGA+ de 12,3" con Corning Gorilla
Glass 4y un lapiz Windows Ink.
Este modelo, que también ofrece hasta 16.5
horas de bateria y dispone de Windows 10
Home, facilita la conexidn con wifi sincroni-
zado con Connected Modern Standby vy la op-
cién de soporte LTE-Advanced.
Ademds estd equipado con almacenamiento
PCle SSD de hasta 256 GB para guardar pre-
sentaciones y trabajar en multi-tarea.
Dell acudié a la feria para mostrar un
conjunto de soluciones, disefiadas
para mejorar la experiencia de los

usuarios, encabezada por las novedades

perordenadores durante meses o0 anos.
En el apartado de la informéatica neuro-
morfica, Intel Labs ha desarrollado un
chip de investigaciones neuromorficas,
con nombre de codigo “Loihi”, que in-
cluye unos circuitos digitales y que
imita las operaciones basicas del cere-
bro. Loihi combina la formacidn y las in-
ferencias en un Unico chip, con el obje-
tivo de hacer mas eficiente el
aprendizaje automatico.

Estos chips neuromérficos podrian uti-
lizarse en cualquier lugar en donde ne-

de 49-qubit, cuyo nombre en clave es “Tangle Lake”, que representa cesite el procesamiento de datos en situaciones reales en unos
el progreso para crear un desarrollo de un sistema informético cuan- entornos en tiempo realy en evolucion.

tico completo, desde la arquitectura a los algoritmos para controlar la “Intel esta realizando grandes esfuerzos en investigacion y hoy con-
electrénica. Krzanich predijo que la informéatica cuantica resolvera tamos con un chip de investigaciones neuromérficas totalmente
los problemas que hoy podrian mantener ocupados a los mejores su- operativo”, recalco Krzanich.
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Presencia espanola

CES 2018 conté con la presen-
cia de varias empresas emer-
gentes o startups que
eligieron el escaparate tecno-
légico para presentar sus pro-
puestas e impulsar su
presencia internacional. Ar-
quimea, BitBrain, Gradiant y
Unlimited expusieron sus no-
vedades en Eureka Park, el
area dedicada a las startups,
que desde su creacion en
2012 ha acogido a méas de

2.500 companias, que han
captado financiacion por valor
de 1.500 millones de délares.

Arquimea es una compafia
centrada en el desarrollo de
equipos electrénicos, micro-
electronicos y sistemas elec-
tromecanicos. Llevo a la feria
Flying Screems, una nueva
tecnologia que reduce signi-
ficativamente el pesoy el gro-
sor de las pantallas LED vy
ofrece més capacidad para
adaptarse a las diferentes su-
perficies.

BitBrain, una empresa dedi-
cada a acercar los avances de
la neurociencia a la sociedad,
presento Elevvo, una tecnolo-

gia y productos de neurotec-
nologia que optimizan el fun-
cionamiento de ciertas areas
cerebrales relacionadas con
elrendimiento cognitivo. Esta
tecnologia funciona gracias a
un sistema de medicion de la
actividad cerebral y un soft-
ware que permite activar
cambios neuroplasticos que
mejoran funciones como la
memoria del trabajo, la veloci-
dad de procesamiento y la
atencion sostenida.

Unlimited se centrd en el lan-
zamiento de su soluciéon mo-

dular para convertir cualquier
monopatin estdndar en un ve-
hiculo urbano de Ultima gene-
racion. El pequefo motor
plug&play se conecta con
ruedas traseras transfor-
mando el patin en un trans-
porte urbano eficiente, capaz
de superar los 30 kildmetros
por hora y ofrecer mas de 30
kilometros de autonomia.
Grandiant mostro sus ultimos
desarrollos en productos vy
soluciones de seguridad e
identificacién basadas en
tecnologia biométrica.

de movi-
lidad de la gama XPX: el XPS 13y

XPS 15 "2 en 1". El primero destaca por su pan-
talla InfinityEdge 4K Ultra HD de proxima ge-
neracion, un interior de fibra de vidrio Rose
Gold con Alpine White y el Dell Power Manager
que ofrece potencia cuando se necesita.

El otro modelo, el XPS 15, se trata de un 2 en 1,
de 15", que integra un procesador Intel Core de
82 generacién, que combina una CPU Intel y
gréficos Radeon RX Vega M en un solo paquete.
Esta novedad presenta unos cuidados materia-
les y acabados con aluminio mecanizado y fibra
de carbono.
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Al mismo tiempo, ha

presentado Dell Mobile Connect, un software
preinstalado en todos los nuevos ordenadores
de consumo que permite a los usuarios hacer
llamadas, enviar mensajes de texto, recibir no-
tificaciones e incluso duplicar completamente
sus teléfonos para interactuar con todas sus
aplicaciones moviles.

Para que sus usuarios disfruten de una expe-
riencia cinematografica completa en sus equi-
pos ha incluido tanto en los ordenadores XPS
como en una seleccion de los Inspiron nuevas
funciones a través de Dell Cinema.

EL PC siguio siendo protagonista

de las novedades

Otro proveedor que ha optado
por incluir nuevas funciones
en sus equipos ha sido Acer.
Uno de sus anuncios durante CES fue que
ahora Amazon Alexa estard disponible en sus
nuevos ordenadores. Los modelos Aspire, Spin
y Swift y los all in one Aspire que se lancen a
partir de este primer trimestre tendran el asis-
tente de voz de Amazon.
También ha mostrado sus nuevos equipos por-
tatiles: el modelo Nitro 5 para gaming, de 15",
que incluye el sistema operativo Windows 10:
el Switft 7, un modelo ultrafino, de solo 8,8 mm
de grosor, equipado con el procesador Intel
Core i7, Windows 10, bateria de larga duracion
y conexién 4G LTE: y el Chromebook 11, de
11", disefado para el ocio.



En el caso de Lenovo, que llevd una com-
pleta oferta que inclula desde nuevos
desarrollos en el terreno de la realidad vir-
tual y aumentada hasta dispositivos para
asegurar la movilidad del usuario, des-
taco su nuevo MiiX 630, un "detachable 2
en 1" que auna las ventajas de un portatil
con la movilidad de un smartphone. Este
dispositivo, equipado con la plataforma
movil Qualcom Snapdragon 835, pesa
1.33 kg y tiene un grosor de 15,6 mm. In-
tegra Windows 10 S y Cortana con con-
trol de voz para acceder al asistente per-
sonal digital y con Windows Hello para
reconocimiento biométrico facial

Este fabricante también ha renovado su
gama ThinkPad. El X1 tablet que llega con
un nuevo disefio de 13", pantalla 3K y conectivi-
dad LTE-A opcional. Ademas, en los X1 Carbon'y
X1 Yoga estd activando Amazon Alexa. Y ha ac-
tualizado otros equipos de la familia Yoga.

€9 THUNDERBOLT

Pantallas

Los monitores y las
pantallas también han
sido protagonistas. LG
sorprendid a los visitantes que acudieron a su
stand con un tunel de 9o pantallas Open Frame
concavas y 56 convexas, de 28 metros de longi-
tud, que reproducia imagenes que contaban con
2 billones de pixeles OLED autoluminiscentes.
Esta marca también presentd la primera pantalla
OLED enrollable de 65" y una pantalla OLED 8K
de 88". Ademas ha equipado a sus nuevos moni-
tores con la funcionalidad HDR40O para una me-
jor precision y fidelidad de la imagen y nuevas
opciones de conectividad mediante la tecnolo-
gia Thunderbolt 3y la Nano IPS.

Dell apostd por los monitores ultradelgados
con dos modelos: Dell 27 (S2719DM) y Dell 24
(S2419HM), con un perfil de solo 5,5 mm y bri-
llo maximo de 600 nits.

Una de las novedades mas llamativas en el te-
rreno de la imagen fue el monitor CJ791 de
Samsung. Una pantalla curva, de 34" con co-
nectividad Thunderbolt 3 de Intel, que se ha di-
sefiado tanto para uso profesional como para el
entretenimiento. La proporcién de la imagen
21:9 ofrece mas espacio en pantalla para la
multitarea, mientras que la resolucién QHD UI-
traWide (3440x1440) agranda el contenido y las
imagenes con una densidad de pixeles casi 2,5
veces superior a la de las alternativas full HD.

Redes y conectividad
En el terreno de las redes se vieron las Ultimas
soluciones para el hogar de la mano de los
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a principales jugadores de este
mercado. La unidad de negocio
de consumo de Huawei presentd un
sistema hibrido de wifi, denominado Huawei
Wifi Q2, que ofrece una combinacién de hard-
ware y software para incrementar la veloci-
dad, la seguridad vy el alcance de la sefial in-
alambrica.
D-Link también apostd por la tecnologia wifi
Mesh o wifi malla con los nuevos sistemas
COVR-2202 y COVR-C1203, que integran la
plataforma Qualcom Mesh Networking y fun-
cionan con cualquier router o conexion a In-
ternet con el fin de crear una red inalambrica
unificada mediante Wifi Mesh.
Este proveedor también mostré una seleccidn
de sus nuevos enchufes inteligentes y routers
y presento las nuevas caracteristicas de su app
mydlink.
Samsung también acudié a la feria para dar a
conocer su estrategia y las novedades dentro
del 0T y la vida conectada. Anuncié Smart-
Things App, una aplicacién que permite ges-
tionar y controlar todos los dispositivos 10T y
explico sus planes para integrar Harman Ignite
—Ila plataforma cloud destinada a los coches
conectados— en la SmartThings cloud.
Otra de sus novedades fue Samsung Flip que
estd pensado para redefinir el concepto de
oficina tradicional y simplificar la colaboracién
entre los trabajadores interconectando teléfo-
nos moviles y ordenadores portatiles para que
las personas puedan compartir su contenido e

ideas. i
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La inteligencia artificial,

La inteligencia artificial ha dejado de ser un tema de ciencia ficcion. Se esta materializando en muchas

actividades cotidianas, principalmente a través de los asistentes virtuales o chatbots, y se espera que vaya

ganando terreno en el mundo empresarial. Las previsiones apuntan a que creara nuevos modelos de

negocio, cambiara el mundo del trabajo, fomentando la desaparicidon de ciertos puestos y creando otros

nuevos; e impactara también en la medicina, el medio ambiente y en el mundo del ocio. e¢

a inteligencia artificial esta lla-
mada a transformar no solo los
procesos de negocio sino

también la manera de relacio-

narnos con la tecnologia y la sociedad. Por este
motivo, ha figurado entre las tendencias mas
destacadas por los analistas y exper-
tos para este afno.

Los principales actores del mercado
ya estan desarrollando diferentes es-
trategias para que la inteligencia arti-
ficial (IA) forme parte de sus procesos
y de sus soluciones.
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Definicion

Ala hora de definir en qué consiste la inteligen-
cia artificial, los expertos coinciden en sefialar
que es el intento de dotar de inteligencia hu-
mana a las maquinas. Para Susana Duran, direc-
tora Mobile & Bots CoE de Sage, es "la simulacion

La inteligencia artificial es el

intento de dotar de inteligencia

humana a las maquinas

Rosa Martin |

de procesos de inteligencia humana en maqui-
nas. Aprender y razonar son los dos procesos
que la definen. Su uso vy los algoritmos aplicados
permiten crear aplicaciones inteligentes”.

Ajuicio de AMETIC, la inteligencia artificial surge
en el contexto del desarrollo de una enorme
cantidad de datos y de la necesidad
de consumir contenidos y de tomar
decisiones en tiempo real. Para la aso-
ciacion la inteligencia artificial consis-
tirla "en la capacidad de aprender a
partir de esos datos, modelizando y
aplicando algoritmos para ofrecer


https://newsbook.es/reportajes/en_portada/la-inteligencia-artificial-motor-del-cambio-de-la-sociedad-y-de-la-empresa-2018020764460.htm

propuestas y soluciones que ayuden a optimi-
zar todo el proceso”.

Para Microsoft es un concepto vinculado a la
nueva era de la nube inteligente que se une al
desarrollo del big data, el loT
y el machine learning para
crear nuevos sistemas de ana-
lisis de datos que ayudan a
los dispositivos y aplicacio-
nes a generar conocimiento.
"La inteligencia artificial per-
mite que las maquinas y per-
sonas trabajen juntas para su-
perar algunos de los retos
mas importantes de la socie-
dad actual”, resalta Angel Sdenz de Cenzano,
director de soluciones empresariales de Mi-
crosoft Ibérica.

Roberto Moral, director de arquitecturas en
Cisco Espafa, sefiala que las investigaciones
en torno al IA han generado muchos subcam-
pos como la visidn computerizada, la robdtica
y el procesamiento del lenguaje natural. En la
mayoria de estos campos utilizan el machine
learning o el aprendizaje automatico. En su
opinidn, "un sistema con tecnologia de ma-
chine learning es aquel donde el rendimiento
del sistema se optimiza a medida que se ana-
liza una mayor cantidad de datos, identifi-

cando relaciones y patrones de los datos, cons-
truyendo modelos para resolver el problema 'y
utilizdndolos para realizar predicciones sobre
nuevos datos”.

“La inteligencia artificial permite que las
maquinas y personas trabajen juntas para
superar algunos de los retos mas

importantes de la sociedad actual” pf.

IBM, a través de su plataforma Watson, esta avan-
zando en este terreno, gracias a las capacidades
que tiene para trabajar con todo tipo de datos.
Javier Gonzalez, lider de soluciones cognitivas de
IBM SPGI, destaca que su plataforma es un "con-
junto de servicios y capacidades que incluye
desde machine learning, procesamiento natural,
gestion de las conversaciones y reconocimiento
de imagenes hasta tecnologias de razonamiento
y soporte a la decision”.

Beneficios y aplicaciones
La inteligencia artificial aportara numerosos be-
neficios a las personas en su actividad cotidiana.

EN PORTADA

Se espera que incremente la productividad en el
trabajo en un 30 % en los préximos 20 afios, se-
gun apuntan algunos estudios."La IA va a cambiar
radicalmente la forma en la que vivimos. La re-
volucién de lo cotidiano ten-
dra como base el aprendizaje
de los errores por parte de la
maquina, lo que nos permitira
tomar mejores decisiones”,
resalta Cristina Magdalena, di-
rectora de business innova-

tion group de Fujitsu en Es-

Frente a otras innovaciones

tecnoldgicas como el loT o el
blockchain la inteligencia artificial genera una
serie de herramientas y recursos para hacer
frente a los grandes desafios que tiene la huma-
nidad como la lucha contra enfermedades o el
cambio climatico. "Estamos viviendo un mo-
mento de transformacion de las industrias y las
profesiones, donde la inteligencia artificial es el
habilitador de esta evolucion”, subraya Gonzalez,
de IBM.
Segun detalla el responsable de Cisco, se puede
aplicar a cualquier actividad que genere grandes
cantidades de datos vy la clave estd en combi-
narla con otras innovaciones. La prevision de
esta compafiia es que durante este afio se em-

Inteligencia artificial y el empleo

La implantacion de la inteligencia artificial
en la empresa generard nuevos benefi-
cios, pero también muchas dudas sobre el
mantenimiento del empleo. Roberto Moral,
director de arquitecturas en Cisco Espana,
comenta que “la IA ya estd generando
cambios en multiples sectores. Y, aunque
algunos empleos desapareceran como
consecuencia de la automatizacién de
procesos, también se creardn nuevos
puestos de trabajo que antes no existian,
aligual que sucedi6 con la Revolucién In-
dustrial”.

Esta tendencia est4 avalada por varios es-
tudios. Un informe reciente elaborado por
Capgemini, entre casi 1.000 empresas con
una facturacion de mas de 500 millones de

dolares que ya estan utilizando la inteli-
gencia artificial, bien en fase de prueba o
de forma generalizada, senala que el 83 %
de las empresas, que ya esta utilizando la
inteligencia artificial, afirma que esta tec-
nologia ha supuesto la creacion de nuevos
puestos de trabajo.

Ademads, cuatro de cada cinco empresas
han creado empleo utilizando las aplica-
ciones de IA. Los nuevos puestos se han
creado en las categorias profesionales
més altas, situdndose dos de cada tres en
niveles de gerencia y alta direccion. Ade-
mas, entre las empresas que han adop-
tado soluciones de I|A de forma
generalizada, el 63 % no ha destruido nin-
gun puesto de trabajo. El estudio también

indica que tres cuartas partes de las em-
presas han experimentado un incremento
del 10 % de sus ventas gracias a la |A.
Otro estudio del MIT confirma que la IA ge-
nerard tantos puestos de trabajo como
destruira.

Los nuevos puestos de trabajo estarédn
relacionados con los “modelos de entre-
namiento” para los sistemas de IA en los
que no solo tendran cabida perfiles cien-
tificos como los matematicos o los cienti-
ficos de datos, sino también psicélogos,
expertos en ética, arte o humanidades
para aportar la “condicién humana” a los
sistemas de IA.

Las habilidades de los trabajadores tam-
bién cambiardn en los proximos anos.
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La llegada de la inteligencia artificial ha abierto el debate sobre el modo de implantarla en
la sociedady en los &mbitos donde se aplica. Los especialistas coinciden en sefalar que
es necesario actuar con responsabilidad y seguir una serie de normas éticas para que su
implantacion sea beneficiosa. Sage ha elaborado un cddigo ético para su implantacién
que busca el respeto por la diversidad, garantizar la igualdad de condiciones y la respon-
sabilidad de su uso.

Moral también defiende una aplicacién responsable y comparte que las empresas deben
incorporar directrices sobre la aplicacion de |A. “La creciente aplicacion de |A esta trans-
formando la manera en que vivimos, trabajamos, aprendemos y nos divertimos. Y esto re-
quiere un nuevo nivel de responsabilidad corporativa integrado en la ética digital”, resalta.
Microsoft también esté trabajando para definir las mejores practicas y tiene previsto desarro-
llar una guia de disefo ético en su nuevo laboratorio de investigacion sobre IA.

IBM también ha adoptado un compromiso para que el desarrollo de la inteligencia artifi-
cial sea claro y cumpla con una serie de requisitos éticos. Estos principios aseguran la
transparencia en el origen y en la propiedad de los datos. "El propdsito de la inteligencia
artificial debe ser aumentar la inteligencia humana, siempre bajo el control humano”, su-
braya Gonzalez, de IBM.

La inteligencia artificial esta emergiendo con
fuerza por su grado de desarrollo y su capacidad

de aplicacion en multiples campos

plee principalmente en cinco areas: la red, la ci- duccién auténoma hasta las aplicaciones gran-

berseguridad, el data center, los asistentes de des y complejas que van a facilitar el video in-

mersivo.

soluciones de colaboracién o chatbots y los ser-
vicios predictivos.

Intel es otra de las grandes com-
pafilas que estd trabajando
con la inteligencia artificial
para mejorar sus solucio-
nes. Brian Krzanich, CEO
de Intel, sefiald reciente-
mente que "el poder de
los datos y la IA van a
cambiar nuestras vidas".

A su juicio, se notara su
efecto en un campo que
abarca desde los peque-
fos dispositivos moviles
de bajo consumo a nivel lo-
cal que van a impulsar la con-
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Situacion en Espana
La introduccion de la inteligencia artificial en
nuestro palis esta todavia en una fase inicial,
aunqgue esta creciendo el interés de las empre-
sas en esta tecnologia. Los expertos sefalan
que la inteligencia artificial no es una opcién
nueva, ya que existe desde hace décadas pero
ahora esta emergiendo con fuerza por su grado
de desarrollo y su capacidad de aplicacion en
multiples campos.
A pesar de que todavia pocas empresas estan
adoptando la inteligencia artificial se espera
que este afio aumente el nUmero de compafiias
que tomen sus decisiones en base a sistemas
de IA.
Cisco ha comprobado que las empresas que ya
la han incorporado son "organizaciones data-
driven, es decir, orientadas a la analitica de da-
tos para mejorar procesos y con una estrategia
definida de transformacion digital”, apunta Moral.
El reto en Espafia es que tanto las entidades pu-
blicas como las empresas y, especialmente las
pymes, incrementen el uso de la tecnologia y
aceleren su transformacién digital porque las ci-
fras indican que hay un desequilibrio entre el
peso de la economia y la competitividad del
pals. Segun datos del FMI, Espafia es la deci-
mosexta economia mundial en términos de PIB,
pero en competitividad se sitUa en el puesto 34
por el bajo nivel de digitalizacion.
Saenz de Cenzano, de Microsoft, confirma que
sélo el 38 % de las empresas espafiolas tiene un
plan de transformacion digital. "En Espafia hay
enormes oportunidades con la inteligencia arti-
ficial y en general con toda la tecnologia para
potenciar la digitalizacién de nuestro entra-
mado empresarial”, subraya.
Aunqgue los indicadores reflejan
este retraso, la inteligencia ar-
tificial ya se estd utilizando
en aplicaciones diversas
como el reconocimiento
de palabras, traductores
automaticos, reconoci-
miento de imdgenes o
predicciones tecnoldgi-
cas. Algunos sectores
como el sanitario, el fi-
nanciero, el de los servi-
cios, el de la fabricacién o
el de la automocion ya han

comenzado a aplicarla.



Estrategias

El potencial de la inteligencia artificial ha animado
a las compafiias a profundizar en su desarrollo. Su
prioridad es acercar las nuevas soluciones inteli-
gentes al mundo empresarial y a la sociedad para
que deje de ser un concepto ligado al futuro. Mi-
crosoft esta trabajando para "democratizar la in-
teligencia artificial”. Ofrece herramientas a los
desarrolladores para que puedan crear sobre su
plataforma nuevas aplicaciones.

IBM se esta centrando en impulsar la tecnologia
cloud como habilitadora de servicios cognitivos
en la nube. Pone a disposicidn de los profesio-
nales y empresas su tecnologia ubicada en el
IBM Cloud para que puedan utilizarla de manera
gratuita si no se sobrepasa un nivel de uso. Y, al
mismo tiempo, esta invirtiendo en la formacion
para fomentar el conocimiento con la intencidn
de que las startups o los profesionales puedan
desarrollar sus propios proyectos.

Cisco esta desarrollando una estrategia basada
en la innovacion dedicando mas de 6.000 mi-
llones de ddlares anuales al 1+D, lo que equivale
al 13 % de sus ingresos globales. Ha comprado
empresas especialistas en 1A como MindMeld y
esta trabajando con otros partners tecnoldgicos
como IBM.

Sage ha creado un departamento interno dedi-
cado al desarrollo de la inteligencia artificial;
mientras que Fujitsu continla con la investiga-
cidén que comenzd hace varias décadas para
desarrollar tecnologias relacionadas con la inte-
ligencia artificial. Fruto de esta labor de investi-
gacion es el marco tecnoldgico "ZinrAl" que se
ha disefiado para que las empresas puedan be-
neficiarse de la IA y que cuenta con elementos
que la hacen abierta y cola-
borativa siguiendo el eje es-
tratégico de la compafila de
co-creacion digital con sus
clientes.

Intel también lleva varios afios
trabajando en el desarrollo
de un ecosistema de solucio-
nes dentro del entorno de la
inteligencia artificial. Su com-
promiso es desarrollar un
conjunto amplio de opciones tecnoldgicas para
impulsar las prestaciones basadas en Al en todos
los lugares, desde fabricas inteligentes a drones,
deportes, deteccion de fraudes o vehiculos de

conduccion auténoma.

Soluciones
Este trabajo de I+D estd comenzando a fructificar

y es posible encontrar numerosas soluciones
que emplean la inteligencia artificial. Sage ha in-
troducido en su chatbot Pegg la inteligencia ar-
tificial, aunque otros productos de su portfolio
utilizan modelos de aprendizaje de forma "im-
perceptible para el usuario para mejorar algunas
de sus funcionalidades", segun indica Duran.

Dentro de la oferta de Cisco se encuentran va-
rias soluciones que utilizan la 1A, la analitica avan-
zada y el machine learning como las soluciones
de Red Intuitiva, que son capaces de auto-adap-
tarse a las necesidades del negocio; la solucion
de ciberseguridad Encrypted Traffics Analytics,
que identifica las amenazas ocultas en el trafico
cifrado sin necesidad de desencriptar o las so-

El trabajo de I+D esta comenzando a
fructificary es posible encontrar

numerosas soluciones que emplean la

inteligencia artificial

luciones para el data center, Cisco Intersight,
que facilitan la gestién como servicio. Ademas,
como apunta Moral, cuenta con el asistente de
voz basado en IA Cisco Spark Assistant y con una
suite de servicios predictivos que facilita a las or-

EN PORTADA

ganizaciones anticiparse a fallos de TI.

IBM estd tratando de llevar la tecnologia Watson
a todo su portfolio de soluciones de software.
Ya esta disponible en diversas areas como la ci-
berseguridad, los entornos de colaboracidn,
los recursos humanos o en el ambito de la for-
macion. "Estamos ayudando a muchos clientes
a desarrollar sus propios portales de aprendi-
zaje y conocimiento replicando la plataforma
Lighthouse, que utilizamos en IBM para hacer
busquedas en lenguaje natural de cualquier tipo
de contenido”, resalta Javier Gonzélez.
Microsoft ha anunciado nuevas funciones rela-
cionadas con la inteligencia artificial y el machi-
ne learning en su suite Office 365, en su busca-
dor Bing y en el servicio de correo Outlook.
Entre estas novedades figura una funcién deno-
minada Acronyms para Word
que empleard datos de Mi-
crosoft Graph para localizary
mostrar las definiciones de
los términos que se han mos-
trado en mails y correo ante-
riormente. Bing también ofre-
cera respuestas inteligentes,
busqueda avanzada de iméa-
genes y busqueda de con-
versaciones. Su asistente Cor-
tana también estrenara una nueva funcién. Segun
indica el directivo de Microsoft, serd capaz de re-
visar distintos calendarios y distintos buzones de
correo para darle un resumen al usuario de sus dis-

tintas cuentas.
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Casos practicos

La inteligencia artificial se esta plas-
mando en numerosos casos practicos.
Entre los més llamativos por su impacto
en la sociedad figuran algunos que ya se
estén llevado a cabo por parte de las
grandes companias. Por ejemplo, Intel
ha participado en el desarrollo de un ve-
hiculo aéreo no tripulado, que utiliza su
Intel Movidius Neural Compute Stick,
para monitorizar las costas australianas.
Otro caso para la transformacion de la
sociedad es la aplicacion para locali-
zar nifos desaparecidos creada por
Thorn. Este ChildFinder emplea IA para
localizar e identificar las caras de
ninos desaparecidos entre una gran
cantidad de rostros para ayudar a in-
vestigadores en su tareas de bUs-
queda. El sistema ha sido entrenado
para reconocer cuando un par de iméa-
genes representan al mismo nifo, in-
dependientemente de la edad del
joven cuando se capturé cada fotogra-
fia e, incluso, teniendo en cuenta la
indumentaria, el corte de pelo, el ma-
quillaje y el fondo a la hora de compa-
rar las imagenes.

Microsoft ha puesto en marcha el pro-
grama IA for Earth, en el que tiene pre-
visto invertir 50 millones de délares
durante los proximos 5 anos, para tra-
bajar en la proteccién del planeta.
También est4 trabajando en el Project
Emma en el que a través del uso de
sensores e inteligencia artificial estéa
ayudando a escribir a personas con
Parkinson.

Futuro

Los proveedores tecnoldgicos no quieren desa-
provechar las oportunidades que brinda la inteli-
gencia artificial. Por este motivo, todos han tra-
zado planes para continuar avanzando en su
desarrollo. Sage comenzé aplicando la inteligen-
cia artificial en el terreno de la contabilidad y con-
tinuara incluyendo esta tecnologia en sus solu-

ciones.
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Cisco también tiene previsto seguir en la misma
linea de trabajo que ha mantenido hasta ahora
incluyendo en sus arquitecturas capacidades de
Inteligencia artificial, analitica y machine lear-
ning con el propdsito de aportar un "mayor va-
lor para las organizaciones, tanto mediante au-
tomatizacion de procesos como de mejoras de
productividad y seguridad”, afiade el director de
arquitecturas de Cisco.

IBM tiene previsto seguir tanto con la construccion
de soluciones especificas para resolver determi-
nados problemas con este tipo de tecnologias
como facilitar el desarrollo a otras empresas y
profesionales poniendo a disposicion su plata-
forma. Ademas esta colaborado con otras enti-
dades para impulsar la aplicacion de la |A. "Esta-
mos desarrollando un ecosistema de socios, que
con sus ideas y conocimiento de las distintas in-
dustrias nos estan ayudando a aplicar esta tec-
nologia en el punto maximo de impacto para ge-
nerar ventajas competitivas en las empresas”,
detalla Gonzalez.

Microsoft seguira trabajando con los desarrolla-
dores y profundizard en la mejora de la inteli-
gencia conversacional.

Un aspecto que la mayoria de los proveedores
comparte es la necesidad de estrechar la cola-
boracién entre todos los actores del mercado
para que la |A sea una realidad que ayude al cre-
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cimiento de las empresas y de la economia.

La patronal tecnoldgica considera que esta co-
laboracion sera el factor determinante para que
despegue este desarrollo tecnoldgico. "Todos
debemos trabajar al unisono, con planes, accio-
nes y recursos concretos y especificos en ma-
teria de IA para que nuestro pais no desaprove-
che la oportunidad de sacar el maximo
rendimiento econdmico y social de sus venta-

jas", recalcan fuentes de AMETIC. i
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La marca espera elevar su numero de socios en los proximos 3 anos, desde los 30 actuales

el crecimiento de ekon se hara
a través del Canal. Nos permite una Mayor
coberturay un mejor servicior

satisfacer los requerimientos de las nuevas
normativas. En su politica indirecta manda
la colaboracidn entre sus socios, unos
30 en la actualidad, y el desarrollo de
un compromiso con la marca.

uen 2017
En 2017 el crecimiento se ha distribuido en sus principa-
les lineas de producto en torno al ERP y a sus aplicacio-

nes de recursos humanos. En el primer apartado, y a pe-
sar de que el mercado en Espafia sefiala, como 4rea madura, un ascenso
de apenas 2 % el pasado afio, las pymes siguen siendo una oportunidad.
"Las grandes empresas ya han resuelto el ERP hace afios, con grandes in-
versiones, sin embargo la mitad de las pymes no dispone de un software
de gestion integrado”, explica José Luis Potin, director comercial de ekon
en Espafia. Unas pymes que conforman su foco de negocio en este area
del ERP (empresas de entre 10 y 250 empleados). "Hasta este momento
han podido gestionar su negocio con herramientas poco profesionales
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Tres anos con crecimiento de doble digito han
marcado el paso de ekon en Espana. Un ascenso que
quieren continuar a lo largo de este 2018 apuntalado
de
distribucidn, la nube como pilar de la transformacién

en un tridente: el crecimiento del canal

digital e innovacidon tecnoldgica suficiente para

José Luis Potin, director comercial de ekon en Espana

pero ahora deben ser empresas muy competitivas, incrementar margenes
y limitar costes, y para ello necesitan disponer de datos en tiempo real y
tener una vision completa de su negocio; y eso se lo permite un ERP", con-
tinva.

En el apartado de los recursos humanos, destaca su solucion de ndmina
ekon Laboro, que si que cubre diferentes perfiles de empresas: desde com-
pafilas con miles de empleados hasta pequefios despachos profesionales
capaces de gestionar la némina de miles de empresas.

El modulo de CRM estd cada vez mas ligado a la compra inicial del ERP. Un
habito que en el caso de ekon se ve favorecido por la integracion “out of
the box" que tiene el CRM con el ERP ekon. "Con ello se reduce enorme-
mente el coste de implantacidn e integracidon”, asegura. La marca esta ob-


https://newsbook.es/reportajes/en_profundidad/el-crecimiento-de-ekon-se-hara-a-traves-del-canal-nos-permite-una-mayor-cobertura-y-un-mejor-servicio-2018020764425.htm

servando que esta creciendo el nUmero de proyectos en los que se in-
corpora el aplicativo de CRM en las primeras fases del mismo, con dos
areas principales: las ventas y la atencion al cliente.

Por Ultimo, la solucidn de gestor de procesos (Business Navigator) ha ex-
perimentado un importante cre-
cimiento. "Se trata de dar res-
flexibilidad 'y
velocidad que requiere el mundo
digital".

puesta a la

La nube, en cabeza
Potin destaca el crecimiento del
cloud, un entorno trasversal a sus
areas de negocio, que se sitla
en un 45 % en 2017. Desde el afio
2001 la marca dispone de soluciones plenamente operativas en cloud.
"Ekon cloud incluye todos los elementos que integran una solucion (ERP,
middleware, etc.) y preserva las ventajas sostenibles a través de las per-
sonalizaciones”, apunta. Una plataforma que se actualiza al ritmo que de-
mandan las empresas. "No al que nos impone un hoster", puntualiza.

A pesar del crecimiento de este negocio y de la exigencia de que en tres
afos el 80 % de los clientes esté en la nube, Potin aclara que no se obliga
a una migracion a este entorno. "Nuestras soluciones se desarrollan de ma-

pueden ser efimeras, deben perdurar
para que el coste de propiedad sea

el mas bajo del mercado”
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adelanta. El responsable comercial acude al reciente cambio del IVA (SlI)
para explicarlo. "Desarrollamos un médulo especifico dentro del propio ERP
y cuando lo empezamos a ensefar a nuestros clientes fue literalmente en-
gullido por su sencillez y rapidez en implantar”, asegura. "El 1 de julio nues-

tros clientes tenian el sistema

cumpliendo con la nueva norma-

“Las inversiones en un ERP no ot

La marca cuenta en la actualidad
con 30 socios que responden a
dos tipos de compafiias: VAR e
ISV. El objetivo es alcanzar entre
50y 70 en los proximos 3 afios.
Eso si con una premisa bdasica:
huir de la canibalizacion. "No
queremos que los socios se en-
frenten entre si para conseguir mercado, sino que ofrezcan el mejor servi-
cio en un entorno de colaboracidn”. Precisamente éste es un lema de la
marca. "Los partners colaboran entre ellos, se pasan oportunidades, con
margenes definidos, y establecen alianzas", explica. Légicamente, no pi-
den exclusividad. "La competencia es muy sana y te ayuda a saber donde
estas".

Una de las propuestas mas atractivas de la marca es el plan de activacion
de un socio en 100 dias. Incluye capacitacion técnica y comercial y el tu-

nera idéntica para trabajar en local,
en un cloud de terceros o en nues-
tro propio cloud". Ahora bien, el
paso es rapido. Potin asegura que
solo se requiere un dia para pasar a
los clientes de un entorno local a la
nube. "Solo hay que copiar los da-
tos y los aplicativos para hacerlo”,
insiste. "Por eso lo hemos bautizado
como "“Cloud your way".

Canal

Potin sefala al canal como la princi-
pal via de crecimiento de ekon. Un
mapa de distribuidores que se nu-
tre, principalmente, de nuevos
clientes que "invierten en la compra
de un ERP para ser mas competiti-
vos (reducir costes), y abrir nuevas
lineas de negocio, bien para el de-
sarrollo de productos especificos o
abrirse en otras geografias".

Los cambios normativos son otra
drea importante de actividad para el
canal. Potin asegura que es uno de
los apartados en los que se diferen-
cia la compafiia. "Ekon es un pro-
ducto espafiol, desarrollado y man-
tenido por ingenieros espafioles”,

El software de gestion y la transformacion digital

“Nos dirigimos a una sociedad conducida por los datos” re-
cuerda Potin. A su juicio, la transformacidn digital estd cam-
biando la forma de operar de los negocios; donde se compra,
como se vende, como se entrega asi como la prestacion de ser-
vicios.

La propuesta de ekon, a la hora de gestionar la empresa, se
basa en un enfoque de gestion intrinseco. “Incorporamos de
forma integrada indicadores de negocio y una gestion “lean
management”, de forma que la gestion y la medicion de los in-
dicadores de negocio sea algo intrinseco a la propia organiza-
cién y se tomen decisiones basadas en hechos y no en un
método de prueba y error”, explica. Un sistema disenado para
empresas de diferentes tamanos, no solo para grandes corpo-
raciones sino también para pymes. “Parece una vision obvia
pero nos distingue del mercado donde la mayoria de soluciones
propone un enfoque de gestion extrinseco”.

Elresponsable comercial explica que ekon es un ERP, vivo y di-
namico, que no tiene ningln tipo de atadura a tecnologias. “Ex-
hibe libertad de eleccion en la base de datos, en el sistema
operativo u en otras tecnologias que nos pueden atar a un tipo
de dispositivo”, explica. “Las inversiones en un ERP no pueden
ser efimeras, deben perdurar para que el coste de propiedad
sea el mas bajo del mercado”.

telaje de un partner manager ex-
perto en ventas e incluso, si es ne-
cesario, con un  partner
especializado en proporcionar so-
porte y servicio a otros socios. "Va-
mos de manera conjunta con ellos al
mercado y les acompafiamos en sus
primeras ventas".

Potin insiste en su oferta tecnolo-
gica y en su plataforma, ekon Plat-
form, que proporciona la infraes-
tructura necesaria para la
construccion y el mantenimiento de
aplicaciones. "Esta conformada por
un conjunto de componentes que
dan soporte a la ejecucidon de la
aplicacién en todos los entornos,
herramientas de productividad para
el usuario final y herramientas para
la instalacién, localizacion, persona-
lizacién y administracion”.

La constitucion de un programa de
generacion de leads, la formacion y
certificacion online en el campus vir-
tual ekon y el soporte de servicios
de consultoria completan los bene-
ficios. i

ekon
Tel.: 93 784 96 00
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EinzelNet superd en 2017 los 16 millones de euros de cifra de negocio

"Ante la complejidad de la tecnologia,
el integrador es cada vez mis necesario”

José Gil, cofundador y director general de EinzelNet, y
David Quirds, director de desarrollo de negocio de EinzelNet

Casi 15 anos marcan el
paso de EinzelNet en el
mercado de las TIC. Un
camino, largo, en el que
mantienen un sello propio
e idéntico corpusculo
fundador. Tres lustros en
los que ha crecido hasta
los 16 millones de euros
en su cifra de negocio,
conformando un potente
y selectivo catalogo, y
transformando, al mismo

tiempo, su perfil. "Nos

dimos cuenta de que, con la tecnologia ejerciendo de palanca de negocio, era necesario que

evolucionaramos desde un integrador de sistemas hacia un proveedor de soluciones completas de IT",

resume José Gil, cofundador y director general de EinzelNet. Una evolucidn que les ha permitido crecer

con libertad y rentabilidad e intensificar su especializacidn.

/)

El mercado es cada vez mas complejo, duro, competitivo y hay
mucha mas presidn”. Gil no ahorra calificativos para pintar el pa-
norama de negocio que deben afrontar los integradores. Una
complejidad que, sin embargo, les ha permitido afianzar su posicion. "Es el
concurso de un integrador de valor afiadido el que marca la diferencia”, ex-
plica. "Una complejidad que requiere una mayor especializacién y mas co-
nocimiento; lo que concede mucho mas espacio al integrador”.

La transformacién de EinzelNet arrancé hace unos cuantos afios vy les ha per-
mitido convertirse en un integrador con una oferta completa extremo a ex-
tremo. "Antes engranabamos conjuntos de piezas tecnoldgicas, conforme
a las reglas que sus fabricantes preestablecian, y entregabamos nuestro es-
labon prefabricado al cliente, para que él, a su vez, terminara la solucion”,
explica José Gil. "Ahora podemos ofrecerle la solucién tecnoldgica, ex-
tremo a extremo y a medida, combinando los prefabricados economicos con
elementos concretos para ajustarnos a las necesidades del cliente”.

Para lograrlo, ademas de actualizar su portafolio tradicional, que abarca in-
fraestructuras del centro de datos, networking, transformacion del puesto
de trabajo o seguridad, entre otras areas, EinzelNet ha ido creando e in-
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corporando equipos expertos en desarrollo a medida, big data, 10T, busi-
ness intelligence, machine learning, machine to machine o industry 4.0.
"Hemos desarrollado una cobertura tecnoldgica mucho mas amplia y una
respuesta integral a las necesidades, abstrayendo al departamento de IT
del cliente de esta complejidad y facilitando que se pueda dedicar a acer-
car la IT a sus negocios y rentabilizarlos”, remata.

Areas claves

El area del centro de datos es uno de los apartados con mas tradicion en
EinzelNet. David Quirds, director de desarrollo de negocio, explica que la
competitividad y la necesidad de tomar decisiones inmediatas estan im-
plicando que "el big data vy la sensorizacién masiva estén comenzando a ex-
plotar en todo tipo de entornos industriales, de servicios o, incluso, de
smart city". Con ello, continla, se va a forzar a los centros de datos a des-
centralizarse, incluso en varias capas o jerarquias, para poder liberar cau-
dales y latencias, procesando el calculo en el punto posible mas cercano
al destinatario del calculo. Una tendencia que esta permitiendo el desarrollo
de importantes proyectos en los que brilla el elemento hibrido. "Estan te-
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niendo preponderancia todos aquellos proyectos que tienen como pro-
pdsito la transformacidn a entornos hibridos, con coexistencia de entornos

privados y cloud", explica. Como consecuencia, las marcas mas activas en

la oferta del integrador
en este entorno respon-
den a nombres como Ci-
trix, Nutanix, NetApp, Mi-
crosoft, Cisco, Sophos o
Logtrust, "por citar sdlo
algunos ejemplos”.

El entorno del puesto de
trabajo y de la movilidad
configura un area en la
que se desarrolla la ges-

tion de usuarios, las tecnologias de optimizacién del puesto, la virtualiza-
cién o la oficina virtual, entre otras. Un apartado que, aunque no cuenta con
el glamour de otras areas, genera alrededor del 20 % del negocio del in-
tegrador. "La transformacion del puesto de trabajo actia sobre todos los
elementos que forman parte de este entorno y de la movilidad", explica
Quirds. En este apartado la compafiia logré el pasado afio el sello de Pla-

tinum Partner en el canal de Citrix.

Gestion del dato y seguridad

El 4rea de la gestion del dato da
forma a otro de los apartados de
negocio de EinzelNet. José Gil ex-
plica que a pesar del desarrollo de
este apartado el proyecto mas ha-
bitual es aquel en el que el analisis
ha sido el elemento protagonista,
"comprendiendo la captura y abar-
cando necesidades de integracion,
normalizacion y consolidacién de
todas las fuentes heterogéneas: in-
cluyendo el procesamiento, ya sea
estructurado o no estructurado; y fi-
nalizando con el andlisis de la infor-
macion, ya sea con soluciones ana-
liticas de business intelligence
(restrospectivas) o bien con solu-
ciones analiticas en tiempo real, mu-
cho mas en la linea del big data".
Sin embargo, ademas de estos pro-
yectos que presentan un perfil mas
tradicional, el pasado afio el res-
ponsable sefiala que se han encon-
trado, con cierta recurrencia, con
proyectos mucho mas heterogé-
neos cuya complejidad "radica en
crear soluciones en las que las nue-
vas plataformas puedan convivir
con conjuntos tecnoldgicos “le-

“WannaCry no hubiera entrado en ningun
cliente que hubiera utilizado machine

learning en el puesto de trabajo”

€N PROFUNDIDAD

gacy”, que no tienen capacidad ni inteligencia para evolucionar, pero que
han de formar parte de la solucién integral porque todavia resuelven pro-
blematicas parciales". Unos proyectos, explica, en los que es necesario

"crear interfaces que se
entiendan con elementos
de sensorizacién elemen-
tales, interactuar con
SCADA o con elementos
fisicos propietarios y no
estandarizados; ademas
de crear gateways entre
sistemas, construir ele-
mentos intermedios es-
pecificos para una nece-

sidad concreta, hacer "bypass” a sistemas que ralentizan el proceso o los
célculos, extraer informacién preprocesada por sistemas intermedios, in-
sertar informacién de postproceso en sistemas ya existentes, combinar
procesado “on premises” con procesado en cloud y, en definitiva, crear las
soluciones Unicas que nos demanda el cliente, pero usando la mayor parte

de elementos estandar posibles, para bajarle el TCO y acortar su ROI".

Por Ultimo, el area de seguridad continla creciendo de manera sostenida.

El pasado ejercicio incorporaron al portafolio tecnologia de seguridad ba-

Buen 2017

13 millones en 2016, més de 16 en 2017. La cifra, excelente, no
obsesiona a los responsables de EinzelNet. Ni los obsesionara.
La compania, que mantiene en su plantilla a los 11 profesiona-
les que la fundaron, exhibe la libertad de los “pequefios”. “No
tenemos que rendir cuentas a nadie”, insiste José Gil. “Lo im-
portante es la sostenibilidad; por tanto el crecimiento no siem-
pre estd asociado a una cifra concreta, que es un valor
absolutamente secundario, lo que nos permite centrarnos
mucho mas en objetivos estratégicos de largo plazo”, continla.
11 personas que se han convertido, anos mediante, en 130,
compitiendo en un mercado que ha visto como en los Ultimos
tiempos se reducia el nimero de integradores. David Quirés ex-
plica que se sigue viviendo un “doble” proceso en el que se
combina la concentracion, por un lado, y la dilucién por otro.
“Comenzo durante la fase dura de la crisis econémica y no ha
concluido todavia. Por el proceso de concentracidn, las com-
panfas grandes tratan de enriquecer sus capacidades com-
prando compafias mas pequefas; mientras que en el de
dilucién, algunas compafiias no resisten la fuerte competencia
de nuestro sector y sucumben, pasando a ser cada vez mas
irrelevantes o, incluso, desapareciendo. Ambos efectos, por
separado y combinados, arrojan el efecto de reduccion del nd-
mero de integradores que estamos viviendo”.

sada en machine learning, que no trabaja con comparacion de firmas, sino

con analisis de conductas y hue-
llas. "Una cualidad que permite de-
sarrollar soluciones mucho mas agi-
les frente a ataques modernos y
una efectividad mucho mayor", ex-
plica José Gil. "WannaCry no hu-
biera entrado en ningun cliente que
hubiera utilizado machine learning
en el puesto de trabajo", remata.
Entre las marcas mas destacadas
en este apartado esta Sophos, con
la que crecieron en torno a un 30 %
en 2017.

Gil recuerda que la seguridad cons-
tituye uno de los grandes retos a los
que se enfrentan las sociedades.
"Ante la demanda infinita en esta
materia y la tentacion de ofrecer
mas de lo que se puede dar, en Ein-
zelNet optamos por mantener el
lema que seguimos en todas las
areas: "No hacemos de todo pero lo
que hacemos, lo hacemos bien". La
compafila pretende seguir cre-
ciendo en este apartado en capaci-
dades, personas y tecnologlas. i

EinzelNet
Tel.: 91 798 67 05
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Western Digital actualiza su catéalogo de productos para el consumo

"Somos unos privilegiados porque
vivimos en la €ra del almacenamientor

Western Digital sigue avanzando y estd completando su portfolio para dar respuesta a todas las
necesidades del mercado. Juan Sanz, responsable de Western Digital para el sur de Europa, explico que
la compania esta completando su portfolio y, ademas, ya tiene autorizacion para integrarse con Hitachi
(HGST). A juicio del directivo, Western Digital se ha situado en un situacion privilegiada tanto por su
facturacion anual que alcanza los 20.000 millones de ddlares como por su capacidad para proporcionar
soluciones para todas las necesidades de almacenamiento. "Somos unos privilegiados porque vivimos
en la era del almacenamiento”, resalto. ®C  Rosa Martin |

ara satisfacer las necesidades actuales de los
usuarios de consumo ha presentado nuevas
soluciones bajo sus marcas SanDisk y Wes-

tern Digital. Una de las novedades principa-
les es la introduccion de nuevas capacidades de activacion de
voz en My Cloud Home. Se han integrado las apps de smart
home para que My Cloud Home pueda conectarse con servi-
cios como Amazon Alexa, de forma que los usuarios tienen la
posibilidad de acceder mediante activacion por voz a sus co-
lecciones de musica y video previamente almacenadas.

Permite trabajar con la tecnologia de Google Chromecast

para que los usuarios puedan compartir sus videos, series y peliculas uti- USB e iXPand Base

lizando televisores habilitados para Chromecast. Segun indico Sanz, el La marca ha presentado el SanDisk Ultra Fit USB 3.1 Flash Drive, con ca-

nuevo My Cloud Home esta pensado para trabajar desde el teléfono. pacidad de almacenar 256 GB en una unidad USB de tamafio reducido.
Esta novedad esta pensada para usuarios que desean afadir mas fotos, vi-

Discos SSD portétiles deos, juegos y archivos de audio a sus portatiles, tablets, televisores, con-

Western Digital también ha presentado dos nuevos discos duros SSD por- solas de videojuegos y sistemas de audio para automoviles.

tatiles para los aficionados a la fotografia y de los drones
que requieren soluciones de alto rendimiento.

Uno de los nuevos discos duros es My Passport Wireless
SSD que cuenta con una copia de la tarjeta que permite
la edicion y el intercambio del contenido, ademas de
una nueva capacidad para acceder directamente al dis-
positivo con aplicaciones de terceros como FilMic Proy
LumaFusion.

Este disco destaca por su resistencia ya que soporta cai-
das desde 1,43 metros. Ademas ofrece hasta 300 MB/s de
velocidad de lectura y una autonomia de hasta 10 horas.
El otro disco es el SanDisk Extreme Portable SSD, pen-

sado para guardar y editar fotos y videos en alta resolucion fuera del hogar.
Destaca por su resistencia ya que soporta caidas desde 2 metros. Ofrece un

puerto USB 3.1 Type-C.
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Esta capacidad permite guardar aproximadamente
14.000 fotos, 10 horas de video full HD y 16.000 can-
ciones. Y todavia quedarian 64 GB para archivos.
SanDisk también ha presentado el prototipo del USB
de 1 TB mas pequefio del mundo, una solucion flash
USB tipo C capaz de preservar una enorme cantidad
de contenido en un dispositivo diminuto.

Western Digital también ha presentado una base para
cargar el iPhone y a la vez realizar una copia de segu-
ridad en una tarjeta de memoria SD que incluye esta
base. Esta novedad, que se denomina iXpand Base, se
ha diseflado para facilitar al usuario realizar el backup

de los archivos que almacena en su teléfono moévil. L

Western Digital
www.wdc.com
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La unidad de estado solido (SSD) KC1000 de Kingston es un dispositivo PCle NVMe™ disponible en factor de
forma estandar M.2 2280 o de tarjeta adicional de media altura, media longitud.

e SSD PCle NVMe de alto rendimiento y nueva generacion
®* NVMe - Disenada para SSD, no para productos de almacenamiento antiguos
® Opciones de factor de forma para adaptarse a la medida de una gran variedad de sistemas

.~ Kingston
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Introducing 3

Microsoft'3

= A completg, intelligent solution T, S
to empower employees to'be: .
creative and work together, sect _

" Windows 10
Enterprise Mobility + Security

Miguel Angel Cervera,

ara llevar a cabo una adecuada transformacién de este
entorno, las empresas deben disefiar una hoja de ruta
que permita aumentar su productividad, mejorar la cre-

atividad, la colaboracién y la flexibilidad. Casi nada. Mi-
crosoft, a través de lo que ha denominado "Modern Workplace", esta em-
barcado en ayudar a las empresas a avanzar en este camino. "A través del
uso de soluciones, tanto de software como de hardware, la digitalizacion
no solo aumenta la productividad de los empleados, haciendo mas com-
petitivas a las empresas, sino que sienta las bases para esa nueva forma de
trabajar", explica Cervera.

Una transformacion obligatoria

En tan solo dos afios, el 50 % de los trabajadores en el mundo lo hara de
forma movil y en 2025 el 75 % de empleados sera millennials. Dos datos
que deben conducir a que las empresas tomen conciencia de que deben
afrontar su transformacion digital. "Deben hacerlo cuanto antes y ser atrac-
tivas para la nueva generacion de talentos que se incorporaran al mercado
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director del grupo de negocio de Modern Workplace en Microsoft Ibérica

Modern Workplace configura la propuesta de Microsoft en este entorno

La transformacion del puesto de Tra bajo:
mucho mas alla de la tecnologl'a

Colaboracion, flexibilidad y seguridad. Ese es el trio en el que se apoya la estrategia de Microsoft en torno

a la transformacion del puesto de trabajo. Un entorno que debe adaptarse, si o si, a las actuales exigencias
del negocio y a los nuevos empleados. "Queremos acercar a todas las empresas, ya sean grandes,

pequenas o medianas, una
nueva cultura de trabajo y
permitirles desarrollar ese
puesto de trabajo del
futuro"”, arranca Miguel
Angel Cervera, director del
grupo de negocio de
Modern Workplace en

Microsoft Ibérica.

®& Marilés de Pedro)

laboral", alerta. "Tienen que aprove-
charse de todas las ventajas que la di-
gitalizacion aporta en el trabajo y brin-
dar a sus empleados las herramientas
necesarias para que puedan ofrecer a la
empresa todo su potencial y prepara-
cién. Solo asi van a garantizar su com-
petitividad en un mercado cada vez mas exigente", explica.

No es tarea facil. "Hay que superar la resistencia al cambio que tienen mu-
chos decisores y trabajadores de las empresas espafiolas”, reconoce. "Ya
no nos comunicamos de la misma forma, hemos cambiado el modo de in-
formarnos y consumir: lo que se ve reflejado en el mundo empresarial”. Por
tanto, los empleados no sélo deben adoptar las nuevas herramientas sino
"hacer suya una nueva filosofia de trabajo". Cervera insiste en que la digi-
talizacion alarga las fronteras de la movilidad, la colaboracion y la pro-
ductividad que hasta hace unos afios parecian impensables. "La transfor-
macion del puesto de trabajo permite a las organizaciones sacar lo mejor
de si mismas, buscar nuevas sinergias internas, atraer y aprovechar talento,
aumentar la productividad y un largo etcétera impulsado por una tecno-
logia que habilita nuevos escenarios mas flexibles y competitivos”.

Otro factor que no se puede obviar es el miedo a la inversién necesaria
para afrontar esta transformacién digital, "sobre todo de cara a las pe-
quefias empresas, cuyos margenes de beneficio y volumen de negocio
pueden ser menores", reconoce.
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Hoja de ruta en Microsoft
La tecnologia forma parte de la hoja de ruta de la transformacién digital.

Cervera puntualiza que es el medio, no el fin. "Actla como habilitadora de
nuevos escenarios de trabajo, pero el objetivo y la hoja de ruta lo marcan
la actividad de la empresa y su vision de futuro”.

La marca cuenta con Microsoft 365 como una de sus principales puntas de
lanza de su propuesta tecnoldgica en este entorno. "Independientemente
de su tamarfio, cualquier empresa puede acceder a todo lo que necesita
para acometer este proceso y perder el miedo a comenzarlo”. Para adap-
tarse a las necesidades de cada tipo de empresa, la
marca cuenta con dos modalidades: Microsoft 365 En-
terprise y Microsoft 365 Business. "Es posible elegir la
solucidon que mejor se adapte a sus necesidades, sin te-
ner que realizar una gran inversion y pagar solo por

€N PROFUNDIDAD

La inteligencia artificial,

pieza en la transformacion
Ajuicio de Microsoft, la Inteligencia Artificial es un
gran aliado para los empleados: les permite de-
legar tareas rutinarias y automatizables, lo que
concede mas tiempo al trabajo productivo.
Entre sus usos, destaca la nueva aplicacion in-
corporada en PowerPoint que permite traducir
en tiempo real el contenido hablado de un po-
nente. "Las pymes ya no tendran problemas a la
hora de ir a presentar sus propuestas a cualquier
otro pals. La lengua deja de ser una barrera y la
tecnologia, una vez mas, abre nuevas oportuni-
dades de negocio”, explica Miguel Angel Cer-
vera. Otra funcionalidad, también integrada en
Power Point, es el "Inicio rdpido", que permite re-
alizar presentaciones de cualquier tema de un
modo mucho mas répido y sencillo. Solo es necesario iniciar el asistente
e indicarle en qué tema va a centrarse la presentacion para que proponga
un esquema base en relacién al mismo; lo que ahorra horas de trabajo. "Nos
hemos comprometido a hacer de Microsoft 365 la plataforma de produc-
tividad mas inteligente del planeta”, explica. "Seguiremos invirtiendo en la
creacion de herramientas que aprovechen de forma inteligente y proactiva
la inteligencia artificial”. i

Microsoft
Tel.: 91 391 90 00

Panorama en Espaiia

aquello que realmente necesite de un modo totalmente
flexible".

Loégicamente, el dispositivo forma parte de esta ruta.
Cervera recuerda que la familia Surface permite a las
empresas sacar todo el partido posible a Windows 10
y Office 365, "con herramientas como Surface Pen, que
facilita la escritura con tinta electrénica, o el asistente
personal digital Cortana, capaz de aplicar inteligencia
artificial a los proyectos con el fin de facilitar y fomen-
tar la creatividad". Recientemente la marca ha presen-
tado Surface Pro con LTE Advanced que da un paso mas,
no solo en este modelo de flexibilidad, sino poten-
ciando el respeto por el medio ambiente y la sosteni-
bilidad. "Unido al uso de Microsoft 365 permite romper
cualquier atadura con un espacio fisico concreto vy los
trabajadores pueden desarrollar su tarea y colaborar
desde cualquier lugar; lo que reduce el niUmero de des-
plazamientos e, incluso, evita acudir a la oficina a diario.
De ese modo podemos luchar contra un problema que
tiene cada vez mas impacto sobre las grandes ciudades
y la salud de sus habitantes".

Segun el Gltimo informe de la Cdmara de Comercio Espafia sobre Competitividad Em-
presarialy Sociedad de la Informacidn, desde 2014 la digitalizacion en las empresas
espanolas ha mejorado de manera gradual, acentuandose durante 2017. Cervera re-
conoce que aunque las grandes empresas son las que antes tomaron conciencia de
las oportunidades de la transformacion digital, “cada vez un mayor nimero de pe-
quenas y medianas empresas, que no quieren quedarse atras, estan abordando su
propia transformacion digital”.

El responsable de Microsoft asegura que la mayoria de los sectores del tejido pro-
ductivo espafol ha sido impactado por este proceso transformacional. “Sectores
como el sanitario, el financiero, las telecomunicaciones, el deporte, la alimenta-
cion, laindustria o el retail ya estan aprovechando las oportunidades que la era di-
gital es capaz de ofrecer”, relata. “Modern Workplace no es futuro, sino presente”.
Segun el Ultimo estudio de Microsoft realizado a 20.200 empleados que desarrollan
su trabajo en pymesy grandes empresas en Europa (una muestra recogida en 21 pa-
ises), en Espana, la tecnologia tiene el potencial de casi duplicar el nimero de em-
pleados altamente productivos, pasando de un 13,7 % en companias que carecen de
una gran “cultura digital” a un 23,2 % en las que si cuentan con ella. “Mes tras mes,
vemos cOmo nuevas empresas apuestan por abrazar esa cultura digital, aprove-
chandose de todos los beneficios que esta supone”, insiste. “En 2018 veremos como
nuevas compafnias se unen a esta transformacion”.
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La marca ha desglosado su programa de canal en torno a tres figuras

Armor:

el doble digito de crecimiento pasa por el canal

Para Armor, solo hay un camino para reivindicar la
calidad de los productos remanufacturados. Y ese
pasa por el canal. Configurado el canal mayorista,
el fabricante esta convencido de que construir un
mapa de distribucion sdlido es la base para
desarrollar negocio en Espana. Junto a ello, Armor
ha conformado un programa de canal, Owa
Partner, que abarca distintas figuras y que trata
de recoger las necesidades de todos aquellos
distribuidores que estén convencidos de que el

Rafael Lépez, director del canal de Owa en Armor Iberia consumible remanufacturado es un producto

| P |

rentable.

| objetivo es consolidar su pre-
sencia en Espafa e imprimir
una mayor velocidad a su ne-
gocio y eso pasa por crecer a
doble digito a lo largo de 2018. El programa de
canal es pieza indiscutible en este
proposito y para desarrollarlo se ha
incorporado a la compafifa Rafael
Lopez. La marca ya ha desarrollado
actividad con cerca de 1.000 distri-
buidores en el Ultimo afio, lo que le
permite implantar el programa con

una gran referencia.

Tres figuras diferentes

La estructura de canal se reparte en torno a tres
figuras. Owa Shop responde al perfil de una
tienda que se encarga de comercializar solucio-
nes de oficina o de material TI. La marca se en-
cargara de llevar a cabo tareas de formacion y
todas ellas contardn con una imagen de marca.
Se estipulardn descuentos, unos objetivos en
funcidn de las compras y podran aprovecharse
de precios especiales.

El Owa Partner es una figura enfocada en distri-
buidores con una especializacion. El acceso a la
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formacion es un beneficio prioritario, asi como el
acceso a descuentos y precios especiales. Estos
distribuidores, que deberan disponer de una cer-
tificacion, tendrén la posibilidad de convertirse
en servicio técnico.

Owa Shop, Owa Partner

y Owa Specialist son

las tres figuras del canal

Por Ultimo, los Owa Specialist responden al per-
fil de compafiias que exhiban un grado mayor de
especializacion en determinadas tecnologias o
bien en segmentos concretos. En este caso, Ar-
mor podra ofrecerles formacion mucho mas es-
pecifica, adaptada a sus necesidades.

En este Ultimo grupo se distingue el MPS Spe-
cialist, orientado a aquellos socios con una vo-
cacidn y una preparacion especifica en el desa-
rrollo de servicios gestionados de impresion.
Aquellos distribuidores que tengan un foco de
negocio centrado en el segmento de los plotters

®& Marilés de Pedro)

pueden certificarse como LFP Specialist mientras
que las compaiiias especializadas en el seg-
mento de la impresion 3D se pueden convertir en
3D Specialist. Este Ultimo grupo, ademas de la
certificacién concreta, debera conseguir una cer-
tificacion en preventa.
Cada uno de los grupos tendra un
objetivo de ventas anual y contara
con una serie de beneficios como el
acceso al portal Owa, donde podra
encontrar informacion detallada y
actualizada. Proximamente, la marca
tendra lista en este portal una herra-
mienta, Owa Locator, que orientara
a los clientes hacia los distintos perfiles de dis-
tribuidores.
Entre la oferta de beneficios se cuenta el uso ex-
clusivo del logotipo de OWA Partner, el acceso
a fondos para el desarrollo de acciones de mar-
keting (dependiendo del tipo de socios) o la
participacion en el programa de gestion de re-
cogida de consumibles vacios. i

Armor www.armor-group.com

Rafa.lopez@armor-group.com +314 688 08 10 33

Anabel.blat@armor-group.com +34 688 11 06 96

Miguel.parrado@armor-group.com +34 608 53 39 08
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Impresora de tinta HP OfficeJet Pro 8710

Calidad de impresion

Impresora All-in-One de funciones comple-
tas que proporciona un color de gran calidad
profesional.

Gran rendimiento

Acabe los trabajos en un instante con unaim-
presora All-in-One disefiada para un ren-
dimiento rapidoy de gran volumen para la ofi-
cina, Las impresiones por ambas caras y las
velocidades de fax, escaneado y copia rapi-
das mantienen a los grupos de trabajo pro-
ductivos. Gestione las tareas facilmente con
los accesos directos digitales de pantalla
tactil.

Otras caracteristicas

Velocidad de impresion de hasta 30ppm con
4.800 x 1.200 dpi, capacidad de impresion
movil HP ePrint y Apple AirPrint. Dispone de
pantalla CGD tactil de 2,65"y conectividad: 1
USB 2.0, 1 host USB, 1 Ethernet, 1 conexion
inalambrica 802.11b/g/n y 2 puertos modem
RJ-11.

Infortisa, empresa asociada a aseminfor
C/ Del Pozo, 1 Alfara del Patriarca ¢ VALENCIA ¢ Tel. Ventas: 961 309 006 Tel. Posventa: 961 309 007

ventas@infortisa.com  www.infortisa.com
Horario Comercial : lunes a viernes. De 9.00 h a 18.00 h. ininterrumpidamente
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Infortisa
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Su foco es dar conocer su oferta entre los miembros del canal

Kodak Alaris busca su sitio
en el mercado de la gestion documental

Roberto Cano, director general de Kodak Alaris en Espafia

odak Alaris comenzé a operar en nuestro pais en junio de
2013 con el objetivo de dar a conocer su marca y desa-
rrollar las dos unidades de negocio que componen la

compafiia. "Alaris contiene toda la tecnologia y produc-
tos relacionados con la gestion documental. Y Kodak Moments agrupa
todo lo relacionado con la impresion y dispositivos de generacién de fo-
tografias o kioskos de fotografias”, explica Roberto Cano, director gene-
ral de Kodak Alaris en Espania.

El negocio de Alaris se focaliza en el sector profesional, mientras que la
parte de Kodak Moments esta orientada al consumo o retail; aunque el ne-
gocio se reparte en un 50 % para cada parte.

El objetivo es aprovechar todas las oportunidades que brinda el mercado
en el proceso de transformacion que estan experimentado las empresas.
Segun indica Cano, la empresa espafiola todavia tiene que avanzar mas ra-
pido en este proceso, aunque su estrategia se centra en ofrecer a los
clientes una solucidn completa uniendo la parte de hardware, compuesta
por escaneres avanzados con tecnologia de captura optimizada, con
software de extraccidn local o en entornos de movilidad y servicios de
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Kodak Alaris lleva casi cinco anhos
operando en el mercado espanol con
una doble propuesta. Una de ellas
recoge todas las soluciones de
gestion documental de Alaris y la otra
se centra en los kioscos digitales de
fotografias procedente de Kodak. En
la parte de gestion documental
ofrece un ecosistema de soluciones
que comercializa a través del canal.
Sus socios son una pieza clave de su
estrategia y su pilar para crecer y

consolidarse en el mercado espanol.

o Rosa Martin |

preventa y postventa que ayudan a las compafias a tener este sistema
operativo en tiempo real.

Ecosistema

"Nuestro diferencial viene del ecosistema que hemos creado con hardware,
software y servicios. Somos la compafiia mas avanzada en la generacién de
este ecosistema y en dar una solucién global a un problema”.

Este conjunto de soluciones proporciona a sus partners una oferta com-
pleta e integrada, lo que facilita su trabajo. "El partner puede elegir la parte
que mejor se adecle a su proyecto”.

Esta oferta, que se denomina Alaris IN2 Ecosystem, se ha mejorado con la
serie S 2000 de escaneres que optimiza la calidad de imagen y mejoras en
el arrastre del papel y del almacenamiento. Y la versién 5.5 del software de
captura Alaris Capture Pro que optimiza algunos de los principales flujos
de trabajo y las aplicaciones de captura de informacion Info Input Solution
e Info Input Express. "Vamos lanzando productos que, unidos, generen ese
ecosistema”, resalta Cano.

Esta serie de productos se dirigia inicialmente a los sectores que mas pa-
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pel generaban, como la Administracidn Publica, el sector sanitario o finan-
ciero. Por este motivo, muchas de sus soluciones estan disefiadas para op-
timizar procesos en estos sectores, aunque en la actualidad estan pensa-
das para todo tipo de empresas que requieran gestionar de manera
correcta y eficiente los datos de sus clientes.

En este sentido, Cano subraya que "lo importante es manejar los datos y el
ecosistema de Kodak Alaris ayuda a estructurarlos para facilitar la toma de
decisiones".

Al mismo tiempo, la compafia cuenta con la ayuda de sus socios para com-
pletar las soluciones y adaptarlas

a la legislacion de cada pals.

Canal

El papel de sus partners es estra-
tégico y sumodelo de negocio es
totalmente indirecto. Su canal se
asienta en Ingram Micro, como
mayorista generalista, y en Data
Base y Spigraph, como especia-
listas en gestion documental.
Este canal se completa con una
red de socios con los que mantiene una estrecha colaboracion para res-
ponder a las necesidades de los clientes. Para estos partners lanzé hace
unos meses un programa de canal con el fin de facilitar su trabajo e in-
centivar las ventas. Su intencidn es proporcionar herramientas y recursos
para que "el partner ofrezca nuestras soluciones de una forma activa”, de-
talla Cano.

Al mismo tiempo, esta desarrollando una intensa labor de formacion. Re-
aliza todos los meses webminars para que sus socios conozcan la tecno-
logia y las claves de cada solucidn. A la vez, cuenta con un programa de
equipos demo, facilita en su web versiones de prueba de su software para
hacer evaluaciones, etc. "Intentamos poner todas las herramientas a dis-
posicion de los partners para que incluso antes de tomar una decision las
soluciones estén testeadas por el propio cliente”, afiade.

“La base de nuestro crecimiento

son nuestros partners”

€N PROFUNDIDAD

En este momento, estd dando a conocer estos beneficios y espera que
nuevos socios se sumen a este programa. Ademas, como subraya Cano,
pone a su disposicidén un portal web para facilitar su registro y que acce-
dan "a toda la informacion técnica, de marketing e incentivos”.

Esta serie de ventajas tienen como proposito final dar a conocer toda su tec-
nologia al canal, ya que todavia, como reconoce el directivo, hay distribui-
dores que desconocen el tipo de soluciones que comercializa. "El primer ob-
jetivo es darnos a conocer a aquellos partners que no nos conocen y poder
tener una oportunidad conjunta de colaborar en proyectos”.

Dentro de esta estrategia de
darse a conocer a todos los
miembros del canal también par-
ticipa en los eventos organiza-
dos por sus partners principales.

Objetivos

El trabajo con su canal sera una
constante durante este afio. Ce-
rrd el afio 2017 con crecimiento
en todas las lineas de su portfolio
tanto en facturacién como en uni-
dades en el apartado de hardware y en el nUmero de licencias instaladas en
el ambito del software. Este resultado se ha producido, tras afios comple-
jos por el impacto de la crisis. Ahora se plantea seguir creciendo apoyado
por la labor de sus socios. "La base de nuestro crecimiento son nuestros
partners", recalca Cano. "El directivo sefala que no llegan una parte del mer-
cado porque muchos partners no les conocen. Por este motivo su intencion
es darse a conocer de manera masiva durante este ejercicio. i

Kodak Alaris
Tel.: 91 626 71 00

Las Gltimas incorporaciones al catalogo de
soluciones de Kodak Alaris han sido los es-
céneres de la serie S2000, disefiados para
incrementar la productividad mediante la
automatizacion de tareas que se realiza-
ban de manera manual o en el equipo host.
La serie se compone de cuatro modelos:
dos con conexion USB, los equipos Alaris
S2050 y S2070, y dos inaldambricos o de
red, los equipos Alaris S2060w y S2080w.
Estos equipos ofrecen velocidades de
entre 50y 80ppm.

En el apartado del software, entre sus ul-
timos lanzamientos, destacan el Alaris
Capture Pro Software v5.5 y las aplicacio-
nes Alaris Info Imput Solution e Info Input
Express. El primero es una solucién de
captura de informacion dedicada basada
en estacion de trabajo que garantiza la
seguridad y la fiabilidad sin depender de
una conexion a Internet para la digitaliza-
cion y el procesamiento. Permite enviar
informacion a bases de datos y aplicacio-
nes, incluyendo sistemas de gestion del

contenido empresarial y Microsoft Share-
Point Online (Office 365).

Las aplicaciones Alaris Info Imput Solution
e Info Input Express estan disefadas para
capturar informacion desde escaneres,
dispositivos inteligentes y archivos digi-
tales —incluyendo correo electrénico— a
través de una Unica aplicacion. Ademas
Info Input Express Limited Edition
estd integrada en todos los escaneres de
la serie S2000.
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La compania extiende su oferta al segmento Tl, con un objetivo de reclutamiento en este apartado

Kramer Electronics define una
relacién mucho mas estrecha con el Ca naI

Pedro Ballesteros;
director general en Espafia y Portugal de Kramer Electronics

- & 9

35 anos en el mercado senalan la trayectoria de
Un
fundamentalmente con soluciones relacionadas

Kramer Electronics. camino, forjado
con el segmento AV y satinado de sanos
crecimientos, y que han decidido impulsar, no solo
con wuna nueva oferta vinculada con |la
colaboracidn, sino con un enfoque mucho mas
profesional en su manera de ir al mercado. Desde
finales del pasado afo, la companiia cuenta con un
nuevo director general en Espana y Portugal,
Pedro Ballesteros, que sera el encargado de dar un
nuevo impulso a la compafia con el canal como

pilar indiscutible del mismo. ©& Marilés de Pedro)
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| recorrido que ha tenido la compaiiia en Espafia tam-
bién esta asociado al crecimiento. Tradicionalmente, el
foco de negocio fundamental ha estado centrado en el
mercado audiovisual, con un amplio espectro de matri-
ces. También ha desarrollado soluciones y cables de instalacién de redes,
soluciones de KVM y desde hace afio y medio, se han introducido en el
mercado de la colaboracion empresarial. En conjunto, el catlogo alcanza
14.000 referencias. Como explica Ballesteros, se trata de fortalecer, aln
mas, su presencia en los entornos relacionados con lo audiovisual y, al
mismo tiempo, extender sus redes hacia el segmento TI."En tres afos
queremos ser lideres del mercado en cada una de las lineas de negocio”,
ambiciona.

Kramer Electronics cuenta
con un mapa de socios
conformado por alrededor

de 150 empresas

Renovada politica de canal

Kramer Electronics cuenta con un mapa de socios conformado por alre-
dedor de 150 empresas que han sido participes del recorrido de la com-
pafila en Espafia. Ballesteros quiere dar un impulso enorme al papel que
ha tenido el canal, conformando un programa que selle un compromiso
mucho mas firme. "La intencidn es captar nuevos socios e impulsar mas
el negocio, con una mayor actividad de marketing y un mayor poder de
marca. Queremos hacer que el canal conozca mucho mejor las soluciones
y que se certifique en las mismas".

Los primeros pasos se dedicaran a analizar este mapa de distribucion, en
el que conviven empresas con un perfil mas reactivo junto con otras que
han desarrollado un mayor compromiso.

El programa de canal persigue una mayor fidelizacidn y contara con un sis-
tema de certificaciones en cada una de las lineas de negocio de la marca.
"Se trata de que los socios promuevan, de manera mucho mas activa,
nuestras soluciones y conseguir una mayor recurrencia en las ventas de

cada uno de ellos".
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Entre la bateria de benefi-
cios que definiran el pro-
grama se encuentra la for-
macién, el desarrollo
conjunto de acciones de
marketing y un facil acceso
a la oferta. "También que-
remos potenciar las de-
mostraciones y que los so-
cios cuenten con zonas en
sus oficinas para que los
clientes puedan ver el pro-
ducto y saber cémo fun-
ciona", explica. "Sera fun-
damental dotarles de las
herramientas necesarias
para hacer crecer el nego-

cio de manera conjunta".

Apertura al
mercado TI

La mayor parte de este
grupo de socios estd fo-
calizado en el mercado au-
diovisual, coto tradicional
de la marca. El desarrollo
de su vertiente Tl va a abrir
nuevas oportunidades a
este canal y, a la vez, va a
extender la capilaridad de la marca hacia nue-
vos distribuidores.

Ballesteros explica que muchos de los socios
actuales decidiradn centrarse en una linea con-
creta de negocio, bien Tl o bien AV: y otros,
quizas los mas grandes, asumiran y se certifi-
cardn en ambos mercados. Ahora bien, el ma-
yor foco serd reclutar socios capaces de desa-
rrollar la linea de colaboracion empresarial que
en afo y medio ha experimentado un especta-
cular crecimiento y que ya cuenta con distri-
buidores, como puede ser el caso de Fujitsu,
por ejemplo, con el que ya se han desarro-
llado proyectos concretos.

La oferta de Kramer esta centrada en la venta
de un dispositivo, que exhibe varias opciones,
y que es compatible con cualquier solucién, en
un entorno perfectamente asegurado.

A pesar de que es un mercado en el que la
competencia es elevada, el director general
estd convencido de que tienen hueco. "El dis-
positivo exhibe un interfaz muy facil que per-
mite interactuar con la informacion con la que

De gira por Espana

En su estrategia de captar nuevas
compafias para que formen parte
de su canal, Kramer Electronics esta
llevando a cabo por toda Espana un
road show, con un foco exclusivo en
el canal. Ballesteros pretende reu-
nir a mas de 300 partners, tanto del
mercado Tl como del segmento au-
diovisual.

Durante el pasado mes de enero ya
visitaron Madrid, Barcelona y Bilbao.
Las paradas en los proximos meses
seran Valencia (13 de febrero), Se-
villa (20 de febrero), Malaga (21 de
febrero), Pamplona (27 de febrero),
La Corufa (6 de marzo), Oviedo (8 de
marzo) y Mallorca, en la primera se-
mana de abril.
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“Se trata de que los socios promuevan, de manera
mucho mas activa, nuestras soluciones y conseguir una

mayor recurrencia en las ventas de cada uno de ellos”

se trabaja. Es un dispositivo muy versatil", ex-
plica. "Es un &rea con un potencial enorme".
El programa, ademas de marcar las certifica-
ciones para cada una de las lineas de negocio,
contara con 3 categorias (Platinum, Gold y Sil-
ver). Se exigiran objetivos de facturacién por
cada una de ellas, asi como un nUmero de per-
sonas certificado, entre otros requisitos. "Se
trata de pasar de vender productos a comer-
cializar soluciones que van dirigidas a diferen-
tes mercados. Este es el mensaje principal que
queremos que cale, poco a poco, en el canal".
El canal mayorista serd fundamental en el de-
sarrollo del negocio y, por ende, del canal. La
idea es trabajar con dos mayoristas, uno con
un perfil especializado en el desarrollo del
mercado audiovisual y otro con una vertiente
mas TI. Ballesteros reconoce que estan anali-
zando qué companias pueden encajar en sus
objetivos y esperan cerrar los nombres en
breve. L

Kramer Electronics
Tel.: 91 747 84 10
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el thin client avanza

en el mercado espanol

Luis Polo,
director comercial Toshiba Espafia

VYR ¥

¢Cémo se encuentra el mercado de thin
clients en Espafia? ;Presenta nuevas opor-
tunidades de negocio?

La implantacion de la virtualizacion (VDI) es un
proceso lento en las empresas, pero sigue in-
crementandose y esto permite

la aparicién de nuevas oportuni-

dades de negocio. A estas bue-

nas perspectivas contribuye la

aparicion de soluciones como

Toshiba Mobile Zero Client

(TMZC), que permite a las em-

presas adoptar este tipo de in-
fraestructuras basandose en so-

luciones tecnoldgicas portatiles

de vanguardia y generando nue-

vas oportunidades y modelos de negocio en
el mercado del PC y la movilidad informatica.

En los Ultimos anos ha crecido la virtualiza-
cion en las empresas. ;Este auge ha impul-
sado la venta de estos dispositivos?

El crecimiento de los entornos virtualizados
es el motor de la venta para estos dispositi-
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vos. Pero también lo es la necesidad de au-
mentar la seguridad de los dispositivos mo-
viles. Si tenemos en cuenta que tecnologias
como 5G e |oT van a adoptarse en las em-
presas de forma generalizada, el desafio no
hara mas que aumentar y el volumen de datos
seguira multiplicandose exponencialmente,
mantener segura la informacion confidencial
es una de las tareas mas importantes y que
mas impacto tendran en la consolidacion de
las soluciones Zero Client como la de Toshiba.

¢Qué ventajas aportan a las empresas los
thin clients frente a otros equipos?

Soluciones Zero Client como las que propo-
nemos en Toshiba proporcionan el equilibro
perfecto entre los maximos niveles de seguri-
dad y productividad en movilidad. Los em-
pleados pueden trabajar de forma ilimitada sin
importar donde se encuentren, mientras que,
al mismo tiempo, se anula el riesgo de que se
produzcan filtraciones de datos a través de

“TMZC ofrece al distribuidor

una venta de valor afadido”

malware o la pérdida o el robo de datos.
Por otro lado, el mantenimiento del equipo y
por tanto el coste de propiedad del mismo
(TCO) es casi nulo. No hay necesidad de ins-
talar parches de seguridad, actualizaciones
de software de sistemas operativos ni de apli-
caciones, tampoco es necesario pagar por
antivirus ni actualizar este.

¢Cuales son los rasgos diferenciales de la
oferta de Toshiba frente a la de su compe-
tencia?

TMZC esta disponible para desplegarse en
portatiles estandar de Toshiba, también en
los mas avanzados y en los Ultimos lanza-
mientos, como la serie Portégé X. No precisa
de sistema operativo o de disco duro, lo que
permite a los trabajadores manipular datos
delicados estrictamente a través de un escri-
torio virtual. Ademas, TMZC soporta la mayo-
ria de las soluciones de infraestructuras de es-
critorios virtuales basados en la nube como
Citrix y VMware, pero sin estar afilado a nin-
guno de los dos.

¢Qué papel juega el canal a la hora de co-

mercializar estas soluciones? (Es un pro-

ducto atractivo para el distribuidor?

TMZC es a la vez un producto y una solucion

de seguridad, es decir, ofrece al distribuidor

una venta de valor afiadido, mas alla del hard-
ware. Se abre la posibilidad para la
venta de servicios, consiguiendo un
ingreso recurrente, capacidad para
fidelizar al cliente y un nuevo mo-
delo de negocio dentro de la tradi-
cional venta de PC.

¢Cuales son sus planes para esta

linea de negocio?

En este segmento de mercado es-

tamos lanzando el concepto TMZC.
Es un producto Unico en el mercado y ahora
mismo el plan es informar y formar al cliente
y socios del canal. i

Toshiba
Tel.: 91 660 67 00O
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El mercado de thin clients esta creciendo en nuestro pais, gracias a la extension de la virtualizacion

y a las ventajas de estos dispositivos frente a los PC como su bajo nivel de fallos y sus funciones

para garantizar la seguridad. Marco Antonio Viejo, responsable de thin clients de HP Espana, y Luis

Polo, director comercial de Toshiba Espafia, explican su vision de este mercado, la estrategia de sus

compahias y sus planes para impulsar sus ventas.

¢Como se encuentra el mercado de thin
clients en Espaia? ;Presenta nuevas opor-
tunidades de negocio?

El mercado en Espafia se encuentra en una
extraordinaria forma, creciendo frente a afios
anteriores y con una clara posicién de lide-
razgo por parte de HP. Se trata de un mer-
cado ya consolidado y que sigue creciendo
fundamentalmente gracias a la administracion
pUblica y al entorno educativo.

En los ultimos afos ha crecido la virtualiza-
cion en las empresas. (Este auge ha impul-
sado la venta de estos dispositivos?

Cada vez son mas las empresas que estan
optando por virtualizar los puestos de usuario
y estamos viendo cémo este factor incre-
menta la venta de thin clients, pero también
es cierto que no todas ellas deciden cambiar
su dispositivo cliente en una primera fase. En
una segunda fase, si deberian cambiar los PC
por dispositivos especialmente disefiados
para entornos virtualizados y aprovecharse
asi de todas las ventajas

que estos dispositivos

suponen.

¢Qué ventajas aportan a
las empresas los thin
clients frente a otros
equipos?

La principal ventaja es
eliminar del puesto de
usuario, que normal-
mente se encuentra muy deslocalizado, un
posible factor de fallo. Al no tener elementos
mecanicos, los thin clients son equipos que
raramente han de ser intervenidos, y por
tanto el ahorro de costes en técnicos des-
plazados en los diferentes entornos es
enorme.

Otra ventaja fundamental es la seguridad, ya
que los datos no se encuentran en los pues-
tos de los usuarios, sino en el CPD.

Por Ultimo la facilidad de gestion de estos ter-
minales es mucho mayor que en un parque

heterogéneo de PCs.

¢Cuales son los rasgos diferenciales de la
oferta de HP frente a la de su competencia?
La amplitud del portfolio, con soluciones que
van desde los dispositivos zero client a termi-
nales mas flexibles con distintas opciones de
sistemas operativos —basados en Linux o en
Microsoft— y capacidades de procesamiento,
memoria y almacenamiento local. También las
herramientas de gestidn que permiten la con-
figuracion sencilla de los dispositivos.

¢Qué papel juega el canal a la hora de co-
mercializar estas soluciones? (Es un pro-
ducto atractivo para el distribuidor?

El canal es fundamental para nosotros en todas
las dreas de negocio, pero especialmente cri-

“El partner tiene que asesorar,
dimensionary proveer al cliente

del resto de la solucion”

tico en el de los thin clients. Hay que tener en
cuenta que somos fabricantes de dispositivos,
pero en estos entornos, el thin client es sélo una
de las piezas de una solucién mucho mayor y
mas compleja. El partner tiene que asesorar, di-
mensionar y proveer al cliente del resto de la
solucion hardware, software y servicios.

®( Rosa Martin |

Marco Antonio Viejo, responsable de
thin clients de HP Espafia

Sdlo los partners especialistas en soluciones de
virtualizacion son capaces de ofrecer esa solu-
cion completa y llave en mano al cliente.

También es interesante para los partners distri-
buir thin clients de HP desde un punto de vista
economico porque pueden ofrecer a sus clien-
tes un producto fiable,
potente y duradero a
un precio muy atrac-
tivo y con un unos
margenes que dificil-
mente se encuentran

en el mercado.

¢Cuales son sus pla-
nes para esta linea de
negocio?
Los planes son seguir creciendo, seguir lan-
zando al mercado dispositivos cada vez mas
potentes y eficientes que satisfagan las necesi-
dades de los clientes y con soluciones tecnolé-
gicas innovadoras. i

HP Espana
Tel.: 902 027 020
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Prepara un nuevo programa de canal para seguir impulsando sus ventas

El canal, pieza clave
para la consolidacién de Tenda en Espana

Tenda Technology encara su segundo ano en el mercado
espaniol con la intencidn de seguir dando a conocer su
marca. En 2017 establecid las bases para hacerse un
hueco en los primeros puestos del mercado de las
redes, gracias a su oferta que ofrece prestaciones
a precios competitivos y a la labor de su red
de distribucidn. Ahora su canal centra su
esfuerzo y es el eje de su estrategia.

) Estrategia de canal

Tenda organiza su oferta de productos,
en funcion del mercado al que se diri-
gen, en tres grupos: retail, IPS y SMB.
Los dos Ultimos son los que acaparan
un volumen mayor de su negocio, aun-
que el retail es el que estd creciendo
mas rapido. Su objetivo es ir acapa-
rando cuota de mercado vy situarse al ni-
vel de otros competidores que llevan
mas afios operando en el mercado es-

®C  RosaMartin | pafiol. Para lograrlo cuenta con la ayuda

del canal de distribucion que encabe-
zan MCR, Instant Byte y el grupo Ase-
minfor. Su estrategia pasa por tener un
nimero controlado de mayoristas.
"Queremos contener el niUmero de dis-
tribuidores. No queremos caer en el
error de nominar a un nimero de distri-
buidores demasiado alto que origine

conflictos de intereses y batallas co-

enda Technology llegd a nuestro palis en 2016 con el fin
de hacerse un hueco en el mercado espariol de networ-
king y la intencién de implantar su tecnologia en el sur de

Europa. Alo largo de 2017 desarrollé una estrategia para
consolidar su propuesta y su canal a través de la firma de varios acuerdos
de colaboracidén tanto en Espafia como en Portugal. "2017 ha sido muy
buen afio y se han sentado las bases para el crecimiento"”, confirma JesUs
Yanes, director general de Tenda Technology en Espafa.

La llegada a Espafia de Tenda coincidié con la estrategia de expansién in-
ternacional que la compafiia china ha desarrollado en los Ultimos afios vy
que le ha llevado a dar a conocer su marca en distintos palises europeos.
Su objetivo era dar a conocer su propia marca, tras una larga experiencia
como fabricante OEM. Esta trayectoria, ademas, marca la diferencia con sus
competidores. "Somos un fabricante puro, que tiene muy clara su vocacion:
las redes. No tenemos divisiones multiproducto, nos dedicamos a nuestro
negocio, cuidamos nuestro canal y sabemos que nuestra trayectoria nos
tiene que llevar a posicionarnos donde debemos estar, que es entre los tres
primeros fabricantes a nivel mundial en dispositivos de comunicacion”, re-

salta Yanes.
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merciales", asegura Yanes. A través de

estos mayoristas ha construido su red
de distribucion ibérica. Durante 2017 se centrd en desarrollar el canal y du-
rante este afio, tras el refuerzo del equipo ibérico, comenzara a impartir for-
macion tanto a los mayoristas como a los distribuidores especialistas. Al
mismo tiempo, trabaja con una red de instaladores de redes y compaiiias
locales especialistas en mercados verticales para atender proyectos den-
tro del &mbito SMB. Segun avanza el directivo, se esta preparando un pro-
grama de canal, que se ejecutard con la ayuda de los nuevos responsables
de cada una de las lineas de producto —PLC, wireless, switch, POE—, que
se incorporaran a la organizacion en Iberia.

Resultados

Durante los Ultimos meses del afio 2017, Tenda ha estado centrada en el
lanzamiento del sistema NOVA, basado en tecnologia Mesh y que soporta
el protocolo 802.11v, 802.11r. Este producto contribuird a cerrar el ejerci-
cio de la compafia en Iberia, que se rige por el afio fiscal chino, en torno
alos 5 millones de euros. Y su proposito es que le sirva de trampolin para
que el préximo afio siga creciendo a doble digito. il

Tenda Technology
www.tendacn.com
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Canon renueva su gama de impresoras Pixma G

Canon Europa ha anunciado el lanzamiento de una nueva gama de impresoras con depdsitos de tinta rellenables
que actualizan la serie Pixma G. Estas nuevas maquinas, disefiadas para su uso en el hogar, la oficina en casa y
pequenas empresas, ofrecen un bajo coste de produccion y alta productividad, ya que permiten imprimir hasta

6.000 paginas con la tinta negra o 7.000 paginas con un juego de tintas de color.

La gama se compone de cuatro modelos: Pixma
G1510, G2510, G3510 y G4510. La primera esta pen-
sada para unaimpresion de alto volumen con un coste
por pagina bajo, mientras que la G2510 es una impre-
sora multifuncion de alto rendimiento que ofrece las
ventajas afadidas de copiado y escaneado.

El modelo G3510 es una impresora multifuncion 3 en 1
de alto rendimiento, con conexion wifi, que permite im-
primir, copiar y escanear desde smartphones v ta-
bletas mediante la aplicacion Canon Print.

Por Ultimo, la G4510 es una impresora compacta 4 en

1, con alimentador de documentos automatico de
20 horas y conectividad inaldmbrica a dispositivos in-
teligentes.

Todas las impresoras de la serie ofrecen, ademas de
alta produccién, ahorro de energia a través de la fun-
cion de encendido y apagado: y una dptima calidad
de impresién con una tinta negra de pigmentos ori-
ginal, que garantiza textos nitidos y precisos, y tintas
en color para imagenes vibrantes. Ademas todos los

modelos pueden imprimir fotos sin bordes hasta un
tamano As.

Los depdsitos de tinta estan situados en la parte
frontal, lo que facilita calcular los niveles de tinta res-
tantes y las botellas de tinta estan disefiadas para mi-

nimizar los derrames o goteos.

El modelo G2s10 v el

(3510 cuentan con una pantalla LCD de segmentos
monocolor de 1,2" (3 cm), mientras que la G510 dis-

pone de una pantalla LCD de segmentos de 2 lineas.
En cuanto a la conectividad, los modelos G510 y
G3510 disponen de tecnologia wifi, lo que permite a
los usuarios imprimir de forma inalambrica desde un
ordenador o portatil y desde un dispositivo inteli-
gente.
Estos dos modelos son compatibles con Mopria en
Android, por lo que se puede imprimir directa-
mente sin necesidad de descargar aplicaciones
adicionales; ademas el modelo G4510 es com-
patible con Apple AirPrint, lo que también per-
mite utilizar dispositivos i0S compatibles para
imprimir directamente.
Los modelos Pixma G4510 y G3510 permiten a
los usuarios utilizar simultdneamente una cone-
xion wifi convencional a través de un router y sin ac-
ceso a un router wifi, utilizando wireless direct o el
modo de punto de acceso. L

Canon
Tel.: 91 538 45 00

AQOC presenta tres nuevos monitores para juegos

AOC sigue ampliando su oferta para gaming con tres nuevos modelos: el G2590VXQ de 24,5", y otros dos de 27",

el G2590PX y el G2790PX. Todos cuentan con un panel TN 16:9 Full HD (1920 x 1080 pixeles) y ofrecen un tiempo

de respuesta de 1ms para eliminar los efectos fantasma.

Los modelos G2590PX y G2790PX ofrecen una
tasa de refresco de 144 HZ, mientras que el
G2590VXQ ofrece 75 HZ. Estas pantallas disponen
del modo AOC Low Input Lag que da a los juga-
dores una ventaja extra ya que evita la mayor
parte del procesamiento interno del monitor, lo
que hace mas real el juego. Ademas, los juegos
con disefios graficos oscuros se benefician de la
funcidon Shadow Control de AOC que ilumina las
zonas oscuras de la pantalla y oscurece las bri-
llantes sin afectar al resto de la pantalla. Otras de

las ventajas que AOC ha incluido en estos nuevos modelos son el disefio
minimalista de 3 bordes sin marco, la tecnologia Flicker Free contra la fa-

tiga visual y el modo Low Blue Light contra los
efectos dafinos de la luz azul.

Los monitores G2590PX y G2790PX incluyen un so-
porte ergondmico con altura ajustable, giratorio,
con inclinacion regulable y rotatorio; aunque todos
los monitores de la serie se pueden montar y des-
montar facilmente sin usar destornillador. Ademés
los modelos G2590PX y G2790PX disponen de va-
rios conectores como DisplayPort, HDMI, VGA y
USB 3.0, lo que hace que sean compatibles con una
gran cantidad de fuentes y dispositivos. L

AOC

www.aoc.com
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No en vano, el P8 lite (cuyo disefio se
inspiraba en el P8), se convirtio en
2015y en 2016 en el rey del consumo
en Espafia, con mas de 1,4 millones
de dispositivos vendidos en nuestro
pais. Con la edicidn 2017 se redisend
el equipo y ahora la marca, con este
smart, vuelve a dar un nuevo giro al di-
sefio y quiere afianzar estos éxitos en
el mercado mas popular. Un equipo,
dirigido en principio al publico mas ju-
venil, pero que se adapta sin problema
a cualquier usuario que quiera un buen

equipo a un precio razonable.

Brother amplia la serie de
impresoras L2000 laser monocromo

Brother ha ampliado su nueva serie de laser
monocromo L2000 con tres nuevos equipos
multifuncidn sin fax: DCP-L2510D, DCP-
2530DW y DCP-L2550DN. Estas nuevas im-
presoras multifuncion, que se suman a las 6
que presento el pasado mes de diciembre,
suponen un paso mas para afianzar la posi-
cion de la compaiiia en el mercado de im-
presoras laser monocromo.

Estos equipos, que funcionan a un bajo nivel de ruido,

de menos de 50dB, imprimen a doble cara y son compatibles con cartuchos de téner
estandar que ofrecen 1.200 paginas de duracion o de larga duracidn de 3.000 paginas.
Los modelos DCP-L2530DW y DCP-L2550DN estan preparados para la impresion
desde dispositivos moviles con la aplicacion gratuita iPrint&Scan de Brother y las apli-
caciones Apple AirPrint y Google Cloud Print.

Estos nuevos modelos también estan disefiados para el ahorro de energia, gracias a
sumodo ecoldgico y el ahorro de téner. Ademas, la configuracion de la hora de re-
poso se activa cuando el dispositivo no esta en uso con el fin de reservar energia. Y
a través de la opcidn de omitir la pagina en blanco y la opcidn de impresidn a doble
cara automatica se minimiza cualquier desperdicio.

La serie esta certificada por las etiquetas medioambientales Energy Star y Blue Angel.

Brother
Tel.: 91 655 75 70
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cuida especialmente la relacion entre la calidad y el precio.

La pantalla, como es norma en los te-
léfonos, es pieza fundamental. Con
este nuevo dispositivo, sin aumentar
un apice el tamafo, se pasa de 5,2" a
5,65". La explicacion reside en la re-
duccion del marco. Una pantalla que
cuenta con la tecnologia Huawei Full-
View Display y que incorpora una fun-
cion inteligente de pantalla partida
que permite realizar dos tareas de ma-
nera simultanea al usuario.

La camara es otro elemento de cuidado
obligatorio. En este caso, cuenta con
una dual con un sensor de 13 megapi-

Huawei P smart llega a Espana

Sucesor de la familia Lite, con el P8 lite 2017 como Ultima referencia, Huawei acaba
de estrenar el miembro “smart”. Un teléfono, Huawei P smart, que aterrizo en Espana
el pasado 1 de febrero para constituirse en un potente “musculo de ventas" y que

xeles que dispone del efecto bokeh en
las camaras trasera y frontal.

El almacenamiento es clave también
para los usuarios. El teléfono exhibe 32
GB, que se pueden expandir hasta 256
GB mediante tarjetas microSD. Unos
32 GB en los que se ubican 3.000 fo-
tos, 50 aplicaciones y 24 juegos.

En principio seran tres los colores a
elegir por el usuario: negro, dorado y
azul. Su bateria exhibe 3000 mAh, con

lo que ofrece una gran autonomia. i

Huawei
Tel.: 91 384 90 99

Toshiba avanza hacia el loT
en la industria con dynaEdge

Toshiba ha anunciado el préximo lanzamiento de dynaEdge. Se
trata de un nuevo mini ordenador movil basado en tecnologia edge
computing que cuenta con la certificacidn para servicios loT de Mi-
crosoft Azure. Esta solucidn, que integra Windows 10, permitira
aprovechar los servicios cognitivos de Azure y la tecnologia machine
learning. Ademas, es una solucidn que estara especialmente indicada
para los profesionales de ciertos entornos como las lineas de produc-
cion o los mantenimientos remotos, ya que podran acceder in situ y de
manera muy sencilla a informacidn, recursos o soporte centralizado.
Para Ruton Panabaker, vicepresidente loT Solutions de Microsoft, las solucio-
nes "que combinen dispositivos inteligentes, como dynaEdge, y los servicios
Azure loT ayudaran a las organizaciones industriales a ser mas eficientes,
atraer clientes de formas novedosas y aprovechar nuevas oportunidades de
negocio”.
Norimasa Nakamura, director ejecutivo, vicepresidente y director general de
la divisidn client solutions de Toshiba Client Solutions, afiadié que "es muy sa-
tisfactorio asociarnos con Microsoft para crear una nueva plataforma cloud y
edge inteligente y disefiada para satisfacer las necesidades de entornos in-
dustriales en constante evolucion".ii

Toshiba
Tel.: 91 660 67 00
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