xx La revista del distribuidor informdtico

News

0,01 Euros

ARo XXIV Ne 250 Junio 201

HP recomienda Windows 10 Pro.

HP ELITE SLICE
Una obra de arte modular

Bm Windows10Pro
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Consulta todas las condiciones en tu Cash & Carry habitual.
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Encuéntranos en:
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250 numeros al pie del
canon. Y por 250 mas

Casi 23 anos nos contemplan. Mas de dos décadas de trabajo que tienen su re-
flejo méas evidente en los 250 nimeros que el equipo de Newsbook ha conseguido
editar hasta el momento. Este, el que tiene en sus manos, es el nUmero doscien-
tos cincuenta y mas allé de la cifra, redonda, representa el esfuerzo y el compro-
miso de un equipo humano que ha sabido adaptarse a las circunstancias de un mer-
cado, complicado y cambiante, a o largo de los afios. Y en ello seguimos. 23 afnos
dan de si para contemplar y reflejar lo que ha pasado en el mercado tecnalégico,
siempre desde la perspectiva del canal; y también para evolucionar. Los nuevos
vientos tecnoldgicos y la tirania digital no dejaron mas que una opcion: nuestra pro-
pia transformacion para seguir sirviendo, de manera profesional, a lo que es nues-
trarazon de ser: la informacion. Y no ha sido facil.

El primer numero de la revista se publict en diciembre de 1995. Coincidié con
la celebracion de SIMO; en aguel momento en los albores de su posterior explosion
como la feria tecnologica mas importante de Espana. No fue mal estreno. Los que
conocen bien al equipo que integramos la revista (o la editorial, que tanto monta,
monta tanto) saben que nunca hemos practicado la soberbia. Ni siquiera un punto
de narcisismo. Sin embargo, a irrupcion de Newsbook represento un hito en el am-
bito de la prensa especializada. Hasta ese momento no contaba con un medio, re-
alizado por periodistas titulados y con experiencia, que estuviera dedicado en ex-
clusiva a la actualidad del sector integrado por los profesionales de la distribucion
informatica.

Tras esa irrupcion, Newsbook se ha ido transformando, tanto de manera este-
tica como en contenidos; incorporando ademas los nuevos formatos. Varios han
sido los cambios en la maqueta: en 1997 hicimos crecer su tamario, cambiamos va-
rias veces su maquetacion y en 2013 volvimos a un formato, mas reducido, pero
también mas manejable para el lector. En el permanecemos.

Internet, ese huracan que sacudio con fuerza al sector, también alter6 nues-
tramanera de llegar a los lectares. Sin embargo, decidimos apostar con fuerza por
este vehiculo. Para muestra, un boton: nuestra newsletter diaria, “Noticias del ca-
nal’, data de 1999. Casi dos décadas. Ahi es nada. Ya en 2009, por ejemplo, reno-
vabamos una primera pagina web, muy basica, pero que nos mantenia intentando
surcar la ola de Internet.

No vamas a incidir en los anos, complicados, de la crisis economica. Ese pe-
riodo, nefasto, neutralizo proyectos, ahogd ilusiones y nos hizo recordar que en
ocasiones no basta solo el trabajo. Hay que aplicar innovacion. Unos momentos que
nos hicieron apostar, de manera decidida, por desarrollar otras vias de informacion:
sinrenunciar al papel, se reforzaron los contenidos multimediay lo digital empez6
aformar parte de nuestra vida diaria. Ahora ya es imprescindible en nuestro trabajo.

Nuestro objetiva es alcanzar, como minimo, los 500 nimeros. Y la clave, como
paratodo en la vida, es el capital humano. Si alcanzar las 250 impresiones fue po-
sible gracias a grandes profesionales (muchos de ellos siguen ejerciendo su labor,
en otras empresas del sector, con mayor brillantez incluso), para las 250 siguien-
tes solo necesitamos el equipo que ahora exhibimos. Increible, por cierto.

Y, por Gltimo, y no menos importante, nos queda agradecer el apoyo de fabri-
cantes, mayaristas y distribuidores. Incondicional en muchos casos. Gracias a los
que deciden utilizarnos como soporte y, por supuesto, gracias a los que no lo ha-
cen. A todos ellos les debemos el lugar que acupamos en el sector. Son ellos los
que nos hacen crecer. Almenos, hasta los 500. Li
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250 NUMEROS

Ha sabido adaptarse a los cambios del mercado y se ha convertido en un referente en la prensa

250 numeros de Newsbook:
mas de dOS décadas informando sobre el
canal de distribucion

La revista Newsbook alcanza su nUmero 250 con la

intencion de seguir informando, con renovada energia, de

la actualidad del canal de distribucion TIC. La publicacion,

que vio la luz en 1995, ha sido testigo de la evolucion del

negocio de los actores del canal, de los hechos que han

marcado la historia tecnoldgica de nuestro pais y de la

transformacion de los medios de comunicacidn. Esta

experiencia, avalada por el trabajo de su equipo de

profesionales, y el compromiso con sus lectores son los

pilares de su labor y el motor para seguir al pie de la noticia

otros 250 numeros. Como minimo.

ewsbook nacié en diciembre de 1995. Su
primer nUmero estuvo dedicado a la feria
de SIMO, que era la cita mas importante

del afio para el sector tecnoldgico en
aquellos afos. Su aparicién marcd un hito en el ambito de
la prensa especializada que hasta entonces no contaba con
un medio, realizado por periodistas titulados y con expe-
riencia, dedicado en exclusiva a la actualidad del sector in-
tegrado por los profesionales de la distribucién informatica.
En su primera etapa consolidé su propuesta informativa y
como pionera fue marcando el camino a otras publicaciones
que nacieron a la par que se fue desarrollando el sector. Su
primera transformacion fue en enero de 1997. Renové su ma-
queta para que fuera mas atractiva y actualizé su estructura
estrenando nuevas secciones. Al final de la década de los 90,
en 1999, dio otro paso mas para adaptarse a la demanda de
sus lectores. El formato crecid y con este tamafio se renovo
su disefio.

En la década de 2000 continud avanzado con la introduc-
cion de nuevas secciones y generando nuevos contenidos
de valor para el lector. Por ejemplo, en 2002 estrend la
seccion "En Portada en la que se analiza con detalle los te-
mas mas relevantes cada mes. En 2003 su informe especial

6 newshook.es 250 | junio 2018 |

= Snforme

Monitores
-

_i Lol ﬂll‘[ﬂm

=

i

IC

PUBLICACION PROFESIONAL
DE ORIENTACION AL CANAL
E RIBUCION

e e e e JOESMATC ' CONSUMBLES 5.A

* Servicio

)| * Experiencia
+ Applemania .

+ IBM Olimpico |
* Los Ciber-Juegos Olimpicos

* LSB, 14 afios de informitica
+ Entrevista con Olivetti Lexikom
* Recuerdos Digitales

* Sicur La Feria més segura

* La recuperacién de SCS

* Windowsmania

* Nueva linea de Siemen Nixdorf
+ Ericsson, nuevos moviles

...........

LA MAS AMPLIA GAMA DE
CONSUMIBLES ORIGINALES
Lo regalamos un boligrafo detector de
billetes falsos con pedidos de 25.000 Ptas.
SOLICITE NUESTRS CATALOGO

Cabeera, 8] + 20001 Madeid » TeL: 418 51 12 » Fa SR 1)

| o

gand entidad propia y se convirtié en su suplemento "Es-
pecial Negocios en Informatica".

En 2004 abrié la seccion "En primera persona”, una entre-
vista en profundidad a los principales directivos del sector
tecnoldgico. Una seccion que mantiene en la actualidad y
que ha permitido conocer las estrategias, la relacion con su
red de distribucidn y los objetivos de los grandes nombres
del panorama tecnoldgico a través de sus responsables eje-

cutivos.

Segunda etapa

En noviembre de ese mismo afio celebrd su numero 100 y
abrié otra etapa para seguir presentando a sus lectores la in-
formacion mas completa que les permitiera mejorar su toma
de decisiones.

En esta segunda etapa, el mercado fue acelerando sus cam-
bios y el desarrollo web fue cambiando el papel y los for-
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250 NUMEROS

La clave del éxito

En el panorama actual de mercado y del mundo editorial mantener un proyecto edi-

torial tanto tiempo es el resultado del esfuerzo y del tesén de su equipo. Alcanzar

elntmero 250 no ha sido una tarea facil, pero la clave del éxito esta en el grupo de

LA PAREIA

PERFECTA

RS profesionales que han puesto su ilusion en hacer que cada ndmero fuera intere-

sante para los lectores. Citar a todos los periodistas, disefiadores gréficos y co-

cambia su nombre

nology reafirma su perfil como merciales que han integrado la plantilla de Newsbook durante estos afos seria

demasiado extenso, pero todos han contribuido a que la revista sea la mas longeva
de la prensa especializada en el canal de distribucion. Marilés de Pedro, al frente
de la redaccion, donde destaca el papel de Rosa Martin; Marta Arias, encargada
de produccion; Antonio Pefa e Ihigo Castresana, responsables de disefo grafico
y del &rea audiovisual; David Rico y Nuria Diaz, encargados del area de publicidad,

mas digita[ y

encabezan al actual equipo de Newsbook, que se ha marcado como reto volver a

celebrar otros 250 nimeros.

902 100 486

A | Mamg
1B 7T 10 41 M T

lidad y por adaptar sus con-

tenidos a las necesidades

tanto de sus lectores como

matos de los medios. Sin embargo, Newsbook volvié a ser
pionera y se adelantd a estas tendencias incorporando el
boletin diario de "Noticias del canal" en 1999 o lanzando en
2006 la version en PDF de su edicion impresa.

En el afio 2009 dio un nuevo paso para mejorar su propuesta
informativa, estrenando una pagina web y renovando su
newsletter.

En estos afos tanto el sector TIC como el de la prensa se
resintieron por el azote de la crisis; pero Newsbook logro
mantener su posicion en el mercado apostando por la ca-
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de sus anunciantes.

Tercera etapa

Este trabajo le permitio llegar
al nimero 200 en diciembre
de 2013, una efeméride que
coincidio con el 20 aniversa-

rio de la editorial. Este hecho

volvio a representar un antes
y un después en la historia de
la revista. Su formato se hizo
mas manejable para el lector
y aposté por introducir nue-
vos elementos multimedia
para enriquecer la cabecera.
El video, a través de entrevis-
tas y debates, se ha conver-
tido en un elemento habitual

Newgbook
Newsbook

News2o0k

News2s0k

de la publicacion que man-
tiene su edicion impresa para dar al lector el valor de la lec-
tura reposada que ofrece el papel v, a la vez, ofrece nuevas
opciones multimedia en su web y en su version online.
Esta combinacion, la presencia en redes sociales y los es-
peciales que publica de manera periédica constituyen la
esencia de lo que es hoy la revista Newsbook, el referente
informativo para fabricantes, mayoristas y distribuidores del
sector TIC espafiol.
La mejora continua, la innovacion y su vocacion de servi-
cio a sus lectores seguiran marcando la senda para incre-
mentar su difusidn actual que supera las 15.000 suscrip-
ciones y sobrepasa las 50.000 impresiones al mes. i

| junio 2018 | newshook.es 250 | /
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250 NUMEros contando lo que pasa en
el canal de distribucion

En noviembre de 1995 nacia Newsbook. Ahora, en junio de 2018, cumple sus 250 apariciones. 250

nUmeros siendo testigo de lo que ha pasado en el segmento TIC y portavoz de fabricantes, mayoristas

y distribuidores. Muchas cosas han pasado en estos mas de 22 anos al pie del cafidn tecnoldgico. Aqui

dejamos algunas lustro a lustro.

De 1996
al ano
2000

De 2001
a 2005
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Taeggu[:ﬁ’(cja Nace el grupo ADLI en 1999, uno de los mas
Computer 2000 t |mpc_)r’;andtels ma%/orldstas ispanorl]es, )
o e e e protagonista del sector durante muchos anos
.
Xerox comprd Tektronix: una de las mas destacadas operaciones de compra del
sector tecnolégico
v
En 2001 El mayorista espanol UMD es comprado por el grupo En 2003 nace el
HP compra Fayrewood en 2002, una de las primeras grandes programa de canal
Compaq compras que afectaban al mercado espanol PartnerOne de HP

Tech Data En 2004 nace AETIC, la patronal del segmento tecnolégico
adquiere Azlan (hoy AMETIC) en Espanfa

)
Symantec se Lenovo
hace con el compra el
control de negocio de PC
: Sym Veritas en de [BMen
2004 2005
En 2007 nace Vinzeo se afianza en el panorama Oracle
oficialmente mayorista espafol en 2008 tras comprar compra Sun
Esprinet Ibérica ARC (en 2006) e integrar Actebis (en 2007) en 2009
S
Dell da sus primeros pasos en la Ingram Micro conforma su negocio de valor en
venta indirecta y lanzé en 2007 Espana en 2010 tras hacerse con el control de
su programa de canal Albora Soluciones y Areté Sistemas
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En 2012 Frl.J’[O de las adquisiciones de
e . Altimate, en abril qe 2012; y de
compra Diasa, que ya se habia prodgmdo en
Afina 2010, nace Arrow Iberia
Y, e v,
Lenovo se hace con el En 2014 Sony se desprende D e 2 O l l
negocio x86 de IBMy de sus negocios de
compra Motorola en television y ordenadores a 2 0 l 5
2014
v
Dell compra En noviembre de 2015 Windows 10
EMC en HP se separa en dos velaluzen
2015 empresas: HP y HPE 2015
—)

En 2016 HP adquiere
el negocio de
impresién de

Samsung

Toshiba abandona el
mercado de consumoy se
centra Unicamente en lo

profesional en 2016

Por primera vez aparece el
término “agenda digital” en las
competencias de un ministerio.

Fue en 2016
v

Esprinet se fortalece en
Espana con la compra de
Vinzeo en mayo de 2016y

de ltway en octubre del

GTl adquiere Diode y Tech
Data se hace con el control
del Avnet en 2016

mismo ano
v A
2017: elano del Intel presenta la Nace
WannaCry, el ataque octava generacion V-Valley
mas mediatico de la de Intel Core en Iberian en
historia 2017 2017
—/
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CANAL

El negocio ibérico de Esprinet supera los 258 millones
de eurosy crece un 3 % en el primer trimestre

258,2 millones de euros. Ese es el montante que las huestes ibéricas de Esprinet (Esprinet Ibérica,
Esprinet Portugal, Tapes, Vinzeo y V-Valley Iberian) han conseguido facturar en el primer

trimestre y que supone un crecimiento del 3 % en relacion a las cifras logradas hace un afio.

| beneficio bruto
se situd en 10,2
millones de eu-

ros, lo que tam-
bién ha supuesto un ascenso del 2 %
en relacion al afio pasado. EI EBIT,
por su parte, se valoro en 2,3 millo-
nes de euros, lo que supone
500.000 euros mas que hace un afo.
Los datos del grupo suman mas de

781 millones de euros, lo que supone
un ascenso del 5 %, gracias a los casi
39 millones de euros mas cosechados
en este primer trimestre del afio.

El beneficio bruto se situd en 39 mi-
llones de euros, lo que representa
un descenso del 1 %. El EBIT alcanzd
los 5,4 millones de euros lo que im-
plica una subida del 13 %. La cifra de
beneficio neto se ha situado en 3.4

millones de euros, lo que representa
un crecimiento del 39 % en compa-
racion con los resultados del primer
trimestre de 2017.

El beneficio por accion se situd en un
0,07 euros, lo que supone un incre-
mento de més del 40 % en relacion a
las cifras que se marcaban hace un afio.

Esprinet
Tel.: 902 201 146

p)
¢

#

José Maria Garcia,
country manager de
Esprinet Ibérica y director
general de Esprinet Portugal
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Arrow refuerza su lado mas seguro con Tenable

Tenable, una companhia centrada en el desarrollo de soluciones relacionadas con la ciberseguridad, es la Ultima

incorporacion de Arrow. Con una cobertura que alcanza todo el area EMEA, esta marca presenta como principal

referencia Tenable.io, una plataforma de exposicion cibernética que permite que el administrador disponga de

visibilidad de cualquier activo que se ubique en cualquier plataforma informatica, incluidos los entornos de cloud

publica y aplicaciones especificamente desarrolladas para la gestion de vulnerabilidades, seguridad de contenedores

y escaneo de aplicaciones web. La marca también cuenta con Nessus, una solucion de evaluacidn de vulnerabilidades.

os responsables del desarrollo del negocio de seguridad de
Arrow recuerdan que las arquitecturas y tecnologias conecta-
das basadas en la nube y el loT abren un sinfin de nuevos ries-
gos de seguridad para las empresas de cualquier tipo. Califican

a Tenable como un fabricante, con una personalidad disruptiva, que abordan la se-

guridad desde enfoques basados en la visibilidad y el conocimiento.

David Cummins, vicepresidente de ventas en EMEA de Tenable, recuerda que los

procesos de transformacion digital han permitido la implementacion de nuevas tec-

nologlas, como es el caso de la nube, el 10T, los contenedores o las aplicaciones

web, en los entornos tecnoldgicos, aumentando la eficiencia y la agilidad. Una im-

plementacidn que ha provocado, de manera simultdnea, que se hayan convertido

en diana de los ataques. "Nuestro acuerdo con Arrow garantizara que podamos

ofrecer soluciones innovadoras de exposicidn cibernética a nuestros clientes co-

munes, ayudandolos a medir, administrar y reducir sus riesgos cibernéticos". ili

Arrow
Tel.: 91761 21 51
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CANAL

Infortisa proyecta 2018 con un 20 % de
crecimiento en su negocio

Espera superar los 100 millones de euros, lo que supondria alcanzar un crecimiento del 20 %. Ese es el principal
objetivo que persigue Infortisa en este afio en curso. Tas un buen 2017 que Juan José Contell, director general
del mayorista, califico como un ejercicio “clave para consolidar nuestro futuro en el sector”, la compaiiia va a
seguir apostando por los factores que le han llevado a mantener su posicion en el top ten de empresas espafiolas
en el area de la distribucion: innovacion y mejora de su servicio logistico, su actividad comercial y la relacion
con los fabricantes.

tre con un crecimiento
superior al 18 % y ha conti-
nuado potenciando su cata-
logo con marcas como Evga,
Viark y Cougar. Ademas ha in-
crementado el nimero de con-
tratos de distribucion en ex-
clusiva, como es el caso de los
portatiles de la marca Gi-
gabyte o el refuerzo de los

acuerdos con MSly Epson, dos
de sus marcas de referencia.

Desde la inauguracion de sus actuales instalaciones,
hace ya un par de afios, el mayorista disfruta de mas
de 11.000 metros cuadrados. Entre las facilidades
que ofrece a su canal, se incluyen las condiciones es-
peciales para las devoluciones comerciales, los por-
tes gratuitos a partir de pedidos de mas de 300 eu-
ros, un servicio de recogida exprés, dropshipping y
una gestion personalizada de su RMA a través de las

cuentas online de sus clientes.

i-logistics y la tienda online
Entre sus planes para este afio destaca el proyecto
i-logistics, destinado a facilitar un servicio integral de
logistica para sus clientes y marcas, ampliando el
stock y reforzando su servicio actual de gestion del
RMA.

Por otro lado, ha reforzado su apuesta por su tienda
online, haciendo foco en los recursos destinados al
proyecto digital. Contell recuerda que en el afio
2001 Infortisa fue de los primeros mayoristas en
apuntarse a la venta online. "Aqui seguimos”, insiste,

\
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"ampliando nuestro equipo de programacion y de
tecnologia para ser cada dia mas competitivos".

Igualdad y conciliacion

En el lado mas humano, la empresa ha manifestado
su compromiso por la igualdad. En el afio 2007 In-
fortisa recibié un premio por ese motivo y cuentan
con un plan recientemente aprobado para poten-
ciarlo. Ejemplo de ello es la continuvidad que se ha
anunciado en la direccion, perfectamente paritaria,
a través de los dos hijos de Contell, Natalia y Juanjo.
"Hemos renovado las ideas de futuro que teniamos,
hemos incorporado nuevos perfiles profesionales y
estamos trazando una linea estratégica que no solo
nos mantendra en el mercado, sino que nos hard mu-
cho mas fuertes frente a un futuro en constante cam-
bio", explica Contell. i

Infortisa
Tel.: 96 130 90 06

a compafila .

ha arran- |.aS VentaS de mini PC crecen
cadoel pri- un 28 % en el canal mayorista
mer trimes-

Son datos de Context. Las ventas de
mini PC a través del canal mayorista
crecieron un 28 % en el primer tri-
mestre en Europa Occidental. En Es-
pafa el porcentaje de crecimiento es
mayor con un 32,6 %.

El apartado de los dispositivos de so-
bremesa crecié un 1 %. En la actuali-
dad los mini PC suponen el 32 % de
las ventas de este tipo de equipos, lo
que supone 7 puntos mas que hace
un ano cuando suponian el 25 % de
las ventas de los sobremesas.
Marie-Christine Pygott, senior analyst
de la consultora, explica que la popu-
laridad y el crecimiento de este tipo
de equipos responde a su rendi-
miento y al espacio, reducido, que
exhiben. La analista recuerda el foco
que algunas marcas estan realizando
en la fabricacidn de este tipo de equi-
pos. Lenovo, HP, Intel, Dell y Fujitsu
son los principales beneficiarios de
este auge.

Italia, con un crecimiento del 83,9 %,
es el pais con mayor ascenso. Alema-
nia crecié un 32,7 %, Reino Unido un
37,1 %, Francia un 19,8 % y Suiza un
27,8 %. L

Context
Tel.: 91 441 24 96
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Ingram Micro lleva todo el portfolio

A

Herminio Granero, executive director volumen & mobility en Ingram
Micro, Alonso Sun, overseas sales manager de Xiaomi en Espafa y
Jaime Soler, vp & executive Spain & Portugal de Ingram Micro

lonso Sun, overseas sales mana-

ger de Xiaomi en Espafia, destaco

la importancia de extender el
acuerdo entre ambos a todo el
canal: mientras que Jaime Soler, vp & executive Spain
& Potugal de Ingram Micro, subray6 que llevar todos
los productos a su red de distribuidores era una cues-
tion de "confianza". A juicio del directivo, era logico
porque "somos una empresa de canal y confiamos en
nuestros distribuidores y en su capilaridad para llegar
a todos los usuarios".

de Xiaomi al canal

Por su parte, Hermi-
nio Granero, execu-
tive director volumen
& mobility en Ingram
Micro, comentd que
trabajan de manera
estrecha con la
marca desde su sede china para adaptar el producto
alas necesidades del mercado espafiol.

Este trabajo ha hecho posible que Xiaomi acapare el
15 % del mercado y que ahora se amplie esta relacion.
Jaime Soler recalcé que es un "producto imbatible y
novedoso, pero que también es un producto de "fu-
turo", que cuenta con un gran grupo de fans.

Soler anuncié que pondra en manos de sus partners
una serie de productos que facilitaran la vida de los
usuarios como portatiles, televisores inteligentes, ce-

pillos de dientes y patinetes eléctricos.

Ingram Micro y Xiaomi han dado un nuevo paso en su
relacion. Han elegido las nuevas oficinas del mayorista
en la capital de Espafia para anunciar que ahora estara
disponible todo el portfolio de la marca china para
todos los distribuidores del mayorista en Espana.

Segun comentd Granero, los partners tendran la ven-
taja de contar con un producto con todas las garan-
tias y las certificaciones oficiales. Ademas, disfrutaran
de una politica de precios competitiva, que comenzd
con una promocion para los primeros pedidos.

Mas acuerdos

Por otra parte, Ingram Micro ha dado un paso més en
su relacion con Kramer Electronics. Han sellado un
nuevo acuerdo para incrementar los recursos y he-
rramientas que ofrecen a los distribuidores.

Kramer aportara un nuevo plan de formacion y nuevas
opciones a los dealers, mientras que Ingram Micro co-
mercializara toda la gama de productos de Kramer y
pondra a disposicion de sus clientes todos sus recur-
sos logisticos y de gestion del stock. i

Ingram Micro
Tel.: 902 50 62 10

MCR incluye en su oferta los productos de HiLook

Las camaras de red, grabadores y acce-
sorios de la marca HiLook se han sumado
a la oferta de MCR, tras la firma de un
acuerdo de distribucion con el fabricante
Hikvision, cuyos productos de videovigi-
lancia llegan a mas de 100 paises.

El proveedor centra sus esfuerzos en tec-
nologias bésicas de codificacion de audio
y video, procesamiento y almacenamiento
de imagenes de video, asi como en tecno-
logias orientadas al futuro como cloud
computing, big datay deep learning.
Durante los Ultimos anos ha consolidado
su oferta en varios mercados verticales
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como seguridad, transporte, educacion,
salud, bancay energia, asi como edificios
inteligentes. Y se ha afianzado en los pri-
meros puestos del mercado en casi todas
las categorias de equipos.

La gama que comercializa bajo la marca
HiLook se compone de camaras IP, cdma-
ras analogicas, cAmaras térmicas, cama-
ras Domo PTZ, grabadoras IP (NVR),
digitales (DVR) e hibridos, codificadores
y decodificadores, intercomunicadores,
sistemas de control de acceso, sistemas
de movilidad y una amplia linea de acce-
sorios.

El mayorista tiene previsto focalizarse en
camaras IP para interior y exterior, fijasy
dométicas, videograbadores y soportes.
Hikvision ha elegido a MCR para comercia-
lizar las soluciones de HiLook porque
vende “solo a través de distribuidores au-
torizados, y para que proporcionen el mejor
servicio a sus clientes”, segun indica
Eduardo Moreno, director general de MCR.
“Nuestra fortaleza y nuestra capilaridad les
ayudaran a posicionar sus productos en el
mercado espanol’, afiadid el directivo.

MCR
Tel: 91 440 07 00O
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CANAL

Acens reactiva su apuesta por el canal

Acens quiere aprovechar las oportunidades de crecimiento que presenta el mercado de los servicios cloud en el
terreno de las pymes y lo quiere hacer de la mano del canal de distribucion indirecto. Segun indicé Alberto Viroulet,
director de canal de Acens, el proveedor ha relanzado su estrategia de canal para llegar a todos los segmentos del

mercado que no estaban cubiertos por la venta directa.

cens quiere ofrecer una oferta
global y por este motivo esta
construyendo un canal de socios
que les ayude a completar su
portfolio y a llegar a nuevos clientes. Esta buscando
distintos tipos de socios con perfiles que van desde
los integradores de sistemas hasta las empresas de
marketing online, pasando por las consultoras de Tl
y por otras organizaciones como los colegios profe-
sionales u otro tipo de grandes colectivos con capa-
cidad de prescripcion.
Estas compafias podran entrar en su programa de
canal que distingue dos tipos de figuras: reseller,
que es el que ademas de revender los productos es
capaz de ofrecer servicios y gestionar de manera
completa a los clientes; y el distribuidor, que traspasa
al cliente final a Acens y que obtiene una comision
por esta labor —entre el 5y el 15 %—.
Acens ha preparado numerosas ventajas para animar
a los potenciales socios a participar en su red de dis-
tribucion como los paneles personalizados, que pue-
den comercializar como marca blanca; o un 15 % de
descuento —al que se suma otro 15 % en el periodo
de promocion—.
Su modelo de aproximacion al mercado esta basado
en una estrategia “win to win" con el fin de aportar
valor a su red de socios. Por esta razdn, esta apo-
yandose en la certificacion para que sus socios pue-
dan reforzar su formacién e impulsar el desarrollo de
nuevos proyectos.

Certificacion

La compafia esta impartiendo formacidn para obte-
ner la certificacién como arquitecto Acens y su in-
tencion es ir reforzando su plan de certificacion para
ir introduciendo nuevas especialidades.

En la actualidad, 40 empresas cuentan con esta cer-
tificacion y el propdsito de Acens es que el 50 % de
sus partners, cuyo nUmero ahora asciende a las 177 fi-
guras, esté certificado al final de afio.

La compafila, como sefial6 Viroulet, ademas del pro-
grama de certificacién, cuenta con un portal con re-
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director de canal de Acens

cursos para mejorar la formacion tanto del cliente fi-
nal como de los socios del canal.

Al'mismo tiempo, ha preparado dentro del programa
de canal tres niveles en funcion del volumen de ne-
gocio que cada figura genera: Gigabyte, Terabyte y
Petabyte.

El responsable de canal reconocid que ya cuentan
con partners en cada nivel y su objetivo es que este
canal siga creciendo para que en el medio plazo aca-
pare el 50 % de las ventas.

Los planes de la comparila pasan por completar su
canal y consolidar su presencia en el mercado de ser-
vicios cloud. A juicio del responsable de canal, esta
bien posicionada frente a otros grandes competido-
res como Amazon o Microsoft gracias a la fortaleza
que le aporta pertenecer al grupo de Telefénica, una
oferta sin costes ocultos, un soporte en castellano
24,/7 y su CPD en territorio espafiol. i

Acens
Tel.: 900 103 293

Ireo,

nuevo mayorista de Bomgar

Ireo ha reforzado su catalogo con las
soluciones de la compania norteame-
ricana Bomgar, gracias al acuerdo de
distribuciéon sellado entre ambas
companias.

Bomgar es un especialista en solu-
ciones de soporte y acceso remoto; y
de gestion de los accesos para usua-
rios privilegiados. Estos productos fa-
cilitan las conexiones remotas vy
aportan una alternativa a las conexio-
nes VPN. También permiten cumplir
con las politicas de seguridad méas
exigentes, en cuanto al control de ac-
ceso y trazabilidad de las acciones.
Bomgar se puede integrar con Active
Directory y directorios LDAP a través
de perfiles de seguridad con contro-
les exhaustivos para técnicos y usua-
rios privilegiados.

Bomgar Remote Support, Bomgar Pri-
vileged Access y Bomgar Identity Ma-
nager son las principales soluciones
del fabricante norteamericano que ya
se encuentran en el portfolio de Ireo.
Joaquin Malo de Molina, business de-
velopment manager del area de en-
terprise security en Ireo, destacé que
laincorporacion de Bomgar completa
su “oferta de seguridad y accesos re-
motos seguros anadiendo valor”.

El mayorista ha preparado una serie
de seminarios online para dar a cono-
cer la solucion. il

Ireo
Tel.: 902 321 122
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El mercado “premia” la transformacion de
Comparex que crece un 25 %

Potel, maximo

“Nos la jugamos". Joaquin

responsable de Comparex, no tiene complejos en
reconocer la jugada, arriesgada, que iniciaron hace
un par de anos y que les ha llevado a girar, "casi
180 grados”, su modelo de negocio, dejando de
lado una estrategia basada en el hardware y
apostando por formulas de moda como la
transformacion del puesto de trabajo, la migracion
de los tradicionales centros de datos a la nube (de
cualquier sabor) y la gestion de activos de
software. "Fue el momento perfecto”, reconoce.
“Los proyectos tradicionales ya no eran rentables y

Joaquin Potel, maximo responsable de Comparex los mérgenes que dejaban tampoco".

niciaron entonces

una travesia que

ha tenido mo-

mentos delicados
(tuvieron que cerrar, por ejemplo, su
oficina en Mérida), decisiones valien-
tes (han dejado de trabajar con un ra-
millete de fabricantes) e inversiones
varias (el 30 % de su plantilla ha forta-
lecido su educacion, lo que les ha
otorgado 90 certificaciones en
2 afios). El balance, medido como
todo en este segmento por la hoja de
resultados, ha sido positivo: el inte-
grador ha crecido un 25 % en 2017, lo
que le ha permitido sumar alrededor
de 95 millones de euros.
Una dinamica que no esperan perder
en este ejercicio. "No nos obsesionan
los nimeros sino la rentabilidad pero
si que resultarla importante alcanzar
los 100 millones de euros”, reconocié
Potel. Una cifra, con un cierto compo-
nente magico, que supondria crecer,
de nuevo, entorno a un 20 0 25 %. Lo

que no se ha transformado demasiado
es el peso de los sectores de negocio:
el 4,0 % corresponde al segmento fi-
nanciero; el mas voluminoso. Tras él,
las telcos y la industria. Muy poco lo
publico.

Giro de negocio

El cambio en la estrategia se refleja, in-
creiblemente claro, en la composicion
de su negocio: hace 3 afios el area del
software sumaba el 30 % de su nego-
cio y la nube se movia apenas en el
3%. A finales de 2017 ambos nego-
cios representan cerca del 72 %, con
Office 365 creciendo casi a triple digito
y los negocios relacionados con Azure
o Amazon alcanzando, ellos si, el triple
baremo de ascenso. “Somos el socio
de Microsoft con la cuota mas alta de
software y cloud en el negocio”, ase-
gurd. Las perspectivas son que en este
afio el 50 % del negocio proceda de la
nube. "Ahora la discusidn no es ir o no
a la nube sino como”.

El coste de la nube

Ni un dpice denosta Potel el pasado
de Comparex. Al contrario. "Nuestro
enorme conocimiento del entorno
del centro de datos nos ha permitido
enfrentar, con éxito, este giro de ne-
gocio que, precisamente, tiene en la
transformacion de este entorno hacia
el cloud uno de nuestros pilares”. Po-
tel predica la prudencia y el equilibrio
entre la nube privada y la pdblica en
este camino. "Muchas empresas
creen que la nube es el final del ca-
minoy es un error", asegura. Y medir
la subida por el coste o el ahorro es
otro. "Los nimeros en la nube salen
cuando una empresa percibe que no
es eficiente mantener una carga de
trabajo en su propio centro de da-
tos", explica. "No hay que moverse a
este entorno para ahorrar dinero, sino
por la eficiencia, la agilidad y la elas-
ticidad que permite", enumera.
Potel defiende, ademés, el gusto por
las "pruebas". "Probar en la nube eso

si que tiene un coste bajo", asegura.
"Y es posible, si las pruebas no resul-
tan, retroceder y volver a ubicar la
carga donde estuviera". Incluso se
atreve a dar un paso mas para afirmar
que "aquella empresa que no se
equivoca alguna vez no se esta trans-
formando”. Potel defiende que las
empresas deben destinar un mon-
tante a la innovacién "asumiendo
riesgos y sin que se mire el retorno a
corto o medio plazo".

La empresa cuenta con proyectos
destacados en el area de la transfor-
macion del puesto de trabajo, un en-
torno en el que funciona el binomio Ci-
trix y Microsoft, con el Office 365 como
pilar. "El desktop Windows acabd
hace tiempo; ahora se marca la movi-
lidad y la nube". Un entorno, seguro,
en el que se aplica un ecosistema de
soluciones de productividad. L

Comparex
Tel.: 91 598 14 06
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En 2020, el objetivo es liderar el segmento de A3

"En el N€QOCIO de impresién de HP
hay un €SPIritu de transformacion:

Maria César,
directora del negocio de impresion de HP en Espafia y Portugal

Maria César lleva un afio al frente del negocio de impresion de HP en
Espana y Portugal. Un ejercicio en el que la compaiia, ademas de
llevar a cabo la integraciéon del negocio de Samsung, ha seguido
insistiendo en su concepto de reinvencion de una practica tan
tradicional como es la impresidn. Los resultados, cerrado el primer
semestre fiscal, son positivos, tanto en el negocio de consumo
como en el vinculado con la oficina. De cara a la segunda mitad de
su ejercicio, César seguira insistiendo en el crecimiento. Y en la
reinvencion. ®C Marilés de Pedro
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ras un ano al frente del nego-
cio de impresion de HP, ;qué
balance se puede hacer de
este periodo?
Es un balance muy positivo. Ha sido un afio
con un enorme dinamismo en el negocio de im-
presion en el mercado ibérico, con una gran in-
novacion. Y no solo en temas de productos y
de tecnologia sino en la manera de hacer las
cosas. Hay un espiritu de transformacién para
que el negocio funcione mejor. He aprendido
mucho porgue es un negocio muy complejo ya
que tiene un tamafio enorme que incluye mu-
chos "subnegocios", con dindmicas distintas y
clientes diferentes en cada uno de ellos.

Desde su separacion, HP esta poniendo todo
su discurso estratégico en el término de la
“reinvencion". Hay negocios Tl en los que pa-
rece que es mas facil aplicarles la innovacién.
¢De qué manera se ha reinventado un nego-
cio tan tradicional como es la impresion? ;Los
clientes ya han percibido ese cambio?

Estamos en ello. Hay que traer innovacion a to-
das las categorias del negocio de la impresién
porque queremos ganar mas mercado. Y tene-
mos que encontrar categorias adyacentes en las
que sea posible crecer. Por ejemplo, en el 4rea
de consumo hay areas nuevas que se identifican
con las generaciones de usuarios mas jovenes,
con mensajes distintos, innovadores y vias de
comunicacion distintas. También en el drea de
la oficina, en el segmento A3, donde hemos re-
alizado un enorme esfuerzo de innovacion e in-

tegracion en un mercado maduro.

HP cerré ejercicio el pasado 31 de octubre,
con muy buenos resultados en el mercado de
la impresion en Espaiia. ;Qué balance se
puede hacer de los seis primeros meses de re-
corrido fiscal?
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Hemos seguido creciendo tanto en el drea de
consumo como en el entorno de la oficina. Y
también hemos llevado a cabo la integracion
de Samsung (personas, tecnologia, oferta,
etc.); que ya es HP.

HP sigue insistiendo en el apartado de la im-
presidon doméstica, con planes como HP Ins-
tant Ink, en el que

asegura que los usua-

rios obtienen un ahorro

del 70 %. Una iniciativa

que a final del afio pa-

sado se alargd con un

plan para atraer tam-

bién a los usuarios que
imprimen menos, que

incluia 15 paginas gratis

al mes. ;Cémo esta fun-
cionando este tipo de iniciativas?
Muy bien. Va creciendo y desde el pasado ve-
rano este crecimiento se ha acelerado. Es fun-
damental la comunicacion y que los usuarios
entiendan lo qué es. Estamos muy contentos
porque salimos lideres en Espafia y Portugal en
la comunicacion que estamos realizando en
las tiendas; que es fundamental para obtener
buenos resultados. Respecto al plan de incluir
las 15 paginas gratis, en torno al 30 % de los
planes pertenecen a esta iniciativa. Se esta
capturando a usuarios que no imprimian ya
que Instant Ink les facilita la impresion.

Ademas de asegurar una imagen de marca y
una popularizacién, ¢por qué es importante el
mercado de consumo, que es tan complicado
de gestionar, y qué rentabilidad supone?

El drea de consumo es muy importante para
HP. Es cierto que es un mercado complejo por-
que, ante el empuje del area online, hay que
cuidar mucho las vias de comercializacion para
que no se produzcan conflictos entre los dife-
rentes canales. Contamos con una enorme
base instalada de maquinas que intentamos ir
renovando y proporcionar a estos usuarios
ideas innovadoras de como imprimir. Por ejem-
plo, estamos haciendo mucho foco en torno a
la fotografia que esta relacionada con los re-
cuerdos y con la emocion. Una foto impresa
nunca serd lo mismo que la que tenemos guar-
dada en formato digital. También es una forma
de reinventar este apartado.

EN PRIMERA PERSONA

Uno de los grandes fenémenos del mercado
de la impresién en los Ultimos tiempos ha
sido el desarrollo de la tinta en la empresa.
Algunas marcas, competidoras de HP, la han
situado, incluso, como su referente estraté-
gico. ;Cual es el peso en el negocio de esta
tecnologia en el negocio de HP y de qué ma-
nera se armoniza con el negocio de laser?

“Hay gue traer innovacion a todas las
categorias del negocio de la impresion

porque gqueremos ganar mas mercado”

La tecnologla PageWide en el area de la ofi-
cina tiene un potente discurso de valor vincu-
lado con la sostenibilidad, la impresidn en co-
lor o la energia. Por supuesto que lo
seguiremos empujando pero de manera para-
lela a nuestra potente apuesta por el desarro-
llo del mercado del laser. Coexistiran las dos
tecnologias: hay empresas para las que la tec-
nologia laser se ajusta mas a sus necesidades
y otras que prefieren la tinta. Hay que ofrecer
siempre la tecnologia que mas sentido tiene
para el cliente. Invertimos mucho en tinta y
también en laser, y la compra de Samsung o la
introduccién, hace tiempo, de la tecnologia
JetIntelligence, son claros ejemplos. En este
apartado, seguimos evaluando el desarrollo
de los roap map analizando cémo seran las
oficinas del futuro.

A finales de noviembre se anuncié la finali-
zacion del proceso de compra de Samsung.
La hoja de ruta ya estaba fijada desde hacia
tiempo; mas cuando en abril de 2017 HP lan-
zaba una potente oferta, en el segmento A3,
que sumaba 16 nuevas familias y 54 configu-
raciones diferentes. ;Qué aspectos hay que
cuidar especialmente para conseguir que HP
suene con fuerza en este segmento del A3 y
que esta estrategia llegue a buen puerto?

Uno de los valores de la compra de Samsung
va mas alld del segmento A3. Se trata de que
las tecnologias que proceden de Samsung,
unidas a las propias de HP, nos permiten tra-

bajar en el desarrollo de una plataforma que
asegure que nuestros equipos sean mucho
mas abiertos y que los desarrolladores de los
productos de software desarrollen conectores
que permitan que nuestros equipos se inte-
gren sin problemas en los flujos de trabajo de
cualquier empresa. Somos muy poderosos en
el desarrollo del hardware y ahora estamos
trabajando, para crecer
en el mercado de A3, en
fortalecer la compatibili-
dad con las soluciones
de software con las que
opere cualquier vertical
y cualquier empresa. Va-
mos a lanzar una plata-
forma que facilita a cual-
quier compafia el
acceso a los cddigos
para desarrollar esos conectores que se en-
tiendan con nuestros dispositivos.

El desarrollo del rea contractual es materia
de obligado cumplimiento. El canal, poco a
poco, ha conseguido ganar posiciones en
este mercado. ;Qué se va a hacer para que
el canal siga fortaleciendo su posicién en
este apartado?

Se ha hecho un buen trabajo en este apar-
tado con el canal. Hemos conseguido, tras al-
gunos ajustes, entrar en una buena dindmica.
Tras una primera fase, vamos a dar paso a una
segunda fase, en la que vamos a ampliar la co-
bertura Con la integraciéon de Samsung, ade-
mas, hemos incorporado algunos partners que
ya forman parte de la estructura. Eso si, man-
teniendo siempre la directriz de contar con
una estructura selectiva. No es un negocio
abierto pero si queremos ampliar la cobertura
con nuevos socios especialistas que ayuden a
trasladar nuestra propuesta de valor. Por ejem-
plo, incidiremos en el aspecto de la seguridad,
que es cada vez mas importante en este area.
También vamos a poner mucho énfasis en las
funcionalidades, cada vez mas inteligentes, de
las maquinas que pueden ser aprovechadas
por los socios para llevar a cabo una gestién
mejor de sus clientes gracias a la informacién
que emiten. Es un valor para el canal enorme
que le permite reducir costes, ser mas efi-
ciente, etc. Y dedicar mas tiempo y esfuerzo a
la venta de soluciones de mayor valor.

| junio 2018 | newshook.es 247 1 7




EN PRIMERA PERSONA

Con todas estas iniciativas, ¢para cuando, en-
tonces, la "explosion" de este mercado A3 en
HP?

Nuestro objetivo es ser nUmero uno en este
mercado en 2020. En el Ultimo afio y medio he-
mos pasado de una cuota de mercado en torno
al 3% al 10 %, lo que nos ha permitido saltar,
segun IDC, del séptimo al

tajas de la plataforma en la que trabajamos es
la facilidad de conexién con repositorios vy la
integracién con cualquier software que fun-
cionan en el cloud. Ademas estamos traba-
jando en un nuevo concepto, HP Roam, que in-
cide en que se pueda imprimir desde cualquier
sitio y momento.

unido. Es un area de innovacion claro, con equi-
pos ajustados de precio y con un tamafio ase-
quible para los entornos en los que se trabajaba
(arquitectura, construccion, etc.). Tras la crisis,
que afecto a este apartado, el mercado se esta
recuperando y el flujo entre lo digital y el papel
tiene un peso mucho méas importante. Hay que
ser mas eficiente.

cuarto lugar. Hay un plan,
global, que contempla al
canal, a la tecnologia, a la
oferta, etc.

Uno de los argumentos en
los que mas hincapié esta
haciendo HP es la seguri-
dad, incorporando en sus
impresoras herramientas
para asegurarla. ;Es un ar-
gumento que los clientes
valoran a la hora de deci-
dirse por una u otra marca

en sus parques de impre-

sién?

Todavia no lo suficiente
pero va a ser un argumento
de peso ante el nimero
creciente de amenazas que
se estan produciendo to-
das las semanas. Las em-
presas estan empezando a
entender que es un tema
serio. Estamos haciendo un
esfuerzo en la educacion
en el canal para que los so-
cios conozcan la tecnolo-
gla que hay detras de las
maquinas en este apartado.
Nuestros dispositivos son los mas seguros y
debemos aprovecharlo.

A pesar de que la movilidad era un factor de
moda hace unos afios en el area de la impre-
sion, en los Ultimos tiempos parece que ha
perdido peso. ¢(Es un argumento que ya esta
aceptado por los usuarios o es que es redu-
cido el numero de personas que imprime
desde un dispositivo mévil?

En el mercado del consumo creo que si es
una practica mas habitual: quizas en el entorno
de la empresa puede que entre en conflicto
con la seguridad. Precisamente una de las ven-
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“Nuestro objetivo es ser nUmero uno
en A3 en 2020”

El area del gran formato, en el que ha desarro-
llado una gran parte de su carrera en HP es,
quizas, el apartado en el que mas claramente
se ve el salto de la impresion hacia lo digital.
¢Sigue siendo el 4rea de mayor innovacion en
HP?

Es un area con mucha innovacion. Hay dos areas
en este apartado; en el que el negocio mas tra-
dicional, relacionado con las Desinglet, es el
apartado méas préximo a los apartados de los
que hablamos. En esta area, por ejemplo, uno
de los apartados que mas desarrollo ha tenido
ha sido el drea de los multifuncionales porque
los flujos de trabajo digitales e impresos se han

En el apartado del latex he-
mos anunciado una nueva
tecnologia que permite im-
primir en rigido, lo que se-
fala también una gran inno-

vacion.

(Y el drea de 3D? ;Qué
hoja de ruta hay marcada
en Espaia?

Es un mercado que existe
desde hace 30 afios, aun-
que vinculado con los pro-
totipos y que presentaba li-
mitaciones. La ventaja de la
tecnologia de HP es que

aplica al 4rea de la indus-
tria para realizar piezas fun-
cionales. Para su desarrollo
debia mejorarse el coste y
el tiempo de desarrollo.
Ahora se ha lanzado una se-
rie mas asequible que per-
mite llegar a un mayor nu-
mero de clientes pero
manteniendo sus valores. Es
un mercado que esta cre-
ciendo pero, al ser un seg-
mento tan disruptivo, lleva
su tiempo. Y en Espafia hay
ejemplos de aplicacién de esta tecnologia en
empresas concretas.

¢Qué le gustaria conseguir al final del afio fis-
cal el préximo 31 de octubre?

Mantener el crecimiento del drea de consumo, en
el que tienes que aportar cosas nuevas; y en el
apartado de la empresa, alcanzar las cuotas que
tenemos proyectadas para este afio, desarrollar
el apartado de la compatibilidad con el soft-
ware; y que los socios hablen con los clientes de
la implantacion de soluciones completas. il

HP
Tel.: 902 027 020
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a tercera compafiia es Dell: gracias a un crecimiento del
48,3 %, la marca se aUpa hasta el podium, aunque su par-
ticipacion queda muy lejos de la que atesoran HP y Le-

novo: un 8,6 %. La cuarta es Apple que alcanza el 7,2 % de
cuota, con un ligero decrecimiento del 1 %. Acer sufre un retroceso del
37,6 % y es duefia del 6,9 %. Asus también retrocede (un 73,5 % exactamente)
y ahora acapara solo un 3 % del mercado en Espafia.

Mercado profesional

El apartado profesional despachd 365.000 equipos (48 % del mercado en
Espania) lo que supone un crecimiento del 8 %. HP repite posicidn en lo mas
alto, con una cuota del 43,6 % gracias a un crecimiento del 19,1 %. Lenovo
mantiene una comoda segunda posicidn, con el 22,9 % del mercado, con un
ascenso del 7,2 %. Dell, gracias a un crecimiento del 40,8 %, se apodera del
tercer lugar, con una cuota del 16,6 %. Estas tres compafiias acaparan el 82 %
de este apartado empresarial.

A mds distancia se sitVan Apple, con el 5 % del mercado; Acer, con 2,1 %; y
Toshiba, con el 1,7 %.

Segmento de consumo

Son los resultados del mercado de consumo, que decrece un 14 %, los que
han provocado el descenso global del PC. IDC achaca este baremo nega-
tivo a un ajuste en los inventarios, habitual tras las campafias de fin de afio.
HP, con una cuota del 36,7 %, es lider, con un ascenso del 26,7 %, a pesar de
la caida del segmento. Lenovo es segunda: mantiene una participacion del

25,9 % a pesar de que decrece un 17,2 %. Es Acer la tercera compariia en dis-
cordia: su decrecimiento en este apartado alcanza el 34,6 %, con una cuota
del 11,3 %. No muy lejos se sitia Apple, con una participacion del 9,2 % (de-
crece un 4,2 %). Asus, que retrocede un 73,6 %, es capaz de mantener un
4,8 % de cuota de mercado.

Sobremesa versus movilidad

Los equipos de sobremesa suman 234.000 dispositivos (un 30 % del mer-
cado). Su crecimiento se situa en un 1,9 % gracias al impulso del segmento
de la empresa (crece un 20,8 %) mientras que en el area del consumo estos
equipos retroceden un 24,7 %, con el area del gaming y los todo en uno
como apartados con un crecimiento mas positivo.

En el area del sobremesa es HP, con 87.000 maquinas, el lider del mercado,
con un crecimiento del 7,8 %. Lenovo, segunda, comercializa 41.000 dis-
positivos (decrece un 10,5 %). Dell se aUpa a la tercera posicion gracias a que
crece por encima del 72 %.

El drea de la movilidad tiene un peso del 70 %. Decrece un 7,3 % por ajus-
tes en el mercado de consumo, que cae un 11,2 % ya que la empresa se man-
tiene, con un escueto receso del 0,3 %. HP lidera la movilidad, con una cuota
del 41,3 % gracias a un crecimiento del 29,8 %. Lenovo es segunda (27,5 %
de participacién). Muy lejos en estas lides moviles se coloca Apple, con una
cuota del 8,3 % y Acer, con el 8,2 %. Dell es quinta: crece un 25,1 %, ateso-
rando el 5,4 % del mercado. i

IDC
Tel.: 91 787 21 50
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El mayorista comercializara tres soluciones que ayudaran al canal a impulsar su negocio

V-VaIIey tiende un puente
entre Microsoft y Huawel
para propagar AzuUre en el canal

La juventud, a veces, es un grado.
Fernando Feliu, responsable de
marketing y ventas de V-Valley
Iberian, reconocia el corto
recorrido del mayorista en el
terreno del valor y lo ligaba, sin
embargo, a la frescura y a la
libertad que se podia implantar en
el mercado. "Somos jévenes pero lo
hemos convertido en una ventaja.
No tenemos ideas preconcebidas y
es mas facil innovar y desarrollar

nuevas ideas", exhibe. Una filosofia

que han decidido implantar teniendo un puente de negocio entre dos de las marcas mas en boga en la

actualidad, Microsoft y Huawei, materializado en un trio de soluciones que solo persiguen un objetivo:

hacer de Azure una bandera de negocio en el canal. "Vamos a dar mas valor anadido, si cabe, a las enormes

posibilidades que ofrece Azure", incidid. "Y lo vamos a hacer a través de soluciones concretas, con

distintas opciones, para que se adapten a las necesidades de distintos clientes".

res soluciones para empezar a abrir
boca
No ha sido sencillo pero el trabajo, a tres, ha fructificado

en tres soluciones, en principio las que pueden empezar
a abrir boca, de manera rentable, en el canal; basadas en las prestaciones
de Azure reposando en la infraestructura de Huawei. "En el entorno del
cloud hay que hablar de soluciones y eso requiere hablar de hardware y
de software; se necesita una confluencia entre ambas y eso es lo que he-
mos logrado con estas".

El backup es la razon de ser de la primera del trio. Una solucion que exhibe
flexibilidad ya que se comercializa en tres escenarios, para servir de ajuste
a los clientes: la posibilidad de realizar el backup en Azure de manera di-
recta con una copia en la nube y otras dos opciones mas, con la posibili-
dad de incluir un tercer proveedor, especialista en backup (Veeam).
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La continuidad de negocio marca el paso de la segunda solucion. Se trata de
una solucidn que asegura una cobertura completa de todas las maquinas de
una compahia, tanto virtuales como fisicas. Se realiza una réplica de las ma-
quinas virtuales (se dispone de dos dispositivos fisicos, con almacenamiento
Flash, en Azure) que asegura que, ante cualquier incidencia, el negocio no pare.
La Ultima tiene por rey a SAP (Hybrid SAP Solution). Jorge Mazo, technical pre-
sales de V-Valley, recuerda el papel, preponderante, que tiene Huawei en el
area de SAP, para explicar una solucion, "arriesgada pero tremendamente atrac-
tiva". Se trata de un appliance, replicado en Azure de manera latente (lo que
ahorra costes) y que solo actia cuando se produce un error en el dispositivo.
Sin entrar en valoraciones de negocio concreto, Feliu insistié en que su-
ponen un hito en el trabajo, duro, que vienen desarrollando desde hace
mas de un afio con estas dos marcas. "Ampliaremos estas soluciones, se-
guro", adelantd. No olvidé referirse a los servicios, fundamentales, que el
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canal debe dar para sumar mas rentabilidad. "Es fundamental acercar es-
tas soluciones al cliente final y que vea su valor. Y vamos a ayudar al canal
en esta promocién”, explicd. Una evangelizacion que requiere conoci-
miento en el canal. "Vamos a

transmitirles esta formacién”.

“Es un momento muy dulce para el

Alianza "pionera"

La alianza, a tres, tiene un sabor
pionero. "Se trata de una inicia-
tiva, local, impulsada por Espri-
nety, si tiene éxito, podra repli-
carse en otros paises”, explico
Carlos Delso, responsable de
canal de Huawei, que también
presumid de juventud. "Hemos
desarrollado, a pesar de nuestra juventud en el area de la infraestructura,
una potente alianza con Microsoft", recordd. "Es un momento muy dulce
para el desarrollo de la cloud hibrida y estas soluciones, conjuntas, per-
miten aprovecharse de ello". Delso recordd que su apuesta de comer-
cializacién pasa por el canal. "Aunque hemos sido los Ultimos en llegar a
este apartado de la infraestructura, tenemos clara la apuesta por la cloud
hibrida, que es la solucion adecuada para dar respuesta a la mayoria de
las necesidades de nuestros clientes”.

CSP, formula ganadora

El modelo CSP (Cloud Solution Provider) es el pilar angular en el que se sus-
tenta el desarrollo del negocio cloud en Microsoft. Y los mayoristas son
pieza angular en su desarrollo y en el crecimiento de la compafia. Elba Fer-
nandez-Novoa, responsable de distribucidn, reconoce la labor que ha
desarrollado Esprinet en el Ultimo afio y medio. "Nos han permitido acce-
der a mercados en los que no estdbamos presentes y llegar a resellers con
los que no estabamos trabajando”, asegura. Es cierto, fue la Ultima com-
pafifa que se adhiri¢ al programa pero a juicio de la directiva "se ha puesto
alaaltura del resto". Feliu justifica este retraso en su trabajo, concienzudo,

desarrollo de la cloud hibrida y estas
soluciones, conjuntas, permiten

aprovecharse de ello”
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en torno al desarrollo de una plataforma, propia, que permitiera a los re-
sellers gestionar de manera sencilla los servicios y soluciones vendidas a
sus clientes. "Es mas sencilla que la que tiene el resto”, incide.

El desarrollo del modelo CSP en
Espafa ha sido tan positivo que
ha situado a nuestro pais en ca-
beza (primer o segundo lugar)
en el entorno europeo. "Somos
un referente a nivel mundial”,
asegura Fernandez-Novoa. Con
este modelo, insistid, los rese-
llers tienen un contacto directo
con el cliente. "No se trata de
vender licencias sino de acercar-
les el concepto de transforma-
cién digital". Se trata de un modelo que asegura flexibilidad en el cliente
y que "supone un ahorro de costes enorme”.

Una bonanza que se ha logrado a pesar de que Azure no cuenta con sufi-
ciente popularizacidn en el canal. Su crecimiento, a pesar de que ha sido
de triple digito, tiene que alcanzar una mayor penetracién: muchos clien-
tes siguen adquiriendo de manera directa alguno de los servicios que tiene
la plataforma lo que concede una enorme oportunidad al canal si es capaz
de canalizar este negocio. Los incentivos no son nada desdefables: hasta
un 20 % de margen puede alcanzar un reseller que canalice su negocio a
través de los mayoristas.

La formacién es esencial. "Muchos distribuidores temen sentarse con el
cliente para explicarle los beneficios de Azure"”, asegura. Los mayoristas de-
ben ser un brazo formador. Esprinet cuenta con un equipo certificado en
Azure, tiene acceso ilimitado al soporte de la marca y cuenta con la posi-
bilidad de montar un CIE en el cliente final para que éste conozca todas
las posibilidades de una plataforma como Azure. i

Microsoft
Tel.: 91 391 90 00

Esprinet Huawei
Tel.: 902 201 146 Tel.: 91 384 90 99

AS PARA DISENAR

. icrosoft
|ONES DE CLOUD HIBRIDA B M

Transforma cion d
|2 Nube y el futa
Pc

> Vam

| junio 2018 | newshook.es 250 21




€N PROFUNDIDAD

Este negocio ha sumado méas de 12 millones de euros en el ultimo afo fiscal de la compania

la colaboracion empresarial € asienta
como pilar estratégico de RIcoh

Work
smarter,

Ramén Martin, CEO de Ricoh Iberia

Sin perder paso en el tradicional mercado de la
impresion, que le ha concedido durante décadas
su actual imagen de marca, Ricoh ha ido
ensanchando su campo de negocio hacia otras
latitudes como es el caso de la colaboracion
empresarial. Un movimiento estratégico que les
ha permitido seguir creciendo. No en vano en su
Ultimo afo fiscal, concluido el pasado 31 de
marzo, la filial ibérica consiguié facturar 264
millones (250 de ellos en Espana), lo que supuso

.. .
un crecimiento del 4,8 %. 6 Marilés de Pedro)

amdn Martin, CEO de la filial, calificd de "buen resultado”
el baremo, asegurando que la rentabilidad, que esta ter-
minando de perfilarse, "estara en linea con la del afio an-

terior". Logicamente la impresion sigue sumando dos ter-
cios de la facturacion, aunque la buena noticia, a nivel estratégico, es que
el 24 % del negocio ya procede de lo que Ricoh califica como “office servi-
ces”, donde se ubica el area de la colaboracion empresarial. Martin, cons-
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IMagine. change,

ciente de que es un término que goza de una gran popularidad en el ambito
tecnoldgico, asegurd que la marca cuenta con una propuesta diferencial, que
auna soluciones y servicios "que son claves para transformar el espacio de
trabajo". La compra de Techno Trends, empresa referente en este apartado,
ha sido clave. "Hemos alcanzado el liderazgo", asegurd. Concretamente el
crecimiento de este apartado de servicios relacionados con el entorno de
la oficina, ha crecido un 20 % (el negocio de la colaboracion ha sumado 12,4
millones de euros).

Productividad y flexibilidad

La mejora de la productividad esta en el trasfondo de los negocios relacio-
nados con la colaboracién empresarial. "Se trata de potenciar el talento y
facilitar la interaccién de las personas, a través de la tecnologia, transfor-
mando fisicamente el puesto de trabajo", relatd Martin.

Un proceso que exige un cambio en la cultura corporativa y que tiene a las
personas como el elemento principal (junto a la tecnologia y el espacio fi-
sico). "Es necesario trabajar en este aspecto, ya que requiere transformar
también la propia cultura de las empresas". El resultado, l6gicamente, con-
duce a una mayor productividad de los empleados y una mejor experiencia
del usuario.

La oferta de Ricoh en este apartado se reparte en torno a cuatro areas: pro-
ductos de impresion pensados para servir a este entorno colaborativo, soft-
ware, TIy servicios de comunicacion. "Las empresas deben prepararse para
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la colaboracion para ser mas competitivas”, insistio Xavier Moreno, res-
ponsable de marketing de Ricoh. "Deben innovar mas rapido, desarrollar
proyectos de co-creacion, con espacios colaborativos, enfocandose a la
colaboracién”, enumerd. No olvidd referirse al empuje de los millennials,
que supondran en 2020 la mitad de la fuerza laboral. "El talento es, cada
vez, mas némada", recordd. "Lo que exige una mayor flexibilidad laboral y
tecnoldgica".

El potencial de negocio es enorme. SegUn defienden las consultoras el area
de la videoconferencia en Espafia genero alrededor de 272 millones de eu-
ros y la prevision de crecimiento es del 300 % hasta 2020. Las pantallas inter-
activas suponen ya 7,5 millones de euros, con un ascenso esperado del 178 %
hasta 2020.

La colaboracion empresarial, la gran
desconocida

A pesar de que las empresas espafiolas utilizan recursos vy aplicaciones in-
tegradas en este apartado, aln se les escapa el concepto de colaboracion
empresarial. Asi queda reflejado
en el estudio, realizado por IDC
Espafia a instancias de Ricoh,
para indagar en este apartado.
Un estudio en el que han partici-
pado mas de 200 empresas y ad-
ministraciones publicas. El 70 %
de las mismas asegurd que no sa-
ben qué es la colaboracion em-
presarial. Ahora bien, una vez des-
velado el término, aseguran que si utilizan soluciones de trabajo compartido
(en un 68 % de las empresas), sistemas de mensajeria instantanea (un 55 %)
y de videoconferencia en el PC 0 en una sala (en el 53 y en el 50 % de los

“El talento es, cada vez, mas nomada.
Lo que exige una mayor flexibilidad

laboral y tecnolégica”
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casos, respectivamente). Eso si, solo el 7 % de las empresas cuenta con una
solucién completa de colaboracién.

Una de las afirmaciones mas preocupantes del estudio, en relacion al desarrollo
de la colaboracion, es que el 63 % de las empresas sigue realizando sus reu-
niones de manera presencial. Un baremo que, al mismo tiempo, sefiala el
gran reto que tienen las empresas que apuestan por la colaboracidn. Son
las empresas de menos de 100
empleados las que prefieren mas
esta formula (un 85 %). "A pesar
de tener las soluciones, no se
usan de manera masiva", explica
Ignacio Cobisa, analista senior de
IDC. "Quizas porque no existe su-
ficiente formacion, ni se ha fo-
mentado su uso".

El 71 % de las compafiias reco-
noce que el sistema de colaboracion con el que cuentan no es dptimo.
Echando un vistazo a los segmentos, son los medios de comunicacion y las
empresas relacionadas con el ocio las que aseguran que tienen unos bue-

nos medios de colaboracién.

Beneficios y razones de la
adopcion

En la lista de beneficios que permite su practica se en-
cuentra, en cabeza, la productividad (un 37 %). A con-
tinuacidn se ubican la agilidad en la toma de decisio-
nes (un 20 %) y una mejor conciliacion personal y
laboral.

En relacion a los aspectos que hay que tener en
cuenta en su desarrollo, la gestién de las personas es
el mas vital (para el 81 % de las compafiias).

Ahora bien, dos de cada tres empresas aseguran que
la experiencia de uso de este tipo de aplicaciones es
bastante satisfactoria y un 15 % reconoce que es to-
talmente satisfactoria.

Las empresas reconocen que la razén principal para
adoptar estas tecnologias es la integracion tecnold-
gica (en un 48 %): un argumento que se sitla muy por
encima del ahorro de costes (11 %). i

Ricoh
Tel.: 932 95 76 00O
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Crea una nueva figura de canal dentro del programa VIP+

D-Link renveva su oferta para seguir creciendo

y entrar en NUEVOS Mercados

D-Link ha
desarrollara durante los proximos meses para

presentado la estrategia que
impulsar todas las unidades de su negocio en el
mercado ibérico. Ha relanzado su programa de
canal VIP+ introduciendo una nueva figura y ha
reforzado su portfolio para el ambito profesional
con una nueva linea de switching industrial y
nuevas soluciones en el apartado del wireless. Al
mismo tiempo, sigue apostando por el hogar
digital con una nueva version de mydlink y una

nueva gama de productos wifi Mesh.

®f  RosaMartin |

[ negocio profesional y el trabajo conjunto su canal siguen
siendo los motores del crecimiento de D-Link, segun ex-
plicé Antonio Navarro, country manager de Espafia y Por-
tugal. El switching acapara el 60 % de las ventas, lo que
le sitUa en las primeras posiciones del mercado —nUmero 3, segun datos
de Context—. Por este motivo, seguira impulsando esta unidad de nego-
cio con el lanzamiento de nuevos productos a lo largo de este afio y abrira
una nueva linea de switching industrial.

SegUn destacd Navarro, esta nueva linea de switching industrial responde
a una nueva demanda, entra en nuevos segmentos como las smart cities,
la automocién o la industria 4.0 y abre nuevas opciones al canal de distri-
bucidn especialista en estos ambitos. Tiene previsto lanzar tres nuevas fa-
milias con equipos certificados para este segmento: la DIS-700G Series, la
DIS-300G Series y la DIS-100G Series.

Al mismo tiempo, po-
tenciard su oferta wire-
less sin dejar su enfo-
que tradicional que se
reforzard con nuevos
puntos de acceso vy
nuevas controladoras
con antenas inteligen-
tes. Navarro anuncio el
lanzamiento de Nuclias, una nueva solucion cloud que permite la gestion
centralizada de los puntos de acceso sin que un técnico tenga que des-
plazarse y que proporciona todas las garantias de seguridad.
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Los partners registrados en el programa VIP+

facturan seis veces mas

Antonio Navarro,
country manager de D-Link en Espafia y Portugal

Esta solucidn aporta distintas ventajas como escalabilidad ilimitada, segu-
ridad avanzada y alta disponibilidad, recalcé el responsable de D-Link.
Estara disponible para la gestion de puntos de acceso y también para la
gestion de switches.

Canal
El directivo también anuncio el relanzamiento del programa VIP+. Explicod
que ha tenido una evolucidn positiva desde su lanzamiento en el afio 2002,
lo que ha permitido que mas de 4.000 distribuidores estén registrados y
que mas de 1.150 tengan
un comercial asignado.
Este canal representa el
48 % de su facturacion y
espera que este afno
supere el 50 %.
Navarro confirmé que ha
crecido un 32 % respecto
al afio anterior y que los
partners registrados facturan seis veces mas que los que no lo estan.
Para satisfacer las necesidades de todos sus socios ha creado una nueva ca-

tegoria dentro de este programa: bronce. Con este nivel quiere ayudar a
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los distribuidores a los que el nivel basico, el registrado, les resulta insufi-
ciente. Esta categoria disfrutara de mas ventajas que los registrados y ten-
dré a acceso a promociones exclusivas, registro de oportunidades, unida-
des para demo y soporte técnico prioritario.

Su intencidn es incorporar tanto a nuevos partners como reubicar a otros
de la categoria inferior a este nivel.

Atodos los integrantes de VIP+ les continuara ofreciendo recursos comer-
ciales y técnicos. Y continuard mejorando la formacidn y capacitacion de sus
socios a través de sus programa de certificacion que imparte la D-Link Aca-
demy. Y mantendra sus webinars semanales que estan teniendo una gran
acogida entre sus partners con mas de 180 asistentes registrados de me-
dia. A la vez, seguird ofreciendo sus herramientas online de preventa téc-
nica que ayudan a sus socios a disefiar mejor las ofertas y los proyectos.
El objetivo es "empujar al dealer a que se dé de alta en VIP+", recalcd Na-
varro.

El fabricante también ha salido a la carretera. Durante mayo ha pasado por
Madrid y Barcelona en un road show que recorrera cuatro ciudades mas de
Espafia y Portugal este mes de junio.

Hogar digital
En el segmento de consumo ha preparado otra serie de novedades para el
hogar digital. Luigi Salmoiraghi, sales & marketing director sur de Europa

& UKl de D-Link, comentd los resultados de un estudio sobre el ho-
gar digital del que se desprende que el 88 % de los encuesta-
dos espafioles ha oido hablar del hogar digital, aunque el 35 %
sefiala que es para el futuro.

El informe revela que la seguridad,
el control de dispositivos, las
alertas y los planes de ahorro -
son las razones principales ‘ﬂ

de los encuestados para
comprar dispositivos que
"digitalicen" el hogar. Por
este motivo, D-Link sigue Cnvr
apostando por facilitar el
control de los dispositivos
del hogar conectado a tra-

vés de su app mydlink. La

nueva version, que susti-
tuye a la anterior “mydlin-
klite" permite ver en remoto el |
streaming de video y audio de

las camaras wifi de la gama

mydlink, envia notificaciones . > =
emergentes al movil por de- : .
teccién de sonido o movi-
miento y ofrece nuevas funcio-

nes domdticas. En este Ultimo

apartado, permite el control del en-

chufe inteligente DSP-W115 y la regleta de enchufes Inteligentes DP-W245.
Otra novedad que presenta la nueva version es la capacidad para gestio-
nar el control de acceso de los usuarios para que no sea necesario cambiar
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la clave de acceso si se desea impedir el acceso a alguna persona que tu-
viera en algin momento los datos de la cuenta.

D-Link también presentd una nueva gama de soluciones wifi Mesh o wifi de

Malla que crea una red wifi con roaming o itinerancia para que el disposi-

tivo cliente se co-

necte  automatica-

mente al punto de acceso

mas cercano.

Una de las novedades es el kit
Covr PLC Powerline Wifi Mesh P-
2502 que es la primera solucion wifi
Malla en usa la tecnologia PLC Po-
werline. El protocolo Powerline es
PLC AV2 1300 Mbps, mientras que
los dos adaptadores actUan como
puntos de acceso con Wifi AC 1200
Doble Banda 2.4/5GHz con MU-MIMO
y Smart Steering.

D-Link también presenté dos nuevos
extensores wifi Mesh: el Covr-C1203 y
el Covr-C1202. El primero tiene tres
puntos de acceso wifi AC 1200 MU-

MIMO, mientras que el segundo tiene dos
puntos de acceso wifi AC 1200 MU-MIMO. Am-
bos integran la plataforma Qualcomm Mesh Networking y, ademas, cada
punto de acceso dispone de dos puertos LAN Gigabit para la conexion de
dispositivos cableados.
Segun sefiala la compafiia, la instalacion es sencilla y compatible con cual-
quier router y operadora. Todo el proceso se realiza mediante la app gra-
tuita D-Link Wifi, disponible para iOS y Android. i3

D-Link
Tel.: 93 4,09 07 70
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En 2020 se moveran alrededor de 1.700 millones de dolares en torno a los eSports

Los €SPOrtS o cémo los deportes
se practican en la Cancha tecnolégica

@y
EL MUNDO TE DBSE

RIEGACRARA-COMPIRTE S ,“E wwions B

En 2020 los eSports se alzaran como una de las cinco principales disciplinas
deportivas con mayor difusidn a nivel mundial. El prondstico, hecho por ESL, el
principal organizador de competiciones de eSports a nivel mundial, podria
tacharse de pretencioso; sin embargo a la vista de las audiencias, cada vez
mayores, de estas disciplinas “deportivas", podria ser una realidad. Solo un
apunte: mas de 40.000 aficionados de League of Legends (uno de los juegos
que son referencias en eSports) siguieron la final de los Worlds 2017 en directo
y mas de 75 millones lo hicieron a través de las distintas modalidades digitales.
Una cifra, esta Ultima, que solo superan deportes tan populares como el fitbol
(350 millones de espectadores siguieron la final de la Champions en 2017), el
baloncesto o fendmenos de masas como la popular Super Bowl (113 millones de

espectadores vieron la final este afo). Y poco mas. ®& Marilés de Pedro)

na popularidad, creciente, que ha permitido la construc-
cién de un ecosistema, cada vez mas profesional, en el television, Movistar eSports.

que conviven, ademas de los imprescindibles editores de

los juegos (amos y sefiores del espectaculo y del nego-
cio), y los jugadores, un buen nimero de empresas y organizaciones de dis-
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tintos ambitos que quieren con-
ceder a estas disciplinas un
marchamo de profesionalidad.
Asi han nacido empresas dedi-
cadas a la organizaciéon de
competiciones (ESL) o acade-
mias que han hecho de la for-
macion integral de los jugado-
res su razén de ser (la espafiola
e-Squad): e incluso, una opera-
dora como Movistar cuenta con
el Movistar eSports Center, el
primer centro de alto rendi-
miento en Europa de eSports y
sede del club Movistar Riders,
que cuenta con 7 equipos ca-
paces de competir en distintas

disciplinas (juegos) a nivel mundial. Incluso cuenta con su propio canal de

Las compafiias tecnoldgicas no son una excepcion y han puesto su inno-
vacion al servicio de una actividad que cada dia genera mas negocio: se
calcula que en 2020 se moveran alrededor de 1.700 millones de ddlares
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en torno a los eSports. La base de la accion, l6gicamente, es la tecnolo-
gla'y empresas como Intel desarrollan un papel absolutamente activo en
su promocién. "Los eSports viven un momento apasionante”, asegura Al-
varo Garcla, responsable de comunicacion de Intel en el sur de Europa. "Se-
falan el futuro del PC, que sigue estando cada dia mas vivo".

Profesionalizacién
La popularizacion de los eSports ha permitido empezar a profesionalizar
esta disciplina. "Es un espectaculo y un fendmeno de entretenimiento,
organico, ya que la sociedad lo demanda”,
asegura Jorge Sanz, director deportivo del 'f'.\
club Movistar Riders. "Su crecimiento es :
constante y no sabemos cual es su te-
cho". Incluso, ha permitido que haya
profesionales que pueden vivir de
ello ya que los equipos cuentan con
personal de multiples disciplinas;
médicos, fisioterapeutas, nutricio-
nistas, psicdlogos, etc. "Se trata
de deportistas de élite y deben
crecer en todos los sentidos, no
solo el deportivo", argumenta.

"En el Movistar Riders aboga-

mos por una educacion inte-
gral". Una idea en la que se sus-
tenta, precisamente, la actividad
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rapias destinadas a solucionar algunos problemas de comportamiento,
como puede ser la hiperactividad, por ejemplo, o patologias psiquicas.
Carlos Guerrero, ganador de una de las competiciones de Counter Strike, ase-
gura que sera posible vivir de esta disciplina. "Sera el deporte del siglo XXI".
Los eSports han vivido una enorme popularizaciéon en los dos Ultimos
afios. "Estamos en el camino de que sea un deporte profesional”, asegura
Eider Diaz, responsable de comunicacion de ESL en Espafia. La difusion y
una adecuada comunicacion son fundamentales para seguir con este pro-
ceso. "Es fundamental que en las competiciones, ademas de cu-
brir las expectativas de los entusiastas,
también nos ocupemos de aquellos a los
que les gustan los videojuegos, sin es-
tar especializados", razona. ESL orga-
niza competiciones para todos los
niveles de juego. "Las hacemos
accesibles".

El cambio generacional esta
ayudando. "Se inculca la practica
del juego de manera racional”, ase-

gura Diaz. "Las nuevas generaciones
ven los juegos como algo posi-
tivo e incluso como una posi-
ble salida profesional”, con-
tinva. A su juicio, se han roto

los estereotipos. Incluso, es
posible superar el "gap” entre padres

de una empresa como e-Squad, . ~ ® ¢ hjos. "Muchos padres acompafian a
dedicada a la formacidn de estos . Lo "” sus hijos a nuestra escuela y al ver el pro-
jugadores y que cuenta en sus aulas s 3 ] . yecto educativo, integral, entienden que jugar no
con mas de 1.100 alumnos. "Es la mejor e R — es algo malo", asegura José Ruiz. "Incluso algunos

manera de contribuir a la profesionalizacién

de esta disciplina”, apunta José Ruiz, responsable

de la misma. "Queremos difundir las capacidades formativas

de los eSports como el trabajo en equipo, la resolucién de problemas o la

superacion personal”, enumera. Incluso son validos para determinadas te-

padres son también alumnos y otros compiten con
sus hijos; algo que es mas complicado en otras disciplinas depor-
tivas por la diferencia de edad". i

Intel
Tel.: 91 432 90 90

"Espana, la pequena Corea"

Cada juego tiene su propia disciplina y, por tanto, sus seguidores, cuyo nimero marcara su
mayor popularidad. También sus campeones. Espafia cuenta con los suyos que, dependiendo
del juego, estdn mas o menos arriba en la competicion. En el caso del popular League of Le-
gend, por ejemplo, cuya “liga” lideran los coreanos, los espafioles se mueven con una cierta

“Los eSport
seran el deporte
del siglo XXI”

agilidad. “Nos llaman la pequena Corea”, asegura Sanz que, sin embargo, reconoce “que hay
que dar un paso mas a nivel mundial”. En su puesto de director deportivo del equipo de Mo-
vistar asegura que se trabaja duro “por conseguir buenos jugadores en cada juego; no en uno
solo”. En cuanto a la difusion, Eider Diaz asegura que la audiencia en Espafia se mueve en tér-
minos parecidos a los paises de nuestro entorno europeo; pero lejos, logicamente, de luga-
res como Corea y, sobre todo, China, donde son unos auténticos forofos. “Las plataformas
digitales son claves en esta labor de difusion”, sefala.
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" os dIStrIbUIdOreS estan avidos de

nuevas tecnologiasy de nuevas
maneras de enfocar el negocio

2017 represento un punto y aparte en Lidera. Sin

mayorista decidio impulsar, de manera definitiva,
SU apuesta por el mercado corporativo en el que
llevaban trabajando mas de un lustro. Para ello,
reforzaron la“plantilla, con 10 profesionales en

Espana y uno en Portugal, fortaleciendo al mismo

tiempo su catalogo icon nuevos fabricantes. El

un*mensaje idéntico al que ha marcado su paso
en la pyme. "Somos un mayorista integral, que va
mas alla de la distribucion, y que ofrece al canal
una enorme capacidad de especializacion y de

soporte”, explica José Carlos Jimeno, director de
canal de Lidera Network. ®¢ Marilés de Pedro

imeno apela al concepto de una "Lidera 4.0". La inversion En la oferta, potente pero reducida, aparecen "buques insignias” como es
que realizo el pasado afio, que les ha permitido elevar su el caso de Kaspersky, McAfee, SonicWall, Spamina o Microfocus, entre otros.
plantilla hasta las 51 personas, no penalizd su negocio Una lista a la que se ha incorporado recientemente FireEye. “Se trata de una
que se mantuvo en un baremo de crecimiento de doble marca que esta apostando especialmente por los entornos del puesto de
digito. "Fue un afio rentable", asegura. trabajo y de correo". Con una enorme fortaleza en el mercado de las gran-
des cuentas (estan presentes en el drea del Ibexzs), la tarea de Lidera con
Area corporativa esta marca va a estar mas centrada en el desarrollo de las cuentas media-
No es nueva el drea corporativa en el mayorista. Lo que si es novedosa es nas e incluso en el mercado de las pymes (a partir de 50 nodos).
la inversidn. "Ya gozadbamos de un hueco en este mercado; pero nuestro ca- Junto a ellas, en el catdlogo de Lidera aparecen ubicados fabricantes de ni-
talogo era reducido y también el equipo”, recuerda Jimeno. Una situacion cho que se reparten en torno a dos perfiles: compariias emergentes vy las
que ha cambiado: ahora cada marca cuenta con un especialista encargado startups. "Los distribuidores de valor afiadido estan avidos de nuevas tec-
de velar por su desarrollo y se ha ampliado el departamento comercial. “Para nologias y de nuevas maneras de enfocar el negocio con los clientes fina-
acceder al mercado corporativo es necesaria una mayor especializacion y les", recuerda el director de canal. A su juicio, estos dos tipos de empresas
ser capaces de llegar a unos clientes que exigen no solo el producto, sino les permiten abrirse a nuevas oportunidades. "Somos, en la mayoria de los
un mayor valor afiadido, servicio y tecnologia”. casos, laimagen y la cara de estos fabricantes emergentes”.
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sumado nuevos distribuidores, que se movian en el mercado de la
pyme, y que han empezado a introducirse en segmentos medianos,
a través de productos como la inteligencia artificial aplicada al anti-
virus o el entorno CASB, identificado con la seguridad para el acceso
a aplicaciones cloud y la informacion en las mismas.

Jimeno no olvida referirse a su tradicional plataforma de servicios
gestionados (MSP) en la que cuentan con opciones de antivirus y
backup: y a la que sumaran firewall y wireless. "Es el futuro para
el canal". Una plataforma que es referencia para sus socios que
desarrollan el mercado de la pyme; pero que también puede ser
utilizada por los distribuidores mas grandes. "A los primeros los
ayudamos con la gestidn; pero en el caso de los mas grandes ellos
mismos pueden hacerse cargo de la misma".

Buen 2018
Jimeno vislumbra un buen 2018 con un buen ramillete de oportuni-
dades en torno al mercado de la seguridad. "Va a haber mucha acti-

vidad en torno a las soluciones que promuevan la concienciacion en

Desarrollo de canal

Lidera ya cuenta, por su recorrido en este mercado corporativo, con un ca-

nal integrado por los tradicionales integradores, como es el caso de Indra,
Telefdnica Soluciones, Tecnocom, IECISA, SIA, etc. No es facil acceder a es-
tas grandes compafiias pero Jimeno no se arruga. "Les ofrecemos flexibili-
dad y atractivas opciones de financiacién, lo que les permite cerrar opera-
ciones a mas largo plazo sin que les suponga ningun esfuerzo adicional”.

El mayorista, pareja a su labor de evangelizacidn de las nuevas marcas, ha

los usuarios finales", sefiala. También todo lo que tiene que ver con
el endpointy el correo. "Todas las marcas se estan enfocando en ofrecer se-
guridad en estos dos entornos", recuerda. "Las nuevas técnicas de los ata-
cantes han provocado una evolucién de las tecnologias de los fabricantes,
incorporando marchine learning e inteligencia artificial en sus desarrollos”.
Por Ultimo, la seguridad vinculada con el entorno de la nube. "Este va a ser
el afio del CASB, empujado también por la entrada en vigor del GDPR". i

Lidera Network
Tel.: 902 222 005

Marcas emergentes y startups

El catélogo de fabricantes emergentes al-
canza un ramillete de empresas que permi-
ten el desarrollo de oportunidades
concretas. Blas Simarro, director de pre-
venta y de producto en Lidera, destaca la
oferta CASB que presenta Bitglass o la tec-
nologia para el endpoint de una empresa
como Cylance que aplica en este entorno la
inteligencia artificial. “En este apartado
emergente contamos con empresas como
Mojo Network que va mas alla de la mera
provision del servicio”, explica. “Es una
marca innovadora porque la gestion de los
puntos de acceso tiene lugar en una plata-
forma cloud, que recoge toda la informacion
del acceso de los usuarios, que posterior-
mente puede ser analizada para poder ser
aplicada en beneficio del negocio de la
compania”.

También se ubican aqui Securonix, una
marca que aplica la inteligencia artificial
para observar comportamientos anémalos
en el usuario y detectar casos de fraude o
de informacioén; o Kemp, cuyo foco de ne-
gocio es el entorno de los balanceadores
de carga.

En el lado de las startups, los nombres son
alun menos habituales en el mercado. Se
trata, por ejemplo, de Blueliv, una plata-
forma de inteligencia que permite buscar
informacion fuera del perimetro natural de
la empresa. “Inspecciona la dark web para
localizar informacién acerca de los clien-
tesy hacer un analisis de los posibles ata-
ques que puede tener la compafia”, relata
Simarro.

En la aplicacién de la inteligencia artificial
al dmbito del trafico se mueve Cienaga

Systems (una startup californiana). En el
lado patrio aparecen compafias como Ran-
ded o Counter Craft, “con tecnologias de-
signadas como Gartner como claves en los
préximos afos como es el tema del aisla-
miento y la decepcidn, respectivamente”.

También Buguroo, que desarrolla herra-
mientas muy avanzadas de antifraude on-
line; o SmartFense, que cuenta con una
plataforma de concienciacion del usuario.
“Casiun 85 % de los incidentes tiene su ori-
gen en malas préacticas de los usuarios”, re-
cuerda el responsable de preventa. “Las
empresas, por fin, empiezan a ser cons-
cientes de este hecho y estan tomando me-
didas para solucionarlo”, contintia. “No se
trata de una herramienta compleja de for-
macidn en seguridad sino que trata de for-
mar al usuario en conceptos elementales”.
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El negocio alrededor del gaming supone el 30 % de la facturacion del mayorista

MCR acerca eljuego al canal
con su evento “Gaming Experience"

El canal tradicional tiene que entrar.en el mercado del

juego. Con un crecimiento espectacular‘en Espana, el

gaming es uno de los segmentos

que mas !

un

oportunidades ofrece a todos los actores del mercado

tecnologico, lo que incluye a los distribuidores TI. MCR

ha sido una de las figuras que mejor ha aprovecha_czi'o
en el segmento mayorista este tirén, convirtiéndolle

4
una de las puntas de lanza de su negocio: En s

;

an

por trasladar esta oportunidad algcanal’el mayorista ha

vuelto a disenar un evento, MCR Gaming Experience,

—

en el que mas de 100 distribuidores pudieron

interactuar con equipos y accesorios de sus marcas de

referencia.

/)

Los productos destinados a este mercado son cada vez mas
espectaculares”, insistié Pedro Quiroga, CEO del mayorista.

"Y los distribuidores tienen que verlos". De ahi el evento que
MCR celebro en el Matadero de Madrid en el que estuvo arropado por sus
principales marcas: Intel, Medion, Acer, LG, Samsung, Asus, Corsair, Thru-
master, NZXT, MSI, AverMedia, Bultaco, Creative, Nvidia, Cooler Master y Ra-
zer. Para facilitar la experiencia, el evento contaba con cuatro zonas de
juego en las que se podian probar alguno de los juegos mas en boga como
es el caso de League of Legends, Counter Strike, Assetto Corsa y Keep Tal-
king and Nodoby Explodes.

Ya el afio pasado MCR ratificd su apuesta con este apartado con la cele-
bracion de su primer evento focalizado en este apartado. En esta ocasion
ha buscado un formato mas profesional, vinculado con su canal. "Es mas
cercano a lo que hacemos habitualmente”, reconocié Eduardo Garcia, di-
rector general del mayorista. "Se trata de que el distribuidor viva la sen-
sacion de cémo es el gaming”.

La oportunidad para el canal es enorme pero ambos directivos recono-
cieron que aunque, pPoco a poco, se va introduciendo, hay algunas difi-
cultades que obstaculizan su salto al mercado; sobre todo de los distri-
buidores mas pequefios. "La variedad de productos es enorme, lo que
exige que cuenten con un stock que no debe ser pequefio, para alcanzar
las peticiones de los usuarios que saben muy bien lo que quieren; lo que
tiene un coste elevado”, reconocié Garcla.
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A pesar de ello, el precio y, por tanto el margen, que ofrecen las solucio-
nes relacionadas con el gaming superan las que exhiben los equipos con-
vencionales. "Podemos partir de precios en torno a los 899 euros que pue-
den llegar a los 3.000 euros o, incluso, los 4.000 euros en alguno de los
equipos de sobremesa", contd Quiroga.

Potente oferta

La apuesta de MCR por este mercado no solo ha fructificado en el creci-
miento sino también en el peso que tiene este apartado en su negocio: si
se suman los equipos (portatiles y equipos de sobremesa) disefiados para
este mercado (aunque no siempre sean adquiridos por los jugones), el eco-
sistema completo de soluciones puede generar el 30 %.

En la oferta de MCR conviven equipos y una gama completa de accesorios que
abarca ratones, teclados, sillones, volantes o auriculares. Una gama que no ha
dejado de crecer. Una de sus Ultimas incorporaciones ha sido Medion, con la
marca Erazer para sefialar sus opciones en portatiles y en equipos de sobre-
mesa. Junto a ella, Gigabyte, una marca presente en Espafia hace tiempo, y que
ahora retorna de la mano de MCR, con sus portatiles. Completamente nuevo
en Espafia es Razer; un fabricante con portatiles situados en el segmento mas
alto del mercado gaming. También se han unido recientemente Evga o Sparco.
"Seguiremos analizando el mercado para ver qué fabricantes son interesantes

para completar la oferta”, insistid Quiroga. i
MCR
Tel.: 91 440 07 0O


https://newsbook.es/canal/mcr-acerca-el-juego-al-canal-con-su-evento-gaming-experience-2018051766588.htm
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Segun el estudio de Context la seguridad es una de las razones principales

de laimplantacion de este tipo de soluciones

La implantacion del hogar inteligente
en Espafia: lenta pero "segura”

lemania, que presenta un ra-

tio del 67, encabeza la clasifi-

cacion. A continuacion se si-

tUan Reino Unido, con un 55,
Francia y Suecia, con 51 y Holanda con 42. Ita-
lia, con 36, esta casi a la par de Espafia.

Conocimiento del concepto e
implantacion
En el Ultimo afio se ha incrementado el conoci-

miento sobre el hogar inteligente entre los
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usuarios espafoles.
Los que reconocen el
término “smart home"
han pasado del 34,2 %
al 47,6 %. Y se eleva
hasta el 70,8 % si la
pregunta versa sobre
lo qué es. Alemania,
de nuevo, encabeza el
ranking, con el 66, 4 %
y el 88,6 %, respecti-
vamente.

El porcentaje de ho-
gares que no posee
ningun producto ca-
paz de inyectar inteligencia al hogar sigue
siendo alto en Espafia. Ha disminuido ligera-
mente: en 2016 era del 77,2 % y en 2017 es del
73,4 %. Solo Italia (77 %), Turquia (77,8 %) y Ru-
sia (79 %) presentan una tasa mayor.

Una situacidon que si se hace caso de las ex-
pectativas de venta no tiene muchos visos de
mejora: se ha incrementado un 1,1 % los en-
cuestados que pretenden comprar algun dis-
positivo inteligente para su hogar, pasando de
un 8,7 % en 2016 a un 9,8 % en 2017. Eso si, la

Aunqgue todavia no ha alcanzado la media europea,
Espana va avanzando en inyectar mas inteligencia a
los hogares. Segun un estudio de la consultora
Context, que cumplié el ano pasado su tercera
edicidn, Espana ha incrementado en trece puntos el
indice que mide la inteligencia hogarena, pasando
de 22 a 35. Un excelente ascenso que, aunque aun
deja al pais por debajo de la media de EMEA (con un
indice del 40), denota que la situacion ha mejorado.

®$ Marilés de Pedro)

intencién de compra se ha incrementado, por
ejemplo, en el caso de las bombillas inteligen-
tes, que pasan del 3,2 % al 10,2 %. En el caso de
las televisiones, era del 9,4 %; un 4,4 % en el
caso de los termostatos o un 3,6 % en el con-
tador de consumo de energia.

Si se analiza el género, las mujeres apuestan
mas por la inteligencia en el hogar que los
hombres: de los que aseguraron que iban a
destinar entre 150 y 250 euros, el 66 % eran
mujeres. Légicamente, el nimero de millen-
nials (25-34 afios) que tiene intencidn de com-
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¢Ha oido hablar del término “smart home"?
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prar productos inteligentes
ha aumentado exponencial-
mente en el tramo de los
150 a los 250 euros, pa-
sando de un 1,1% a un
7.5 %. La otra generacién
de moda, la Z, que sefiala a
los usuarios entre 18 vy 24
afios, en la misma franja de
inversion ha elevado su in-
tencion del 6,3 % al 12,5 %.

Razones para
inyectar
inteligencia al
hogar

La seguridad se sitla como
el motivo mas importante
para instalar dispositivos in-
teligentes en el hogar en to-
dos los paises que fueron mo-
tivo de la encuesta de
Context. El 37 % de los en-
cuestados asegurd que les
daba tranquilidad y el 27 %
reconocio que era por hacer
del hogar un lugar mas se-
guro. El 25 % de los encuestados asegurd que
era por el ahorro energético y el 13 % de los ca-
sos apunto que les ayudaba a dormir mejor.
Otras razones fueron crear una buena atmdsfera

en el hogar (11 %), cuidar mejor de los nifios

El precio es otra barrera: el 31,2 %

cree que los dispositivos son caros

(9,8 %), ahorrar tiempo en las tareas cotidianas
(9,8 %) o impresionar a la familia y a los amigos
(8,9 %). En el 6,3 % de los casos argumentan que
es muy positivo para controlar y acceder de ma-
nera remota a todos los dispositivos del hogar.

Barreras en
Espaha

Las principales razones por
las que no se adopta este
concepto en Espafia es por-
que los consumidores no
tienen un conocimiento su-
ficiente de los productos
(un 36,1 % de los encuesta-
dos). El precio es otra ba-
rrera: el 31,2 % cree que los
dispositivos son caros. El
22,9 % asegura no estar in-
teresado en este tipo de
productos y el 22,4 % no
observa beneficios en su
uso. Otra barrera es la falta
de visibilidad: el 21,9 % ase-
gura que nunca ha visto un
producto vinculado con el
hogar digital en la tienda.
También aparece la comple-
jidad: el 18,6 % asegura que
son dificiles de configurar.

Negocio y canal

En el caso del hogar conec-
tado, se calcula que el mercado mundial ascendio
a 14.000 millones de ddlares en 2017. En Europa
este mercado se cifrd en 750 millones de euros y
el canal de los grandes mayoristas europeos aca-

para 82 millones euros.
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¢(Cuando tendra un “smart home'?
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l hogar inteligente es una de las areas en las que

los distribuidares creen que el mayorista les puede ayudar

La previsidn apunta a que seguira creciendo y
esto abre nuevas oportunidades de negocio a
los actores del canal y a los resellers en Espania.
La tendencia es que crezcan los dispositivos
que se activan por voz al igual que estan cre-
ciendo en otros paises europeos.

Sin embargo, el modelo del canal estad cam-
biando y hay nuevos competidores de distintos
ambitos (operadores, instaladores, etailers,
etc.), pero los resellers y mayoristas tienen una
buena oportunidad y la recomendacién de
Context fue apostar por este negocio. Segun el

SMART HOME

informe, el hogar inteligente es una de las areas

en las que los distribuidores creen que el ma-
yorista les puede ayudar (el 16,5 % de los mis-
mos asi lo sefiald).

En el caso de Espafia, el 19,6 % de los usuarios
compraria el producto en un retailer online
mientras que el 17,9 % asegura que acudiria a un
retailer global. El 16,1 % prefiere comprarlo en
un DIY retailer (tiendas especializadas en el bri-
colaje). Sélo el 10,7 % de los consumidores
acudiria a un retailer especializado. ili

Context
Tel.: 91 441 24 96

Si tuviera que optar por un “hub” de hogar digital, ;por cual seria?
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El hogar digital, negocio estratégico para TP-Link

'l canal tradicional tiene una oportunidad
enorme con el desarrollo del hogar d|g|ta|

El hogar digital se torna en un negocio

estratégico para TP-Link. Aunque su peso, a nivel
global, no sea muy alto, en determinadas areas
claves, como pueden ser los routers y los
switches, ya genera entre el 15 y el 20 % del

negocio. "Es un mercado que estda en

crecimiento”, asegura Alvaro Ausin, responsable
de distribucidon en Espafa, que a pesar de las
dificultades que marcan su desarrollo en Espana,

defiende la oportunidad, enorme, que supone
para el canal de distribucién mas tradicional. “Es
el que puede ofrecer a los usuarios una solucidn

completa, con una gestion unificada", asegura.
Para ello, debe entender cémo funciona un hogar

integran.

Alvaro Ausin, responsable de distribucién en Esparia de TP-Link

onformar una adecuada defi-
nicion de un hogar digital va

mucho mas alla de un con-

junto de dispositivos. "Re-
sulta complejo definir lo qué es", reconoce Au-
sin. "Contar en el entorno doméstico con uno
o varios dispositivos que integran esta cate-
goria, no supone que el usuario disfrute de un
hogar digital", argumenta. A su juicio, para lo-
grar tal estado es necesario hablar de un eco-
sistema. "Debe existir una interconexion entre
los diferentes dispositivos, las estancias del
hogar y las personas que hacen uso de ellos; lo
que permite que las labores diarias se hagan
de una manera mucho mas sencilla o incluso

autdnoma", especifica.

Una definicién que el canal tradicional puede
aplicar como nadie. En los canales de retailers
e etailers se venden respetables cantidades de
dispositivos que integran el hogar digital, pero
el ecosistema global se vende en el canal. "No
pueden existir mandos diferentes para contro-
lar dispositivos distintos”, alerta. "Se impone
una gestion unificada, desde un Unico punto,
con una integracion perfecta. Y eso lo propor-
cionan los distribuidores mas tradicionales".

La marca, logicamente, desarrolla el canal de
las figuras del apartado retail (retailers y etai-
lers), y junto a ello, ha incidido en la formacién
de los distribuidores clésicos. "Desde hace
mas de un aflo hemos puesto en marcha un
gran nUmero de eventos en este apartado para

digital y determinar las soluciones que lo

®$ Marilés de Pedro)

que el canal adquiera los contenidos necesa-
rios para implantar un hogar digital”. La marca
ha instalado en muchos puntos de venta dife-
rentes demos para que "el consumidor pueda
observar cémo interaccionan entre si los dis-
tintos productos y conozca, de verdad, qué es
un hogar digital".

Ecosistema del hogar digital

En el ecosistema de hogar digital, el router se
erige como el elemento basico, configurandose
como el dispositivo capaz de ejecutar una co-
nexion con un coste menor y un mayor ahorro
energético. "Resulta mucho mas ventajoso co-
nectar todos los dispositivos a este elemento
central que articular conexiones entre todos

| junio 2018 | newshook.es 250 35
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ellos", razona. "El cerebro del hogar inteligente
es la persona y el router seria el sistema ner-
vioso que nos conduciria a cada uno de los
sensores que tenemos en el hogar", concluye.
Aunqgue este ecosistema global aln no es muy
frecuente en Espafa, si
hay buenas cifras de
venta en dispositivos
como los enchufes inteli-
gentes, las cdmaras de
videovigilancia IP y las
bombillas. "Hay que ana-
lizar hasta qué punto lle-
gamos al ecosistema",
insiste Ausin.

A'su juicio, son las cama-
ras IP los productos que mas han crecido en el
ultimo afio. "Son un elemento diferenciador:
tienen un precio ajustado, son muy faciles de
instalar y de administrar, y exhiben unos inte-
resantes niveles de gestiéon". La necesidad
de contar con un hogar seguro pa-

rece ser el argumento de venta
mas evidente para explicar
este tirén. Sin embargo,
para conseguir un entorno

de seguridad completo,

es necesario introducir

los

variables como

sensores de movi-

miento, de humo, de

muy bajo, funcionan, normalmente, con proto-
colos como Z-Wave o ZigBee; unos protocolos
que muy pocos routers soportan”.

Ademas de las camaras IP, los enchufes inteli-
gentes son otro de los productos estrella de la

“Contar en el entorno doméstico con uno
0 varios dispositivos que integran esta

categoria, no supone que el usuario

disfrute de un hogar digital”

oferta de la marca, donde aparecen también
productos mas novedosos como las bombi-

llas y las soluciones Mesh.

Barreras al desarrollo
A pesar de las oportunidades que
ofrece, el desarrollo del hogar di-
gital plantea algunas barreras
en Espafa. Ausin apela a los
estandares, dificultad co-
mun a cualquier zona
donde aplique el hogar.
"Para el desarrollo de
un mercado es funda-

mental que el usuario

apertura de ventana o
de puerta, por ejem-
plo. "En este tipo de
productos el creci-

miento es sensiblemente

inferior", asegura. Las razones,
ademas del desconocimiento que tie-
nen los usuarios, es la falta de estan-
dares comunes. "Estos dispositivos,

que exigen un consumo energético

Anyan  ASEUROPA
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Infortisa

pueda elegir entre di-

ferentes marcas; y para

ello es obliga-

torio regularse

por un estandar
comun", reconoce.

La segunda barrera apela ala

necesaria gestion unificada

de todos los dispositivos a

través de un Unico mando.

e,
DESYMAN

Development Systems Management

Acceda al video desde el
siguiente enlace:

https://newsbook.es/videos/el-
canal-tradicional-tiene-una-oportuni
dad-enorme-con-el-desarrollo-del-
hogar-digital-2018052966830.htm

DICDE

INRAIVI: landatel

"De lo contrario sera absolutamente incémodo
para el usuario; lo que légicamente frenard su
desarrollo”.

La Ultima barrera, propia de Espafia, es la in-
suficiente e inadecuada comunicacion a los
usuarios para informarles
de las ventajas de un
ecosistema de hogar di-
gital. "Los dispositivos
son muy sencillos de uti-
lizar y de instalar; y no
solo en el caso de TP-
Link sino en el de todas
las marcas”, reitera. "Y la
mejora que aplican en
nuestra calidad de vida
es considerable”, continla. "Sin embargo el
mercado no es consciente de ello”, analiza.
"Hay una enorme distancia entre lo que es la
realidad del producto y como se percibe por
una gran parte del mercado. Se trata de ge-
neralizar el conocimiento y que alcance al gran
publico", remata.

En Espafia, ademas, uno de los handicaps que
presenta el mercado es que aln no estan abier-
tos dos de los grandes ecosistemas (Google y
Amazon). Aquellos paises que si que los tienen
habilitados, como es el caso de Reino Unido o
Alemania, han experimentado crecimientos del
800 %. "Si en Espafia se abren estos dos eco-
sistemas, el crecimiento puede ser altisimo",

vaticina. 4
TP-Link
Tel.: 91 200 07 27

D TechData |
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TP-Link

Sistema Wi-Fi MESH
domeéstico DECO M5

Deco M5 es una solucion de co-
nectividad de red que ofrece co-

Y bertura inaldmbrica y una
seguridad total a través de TP-Link HomeCare, lo que le convierte
en el sistema Wi-Fi doméstico mas seguro del mercado hoy en dia.
Deco M5 da respuesta a la nueva realidad del hogar multi-disposi-
tivo y multi-usuario, al proporcionar una sefial de red estable AC1300
en todos los puntos de la casa, optimizando autométicamente la co-
nexion Wi-Fi para cada dispositivo. Pero no sélo eso ademas ofrece
funciones de control parental, que permite fijar horarios de uso por
dispositivos y perfiles de usuario asi como bloquear el acceso a de-
terminados contenidos que se consideran no apropiados para los
menores. También incluye funciones robustas de proteccion frente
avirus y malware en todos los dispositivos conectados y de Calidad
de Servicio (QoS), que asegura el flujo agil de datos en la red, asig-
nando prioridad de tréfico a los dispositivos que mas lo necesiten.

TP-Link
. o
Enchufe Inteligente
HS110
TP-Link HS110 es un enchufe .
inteligente inalambrico (Smart A

Plug), compatible con cual-

quier sistema eléctrico monofasico de 230V y con toma de co-
rriente integrado, que permite controlar a distancia, desde un
dispositivo movil, iOs o Android, a través de la app Kasa, cualquier
aparato electrénico de casa enchufado al mismo... Hablamos del
sistema de calefaccién o las luces, pudiendo por ejemplo pro-
gramar su encendido de vuelta a casa o su apagado, en caso de
olvido, cuando ya no estamos alli, ademas de poder controlar el
gasto de electricidad, lo cual siempre viene bien.

Para presupuestos mas ajustados, la marca ofrece el enchufe in-
teligente HS100, que permite al usuario enchufar cualquier dis-
positivo o electrodoméstico al que puede accedery controlar de
forma remota a través de la app Kasa.

TP-Link

TP-Link

Bombilla inteligente
LB130

La SmartBulb LB130 permite
u regular, en remoto desde un
- dispositivo mévil, iOS o An-
droid, conectéandola a tu red Wi-Fi a través de la app Kasa, el color
y la intensidad de la estancia, pasando de un blanco calido a un
blanco frio, e incluso utilizar el Modo Circadiano, que posibilita
imitar los patrones de la luz natural. Nunca ha sido tan facil re-
crear la luz de ambiente deseada configurando incluso horarios
y escenarios y ademas, ahorrar energia: hasta un 80% sin pérdida
de brillo o calidad en comparacién con una bombilla incandes-
cente de 60 W.
Otros modelos de la marca son las bombillas inteligentes LB100
y LB110, que permiten regular la intensidad de la luz LED para sa-
tisfacer las necesidades del usuario y la LB130, que permite cam-
biar el color de la luz a cualquier posibilidad del espectro.

Camara cloud NC450
NC450 es un dispositivo pen-

/ ‘ S
/ ‘ P
==

sado para satisfacer las necesi-
dades de seguridad dentro del
hogar al permitir al usuario
estar en contacto en todo momento con lo que mas le preocupa.
Lo mas caracteristico de la NC450 es que permite al usuario diri-
gir la cdmara a casi cualquier posicién que quiera, ya que permite
girar hasta 360 grados en horizontal y 150 grados en vertical.
Ademas, incorpora unas lentes y un sensor scan CMOs progre-
sivo de 4", capaces de capturar video en alta definicion en 720 p
e imagenes cristalinas. La cdmara NC450 puede enviar automati-
camente notificaciones por email cuando detecta sonido o mo-
vimiento de forma que el usuario estd informado de lo que esta
ocurriendo en el mismo momento en que se esta produciendo.
Asimismo, gracias a la app tpCamera, el usuario puede tener el
control de su camara Wi-Fi en cualquier momento y en cualquier
lugar en el que tenga acceso a Internet.

Para mas informacion:

www.tp-link.com/es/
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"Todavia queda mucho CaMINO POr

recorrer en el desarrollo del hogar digital”

Contar con una buena infraestructura wifi es una
de las variables obligatorias para conseguir que la
implantacion del hogar digital sea una realidad.
Espana cuenta con una buena cobertura
inalambrica y una excelente red de fibra pero el
equipamiento tecnoldgico aun no ha alcanzado la
excelencia. En los Ultimos afos ha crecido la
oferta de manera considerable, lo que exige, aun
mas, una red wifi mas potente en el hogar. Maria
Simén, responsable de la unidad de retail en
Netgear lberia, asegura que aunque en los
Ultimos afios se ha avanzado en este terreno,
“"todavia queda mucho camino por recorrer"”.

®C Marilés de Pedro|

aria Simon sitva el router
como el centro del hogar di-
gital. Sin embargo, las solu-

ciones que han poblado el
hogar digital van mas alld de las puramente
tecnoldgicas, con un enorme desarrollo de la
oferta domdtica. "Cada vez hay un mayor nu-
mero de dispositivos que se conectan al rou-
ter. Por tanto, es fundamental
contar con una solucion potente
para que el resto de los disposi-
tivos desarrolle al méximo sus
capacidades”, evangeliza. "No
contar con un dispositivo ade-
cuado provoca que la experien-
cia del usuario no sea satisfacto-
ria; lo que resulta una barrera
para seguir digitalizando el ho-
gar".

La responsable asegura que la infraestructura de
comunicaciones en Espafia es buena (inaldm-
brica, Internet movil y fibra): lo que no es tan
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positivo es el panorama
de routers que actian
de catalizadores. En
una gran parte de los
casos, los usuarios mantienen en sus hogares el
router que les suministra la operadora que en la
mayoria de los casos "no es lo suficientemente
potente”, recuerda. "No tiene sentido que al ho-

“Tenemos un enorme recorrido por

delante, con una enorme oportunidad

para seguir creciendo”

gar llegue 1 Gigabit de velocidad pero el router
no esté preparado para proporcionarla”, razona.
Una situacién que observa, sin embargo, como
una oportunidad. "Debemos seguir insistiendo

Maria Simén,
responsable de la unidad de retail en Netgear lberia

para que los usuarios domésticos entiendan la
necesidad de sustituir ese dispositivo por uno
mas potente y con mas prestaciones. Resulta
fundamental si se realiza streaming o si se
cuenta con soluciones de domo-
tica para el control del hogar".

Hogar digital en
Netgear

La oferta de Netgear se ex-
tiende, amplia, por el terreno de
los dispositivos de redes (rou-
ters, modems, repetidores, po-
werline o adaptadores, entre
otros) y también alcanza los sistemas de alma-
cenamiento NAS. "Hace unos afios era impen-
sable que estos productos de almacena-
miento, con un perfil mas profesional, gozaran
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NETGEAR

ORBI RBK20

Sistema WiFi de Red Mesh con
tecnologia AC2200, tribanda
Este sistema WiFi doméstico
cubre hasta 250 metros cua-
drados gracias a la tecnologia WiFi de alta velocidad de 2.2Gbps.
Incluye un router WiFi (RBR20) y un satélite (RBS20). La tecnologia
tribanda maximiza las velocidades de Internet disponibles para
que puedas disfrutar de un streaming de videos 4K HD y juegos
desde cualquier parte de la casa.
Controles parentales inteligentes de Circle con Disney. Configu-
racion en cuestion de minutos con la aplicacién Orbi o un nave-
gador web.

NETGEAR

‘|| v

ORBI RBK23

Sistema WiFi de Red Mesh con

tecnologia AC2200, tribanda

Este sistema WiFi doméstico

cubre hasta 375 metros cua-

drados ampliables con una conexién inalambrica de alto rendi-
miento. Incluye un router WiFi (RBR20) y dos satélites (RBS20).
Controles parentales inteligentes de Circle con Disney. Configu-
racion en cuestion de minutos con la aplicacién Orbi o un nave-
gador web.

> ORBI RBK50

NETGEAR

Sistema WiFi de Red Mesh con tecnologia AC3000, tribanda
Este sistema proporciona a hogares de hasta 350 metros cuadrados una fuerte senal WiFi, sin necesidad

de anadir otro router. Se crea una conexidn inalambrica a Internet utilizando la tribanda y consigue ve-

locidades 6ptimas, no importa cuantos dispositivos se conecten. Incluye un router (RBR50) y un saté-

lite (RBS50). Controles parentales inteligentes de Circle con Disney. Configuracion en cuestion de

minutos con la aplicacion Orbi o un navegador web.

L NETGEAR

METGEAR

EX7500

Extensor de rango WiFi tri-
banda Nighthawk X4S AC2200
Con tecnologia FastLane3™pa-

il

WiFi de tu casa al maximizar el ancho de banda disponible. El

tentada amplia la cobertura

Nighthawk X4S mantiene el mismo nombre y contrasefa de la
conexion WiFi, de modo que puedas disfrutar de una conexion
perfecta y extremadamente sencilla. Disfruta de los beneficios de
conectar el extensor de rango a dispositivos WiFi en la banda de-
dicada de 5 GHz sin reducir el ancho de banda del extensor.

NETGEAR

EX8000

Extensor de rango WiFi tri-
banda Nighthawk X6S AC3000
Con tecnologia FastLane3™pa-

tentada optimiza tu red in-
aldmbrica con velocidades de hasta 3 Gbps. EI EX8000 es el
extensor mdas avanzado, con una banda dedicada de 5 GHz a una
velocidad de hasta 1,7 Gbps para aumentar las velocidades de
Internet de tus dispositivos. Funciona con cualquier router WiFi.
El EX8000 es una gran opcién si necesitas puertos Ethernet para
conectar mas dispositivos de red por cable y opcién de almace-
namiento USB.

NETGEAR

Para mas informacion:

www.netgear.es

newshook.es @
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de cierta implantacidon en los hogares pero
ahora es una realidad", asegura. Y no solo los
NAS, Maria Simén reconoce que algunos ho-
gares espafioles cuentan
con opciones con un ni-
vel técnico mas elevado
como es una red Giga-
bit, dispositivos inalam-
bricos con estandares
802.11ac o, incluso, el
802.11ad.

En el caso de la marca, el
desarrollo del mercado
del hogar digital se con-
forma como un pilar es-
tratégico. "Vamos a seguir impulsando la digi-
talizacion del hogar". Simdn reconoce que
aunque los productos que parecen tener mas
tirén son los repetidores: poco a poco el usua-
rio es mas consciente de lo importante que es
contar con un dispositivo "central” adecuado.
La marca cuenta con conmutadores especial-
mente pensados para los entusiastas de los
juegos, un mercado con un excelente creci-
miento en Espafa y que puede actuar de im-
pulsor de este apartado doméstico. "En un
juego, 10 milisegundos pueden marcar la dife-
rencia", asegura. Netgear cuenta con una

gama, Nighthawk, creada especificamente

= — ——
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para este apartado con un producto estrella: el
XR500 Nighthawk Pro Gaming, que permite al
usuario controlar y decidir el ambito en el que

“Debemos seguir insistiendo para que

los usuarios domeésticos entiendan la

mas prestaciones en sus hogares”

quiere jugar, el trafico que entra en casa, etc.
"Este apartado puede convertirse en uno de
los motores para el desarrollo del hogar digi-
tal sobre todo para avanzar en los conoci-
mientos que el usuario tiene en el tema de las
redes".

Acortar la brecha con Europa

El desarrollo de estandares, que permitan el en-
tendimiento entre los distintos elementos que
configuran un hogar digital, es otro punto clave
para permitir su desarrollo. "Hay un entendi-
miento obligado”, recuerda. "Todo se controla
através de estandares y las marcas deben cer-
tifican sus productos de acuerdo a ellos”, in-
siste. Un terreno en el que asegurs que Netgear

—

Acceda al video desde
el siguiente enlace:

—~ Il https://newsbook.es/videos/todavi
a-queda-mucho-camino-por-
recorrer-en-el-desarrollo-del-hogar
-digital-2018052966834.htm

es una de las compafias con el cumplimiento
de los estandares mas avanzados.

Si se observa el desarrollo de Espafa en rela-
cién con los paises de su
entorno, la responsable
certifica que nuestro pals
anda mas retrasado. "Es-
tamos muy lejos de la im-
plantacién de hogar di-
gital que tienen paises

necesidad de un router potente y con de nuestro  entormno

como es el caso de Ale-
mania, Inglaterra o Fran-
cia", asegura. Segun la
consultora Context, Es-
pana representa, por ejemplo, solo el 1 % de
las ventas totales de camaras de videovigilan-
cia de toda Europa. Un porcentaje, cierta-

mente negativo, al que

se une el hecho de que ,1, !, ,Li ,I.,_
en los dos Ultimos tri-
mestres auditados (Ul NETGEAR

timo de 2017 y el que
inaugurd 2018), en Es-
pafia se ha observado
un decrecimiento de
este tipo de produc-
tos, que se configuran
como una de las pun-
tas de lanza de este
apartado doméstico.
Una situacion de la

que es posible extraer

una lectura positiva. "Tenemos un enorme re-
corrido por delante, con una enorme oportu-
nidad para seguir creciendo”. Simén recuerda
que es fundamental seguir insistiendo para que
el usuvario entienda que debe mejorar su in-
fraestructura de wifi para que su experiencia
sea positiva en el hogar. i

Netgear
Tel.: 93 344 32 o4
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i hogar inteligente: vna “startup”

con mucha proyeccion en Esprinet

Es una de las unidades mas jovenes dentro

de la potente estructura de Esprinet. El
hogar inteligente, del que tanto se ha oido
hablar en los Ultimos afhos, ya cuenta con su
hueco, especifico, en el mayorista. "Es una
division nueva, una startup"”, la define
Priscilla Perego, mobile phone & smart
home business unit manager. El mayorista
se encuentra en pleno proceso de
determinar la oferta de productos y marcas
que den forma a este apartado que la
responsable espera que cuenta con un gran

desarrollo. "Muchos de nuestros clientes ya

lo observan como un area independiente, a

la que dotan de productos especificos, con

personas especializadas en su venta".

Priscilla Perego,
mobile phone & smart home business unit manager de Esprinet

®C- Marilés de Pedro)

pesar de que todavia no
cuenta con suficiente popu-

larizacion entre los consumi-

dores, Perego confia en el
desarrollo del hogar digital. "Ird creciendo”,
asegura. "En Espafa casi el 80% de las vivien-
das tiene acceso a Internet. Esto nos lleva a
estimar que a lo largo de 2019 y, sobre todo
de 2020, existirdn mas de 30.000 millones
de dispositivos conec-
tados", prosigue.
"Todo esta conectado
y el hogar, sin lugar a
dudas, debe poten-
ciar su conexion e in-
tegrarse en los entor-
nos conectados".

cQué falla?

Llevamos mucho tiempo oyendo hablar del con-
cepto de hogar inteligente en Espafia; sin em-
bargo su desarrollo no va al ritmo que se espe-
raba. Como explica Perego, mientras que en
otros paises europeos, como es el caso, por
ejemplo, de Inglaterra o Alemania, es mucho
mas habitual la utilizacién de este tipo de pro-
ductos, en Espafia mas del 90 % de los consu-

productos supondrian en la mejora de su vida”

midores ha oido hablar de estas solucions, que
observan atractivas, "pero, luego, este interés
se traslada solo en compras en un 9 010 % de
los casos”, analiza.
Buscando las razones de esta escasa comer-
cializacion, la responsable apela a que, sin ser
cierto, algunos consumidores creen que son
productos que exigen una instalacion compleja.
"Y no es cierto: son productos que se instalan
facilmente, sin ser
necesarios grandes
conocimientos téc-

“Los usuarios no observan las ventajas que estos .-

La escasa informa-
cidn es otra barrera.
"Los usuarios no ob-

servan las ventajas

| junio 2018 | newshook.es 250 |41



Especial Hogar Inteligente 2018

que estos productos supondrian en la mejora de

suvida", asegura. Es el caso, por ejemplo, de los
ahorros energéticos que se podrian lograr con la
implantacién de diferentes sensores (luz o cale-
faccién) en el hogar o del aumento de la segu-
ridad con la instalacién de sencillas cdmaras de
videovigilancia y alarmas. "Siya son una realidad
en Espafia el uso de los wearables o la enorme
expansion de los teléfonos inteligentes, por qué
no también este tipo de productos que inciden

en esta conexion”.

Dando forma a la oferta

No es tarea facil, por la diversidad de fabrican-
tes y de productos, configurar una oferta po-
tente y convenientemente armonica en este
apartado. A ello se estd aplicando Esprinet. Pe-
rego explica que van a cubrir tres areas: los tra-
dicionales fabricantes de informatica y redes,
que cuentan, en su oferta global, con produc-
tos especificos para el hogar inteligente; mar-
cas que han accedido al mercado a través de
esta tipologia de productos; y productos rela-

cionados con la gama blanca, en el que las
marcas tradicionales de este apartado también
estan desarrollando productos concretos para
surtir de inteligencia al hogar.

Echando un vistazo al mercado, Perego sefala
que son las bombillas conectadas y los dispo-
sitivos que permiten una gestién mas eficiente
de la calefaccion o del aire acondicionado de
manera remota, los que cuentan con una mayor
popularizacion en Espafa. "También cuentan
con buenas ventas todo lo que tiene que ver
con las soluciones de videovigilancia vy la se-
guridad”, completa.

Los canales

La comercializacion de los productos
relacionados con el hogar digital al-
canza a distintos canales: desde el dis-
tribuidor tradicional o las cadenas de
tiendas, hasta los grandes retailers o
los pujantes etailers. Perego sefala
que, por cercanfa al usuario, quizas
sea el canal online el que cuenta con

Acceda al video desde
el siguiente enlace:

https://newsbook.es/canal/el-
hogar-inteligente-una-startup-con-
mucha-proyeccion-en-esprinet-
2018052966839.htm

una mayor penetracion.
Los retailers, a su juicio, estan ganando peso.
"Estan habilitando, dentro de sus estableci-
mientos, espacios especificos, multimarca, al
hogar inteligente; lo que esta contribuyendo a
acercar este tipo de productos a los consumi-
dores", explica. Por Ultimo, otra via de comer-
cializacion es el canal “bricor” que por su cer-
cania al hogar también tiene tirén en la venta
de este tipo de soluciones.

La promocién es uno de los factores claves
para mejorar la popularizacidn de este tipo de
soluciones. A pesar de los avances, la respon-
sable reconoce que aun no disfrutan de sufi-
ciente promocion. "Se presenta el producto
con un valor tecnolégico, pero adn no se ha sa-
bido transmitir su utilidad y las ventajas que
puede aportar”.

En el caso concreto de Esprinet, su plataforma
web, B2B, es clave en la realizacion de iniciati-
vas dirigidas a la promocion del hogar digital.
La web cuenta con una zona dedicada a la do-
motica, con soluciones concretas que surten a
este apartado.

El mayorista lleva a cabo una actividad diaria
de informacién, con diferentes newsletters que
inciden, sobre todo, en las ventajas que aporta
al usuario habitar en una casa inteligente y dis-
tintos webinars, impartidos por los fabricantes
y dirigidos a sus clientes. L

Esprinet
Tel.: 902 201 146

Marcas distribuidas por Esprinet en el mercado del hogar inteligente

Canoy
NETGEAR

D-Link

Building Networks for People

elgato
walttio
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CANDY

Bianca

Una lavadora inteligente que

es muy facil de utilizar. Gracias
al mando Soft Touch el usuario

) i

puede gestionar, con una sola
mano, los programas y las opciones mas utiles. Gracias a la inter-
faz Smart Ring, el usuario puede combinar los 8 ciclos mas utili-
zados semanalmente con las 4 opciones mas practicas. Gracias a
Zoom, es capaz de lavar todo tipo de tejidos, con todos los pro-
gramas y en menos de 1 hora.

A través de la app simply-Fi, entre otras funciones, es posible con-
trolar la lavadora hablando con ella de manera natural y darle 6r-
denes o pedirle consejos.

D-LINK

Regleta inteligente
mydlink Wi-Fi

Controle sus electrodomésti-

cos favoritos de forma remota

con la regleta inteligente

mydlink Wi-Fi.

Conecte hasta cuatro dispositivos por medio de Wi-Fi desde su
teléfono o tableta a través de la aplicacion mydlink™ gratuita. En-
cienda o apague sus dispositivos y automatice cualquier aparato
para que funcione de manera conveniente en su horario.
Compatible con Google Assistant, Amazon Alexa e IFTTT.

Cree rutinas y recetas de un toque para automatizar su hogar in-
teligente. Ya no son necesarios los enchufes incomodos.

Elgato Eve Degree

total con Siri.

ELGATO

Eve Degree, fabricado con aluminio anodizado, es un monitor que registra la temperatura, la humedad
y la presion atmosférica de interiores y exteriores.

Ofrece valores precisos de medicién e historial que se pueden consultar desde el iPhone y iPad.
Gracias a la tecnologia HomeKit de Apple, ofrece facilidad de uso, seguridad avanzada e integracién

Eve Degree funciona con una pila reemplazable de larga duracion. Es totalmente inaldmbrico y de bajo
consumo gracias a Bluetooth Low Energy.

NETGEAR

WATTIO

Arlo Pro 2

Se trata de un sistema de ca-
maras de seguridad HD 1080p
con sirena y sin cables. Cuenta

con 7 dias de grabacién en la
nube gratuitos e integra almacenamiento de copia de seguridad
local.

Es recargable y es resistente si se encuentra a la intemperie.
Exhibe audio bidireccional y visién nocturna.

Compatibilidad con Amazon Alexa.

<

SECURITY Pack

Wattio Smart Security | -+

. gt Sy
Pack \ - ST
Este dispositivo permite con- ;9 __.. =
trolar lo que pasaenelhogar g g 0 o @ O
mientras el usuario esta fuera.

Incluye un gate (centralita domética de pantalla tactil), un mo-
tion (sensor de movimiento y temperatura), un door (sensor de
apertura de puertas y ventanas) y un siren (sirena inteligente que
se podra gestionar desde el movil).

Gracias a la aplicacion moévil, compatible para Android e iOS, el
usuario recibe una alerta en cuanto un sensor detecta algo. Y per-
mite activar o desactivar sensores individuales para que el usua-

rio se mantenga siempre protegido.

O esprinet

Para mas informacion:

www.esprinet.com
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EZVIZ

EZVIZ C6T Camara
1080p 360°

EZVIZ C6T es una camara IP
Wifi perfecta para controlar tu

hogar, tienda u oficina practi-
camente desde cualquier angulo. Conéctate sin obstaculos me-
diante su aplicacion movil estés donde estés. Esta increible
camara panoramica con calidad HD cuenta con deteccién del
movimiento, proteccion por contrasena, filtro infrarrojo y acepta
tarjetas micro SD.

EZVIZ

‘J.n
1|

EZVIZ Mini Plus
Camara Mini 1080p

Con la cdmara de seguridad
EZVIZ Mini Plus no te perderas
ni un instante gracias al video
en directo las 24h del dia, el amplio &ngulo de visién de 135° dia-
gonal /116° horizontal y su grabacién con resolucién 1080p HD.
Habla y escucha utilizando el altavoz y el micréfono integrados,
y recibe alertas al instante cuando la cdmara detecte movimiento.

EZVIZ Mini Pano Camara Mini 1080p 360° EZVIZ

Captura cada detalle con esta camara ojo de pez, en cualquier angulo, dia y noche. EZVIZ Mini Pano pro-
porciona una vista panoramica de 360° y multiples opciones de visualizacién: panoramica de ojo de pez,
vista ampliada, pantalla dividida y pantalla dividida en 4 partes. Adaptable a cualquier escenario, con
su sensor de tres megapixeles disfrutaras de video de alta definicion. Incluso en total oscuridad podras
ver claramente lo que esta ocurriendo gracias a la vision nocturna de hasta 7,5 metros.

EZVIZ

EZVIZ Vault Plus NVR
8 Canales H264 2TB

EZVIZ Vault Plus es un graba-
dor de video en red inalam-
brico que admite hasta ocho
camaras con cable o inaldmbricas. Compatible con discos duros
de hasta 6 TB, Vault Plus tiene un alcance inalambrico de hasta
100 metros y es capaz de atravesar hasta tres paredes. Ademas,
dispone de Wifi de doble banda, lo que te garantiza una cone-
xion fuerte y estable para tus cdmaras y dispositivos externos.

EZVIZ
EZVIZ Husky Air g
2.8mm Camara Bullet W
1080p 108° \ k)

Vigila el exterior de tu oficina,

negocio, hogar o parking con

la cdmara Wifi EZVIZ Husky Air, disefiada para proporcionar el
control y seguridad que necesitas. Provista de luz integrada es-
troboscépica y sonido de alarma para disuadir a los intrusos, este
dispositivo cuenta con audio bidireccional y dos antenas para
mejorar la calidad de sefal WiFi. Con la aplicacion en su movil y
desde la palma de su mano podras tener acceso y control de lo
que sucede dia o noche.

@
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Infortisa
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Presentd novedades de producto, nuevas iniciativas para sus socios

y su vision del negocio de cara al futuro

Innovacion y colaboracion, ejes del
Enterprise Management Partner Summit de Sage

os partners de 19 nacionalidades distintas han tenido la
ocasion de conocer de la mano de los principales direc-
tivos de la compafiia las novedades y la estrategia que

estd desarrollado para ayudar a los clientes en su camino
de transformacién digital.

El encuentro, como indicd Luis Pardo, CEO de Sage Espafia, ha girado en
torno a la innovacién y a la colaboracion tanto entre la compafia con su red
de partners como entre los propios socios, ya que el objetivo es generar una
corriente de trabajo que permita desarrollar proyectos en todo el mundo.
En laimportancia de la colaboracién también incidio Jennifer Warawa, EVP
of partners, accountants and alliances de Sage, como un factor estraté-
gico para el desarrollo del negocio. La directiva sefiald que este es un gran
momento para los partners que tienen ante si una gran oportunidad; y la
compafia estd trabajando en la creacion de un marco de trabajo para pro-
porcionarles desde los mejores productos hasta las mejores practicas y re-
cursos para que puedan aprovecharla.

Novedades

En este sentido, Sage aprovecho el encuentro para dar a conocer algunas
de sus Ultimas novedades. Una de ellas es una nueva metodologia, deno-
minada Fast Star, para agilizar la implantacion de Sage Business Cloud En-
terprise Management a través del canal.

Esta metodologia ahorra tiempo y genera valor al canal; ya que la implan-
tacion se desarrolla en un periodo de dos meses. El objetivo de Sage con

46| newsbook.es 250 | junio 2018 |

Sage ha celebrado en Sevilla, entre el 2
y el 4 de mayo, el Enterprise
Management Partner Summit, un
encuentro que ha congregado a casi
400 partners del canal enterprise,
entre los que se encontraban 50
espanoles. La compaiia ha compartido
con sus socios la estrategia que esta
siguiendo en la que la innovacidn esta
marcando el camino para generar

nuevas oportunidades de negocio

®f  RosaMartin |

esta nueva metodologia es facilitar el negocio a sus partners y ayudar a las
empresas a transformar su negocio en un tiempo mas corto.

La compania también presentd dos nuevas iniciativas para facilitar la for-
macion y capacitacion de su red de socios: Spotlight y Boot Camp.

Espaia, pais anfitrion

Sage eligié Espafia para celebrar su reunién mundial de partners porque
tiene peso dentro de la corporacidn y es un pais best practice. Pardo re-
calco que los "partners se estan abriendo al mundo" y estan trasladando
su negocio al dmbito internacional. Por este motivo, la colaboracién y la es-
pecializacién son claves para el crecimiento.

La compafia esta trabajando en un libro blanco de la colaboracion entre
los socios para ayudarles en este apartado y estd impulsando su capaci-
tacion para que puedan verticalizar su negocio.

Al mismo tiempo, recordd que Sage esta presente en todos los segmen-
tos del mercado por lo que ofrece a su red de socios numerosas vias de
negocio.

Este potencial es una ventaja para los socios y a la vez les exige adecuar su
modelo de negocio. En la actualidad la plataforma en la nube Sage Cloud
Business es la gran baza para ayudar a los clientes a digitalizar sus negocios,
pero como recordd Pardo "el canal tiene unos deberes que hacer ahora y
estar muy cerca del cliente para acompafarles en ese cambio”. i

Sage
Tel.: 91 334 92 92
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Descubre el modelo que necesitas: SELECTOR.SALICRU.COM

Soluciones Salicru para Hogar y Oficina

. = oy = 52 LE

™ Descodificador TV Router HOD/NAS - multimedia Videa-consala PC

iPROTEGETE! PALABRA DE EXPERTO.

SPS ADVANCE T

SPS ONE

Los erizos nacen con su propio mecanismo de proteccion.
Para ellos es fundamental para poder llevar una vida
tranquila y a salvo de sus depredadores.

En el caso de tus dispositivos electrdnicos no es asi, estan
totalmente desprotegidos y wulnerables, necesitan un
Sistema de Alimentacion Ininterrumpida (SAI/UPS) o regleta
protectora de Salicru como escudo. Los SAI/UPS y las
regletas de Salicru son los mejores protegiendo tus equipos
y garantizando un suministro eléctrico idéneo

SPS SOHO+
La suma de més de 50 afios de experiencia en el sector, el SPS HOME
valor humano de nuestros profesionales y la inversion
constante en [+D+i, hacen de Salicru un EXPERTO en la
proteccion de tu hogar y tu negocio.
SPS SAFE
WWW.SALICRU.COM Sistemas de Alimentacion Ininterrumpida y Protectores Eléctricos Activos
& (POR QUE INFORTISA?
Infortisa
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ENTREGASi DROPSHIPRING
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