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pesar de que haya apartados con un mayor glamour, fruto de sus ci-
fras de crecimiento o de su disrupción tecnológica, la movilidad sigue
disfrutando de una basta parcela en el mercado de las TIC. Un área que
abarca tanto el área del PC, en el que los nuevos factores de forma,

como es el caso de los equipos prémium o los dispositivos ultrafinos, están tirando del
mercado; como el pujante terreno de los teléfonos inteligentes. 
Según los datos de la consultora Context, en 2018 las dos áreas crecieron en el negocio
del canal mayorista en España. De cara a este 2019, fabricantes y mayoristas muestran un
tono optimista.  

Sigue en pág. 21

Mast Storage prosigue su cruzada
por la protección del backup

Mast Backup Online powered by Asigra. Ese es el nombre de la propuesta

de Mast Storage para permitir que su canal aproveche las oportunida-

des que se les abre en torno a la protección del backup.  

Sigue en pág. 16

El centro de I+D de HP, ubicado en Sant Cugat,
en Barcelona, fue el lugar que acogió el Inno-
vation Summit de HP en EMEA el pasado 16 de
abril. Un evento que giró en torno a la innova-
ción y su papel como transformadora de los ne-
gocios y la sociedad. Un centro que es el más
grande e importante con el que cuenta HP fuera
de Estados Unidos. 

Sigue en pág. 12

El canal de Vertiv será clave
para el desarrollo del negocio alrededor del edge

“Los grandes centros y el edge no
son entornos opuestos sino mundos
que van a tener que crecer juntos”

España, punta de lanza de la
innovación de HP 

Fabricantes y mayoristas exhiben una vertiente optimista de cara a este 2019

A
¡Larga vida a la movilidad!

Vertiv cerró 2018 con un buen balance
en España y las previsiones que se ma-
nejan desde la marca son positivas para
este ejercicio. José Alfonso Gil, country
manager de Vertiv en España y Portugal,
asegura que los campos de oportuni-
dad en este 2019 alcanzan las tres áreas
que conforman la actividad de la em-
presa: los centros de datos, tanto los
grandes como los pequeños; el área de
las telecomunicaciones y el apartado in-
dustrial, con la industria 4.0 como
enorme oportunidad.  

Sigue en pág. 5
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Vertiv
¡Stop a la falsificación! 

6.200 millones de euros. Esa es la ingente cantidad que pierde España en

ventas directas por culpa de la piratería y las falsificaciones de productos ori-

ginales. Un baremo que representa el 9,3 % de todas las ventas directas que se

realizan en el país y que refleja el enorme impacto que tiene en la economía el

desarrollo de esta práctica fraudulenta. En España la piratería, además, recorta

en más de 40.000 puestos de trabajo la fuerza laboral. 

En nuestro país, muchos están convencidos de que piratear es un “arte” y

que optar por la falsificación es la mejor manera de consumir un producto.

Craso error: el bajo precio que pagan sale muy caro. Con su decisión, están po-

niendo su granito de arena, mayor o menor según el número de veces que in-

curren en él, en destrozar los derechos de propiedad intelectual. Y con ellos, una

gran parte de nuestra economía.  

Los motivos que alientan su crecimiento son diversos. La globalización,

tan favorecedora de otros aspectos, permite una mayor libertad en el comercio

de mercancías que proceden de zonas con regulaciones más laxas que las que

rigen la política en los países occidentales. Junto a ello, el poder de Internet y,

por ende, del comercio electrónico, no ha ido acompañado de una regulación

acorde a su expansión; lo que ha propiciado que los productos falsificados ha-

yan encontrado un paraíso para su comercialización. Por último, el precio sigue

siendo un elemento que pesa, y mucho, en los factores de compra de los con-

sumidores. Y estos productos lo esgrimen como su argumento preferente. 

Hay que dejar de creer que la piratería tiene una personalidad menos crimi-

nal de la que exhiben otros delitos. Tiene el mismo efecto devastador. Las ban-

das dedicadas a este tipo de fraudes suelen “diversificar su “negocio”, com-

pletándolo con actividades relacionadas con el fraude fiscal, el blanqueo de

capitales, la trata de personas o la financiación del terrorismo. Se trata, por

tanto, de un gravísimo delito que tiene víctimas y que está manejado por au-

ténticas mafias. 

Su lacra, por tanto, no solo afecta a las marcas, que ven menoscabados in-

gresos, beneficios e imagen; también impacta directamente en la red de co-

mercios que apuestan por la legalidad y que deben hacer frente a una compe-

tencia desleal. Los Estados también pierden y los clientes, por último, ven

recortados sus derechos: adquirir una falsificación destruye la calidad y empe-

ora la experiencia de compra. 

No solo es su efecto negativo sobre la economía. La práctica de la piratería

impacta también en la salud. La baja calidad de los productos puede provocar

daños en las personas, con graves repercusiones en su calidad de vida.

Los procesos de fabricación que tiene un producto falsificado no respetan,

en modo alguno, ni las leyes que marcan una correcta política medioambiental

ni las condiciones laborales de los trabajadores. Y, por último, desalientan la in-

novación de las marcas. Las ideas y la originalidad suponen una enorme inver-

sión que la copia fusila sin gastar un euro. 

La lucha contra las falsificaciones, por tanto, es una tarea que nos com-

promete a todos. No solo a las marcas. La educación es básica para ello. Está en

riesgo tanto el patrimonio, inmaterial, de la propiedad intelectual como el eco-

nómico, tan material como necesario.  
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EN PRIMERA PERSONA

l entorno de la continuidad
energética y el mercado rela-
cionado con el SAI es uno de
los apartados que, a seme-

janza de lo que ha ocurrido en otros segmen-
tos, ha vivido una considerable concentración.
¿Cómo observa el panorama actual? 
Es cierto que ha existido una gran concentración
pero también han aparecido nuevos competi-
dores, que están haciendo una presión sobre el
mercado, principalmente en el precio, pero tam-
bién en el desarrollo de nuevos productos con
mayor eficiencia y rentabilidad para el cliente.
Sin embargo, no solo se ha producido esta con-

solidación en el entor-
no del SAI, sino que
este elemento se ha
consolidado con el res-
to de las infraestructu-
ras críticas que están
presentes en el centro

de datos. Por tanto, hay pocas compañías que
se dediquen, de manera exclusiva, al SAI, ya que
la tendencia ha sido proporcionar soluciones
completas al cliente más allá de este producto. 

Vertiv es un ejemplo de esta concentración.
Con una dilatada estrategia de adquisiciones,
ahora ya se exhibe como una única compañía.
¿Ya se ha completado esta integración? ¿Se
vio afectada la capacidad de desarrollo tec-
nológico durante el proceso?
La última gran compra que se realizó fue en 2010
con la adquisición de Chloride. Nunca es sencillo
integrar dos compañías pero, en nuestro caso,

este proceso ya ha terminado. Ya tenemos inte-
grada la compañía, con los departamentos tra-
bajando de manera conjunta y con una estrategia
común. A través de la división de mercados ver-
ticales se desarrolla la cercanía al cliente que
solo es posible si se tiene integrada la compañía. 
De cualquier manera, durante el proceso de in-
tegración se siguió desarrollando producto. Pre-
cisamente una de las razones principales de la
compra de Chloride fue que contaba con un pro-
ducto puntero y que permitió a Emerson (en
aquel momento) colocarse, de nuevo, en lo más
alto del desarrollo tecnológico. En ningún mo-
mento se redujeron los centros de producción ni
los dedicados al I+D+i que siguieron desarro-
llando productos de manera ininterrumpida. 

¿Qué falta ahora? ¿Quizás potenciar la imagen
de marca?
Es cierto que la marca no es demasiado cono-
cida y suenan más las compañías compradas.

VMware acabó 2016 con un crecimiento de doble dígito en España

En plena vorágine digital, asegurar la continuidad
de los negocios es clave. Un reto al que dirige
todos sus esfuerzos de negocio Vertiv, con una
oferta, completa, que va mucho más allá del SAI y
que alcanza no solo los centros de datos, grandes
y pequeños; sino también el área de las
telecomunicaciones, con el 5G como gran vector
de impulso a partir de 2020 y el apartado
industrial, con la industria 4.0 como enorme
oportunidad. José Alfonso Gil, country manager de
Vertiv en España y Portugal, asegura que los
campos de oportunidad en este 2019 alcanzan
este trío de áreas. 

“Observamos un gran crecimiento tanto

en el mercado del edge como en

el entorno de los colocation”

Vertiv refrenda su decidido foco en el canal con un potente nuevo programa

Marilés de Pedro✒

E
José Alfonso Gil,

country manager de Vertiv en España y Portugal
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Hay que mejorar la promoción de nuestra
marca y es un objetivo en el que nos estamos
concentrando este año. Y que también segui-
remos insistiendo en los próximos. 

Las previsiones eran cerrar un buen año fiscal
a finales del pasado mes de diciembre en Es-
paña gracias, sobre todo, al crecimiento del
negocio centrado en los centros de datos, la
reactivación de ciertos proyectos y el famoso
edge. ¿Fue así? ¿Qué balance se
puede hacer del negocio el pa-
sado año? 
Tuvimos un buen año a pesar de
que algunos proyectos se han re-
trasado a este año. Incluso algu-
nos se cerrarán en 2020. Algunos
players de este mercado habían
anunciado su llegada a España
pero parece que ésta se está re-
trasando. Nuestro primer trimes-
tre de 2019 también ha sido muy
bueno, por encima de las previ-
siones. Y no solo en España sino también a ni-
vel general. 

De las tres áreas en las que se divide la oferta:
los centros de datos, las redes de comunica-
ciones y los segmentos comerciales e indus-
triales, ¿cuáles son las que mejor están
funcionando?
El centro de datos está en claro crecimiento. El
desarrollo del cloud y la llegada de los grandes
colocation, con sus grandes inversiones, está
empujando este ascenso. Por otro lado, las te-
lecomunicaciones representan un mercado es-
table y en el que estamos esperando la lle-
gada del 5G que va a permitir, junto al
desarrollo de los grandes centros de datos, la
aparición de centros más pequeños para reco-
ger toda la información; lo que impulsará el
edge computing. Y las compañías, a pesar de
que el 5G no ha llegado, se están preparando
para ello. 
Por último, en el entorno comercial e indus-
trial, que es en el que menos presencia tene-
mos, esperamos crecer de manera importante
por el desarrollo de la industria 4.0, que no
solo alcanza al entorno de la fabricación sino a
toda la cadena de compra. Va a tener un creci-
miento brutal en los próximos años. 
Además del SAI, la oferta se compone de
equipos de alimentación en continua, los

equipos de aire acondicionado de precisión,
la monitorización y los servicios. Sin embargo,
¿sigue siendo el SAI el centro del desarrollo
tecnológico de Vertiv?
El desarrollo de cada uno de nuestros produc-
tos es independiente, con especialistas en cada
uno de las líneas que se ajustan a lo que los
clientes demandan y a las tendencias que se
observan en el mercado. El edge va a crecer ex-
ponencialmente a ritmos del 40 % en los pró-

ximos años y también en el entorno de los co-
location ya que las empresas están llevando sus
cargas a este tipo de compañías para reducir
sus costes. Junto a ellos, es cierto que durante
un tiempo van a seguir existiendo centros de
datos de tamaño mediano que requieren de so-
luciones globales que integran un rack, un SAI
y un equipo de aire acondicionado; este tipo
de centros sí exige el desarrollo de una solu-
ción global. Por ello se creó un centro de ex-
pertise especializado en este tipo de solucio-
nes completas. 

Frente al desarrollo de los grandes centros de
datos, se prevé una enorme oportunidad en
el área del edge. Sin embargo, las empresas
de colocation aseguran que van a absorber la
mayor parte de las cargas. ¿Cómo observa el
desarrollo futuro del mercado?
Observamos un gran crecimiento tanto en el
mercado del edge como en el entorno de los
colocation. No son entornos enfrentados. Y
para explicarlo podemos apuntar al desarrollo,
por ejemplo, del vehículo autónomo que será
una realidad. Cuando viajemos en ellos, será
necesario, para asegurar una conducción se-
gura, que el análisis de los datos que genera el
vehículo se realice de forma rápida y en centros
cercanos a él para permitir la toma de decisio-
nes de manera automática. Nuestras redes de

comunicación no tienen suficiente velocidad
ni capacidad; y tampoco la tendrán con el 5G,
para permitir que el análisis de los datos, y la
posterior decisión, se realicen en centros de
datos alejados del vehículo, que sí serán válidos
para acumular toda la información para dar un
mejor servicio y asegurar que se toman las de-
cisiones más acertadas. La latencia es vital y lo
va a ser mucho más. 
El edge estará centrado en un entorno con-

creto que necesita una latencia
mínima. Los grandes centros y el
edge no son entornos opuestos
sino mundos que van a tener que
crecer juntos.

Sin embargo, estos centros de-
fienden que el 5G va a permitir
estas transmisiones casi instan-
táneas a pesar de que los cen-
tros no estén cercanos a la
información…
Aunque el 5G asegure una alta

velocidad de subida y bajada de datos, hay
que tener en cuenta el tráfico que circule por la
red en cada momento. Se calcula que en 2021
habrá 23.000 millones de dispositivos conec-
tados lo que determinará que el tráfico será
brutal y la red no tendrá tanta capacidad para
que los datos vayan y vuelvan a la velocidad
que exigen las empresas. No es que no sea
factible a nivel tecnológico sino por su falta de
capacidad. 

Entonces, ¿prevé que lo que se reduzca sean
los centros de datos medianos, alojados en la
sede de las empresas?
Sí. Es una tendencia que en España todavía no
vemos por nuestra preferencia por tener nues-
tro centro de datos cerca de nuestro negocio;
pero irá pasando porque alojar las cargas de
manera externa reduce costes. También hace
cinco años nadie pensaba tener alojadas sus
cargas en la nube y ahora es una tendencia
cada vez más creciente. 

En el caso del edge, ¿las empresas valoran de
manera adecuada el papel crítico que tiene la
eficiencia energética en las soluciones que
implanten?
El edge va a ser un mercado muy importante en
los próximos años. Y debe contar, de manera
obligada, con la continuidad. No es admisible

“Los grandes centros y el edge no son

entornos opuestos sino mundos que

van a tener que crecer juntos”
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ningún parón en estos centros pequeños, in-
dependientemente de su ubicación, lo que
exige contar con una solución completa. Por
tanto, empresas como Vertiv van a tener un
papel importante en el desarrollo de este en-
torno. Y en nuestro caso, va a ser fundamental
la participación de nuestros partners. El edge
simboliza la democratización de los sistemas in-
formáticos, lo que va a permitir que muchos
clientes lo vayan a adoptar. Vertiv no pretende
acercarse a esos clientes de manera directa; es
una labor que puede realizar nuestro canal para
darles una solución completa. Su labor va a ser
vital para que podamos jugar un papel rele-
vante en este entorno. 

¿Cuenta Vertiv con una oferta completa para
el edge?
Sí. Contamos con racks, SAI, PDU, aíre acondi-
cionado y sistemas de monitorización a distan-
cia. Una oferta que estamos lanzando princi-
palmente a través del canal porque creemos
que es el camino natural para este tipo de so-
luciones. 

Hace años, sin embargo, el SAI parecía tener
un papel secundario en el entorno TIC. ¿Cómo
observa su evolución en el papel que juega en
la infraestructura TIC de las empresas, tanto
de las pequeñas compañías
como de las grandes? ¿Ha ga-
nado peso en las partidas de in-
versión?
Hace muchos años el SAI era una
solución que utilizaban solo las
grandes compañías pero la in-
formática se extendió para al-
canzar a cualquier tipo de em-
presa que era consciente de lo
importante que es mantener la
continuidad, lo que ha permitido que todo el
mundo conozca el papel esencial del SAI en
sus sistemas TIC. 
En el caso de los colocation se está produ-
ciendo un cambio importante gracias al uso de
las energías renovables que están cobrando
fuerza en el mundo. Este tipo de energía ex-
hibe “picos” en su producción que no son ma-
nejables; algo que no sucede con las fuentes
tradicionales. Por tanto, se van a necesitar sis-
temas, con baterías, que sean capaces de ges-
tionar la red, “aportando” o “retirando” energía
dependiendo de las necesidades. Los gran-

des colocation, con su enorme capacidad
energética, pueden realizar esta tarea, co-
brando por ello. Y ese es un mercado que está
llegando, que ya se está desarrollando en al-
gunos países y que va a provocar un cambio
muy importante en el concepto que tenemos
del SAI. Va a pasar a ser un elemento activo,
capaz de tomar la decisión de si recoger ener-
gía o si entregarla; generando además un in-
greso adicional. En lo que se refiere a los SAI
más pequeños, se pueden establecer cluster
que reciban todos una misma señal y una
misma orden al mismo tiempo. Y los SAI de
Vertiv están preparados para responder a este
nuevo concepto. 

¿Se convertirá España en un centro neurál-
gico para instalar los grandes centros de
datos?
Tenemos una nueva oportunidad para atraer
estas inversiones. A la península ibérica están
llegando tres cables de fibra óptica: uno que
desde África llega a Valencia, otro que desde
Norteamérica llega a Bilbao y el que viene
desde Sudamérica que accede desde Lisboa.
Tienen una capacidad enorme y todos llegan
hasta Madrid que podría convertirse en un cen-
tro neurálgico muy importante si somos capa-
ces de subirnos a ese tren.

¿Y qué necesitamos para no perderlo?
Lo primero es no asustar a las empresas tec-
nológicas y facilitarles la llegada. Además ca-
pital humano, de alto valor, capaz de diseñar y
construir esos centros de datos y llevar a cabo
su operación. Y, por último, inversiones en in-
fraestructuras, principalmente eléctricas.  

La compañía ha manifestado la apuesta deci-
dida por el canal de distribución. Así se ha
manifestado desde la corporación para ha-
cerlo llegar a todas las filiales. ¿Qué marca la
estrategia con el canal? 

Se ha lanzado un nuevo programa de canal
que, por los incentivos que tiene, es el pro-
grama de canal más atractivo que hay en el
mercado. Estamos apostando, por primera vez
en la empresa, por crear un canal amplio,
fuerte y en el que nuestros productos tengan
una salida real; y no solo el SAI, sino también el
resto de la oferta. 

Tras el primer trimestre fiscal,
que se ha concluido con creci-
miento, ¿qué va a ser clave para
poder mantener estos resulta-
dos hasta el final del año? 
Va a ser muy importante que los
grandes proyectos que tenemos
sobre la mesa en torno a los cen-
tros de datos vayan adelante y
no se retrasen. Vertiv tiene un

gran posicionamiento en el entorno de los
grandes centros de datos y contribuyen de
manera significativa al objetivo. Además es muy
importante el entorno industrial donde tene-
mos proyectos muy interesantes y el mundo de
las telecomunicaciones, que tiene un peso vital.
La inversión de 5G no va a ser este año pero es
muy importante la fase de preparación con el
desarrollo de los pequeños centros de datos;
que va a resultar clave también para conseguir
nuestra cifra de negocio.  

Vertiv
Tel.: 91 414 00 30

“Tenemos una nueva oportunidad para

atraer las inversiones de grandes

centros de datos a España”
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oro renancentista
Tras 26 ediciones transcurridas, el canal sigue siendo un
pilar del congreso. En esta ocasión, participaron Aryan,
Dakel, Diode, Esprinet, Flytech, GTI, Ingram Micro, Instant

Byte, Ireo, Lidera, MCR, Tech
Data o Wifidom. 
Alberto Pascual, director de la di-
visión de valor de Ingram Micro y
vicepresidente de la comisión de
mayoristas de ASLAN, asegura
que la pasada edición fue un au-
téntico “foro renacentista de
nuestro sector. No ha quedado ningún aspecto tecnológico o de negocio
por cubrir”. Pascual analizó el último lustro recordando que la sociedad ha
evolucionado hacia lo que denomina como un modelo “tecnocéntrico”. “En
todos los sectores sienten la amenaza de nuevas compañías, que han pul-
verizado las barreras de entrada de cada sector, y que han irrumpido con

propuestas más personalizadas, más eficientes y
de respuesta más rápida”, explica. “El común de-
nominador es el uso que hacen de la tecnología”,
continúa. A su juicio, el sector no contaba con una
feria capaz de mostrar las tendencias que permitían
construir ese tipo de propuestas. “Sin embargo, la
asociación @aslan supo encontrar un formato que
se ha convertido en una referencia para la empresa
española”, opina. No deja de explicar el papel del
mayorista en la feria. “Seguimos siendo el elemento
cohesionador, el que explota las complementarie-
dades del resto de expositores. Somos el acelera-

dor natural de encuentros entre empresas que se complementan”. 
La asistencia de MCR a la feria se centró en su división profesional, MCR
PRO. Enrique Hernández, director de este área, reconoce que es la feria
profesional que aglutina a más firmas del sector de la tecnología. “Está re-

cuperando el vigor”, completó.
Revisando el último lustro de cre-
cimiento, recuerda que las nue-
vas tecnologías han dado un
paso decisivo con la transforma-
ción digital como trasfondo. “La
tecnología, la forma de consu-
mirla y las necesidades que ha

de atender han cambiado drásticamente y la feria ha sido un escaparate
de esta evolución”. Hernández aseguró que la edición de 2019 ha entrado
de lleno en temas que “son, entre otros, tendencias de futuro, como la in-
teligencia artificial, el IoT, la ciberseguridad, AV, la colaboración o la ana-
lítica de datos”. 

Más de un centenar de expositores y 150 ponentes, junto con el
récord de asistencia, que creció un 12 % hasta superar los 7.200
asistentes, señalaron los principales números de la vigésimo sexta
edición del Congreso ASLAN. Unas cifras que consolidan la
tendencia de crecimiento que ha mantenido en el último lustro.
La asociación @aslan ya ha anunciado las fechas de la próxima
edición, que tendrá lugar los días 11 y 12 de marzo de 2020. 

Marilés de Pedro✒
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Dakel es otro de los mayoristas tradicionales del evento. Ana Rueda, res-
ponsable del departamento de marketing, recuerda que, aunque la figura
del mayorista se ha diversificado, sigue teniendo un papel vital en la trans-
misión de la tecnología. “Es esencial que no se convierta en un simple al-
macén logístico, sino que sea un actor proactivo en un encuentro tecno-
lógico como ASLAN, para ofrecer una visión objetiva de las distintas
soluciones que dan respuesta a los retos actuales a los que se enfrenta el
distribuidor y, por ende, la pequeña y gran empresa”.
En torno al IoT centró su presencia en la feria Diode, que compartía stand
con GTI. Javier Vaquero, business development manager, recordó que el
IoT es un fenómeno que aumenta la eficiencia, para mejorar la experiencia
del usuario en los modelos de negocio. “Gracias a él podemos obtener da-
tos de todo. Es transformación digital; la clave en el crecimiento empre-
sarial actual”. 
Daniel Laguna, CIO & CXO, head of customer experience en GTI, asegura
que ASLAN es el único punto de encuentro a nivel nacional para el canal
TI. En su opinión, supo dar el giro adecuado hace unos años para “evolu-
cionar de la tradicional feria hacia el encuentro profesional de referencia
para el mundo TI”. En los últimos años, explica, la revolución cloud y la
transformación digital hicieron necesario pasar a un nuevo formato “que ha-
cía foco en el networking y la colaboración, a la vez que daba cabida a per-
files más técnicos”.
En cuanto a los apartados de mejora, Laguna cree que la
falta de espacio se ha ido notando en los últimos años. “En
esta edición ha llegado al límite”, asegura; recomendando
que quizás sea el momento de buscar una nueva localiza-
ción. Enrique Hernández muestra una opinión similar. “El en-
torno, idóneo para un evento de estas características, quizá
deba considerar un cambio para hacer frente a la avalancha
de profesionales y empresas que quieren participar”. 

El dato, el backup, la seguridad y las
redes 
Las empresas relacionadas con el dato, su protección y
recuperación han sido siempre puntal de la feria. Mast Sto-
rage es ejemplo de ello. Loreto Lojo, sales manager de la
marca, recuerda que la ciberseguridad, la protección y la
gestión del dato son las principales preocupaciones de los
CIO y CTO, y foco de debate de los principales actores del
sector TIC. “La amenaza es global y su evolución es impa-
rable. Por ello la innovación tecnológica en torno a la
protección de los datos, las estrategias de externalización
del backup y las herramientas para hacer frente a los ata-
ques de ransomware tienen especial sentido en un
encuentro como este”. Analizando la evolución del con-
greso, y a pesar de que parecía que era un formato que
había quedado obsoleto, se “ha demostrado que sigue
siendo necesaria la transmisión de tecnología”, reconoce.
“El congreso se está consolidando como el principal
encuentro tecnológico que reúne a los profesionales del
sector en España”. En el área de la mejora, Lojo recomienda
que si el número de expositores sigue creciendo, “quizás
estaría bien una mejor segmentación del espacio por temá-

ticas para que el asistente pueda encontrar lo que busca fácilmente”.
El hecho de que en los últimos años hayan sido tres las marcas de software
de seguridad que se han incorporado a la asociación @aslan señala su
peso creciente. Eset, además, forma parte de la Junta Directiva. Carlos Tor-
tosa, responsable de canal y grandes cuentas del fabricante, reconoce el
potencial que tiene la asociación como “ente que aglutina a una gran parte
del mercado tecnológico en nuestro país”. En relación a la edición de este
año, la marca aprovechó para presentar sus acuerdos con el mayorista Zal-
tor y con Aire Networks, la operadora de telecomunicaciones. 
Ricardo Maté, director general de Sophos en Iberia, explica que la propia
evolución de las ciberamenazas incide directamente en el interés que tiene
este sector dentro del Congreso Aslan. “La velocidad y la sofisticación de
los ataques ha hecho que muchas industrias y, en especial, la tecnológica,
tenga la mirada puesta en cómo se desarrollan los avances en cibersegu-
ridad año tras año, ya que depende de esta seguridad la propia evolución
del sector”. Maté recuerda que Sophos sigue apostando por herramien-
tas potentes, “pero al mismo tiempo sencillas de implementar y ejecutar”.
La plataforma cloud, Sophos Central, “permite gestionar de forma unifi-
cada todas las soluciones de seguridad, lo que permite tener un control
absoluto de todo el entorno de la red, al mismo tiempo que potenciamos
la seguridad sincronizada”. De cara al congreso, Maté reconoce que es fun-
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damental estar en contacto con los fabricantes, integradores, organismos
públicos y empresas de todo tipo que acuden al evento para “darles a co-
nocer nuestro modelo de negocio y nuestros avances en ciberseguridad”.
Las redes han formado parte del congreso desde su fundación. Y precisa-
mente el creciente interés que hay en el mercado por todas las tecnolo-
gías de red y su importancia dentro
de la digitalización de las empresas
es, a juicio de Lidia García, directora
de marketing del sur de EMEA de
Extreme Networks, uno de los mo-
tivos que explican la trayectoria cre-
ciente en el último lustro. “El cam-
bio de formato, con más variedad
de contenidos, las conferencias, los
“corners” y los casos de éxito, apor-
tan más valor al visitante”, com-
pleta. La responsable de marketing
hace un balance positivo de esta
edición, “con contenidos más inte-
resantes y un formato más enfocado
a lo que el cliente final demanda”. El
punto de mejora es intensificar el
trabajo para “atraer al usuario cor-
porativo que, al final, es el que
aporta valor a la feria y a las empre-
sas que acudimos a la misma”.
Javier Gómez, regional director Ibe-
ria & Mediterranean de Cambium
Networks, también incide en que
las comunicaciones son la base de
todo. “La clave de la transformación
digital de servicio se basa única-
mente en comunicaciones apropia-
das. Sin ellas no es viable crecer en
todos los servicios que el mercado
demanda. La solidez de las nuevas
soluciones y la garantía en la cali-
dad del servicio la hacen posible. A
partir de ahí, solo queda crecer en
oferta y servicio, utilizando esa
base, cada vez más sólida”, argu-
menta. Gómez asegura que el con-
greso agrupa la tecnología que va a
mantener este sector en lo más
arriba, durante los próximos años.
“El sector está ávido y la oportuni-
dad es enorme”. 
También hacen un balance muy po-
sitivo desde HPE. Ana Fernández,
sales manager del fabricante, se-
ñala que el congreso fue capaz de
reunir a todo el sector de la tecno-
logía de modo que “un cliente

puede, en un único foro, escuchar lo que fabricantes y proveedores de
servicios pueden ofrecer”.
Salicru es otro de los fabricantes que han permanecido fieles a la cita. Albert
Carrera, director de marketing, cree que el congreso ha sabido “combinar
de una forma muy efectiva la faceta divulgativa de nuevos conocimientos

con la faceta de exposición de las
soluciones tecnológicas”. En lo que
se refiere a la edición de 2019, el ba-
lance se torna positivo. “Nos ha per-
mitido conocer las últimas estrate-
gias, tendencias e innovaciones
tecnológicas de la nueva era digital,
especialmente en el ámbito de la se-
guridad y la gestión de datos”.
Como es tradicional, ASLAN com-
partía espacio con Smart Energy
Congress. Schneider Electric es uno
de los fijos. Helena Giménez-Salinas,
field marketing iberian manager IT
division, asegura que en los últimos
años se ha podido constatar el cre-
cimiento del evento tanto en pú-
blico como en expositores. “La cali-
dad y nivel de las ponencias han
estado acordes a las tendencias y el
auge del sector”. Sin embargo, ase-
gura que a nivel organizativo hay un
amplio margen de mejora, funda-
mentalmente en la preparación y se-
lección de los espacios. A su juicio,
los speaker corners se ubicaron en
rincones sin apenas trascendencia y
con un limitadísimo espacio y aforo
y sin medios audiovisuales apropia-
dos. Tampoco las salas de confe-
rencia cumplieron. “No han estado
preparadas para alojar un evento de
este nivel (proyectores de mala ca-
lidad, personal de megafonía au-
sente durante las conferencias, con-
trol de iluminación deficiente e
inexistencia de megafonía adecuada
durante el evento)”. También hubo
fallos en la organización de los ni-
veles de acceso, en función del tipo
de pase. “La organización no debe-
ría ser tan opaca con esta informa-
ción”, resalta. En definitiva, la rela-
ción “entre el espacio dedicado y
los servicios prestados no justifica el
precio del patrocinio”. 

@aslan
Tel.: 91 831 50 70
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El ámbito B2B y el gaming, ejes estratégicos para avanzar en nuestro mercado

l fabricante mantiene una lí-
nea ascendente en el ámbito
español y europeo. Desde la
aparición en 2009 de MMD, la

empresa a través de la  que comercializa los mo-
nitores de la marca Philips, ha crecido de ma-
nera constante en el mercado europeo.  En 2017
registró un incremento del 9 %, en 2018 del 6 %
y sus planes pasan por alcanzar el 15 % este año.
La compañía tiene previsto seguir impulsando
las dos marcas en el mercado español, que está
orientándose hacia el valor y el ámbito profe-
sional. Según subrayó de los Frailes, se espera
que en el año 2020 la oferta B2B acapare el
80 % del mercado. Por este motivo, se focalizará
en el área de los monitores para este apartado. 
El foco en el B2B es uno de los pilares de su es-
trategia que se basará también en la innovación
y en el crecimiento en todos los canales en los
que opera. Al mismo tiempo, su propuesta de
producto está diseñada para responder a las
necesidades del mercado español que demanda pantallas más grandes
que proporcionen alto rendimiento y calidad de imagen.
“Estamos liderando el mercado en el segmento de 24” y hemos doblado
las ventas de 23” en adelante”, reiteró el directivo. Esta tendencia se es-
pera que continúe durante este año en un mercado español que crece a
un ritmo del 8,6 % cada año. 

Novedades de Philips
Para alcanzar su objetivo de seguir creciendo en el mercado español de
monitores, Philips ha ampliado su oferta con soluciones basadas en doc-
king-USB-C, la tecnología táctil y la eficiencia energética. Entre estas no-
vedades destaca su entrada en el terreno de la tecnología táctil con la
nueva gama de monitores Touch de Philips, que se compone de cuatro mo-
delos de 23,8, 21,5, 17 y 15,6” para responder a todas las necesidades de
los entornos de comercio y hostelería. Estos monitores están equipados
con tecnología P-cap para permitir hasta 10 puntos de contacto, cumplen
con la especificación IP54 y incluyen un soporte flexible para regular su al-
tura e inclinación. 

Otro de los productos más destacados es el nuevo monitor ecológico, el
modelo 241B7QGJEB, LCD de 24" (23.8”), creado con materiales ligeros,
con un 85 % de plásticos reciclados con el certificado TCO Certified Edge
y libre de sustancias dañinas como el plomo, mercurio, halógenos y PVC. 

Novedades de AOC
Dentro de la marca AOC, que cuenta con producto para el terreno profe-
sional y el gaming, destaca la tercera generación de monitores AGON. En
esta nueva serie se ha lanzado el modelo AG273QCG de 27” (68.6 cm), que
está equipado con un panel TN con una curvatura de 1800R y una resolu-
ción QHD (2560x1440), soporta Nvidia G-SYNC y tiene una tasa de refresco
de 165 Hz y 1ms de tiempo de respuesta.
Dentro de la nueva oferta de AOC también sobresale la gama diseñada por
Porsche. Estos monitores disponen de un soporte asimétrico que en-
vuelve el cableado para dejar las conexiones en una sola caja exterior, pro-
porcionando así una imagen visual limpia. 

Philips
Tel.: 91 566 90 00

E

Philips y AOC apuestan por

las soluciones de valor para seguir

creciendo en el mercado de monitores
Philips y AOC se han afianzado en
el segundo puesto del mercado
español de monitores y su
intención es seguir creciendo,
apostando por soluciones de
valor, según explicó Agustín de
los Frailes, country manager de
Philips y AOC en Iberia.  Para
conseguir este objetivo ha
renovado la oferta de ambas
marcas con el propósito de ofrecer
pantallas para resolver diferentes tipos
de necesidades.

Agustín de los Frailes, country manager de Philips y AOC en Iberia

Rosa Martín✒

En Profundidad 2019 2_nwsmay  30/04/19  12:58  Página 11



newsbook.es 260  |  mayo  2019  |12

La impresión de gran formato y 3D, prioritarias para el centro de I+D

EN PROFUNDIDAD

arcelona ha sido el punto de encuentro de innovadores, co-
laboradores y partners de HP para conocer de la mano de
los expertos cómo los nuevos desarrollos tecnológicos es-
tán ayudando a cambiar los negocios y la vida de las per-
sonas. Helena Herrero, presidenta y directora general de HP

en España y Portugal, abrió la jornada como máxima responsable del país an-
fitrión, dando paso a la ponencia principal de Nick Lazaris, presidente de EMEA
de HP, quien resaltó la evolución de la compañía desde sus inicios hace más
de 80 años, en el garaje donde se fundó, hasta hoy, en el que su tecnología
permite la reinvención de los negocios y la sociedad.  El directivo desveló el
foco de la compañía para seguir creciendo tanto en el ámbito de los siste-
mas personales como en el terreno de la impresión con el fin de liderar en el
futuro la impresión 3D y crear nuevas categorías de producto inmersivas. 

Seguridad
El directivo, que anunció los próximos lanzamientos de la compañía, resaltó
la importancia que tiene la seguridad en el mundo de hoy. Por este motivo,
HP ha lanzado la nueva solución HP Sure Sense, que utiliza la inteligencia ar-
tificial para proteger en tiempo real a los equipos prémium frente al malware.
Esta solución, que estará disponible para los equipos profesionales de la
compañía como HP EliteBook x360 830 G6, EliteBook 800 G6 Series y Zbook
14u y 15u, completa su apuesta por la seguridad en la que está haciendo es-
pecial hincapié y que se refleja también en el recientemente presentado ser-
vicio de seguridad proactiva HP DaaS Proactive Security Services. 
Entre las novedades de HP se pudieron ver los nuevos auriculares para la re-
alidad virtual HP Reverb, que ofrecen una experiencia inmersiva tanto en el
ámbito personal como en el laboral. 

Familia Stitch
Otra de las novedades destacadas que se anunciaron en el evento fue la
nueva familia HP Stitch S de impresoras digitales textiles. Se trata de una
gama pensada para acelerar la adopción de la impresión digital comercial.
Esta nueva serie de impresoras es su respuesta a la demanda de personali-
zación en la industria de la moda y la decoración. Y que son el fruto de la la-
bor de I+D que la compañía está desarrollando.
La nueva familia de impresoras se compone de dos modelos de 64”, la HP
S300 y la HP Stich S500; y de otra impresora de 126”, el modelo S1000. 
Su intención con esta serie de impresoras es impulsar la transformación del
mercado de impresión textil, que está creciendo a un ritmo de dos dígitos
anualmente hasta alcanzar los 5.500 millones de dólares en 2023, según da-
tos de Smithers Pira.

La innovación y su capacidad de transformación de
los negocios y la sociedad han sido los ejes del
Innovation Summit de HP en EMEA, que ha
celebrado HP en el centro de I+D de la compañía,
ubicado en Sant Cugat, en Barcelona, el 15 y 16
abril. La compañía ha compartido los casos de éxito
más significativos de sus avances tecnológicos y ha
aprovechado el encuentro para dar a conocer las
novedades en el terreno de la seguridad para sus
equipos prémium y la nueva familia de impresoras
textiles Stitch. 

La innovación, eje estratégico para HP

Helena Herrero,
presidenta y directora general de HP en España y Portugal

B
Rosa Martín✒
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Las nuevas impresoras ofrecen una óptima duración del color, gracias a la
tecnología de inyección de tinta térmica de HP. El modelo HP Stitch S300,
que está pensado para los departamentos de creación de prototipos y pro-
fesionales de la sublimación, tiene el primer cabezal de impresión reempla-
zable por el usuario, lo que reduce los tiempos de inactividad y el coste del
servicio.
Por su parte, el modelo HP Stitch S500
está pensado para los entornos de
alta producción, ya que está prepa-
rado para ofrecer un color de subli-
mación de tinta predecible y alta ve-
locidad. 

Tendencias y casos de
éxito
Durante la jornada también hubo
tiempo para analizar las megatenden-
cias que se observan en la actualidad
y conocer de primera mano los casos
en los que tecnología ha tenido un

efecto positivo y un papel
transformador. 
Shane Wall, chief tecnology of-
ficer y global head de HP Lab,
analizó las principales tenden-
cias como la segmentación
económica, la sostenibilidad
energética o la explosión de los
datos que se mueven hacia la
nube. El directivo subrayó que
los cambios que está gene-
rando la tecnología llevan apa-
rejados nuevas oportunidades
para avanzar más rápido y crear
un futuro mejor. 
HP también mostró de la mano
de partners y clientes diversos

casos en los que la tecnología ha impulsado los negocios y ha generado be-
neficios sociales. Por ejemplo, la creatividad se reflejó en la marca Aqua D’or
que personalizó su packing utilizando la tecnología de HP, lo que generó un
incremento de las ventas, mientras que DreamWorks también explicó cómo
utiliza la tecnología de HP para sus películas de animación. 

La innovación en la impresión 3D
se reflejó en el uso que hace la
compañía Glaze Prosthetics que
crea prótesis personalizadas y li-
geras en función del estilo de vida
del usuario; y el uso que hace la
empresa de fabricación ZiggZagg. 

Los usos en el terreno de la visuali-
zación 3D se conocieron a través de la

empresa Nagelld y el papel de la tecnología
y sostenibilidad medioambiental fue el eje de
la exposición de la empresa Kingfisher.  

HP
Tel.: 902 027 020

El centro de investigación y desarrollo de

Sant Cugat, el más grande e importante

fuera de Estados Unidos de la multinacio-

nal, es una de las “joyas” de la compañía

en nuestro país. Este laboratorio, que re-

presenta la apuesta por el I+D de la com-

pañía y por el mercado español, lleva en

funcionamiento desde 1985. 

En la actualidad sus 54.260 metros cua-

drados acogen a 2.300 empleados de 60

nacionalidades, expertos en todas las

áreas de negocio de HP, aunque buena

parte de su labor está centrada en impre-

sión y en 3D. Es la sede mundial de la acti-

vidad de gran formato profesional e

industrial, textil e impresión 3D. 

Durante 2018, se lanzaron en todo el mundo

tres nuevos productos desarrollados ínte-

gramente en sus instalaciones: la impresora

de gran formato multifunción para arquitec-

tura HP DesignJet T830, el modelo HP De-

signJet Z9, que ofrece la mejor calidad foto-

gráfica, y la HP Latex R series, la primera

impresora con tecnología HP Latex híbrida,

que imprime tanto en flexible como en rígido.  

Durante el evento, HP organizó un tour para

dar a conocer su actividad, mostrar los pro-

yectos que está desarrollando y presentar la

réplica del garaje donde la compañía co-

menzó su andadura. 

Sant Cugat, corazón del I+D de HP 

Shane Wall, chief tecnology officer y global head de HP Lab
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El canal de SAP opta por migrar a la plataforma de Microsoft Azure 

EN PROFUNDIDAD

ntarex cumple
25 años en el
mercado tecno-
lógico este año.

En toda su trayectoria ha desta-
cado por la especialización sec-
torial. Su fuerte posicionamiento
en el sector de la moda y en el de
la fabricación en piel han definido
su evolución que ha estado mar-
cada por dos hechos principales:
el abandono de su propio ERP
para centrarse en desarrollos que
aporten valor y optar por la tec-
nología de SAP, entrando en su
ecosistema para comercializar SAP
Business One. 
“Formar parte del ecosistema de
SAP es estratégico. A pesar de
que no fue fácil reconducir nues-
tro equipo humano para ir de la
mano del mayor fabricante mun-
dial. Hoy todos estamos conven-
cidos de que nuestra aportación
a través de los add on’s que
aportan un gran valor a SAP es la
mejor solución para nuestros clientes”, destaca Isidre Tort, senior account
manager de Intarex.
Esta apuesta por SAP se traduce en el peso del 50 % que tiene en su ne-
gocio, aunque su intención es que llegue al 90 % en los próximos años. Por
este motivo, en su porfolio se encuentra junto a SAP Business One, la so-
lución más orientada a la pyme, SAP Analytics Cloud, una solución que está
ganando peso en los últimos años por la demanda de análisis estadístico
que requieren las empresas. “La demanda de SAP Analytics Cloud está muy
ligada a empresas con un cierto nivel que cuentan con un IT manager y que
priorizan la toma de decisiones en base al análisis de sus propios datos.
Cada vez es más común ofertar SAP Analytics Cloud  y cada vez es más va-
lorado por la cartera de clientes”, confirma Tort. 
En su cartera también figuran soluciones desarrolladas para los verticales en los
que tienen más presencia como el de la moda, el de las compañías químicas
o el de las ópticas. Para este último está preparando una solución específica
que espera que resuelva todos los problemas que tiene este segmento. 

Esta oferta está apoyada por los programas que tiene SAP para impulsar el
negocio de sus partners. Este impulso es especialmente valorado por la
compañía, ya que en los años 90 tuvo su propio canal de partners tanto en
el mercado ibérico como en México, y conoce las dificultades de elegir al
mejor distribuidor. Ahora, en su calidad de VAR y SSP (partner con capaci-
dad de desarrollar), está preparado para colaborar con otros socios del eco-
sistema de SAP y aportar valor al cliente final. “La nueva SAP nos hace mu-
cho más fuertes a todos: es la suma de SAP y su ecosistema, con soluciones
óptimas y con un gran valor añadido”, recalca el directivo. 

Caso de éxito
Uno de los últimos hitos en su trayectoria ha sido la migración con éxito de
dos clientes de sus soluciones de SAP de una infraestructura privada a Mi-
crosoft Azure. Se trata de dos clientes del sector de la moda que utilizaban
SAP B1. Uno de ellos llevaba 8 meses utilizando SAP B1 en una plataforma
Cloud PaaS, ubicada en Alemania, mientras que el segundo utilizaba la so-

Intarex e Ingram Micro, alianza de éxito

para la migración a la plataforma Azure de Microsoft 

Isidre Tort, senior account manager de Intarex

I

Intarex e Ingram Micro mantienen una estrecha alianza para responder a la
demanda actual del mercado de soluciones de valor que resuelvan los
problemas de los clientes y agilicen sus procesos. Uno de los últimos
proyectos conjuntos ha sido la migración de dos clientes del sector de la
moda de Intarex, especialista en la tecnología de SAP, que ha contado con la
ayuda del mayorista para facilitar su migración desde una plataforma de
infraestructura privada a Microsoft Azure.  Las ventajas del trabajo conjunto
han sido una colaboración continua y la rapidez para desarrollar el proceso.

Marilés de Pedro✒Rosa Martín✒

En Profundidad 2019 2_nwsmay  30/04/19  13:02  Página 14

https://newsbook.es/reportajes/intarex-e-ingram-micro-alianza-de-exito-para-la-migracion-a-la-plataforma-azure-de-microsoft-2019050773137.htm


|  mayo  2019  |  newsbook.es 260  15

EN PROFUNDIDAD

lución onpremise, que mantenía otra empresa, y quería migrar de SQL a
HANA y alojar la solución en la nube de Azure. 
“En el primer caso la problemática era una latencia muy alta en las comuni-
caciones al data center de Alemania, y unos tiempos de respuesta muy po-
bres en los accesos a la base de datos, que impactaban directamente en el
rendimiento en los trabajos de explotación de datos. En el segundo caso,
el cliente precisaba una mejora en su software y necesitaba una migración
de la base de datos SAP B1 SQL a SAP B1 HANA. La inversión en hardware
era muy alta si se conti-
nuaba con el modelo onpre-
mise”, detalla el senior ac-
count manager de Intarex.
La migración a Azure se de-
cidió por varios motivos.
Uno era la necesidad de
modernizar el data center y
dotarlo inicialmente con la
potencia suficiente para que
pudiera crecer en función
de las necesidades de la
empresa y con la ventaja del
pago por uso. 
“Se probaron otras opciones
existentes en el mercado
pero Azure ofrece una imple-
mentación de los sistemas en
pocos minutos y un gran nú-
mero de componentes que
se pueden incorporar en se-
gundos a la infraestructura”. 

Ventajas y papel
de Ingram Micro
A la hora de ejecutar la mi-
gración, una de las ventajas
que disfrutaron las empre-

sas fue el conocimiento de Intarex del ERP SAP
B1, lo que facilitó el proceso y las pruebas pre-
vias en un entorno de test, también en la plata-
forma Azure. “Cada usuario estuvo probando su
área de trabajo, hasta que nos dio su conformi-
dad. Después de estas pruebas se aprovisiona-
ron los sistemas operativos definitivos, se instaló
el ERP y se hizo la migración definitiva; todo ello
en pocas horas”. 
Tras la migración, los clientes han obtenido va-
rios beneficios como nuevas prestaciones de
sus sistemas operativo y nuevas opciones para
ampliar su data center. 
En este proceso Intarex contó con la ayuda de In-
gram Micro, que ha facilitado toda migración,
aportando su conocimiento técnico y un entorno
para llevar a cabo las pruebas correspondientes. 

“Ingram Micro nos ha aportado el modo de contratar rápidamente los ser-
vicios Azure. La experiencia de sus técnicos comerciales, que conocen muy
bien cómo funcionan los distintos componentes, ha ayudado mucho a nues-
tro equipo técnico, principalmente en las fases iniciales de menos expe-
riencia. Además nos proporcionaron un entorno de pruebas, de altas pres-
taciones, para realizar los test necesarios”, confirma el directivo de Intarex. 
El éxito de estas dos migraciones está siendo un impulsor de la migración
a la plataforma de Microsoft. Intarex tiene varios proyectos en este ámbito

y espera que se vayan su-
mando otros clientes ya
que a los que tienen im-
plantada la solución SAP B1
les resultará muy sencillo la
migración. 
“Existen otros clientes con
nuestro software propieta-
rio que poco a poco pasará
a SAP B1, y después de
este paso la migración a
Azure es un paso relativa-
mente sencillo”, confirma
Tort. Los beneficios que
obtendrán son claros para
el responsable y se resu-
men en un “mayor rendi-
miento de todos los siste-
mas, una mejor experiencia
de usuario, facilidad para
crecer y para conectarse a
los sistemas desde cual-
quier lugar del mundo para
trabajar con las bases de
datos del cliente”. 

Ingram Micro
Tel.: 902 50 62 10

Ingram Micro está volcado en ayudar a sus partners en todos sus proyectos. Su

enfoque hacia el valor hace que dedique recursos técnicos y humanos para

que se lleve a buen término las migraciones que están demandando los clien-

tes de SAP desde entornos de infraestructura privada a la plataforma Azure de

Microsoft. Antonio Luque, senior technical consultant cloud division de Ingram

Micro, subraya que estas migraciones se están convirtiendo en la “tónica ge-

neral”. Para responder a esta demanda pone a disposición de sus clientes

todos los recursos necesarios entre los que se encuentra la herramienta Cloud-

Blue para la gestión de todo el negocio cloud. Al mismo tiempo, les brinda

ayuda en “el despliegue y gestión de sus soluciones en Azure, gracias al equipo

de ingenieros de Ingram Micro que realizan servicios profesionales y gestiona-

dos en nombre de sus clientes”. 

En el caso del proyecto de migración realizado con Intarex ha utilizado esta

metodología. Su labor ha permitido que los técnicos de Intarex hayan disfru-

tado de un entorno de preproducción para el despliegue y las pruebas previas

en Azure. 

El éxito de este proyecto anima al mayorista a seguir en esta misma línea. Con-

sidera que Azure puede aportar a sus partners “flexibilidad, escalabilidad y ele-

mentos de automatización”. Por este motivo, a pesar de que todavía existen

barreras para el uso de esta plataforma, su intención es seguir invirtiendo en

este negocio. “Hay que tener en cuenta que hay mucho “miedo” en el canal y

ese miedo hay que perderlo y confiar en un futuro próximo que no puede ser de

otra forma. El futuro es cloud”, subraya Luque. 

Ingram Micro y el cloud, una apuesta de futuro

En Profundidad 2019 2_nwsmay  30/04/19  13:02  Página 15



newsbook.es 260  |  mayo  2019  |16

Mast Backup Online powered by Asigra, la apuesta global de Mast Storage en el entorno del backup

EN PROFUNDIDAD

No es solo comprar un software”, explica Javier Miquel, di-
rector general de Mast Storage. “Es básico entender la pro-
blemática del backup y planificar una estrategia que defina

la manera de llevar a cabo esta tarea”. 
El panorama que pintan las amenazas se ha agravado. La aparición y conso-
lidación del ransomware hizo recuperar al backup el glamour perdido frente
a otras técnicas de protección. Ahora, además, se impone la exigencia de
protegerlo. Un redoble de tambores en el campo de la recuperación del dato.
La “culpa” la tiene la nueva tendencia del ransomware de atentar contra ob-
jetivos concretos. “Antes era una amenaza generalizada que atacaba a todo
el mundo”, recuerda Miquel. “Ahora ha apostado por la caza mayor”, explica.
Son los usuarios de las grandes marcas de backup las grandes “piezas” per-
seguidas por los maleantes. La técnica es relativamente sencilla: el virus se
introduce en el sistema, sin dar la cara, quedando latente incluso en las co-

pias de seguridad. Posteriormente el virus se activa cifrando los datos en
origen, y cuando se recupera la copia de seguridad, que incluye el archivo
malicioso, el sistema se reinfecta. “De ahí la moda del backup”, explica el
directivo de Mast Storage. “Y, sobre todo, la protección del backup”. 
Una situación, extremadamente peligrosa, que Miquel cree que los fabri-
cantes tradicionales que cubren la exigencia de la copia en local, no están
sabiendo resolver. “Detectan que algo está pasando y alertan a las em-
presas pero, por el momento, no tienen solución”. 

Tecnología y metodología 
La respuesta de Mast Storage es el binomio que se conforma entre la me-
todología y la tecnología. En el lado tecnológico el pilar lleva el nombre
de Mast Backup Online powered by Asigra que permite gestionar, de ma-
nera unificada, el backup y el disaster recovery que necesitan las empre-

“En una estrategia de backup, tan importante

es la metodología como la tecnología” 

Javier Miquel, director general de Mast Storage

“

Proteger el backup. Ese es el
inminente reto que deben afrontar
las empresas; y por ende, los
grandes fabricantes, en esta nueva
era de las amenazas. Es la
penúltima tendencia en materia de
protección y recuperación del dato
en un mercado, cada vez más
atacado, en el que ya no basta
contar con una tecnología
adecuadamente preparada. Se
impone una estrategia y una
metodología que contemple un
análisis completo del backup y de
las necesidades del cliente. Esa es
la filosofía que defiende Mast
Storage: metodología y tecnología
unidas en pos de una adecuada
estrategia de protección. Y, sobre
todo, de recuperación del dato.

Marilés de Pedro✒
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sas. Integra Attack Loop Prevention, que le permite tener un control abso-
luto de los datos. “Si detecta que el virus ha pasado a la copia, detiene la
recuperción para aislar el fichero malicioso y recuperar únicamente los da-
tos de la empresa con total seguridad”, explica.  
Entre sus prestaciones más destacadas, permite cambiar el nombre de los
repositorios; lo que complica la labor de infección al virus. “Se trata de una
función, diferenciadora, con la que no cuentan otras soluciones de bac-
kup del mercado”, alerta. Incluye doble autenticación y salvaguarda todos
los datos que se alojan en la empresa sin necesidad de instalar una licen-
cia o agente (agentless) en cada servidor, ordenador o máquina virtual;
lo que permite que la gestión se simplifique y suponga un ahorro en los
costes y en los recursos que utiliza la máquina. 
Desde un panel central de control se gestiona el backup que permite aglu-
tinar todos los datos de la empresa, solucionando la dispersión de la in-
formación, avisando de cualquier incidencia. “Se trata de un servicio pro-
activo de backup”. 
Cuenta con conexión a todo tipo de plataformas como Azure o Google;
entendiéndose con máquinas virtualizadas con VMware, Citrix o Microsoft;
además de todo tipo de bases de datos. “Es capaz de hacer un backup
de todo lo que se tiene en la empresa”. 
Ahora bien, junto a esta potente tecnología, es obligatoria la metodolo-
gía. “La pregunta clave que debe hacerse la empresa es qué plan de con-
tingencia tiene para proteger su backup”, insiste. “Tan importante es la
metodología del backup como la tecnología”. Una filosofía que debe in-
cluir un análisis del backup y de las necesidades del cliente. “Hay que pla-
nificar una estrategia en la que se definan los plazos para hacer la copia,
los dispositivos y las máquinas virtuales objeto de la misma, etc.”. 
Miquel insiste en que son especialistas en recuperar datos. “Cada día ha-
cemos entre 10 y 15 recuperaciones de datos de nuestros clientes”, des-
vela. “Damos un soporte 24x7”. 

Panorama empresarial 
Miquel asegura que la mayoría de las empresas tiene resuelta la copia en
local, no así la externa. Sin embargo, el nuevo panorama de amenazas, con
el ransomware a la cabeza, la exige. “No obstante, muchas empresas la
consideran como un lujo”, asegura. 
Miquel asegura que esta “doble” copia no es asegurada por todo el es-
pectro de fabricantes. A su juicio, la mayoría de las grandes marcas ha con-
cebido su software de backup para la copia en local; lo que es un hándi-
cap para desarrollar soluciones externalizadas. 
La propuesta de Mast Storage se abre a dos vías. Por un lado, una op-
ción global, que permite
cubrir ambas copias (lo-
cal y externa). “Mast
Backup Online powered
by Asigra está pensada
desde la nube y asegura
una optimización de los
datos”. 
Además, la marca también ofrece una opción más ajustada. “Aquellas em-
presas a las que el coste de la copia externa les parece cara, les propo-
nemos copiar solo sus datos críticos, lo que reduce la capacidad y, por
tanto, el precio”. 

Otro valor diferencial es que los centros de datos donde se alojan las co-
pias están ubicados en España. “Frente a las opciones de alojarlos en las
grandes plataformas online, ofrecemos centros de datos de proximidad”,
explica Miquel. “Cuando una empresa pierde los datos, también es clave
el tiempo. Se necesitan de manera inmediata: con centros de datos cer-
canos, la recuperación puede ser de horas”. 

Estrategia de canal
Mast Storage apuesta por una estrategia de canal. Miquel asegura que los

márgenes que pueden
obtener los distribuido-
res pueden superar el
50 %. Un mapa de canal
que disfruta del soporte
del departamento téc-
nico de la marca.
Miquel asegura que el

backup es una enorme oportunidad para el canal. “Queremos seguir cre-
ciendo en número de partners en este ejercicio”. 

Mast Storage
Tel.: 93 504 5330

“Muchas empresas consideran que contar

con una copia externalizada es un lujo”

EN PROFUNDIDAD
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El mayorista firma una alianza con Nozomi Networks
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ozomi Networks es una de las
escasas compañías que de-
dica su desarrollo tecnoló-
gico a esta aventura indus-

trial. Fundada en 2013 acaba de desembarcar
en España, de la mano de Exclusive Networks,
con el firme propósito de llevar la seguridad al
“desierto” industrial. “Hay algunas soluciones,
procedentes del mercado TI, que se aproxi-
man a este entorno, pero que no cuentan con
las prestaciones suficientes para protegerlo”,
explica María Penilla, responsable de desarrollo
de negocio de Nozomi Networks en Exclusive
Networks. “Nozomi, sí”, asegura. “Sus solucio-
nes no son intrusivas, una característica clave
en un entorno industrial que exige disponibili-
dad absoluta y que no puede permitirse ni el
más mínimo parón”. Penilla recuerda que es
imprescindible proporcionar a estas empresas
una visibilidad completa de la red, de la que ca-
recen en la actualidad. “Los responsables de
producción de estas empresas no pueden se-
guir viviendo de espaldas a la seguridad”,
alertó. “Las soluciones de Nozomi les permiten
abordar de manera ordenada este reto”. 

Foco único en seguridad
industrial 
La implantación de Nozomi Networks en España
supone un paso más en la carrera expansiva de la
marca por el mundo. Vesku Turtia es el máximo
responsable de la misma. Gran conocedor del en-
torno de la seguridad, insiste en la gran oportu-
nidad que se abre para las compañías en este
apartado, en el que hay tanto por hacer. “Los pro-
blemas que se planteaban en el área TI se han
trasladado al entorno OT”, señala. Un entorno
crítico ya que las pérdidas, en caso de parón, son
inmediatas. “Los CISO empiezan a tener respon-
sabilidad de ambos segmentos por lo que resulta
clave que se hablen entre sí, lo que implica man-
tener alianzas con los fabricantes de todo tipo de
soluciones integradas en este entorno: firewall,
switches, SIEM, etc”. Nozomi Networks, puntua-
lizó, es la única compañía capaz de ofrecer en
este entorno industrial appliances propios con
una consola, centralizada, capaz de gestionar
múltiples clientes, con la posibilidad de poder in-
tegrarla en el SOC de los mismos, si así fuera ne-
cesario. Cuenta también con la posibilidad de
comercializar sus soluciones como un servicio. 

Seguridad industrial en España
El área de oportunidad que se abre para marca y
mayorista es inmenso. “España está repleta de in-
dustria, tanto grandes como pequeñas empre-
sas”, recordó Turtia. Ambas compañías ya han em-
pezado a rastrear el mercado, comenzando por la
zona norte de España y Cataluña, ricas en este tipo
de empresas. Ya cuentan con casi dos decenas de
compañías que ya están probando sus solucione.
Y el panorama de seguridad es desalentador. “To-
das estaban preocupadas por el área industrial,
por asegurar el funcionamiento continuo de la
producción, sin mostrar ninguna preocupación
por la seguridad”, analiza María Penilla.
El canal TI tiene que abrirse a esta oportuni-
dad. Carmen Muñoz, directora general de Ex-
clusive Group Iberia, asegura que los princi-
pales distribuidores TI ya están haciendo
inversiones en este apartado, creando divisio-
nes específicas para el desarrollo del área OT.
“El primer paso es la evangelización y la con-
cienciación”, explica. “Mostrar las soluciones
es también fundamental”.  

Exclusive Networks
Tel.: 902 108 872

La falta de concienciación del segmento industrial
por la seguridad ha tocado a su fin. El desarrollo de
la industria 4.0 y la inevitable convergencia de los
sistemas TI con el área OT deben conducir a los
responsables de la gestión industrial a dar más
importancia a asegurar su infraestructura. Hasta el
momento, y así parece que seguirá siendo, la
prioridad máxima era la disponibilidad, pero ahora
ésta debe buscar un adecuado matrimonio con la
seguridad ya que, con el empuje de lo digital, se
ha roto definitivamente el aislamiento de las redes
industriales. 

Exclusive Networks,
al asalto de la seguridad industrial

Vesku Turtia, director regional de Nozomi Networks, y
Carmen Muñoz, directora general de Exclusive Group Iberia

N
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Está organizando una serie de eventos para presentar la división

MI Pro nació hace un año con el fin de ofrecer a sus
clientes una oferta enfocada al valor y a la empresa. A la
vez, dentro de esta nueva división creó el “Canal Certifi-
cado de Asesoramiento” con el fin de impulsar la cola-

boración entre los distribuidores para desarrollar proyectos conjuntos. Tras
este primer año, el balance que hace el mayorista es positivo y “no solo por
los resultados actuales sino por las expectativas que nos genera a medio
y largo plazo”, según indica Noelia Carreras, directora de marketing de DMI
Computer. 

Durante el primer año de actividad se ha centrado en la selección de las
marcas y los productos en función de las necesidades de los distintos mer-
cados verticales a los que se dirige. 
El mayorista pone a disposición de los distribuidores un equipo de espe-
cialistas tanto comerciales como de producto para ayudarles a configurar
su propuesta. “Analizamos las necesidades de los clientes y proponemos
las soluciones más adecuadas y los fabricantes que tienen notoriedad
dentro de esa oferta”. 
Esta línea de acción tiene como finalidad ser “una fuente de servicios para
nuestros clientes”, avanza Carreras. 

Marcas y sectores
La división DMI Pro ha configurado un portfolio de más de 20 marcas. En
su mayor parte se trata de fabricantes con los que mantenía una relación
estrecha en el área de consumo y con los que ahora ha cerrado acuerdos
para el ámbito profesional, aunque también ha sumado nuevos proveedo-
res con el fin de diseñar una solución global de valor añadido. 

Los verticales en los que se
está focalizando son los de
Horeca, sanidad, industria y
retail; y espera ir comple-
tando la oferta para cubrir las
necesidades de almacén y movilidad. A la vez está diseñando un nuevo ca-
nal encabezado por los distribuidores especialistas que se enmarcan den-
tro del nuevo canal certificado de asesoramiento. 
La idea que tiene el mayorista es trabajar de manera intensa con sus part-

ners para ir cubriendo todo el territorio nacional con
figuras especializadas del canal certificado de aseso-
ramiento. “En la planificación que estamos desarro-
llando existe un mínimo de un partner CCA por pro-
vincia”, confirma Carreras.  Su intención es construir un
“canal vivo” e ir incorporando nuevas figuras para ir
ejecutando diferentes proyectos. 
La estrategia que está desarrollando con sus socios
del canal profesional se sustenta en la formación, co-

municación y soporte. “Escuchamos sus necesidades y ofrecemos el mejor
servicio”, reitera la directiva.

Planes 
Entre sus planes también figura ir cerrando los proyectos en los que está tra-
bajando y que durante el primer trimestre del año le ha permitido ir cre-
ciendo y consolidando la división.  Al mismo tiempo, continuará trabajando
para generar nuevo negocio y aprovechar las nuevas oportunidades que ini-
cialmente se han concentrado en el vertical de Horeca y retail. 
En el plano de la comunicación y formación, continuará dando a conocer las
ventajas de la nueva web de DMI, que tiene un espacio reservado para la di-
visión profesional. Y seguirá asesorando y certificando a los partners para
que estén preparados para desarrollar nuevos proyectos. “Continuamos
certificando partners y seguimos creciendo junto a nuestros clientes en este
área de negocio”, concluye Carreras.  

DMI 
Tel.: 91 670 28 48 

DMI está apostando por el valor con el fin de abrir una nueva vía de
negocio a sus distribuidores a través de la división profesional, que puso
en marcha hace un año. Tras una primera fase de creación de la oferta y
diseño de la propuesta, está inmerso en la certificación de sus partners
para cubrir todo el territorio nacional. 

DMI Pro aspira a ser

una fuente de servicios para sus clientes

Noelia Carreras, directora de
marketing de DMI ComputerD
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a especialización, materia obligatoria
El panorama, cada vez más complejo, que exhibe el mer-
cado de la seguridad ha obligado al canal a transitar el
camino de la especialización. No hay otra vía si quiere

mantener su valor en el mercado. “Se ha aumentado la superficie de los ata-
ques, lo que ha concedido más complejidad a la seguridad; y los clientes
exigen que sean empresas especializadas las que atiendan sus necesida-
des en materia de protección”, recordó. 
Un panorama que ha provocado el salto desde la venta de producto a la co-
mercialización de un servicio, lo que otorga un protagonismo pleno a los mo-
delos MSP. Kaspersky ya contaba, desde hace un par de años, con una ini-
ciativa de estas características que les ha permitido contar con 120
distribuidores que ya lo han ofertado. Ahora se ha convertido en foco prio-
ritario. “Nuestro crecimiento en la gran empresa nos ha obligado a desarrollar
nuevos modelos de negocio”, reseñó. Las mayores ventajas se identifican
con la flexibilidad, la posibilidad de escalado a medida de las necesidades
de los clientes y la gestión centralizada a partir de un único punto de con-
trol. “Damos la posibilidad de facturar de manera mensual o anual”, recordó. 
Morcillo aseguró que la única manera de incrementar el negocio en este apar-
tado es poner foco y entenderlo como una prioridad. “Ahora contamos con
una persona en el equipo de canal consagrada a desarrollar este apartado”,
explicó. Con un perfil variopinto de socios MSP en su canal actual, Morcillo
reconoció que en los próximos meses el reclutamiento se centrará en aque-
llas compañías que ya tienen experiencia en la comercialización de servicios
gestionados. Unas empresas que contarán, dentro de la oferta de Kaspersky,
con tres soluciones prioritarias: el área cloud (con las dos soluciones que
cuenta la marca para este apartado: una para pymes y otra más avanzada),

las soluciones de end-
point y la protección
en torno al Office365. 

Niveles y tipos de especialización
El programa mantiene los niveles en los que se dividía la pirámide de canal
de la marca que en España integran alrededor de 1.300 compañías. Son 4
niveles (Registered, Silver, Gold y Platinum), diferenciados en función de la
facturación, el conocimiento y su capacidad de especialización. 
Las novedades proceden de la oferta especializada que se oferta bajo seis
áreas de solución (seguridad de nube híbrida, defensa y administración de
amenazas, prevención de fraude, inteligencia contra amenazas, ciberseguridad
en entornos industriales y concienciación en seguridad), y cuatro servicios
(proveedor de servicios gestionados, proveedor de servicios gestionados de
detección y respuesta, centro de formación autorizado y soporte técnico). 
Entre los requisitos que la marca exige para exhibir las especializaciones
está la necesidad de contar con un product manager consagrado a la
marca, 2 personas especializadas en ventas, otra más certificada en el área
técnica y contar con un centro de demostraciones (en el caso de que el
partner quiera certificarse en alguna solución compleja). Con cada uno de
los socios se diseñará un plan de negocio, revisable de manera trimestral.
Estas compañías, además de contar con visibilidad en la web, podrán dis-
frutar de prioridad en el soporte técnico. Morcillo especificó que gracias
a esta batería de especializaciones, los partners podrán conseguir hasta un
20 % de margen adicional. 

Kaspersky Lab
Tel.: 91 398 37 52

Kaspersky acaba de estrenar programa de canal que, por primera
vez, cuenta con una filosofía idéntica en todos los países, y que
exhibe la especialización como materia troncal. Bajo el nombre de
Kaspersky United, el objetivo prioritario es mantener la fidelidad del
canal a través de la rentabilidad. “La única manera de mantener al
canal es asegurar que gane dinero con la marca”, argumentó José
Antonio Morcillo, flamante director de canal de Kaspersky en España
y Portugal desde hace un par de meses. No es el único propósito.
“Debemos proporcionar más eficiencia a nuestros procesos”,
prosiguió. “Una mayor automatización permite a nuestros
distribuidores ser más autónomos”.

El canal de Kaspersky
galopará a lomos de la especialización

José Antonio Morcillo, director de canal
de Kaspersky en España y PortugalL

Marilés de Pedro✒
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La movilidad:

la oportunidad que no cesa
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La facturación del área portátil creció en el canal mayorista un 2,1 %
entre marzo de 2018 y febrero de 2019

La movilidad sigue manteniendo, incólume, su espacio en el negocio de los mayoristas en España. Una
movilidad que se disgrega en dos vías. Por un lado, el área del PC, que aglutina el negocio generado en
torno a los portátiles y las tabletas; y por el otro, el segmento que contabiliza lo que mueven los
teléfonos inteligentes. El pasado año, según los números que maneja la consultora Context, ambos
apartados crecieron. No en la misma proporción; pero sí con signos positivos. En los dos primeros meses
de este 2019, la facturación de portátiles y tabletas se ha mantenido al alza; mientras que en el área
telefónica, tras un enero negativo, en febrero se ha crecido a doble dígito.

¡Larga vida a la movilidad!

Marilés de Pedro✒

Crecimiento del mercado de portátiles en España

Unidades

Facturación

Especial Movilidad

www.contextworld.com
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n vistazo a 2018
Según Context, la categoría que más
peso tuvo en el negocio de los mayoris-
tas en 2018 fue lo que denominan

“mobile computing” que incluye los portátiles y las table-
tas. Su ascenso global fue del 3 %, con los portátiles
creciendo un 2,5 % (generaron casi 850 millones de
euros) y las tabletas un 5 % (el volumen rozó los 220 millo-
nes de euros).
A semejanza de 2017, si se analiza el mercado por seg-
mentos industriales, fueron las telecomunicaciones, que
crecieron un 30 %, las que se erigieron como el principal
pilar de crecimiento. Se colocaron como el segundo apar-
tado con más peso en la facturación mayorista,
generando un negocio de 1.020 millones de euros. 

El periodo entre marzo de 2018 y
febrero 2019
En el área de los portátiles, en España, en el periodo que
comprende desde marzo del año pasado hasta febrero
de 2019, el número de unidades cayó un pírrico 1,2 %; sin
embargo, la facturación creció un 2,1 %. Meses destaca-
dos en la comercialización de unidades fueron, por
ejemplo, agosto (con un incremento del 30,4 %) o abril
(con un ascenso del 16,5 %). En facturación, lógicamente,
agosto repite como mes destacado (el negocio se elevó
un 35,4 %). El año no ha arrancado mal en el área de la
facturación: en enero se incrementó un 11,9 % y en
febrero un 1,9 %. 
El área de las tabletas elevó su facturación en este
periodo un 10,4 % mientras que las unidades lo hacían en
un 13,7 %. Llama la atención la estabilidad de este mer-
cado, que incluye tanto las tabletas tradicionales como
los detachables (que aúnan tableta y teclado). El año ha
arrancado de manera espectacular para esta categoría:
en unidades creció un 85 % en enero y un 7,4 % en
febrero mientras que en facturación los ascensos se cifra-
ron en un 71,7 % enero y un 15,5 % en febrero. 

Los teléfonos inteligentes exhibieron un crecimiento de
doble dígito, tanto en las unidades despachadas por el
canal mayorista (un 17,4 %) como en la facturación (un
22,2 %). La categoría mantuvo una excelente trayectoria
en el número de unidades a lo largo de este periodo con
crecimientos positivos todos los meses. En lo que se
refiere a la facturación, sólo se pinchó un 4,3 % (en
diciembre) y un 14,1 % (en enero de 2019). 

U Crecimiento PC Europa Occidental mercado consumo (unidades)

Crecimiento PC Europa Occidental mercado profesional (unidades)

En enero los portátiles

incrementaron un

11,9 % su facturación

y en febrero un 1,9 %

Especial Movilidad
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Mirando a Europa
Occidental 
Según la consultora, en el mercado de
Europa Occidental se ha observado un
aumento de los precios medios de venta
de los portátiles, provocado por la cre-
ciente comercialización de productos
con mejores especificaciones. Por ejem-
plo, en el caso de los equipos
ultraligeros dirigidos a la empresa su cre-
cimiento en unidades en Europa se situó
en un 26,6 % en el último trimestre de
2018 (el ascenso de los portátiles están-
dar fue del 0,6 %). En el canal de
consumo su ascenso fue del 14,5 % en
unidades mientras que el dispositivo
estándar decreció un 9,3 %.
En lo que se refiere al volumen de uni-
dades comercializadas en Europa Occi-
dental en enero y febrero de 2019 el des-
censo se situó en un 0,9 %. El precio me-
dio, como fue la tónica en 2018, ha se-
guido creciendo. 

Consumo versus
profesional en Europa
Occidental 
En el segmento de consumo, la
demanda en el número de unidades del
mercado PC sigue manteniéndose débil,
con decrecimientos en todos los trimes-
tres desde principios de 2018: el
mercado cayó un 6,6 % en el primer tri-
mestre del pasado año, un 9,3 % en el

segundo, un 4,4 % en el tercero, para rematar año con una
bajada del 4,4 %. El año ha arrancado con un descenso del
9,1 % en enero y febrero (en España el baremo de bajada
se cifró en un 6,4 %). 
En este mercado del PC de consumo, las tabletas se han
comportado de manera excelente desde el segundo tri-
mestre del pasado año, cuando creció el número de
unidades de estos dispositivos un 15 %. En enero y febrero
de 2019, el volumen creció un 28 %, sumando más de 1,18
millones de dispositivos, con enero experimentó un
ascenso del 51 %. El formato de 9,7” se mantiene como el
tamaño que más crece: un 46 % en estos dos meses. 
Nada que ver con el comportamiento del área profesional
del PC que presentó buenos números durante todo el año
2018 en Europa Occidental: en el segundo trimestre se
consiguió el ascenso más alto del ejercicio (un 12,7 %). En
enero y febrero de 2019 el crecimiento del número de
unidades se situó en un 5,7 % (en España, sin embargo, el
mercado profesional descendió un 5,3 %).  

Especial Movilidad

Crecimiento del mercado de teléfonos inteligentes en España

Unidades

Facturación

Crecimiento tabletas en Europa Occidental (unidades)

Crecimiento del mercado de tabletas en España

Unidades

Facturación
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El área de los portátiles profesionales creció un 7,3 % en
enero y febrero, con los dispositivos ultraligeros diri-
giendo el comportamiento del mercado, con un
crecimiento del 40 % (los dispositivos estándar crecieron
un 2 %). Por su parte el mercado de consumo de portáti-
les cayó un 9,8 %, con una caída del 8 % en el número de
dispositivos prémium (por encima de los 800 dólares)
debido a un descenso en el segmento del gaming.  

Convertibles y ultraligeros
Los equipos convertibles, tanto en el lado del consumo
como en el apartado profesional, mantienen una exce-
lente salud en Europa Occidental. En el primer segmento,
creció un 15 % el número de unidades en enero y febrero
de 2019, lo que supuso despachar 113.000 dispositivos.

Lenovo se mantiene en cabeza de este apartado (creció
un 40 %), con HP en segunda posición (experimentó un
ascenso del 7 %). El crecimiento de este tipo de disposi-
tivos, unido al descenso de los detachables, le han
convertido en el formato rey dentro de la categoría de los
“dos en uno”: ya suponen el 74 % de este segmento
cuando hace un año pesaban el 52 %.
En lo que se refiere al segmento de los convertibles que
se venden en el área profesional, el volumen de unidades
creció un 26 % en enero y febrero de 2019 (80.000 uni-
dades). Lenovo mantiene la primera posición (creció un
74 %) con HP segunda (el ascenso se cifró en un 17 %). 

Context
www.contextworld.com

Especial Movilidad
Ventas portátiles profesionales peso ultraslim Europa Occidental

Ventas portátiles mercado de consumo en Europa Occidental

Los equipos convertibles,

tanto en el lado del

consumo como en el

apartado profesional,

mantienen una excelente

salud en Europa Occidental
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2019 podría ser el tercer año de crecimiento consecutivo
en el mercado de movilidad en la empresa en España 

A finales del pasado año HP renovaba su oferta de equipos prémium. Consciente de que es el tipo de
dispositivos que concede una mayor rentabilidad al mundo del PC, la marca está centrando

una gran parte de sus empeños tecnológicos en este
apartado. La movilidad empresarial es una de sus niñas
bonitas. Carlos Marina, responsable del negocio de
movilidad de empresa en HP, espera que sigan
siendo el vector de crecimiento para este apartado.
“Hay que focalizarse en los nuevos factores de
forma y en las nuevas maneras de entender la
movilidad, con usuarios mucho más exigentes”,
explica. Marina insiste en que a pesar del
empuje de otros dispositivos, hoy en día “el PC

es el centro de las comunicaciones, del
día a día del trabajo y

de los
negocios”.

Y la movilidad es su
campo de batalla preferido. 

Marilés de Pedro✒

Especial Movilidad

“Los equipos prémium tienen que seguir

siendo un vector de crecimiento para

el segmento de la empresa”

n 2018 el mercado del PC, medido en el número de uni-
dades, sufrió en España un ligero descenso del 2,9 %. Sin
embargo, en el área portátil de empresa se vendieron un
5,5 % más de dispositivos. No así en el segmento de la
movilidad de consumo, que decreció un 2,5 %. Carlos Ma-

rina reconoce que resultó una cierta sorpresa esta elevación de las unida-
des; que tiene una explicación lógica en el excelente comportamiento que
tuvo el área educativa, en la que la venta de unidades se elevó un 21 %.
Esto, unido, cómo no, al crecimiento que mantienen los nuevos factores de
forma en el ámbito de la movilidad empresarial (dos en uno y 360) y al ti-
rón de los equipos táctiles, han permitido tirar del negocio de movilidad
empresarial. 

Precio medio más alto 
Una de las mejores noticias del mercado en 2018 fue el crecimiento, de do-
ble dígito, del precio medio del PC. Una tendencia que los fabricantes es-
peran que se mantenga este año. “La movilidad y la transformación del
puesto de trabajo comportan una serie de nuevas funcionalidades, que tie-
nen un coste adicional”, recuerda Marina. La tactilidad, que goza de una no-
toria implantación en el entorno de consumo, ya está colonizando el apar-
tado de la empresa; una tecnología, con un coste superior, que ha sido uno
de los factores que ha permitido elevar el precio de los equipos. 
Por otro lado, también ha crecido la adopción del almacenamiento de es-
tado sólido, con unidades de mucha más capacidad y más velocidad,
frente a los discos duros tradicionales. 

E
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HP EliteBook x360 830 G5 es el
convertible profesional más lu-
minoso del mundo, creado para

llevar la versatilidad X360 a los trabajadores móviles. Este equipo in-
cluye procesadores de octava generación Intel Core, hasta 32 GB de
RAM y almacenamiento de hasta 2 TB. Y todo ello en un chasis con
pantalla de 13” con resolución de hasta 4K y 1000 nits de brillo y so-
porte para lápiz óptico. HP EliteBook x360 830 G5 cuenta además
con algunas de las principales medidas de seguridad de HP, como
HP Sure View, que dota a la pantalla de un filtro de privacidad para
que solamente pueda ser leída por quien esté sentado frente a ella,
pero no desde los laterales. 

Es el convertible de 13,3” más pequeño del mundo para empresa. Está pensado para todos aquellos que trabajan
sobre la marcha o teletrabajan con frecuencia. Cuenta con una pantalla de 13,3” en las dimensiones de un cha-
sis de 12” (solo 1,25 kg y un grosor de 15,8 mm). 
Ha sido diseñado con un único cuerpo de aluminio CNC ligero, resistente (ha superado los Test Military Stan-
dard 810G) y elegante, gracias a su acabado con detalles en corte de diamante. Destaca su conectividad 4G Cat
LTE; su batería, con autonomía para hasta 18 horas; su sistema de audio Bang & Olugsen con cuatro altavoces
y cuatro amplificadores dedicados; su lápiz activo, con alerta de proximidad para notificar al usuario en caso de
pérdida; su teclado de colaboración y una pantalla opcional que asegura la visibilidad en exteriores. 

EliteBook 1030 x360 G3 HP

Para más información:

hp.es

EliteBook 
830 x360 G5

HP

HP EliteBook 1040 x360 G5 es un
equipo compacto, ultradelgado
e increíblemente ligero, que
destaca por ofrecer cuatro modos de uso para realizar el trabajo,
tomar notas, compartir contenido y disfrutar en el tiempo libre. Este
equipo incorpora una pantalla de 14” en un chasis de aluminio de
13. El HP EliteBook 1040 x360 G5 destaca también por sus procesa-
dores de octava generación Intel Core, sus hasta 32 GB de memoria
y sus hasta 2 TB de almacenamiento, sin olvidar su batería con auto-
nomía para hasta 17 horas. Y todo ello sin olvidar que el equipo
cuenta con algunas de las principales funciones de seguridad de la
compañía, como HP Sure Start Gen y HP Sure Recover. 

EliteBook 
1040 x360 G5

HP

Equipado con Windows 10 y los
procesadores Intel Core de 8ª
generación, asegura toda la po-
tencia, seguridad y durabilidad

que exige la creciente demanda de las empresas en un versátil di-
seño de 360°. Creado pensando en los empresarios y los profesio-
nales que necesitan un potente PC convertible que les proporcione
las capacidades de rendimiento necesarias para satisfacer las nece-
sidades de su empresa, HP ProBook x360 440 incluye de forma op-
cional un HP Active Pen para plasmar rápidamente las ideas de
negocio. Entre otras funcionalidades, este modelo incluye HP Bios-
phere Gen, un ecosistema de firmware que automatiza la protección
de la BIOS. 

ProBook 440 x360

HP

HP Elite x2 1013 G3 consiste en
una pantalla de 13”, integrada
dentro de un reducido chasis, lo
que la convierte en el portátil
extraíble profesional más pequeño del mundo. Con su pantalla de
privacidad integrada, su procesador Intel Quad Core vPro y sus hasta
4G Cat LTE, no hay duda de que HP Elite x2 1013 G3 tiene lo necesa-
rio para acompañar las necesidades profesionales del usuario, allá
donde surjan.

Elite x2 1013 G3

HP
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Por último, el mercado prémium en la empresa ha mantenido el creci-
miento de doble dígito que arrastra desde 2016. “Hemos seguido intro-
duciendo estos nuevos factores de forma en la empresa, con unas pres-
taciones superiores y, por tanto,
un precio mayor; que el cliente
empresarial está dispuesto a pa-
gar”, asegura. “Espero que los
equipos prémium sigan siendo un
vector de crecimiento para el seg-
mento de la empresa”, entona. 
Las principales novedades que es-
tán presentando los fabricantes
giran en torno a los nuevos facto-
res de forma, a equipos de altas
prestaciones, con materiales de
alta gama y nuevas funcionalida-
des. En el caso concreto de HP,
sus últimas apuestas en su gama
1000, que identifica a este tipo
de equipos, son el EliteBook 1030
x360 G3, con pantalla de 13”; el
EliteBook 1040 x360 G5, con una
pantalla de 14” en un chasis de 13”
y el EliteBook 1050, con pantalla
de 15,6”. Junto a ellos, el Elite x2
1013, que se identifica con la op-
ción detachable (o dos en uno). 

Prioridades 2019 
La cuota de mercado de HP se
mueve, cada trimestre, en torno al
40 % en el área del PC de empresa
en España. Carlos Marina asegura
que, de cara a este 2019, el objetivo
no es solo mantenerla, sino, incluso,
ir ganando espacio. “Vamos a seguir presentando productos para mantener
la confianza del canal”, explica. “Es fundamental llegar al mercado a tiempo
con una buena estrategia de precios”. 
Por lo que concierne al área del canal, la consultora Context aseguraba que
en 2018 los portátiles crecieron un 2,5 %, siendo junto a las tabletas el mer-
cado que más pesa en el negocio del canal. Marina insiste, de nuevo, en la
rentabilidad de los equipos prémium para los distribuidores. “Los equipos
además cuentan con un ecosistema de soluciones, servicios y accesorios
que permiten que el canal venda una solución”, recuerda. “Al distribuidor
le permite introducir muchas capas de servicio delante de un cliente”. 

En el negocio del canal, la fórmula del dispositivo como servicio debería
convertirse en una realidad. “Es inevitable que, lo que sucede en el mer-
cado de consumo, se traslade al ámbito de la empresa”, aventura. “Las

nuevas generaciones ya solo en-
tienden determinadas cosas
como un servicio; una tendencia
que va a alcanzar al área de la
empresa”, insiste. La marca ya
cuenta con proyectos desarrolla-
dos en algunas grandes cuentas.
“Estamos trabajando con el ca-
nal para incorporarlo al mer-
cado”. 
De cara a 2019, Marina mantiene,
a pesar de la incertidumbre polí-
tica y económica, un tono opti-
mista; aunque reconoce que el
mercado de la educación va a te-
ner mucho que ver en la fotogra-
fía final del mercado PC en Es-
paña en 2019 ya que se calcula
que el 15 % de las unidades que
se despachen en el ámbito de la
movilidad empresarial procedan
del mercado de la educación. “Si
se cumplen las previsiones, 2019
será el tercer año de crecimiento
consecutivo en el mercado de
movilidad en la empresa”.
En relación a los problemas de
suministro de procesadores por
parte de Intel que han afectado al
cierre del año pasado, Marina
asegura que en el caso de HP han
podido cumplir con las previsio-

nes que tenían de embarques de fábrica durante el primer trimestre de
2019, llegando al objetivo que tenían previsto. “Estamos asistiendo a un
periodo curioso en el mercado, marcado por la convivencia, de manera
simultánea, de cuatro generaciones de procesadores de Intel”, explica. La
flexibilidad ha sido la clave. “Nos hemos adaptado a las distintas peticio-
nes de los clientes: algunos están utilizando la sexta generación de pro-
cesadores, otros la séptima, muchos ya han adoptado la octava e incluso
algunos el refresco de esta última”. 

HP
Tel.: 902 027 020
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Carlos Marina,
responsable del negocio de movilidad de empresa en HP

Mayoristas autorizados:

“Hay que focalizarse en los nuevos

factores de forma y en las nuevas

maneras de entender la movilidad,

con usuarios mucho más exigentes”

“Los equipos prémium tienen
que seguir siendo un vector de
crecimiento para el segmento
de la empresa”

Acceda al vídeo desde
el siguiente código QR
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2018, un buen año para la compañía en España

juicio de Miguel Hernández, la estabilidad fue la cualidad
que marcó el paso del mercado del PC el pasado año.
Sin grandes picos de demanda, se trata de un “seg-
mento estable, parcialmente predecible, lo cual es

bueno para los que formamos parte de esta industria”, asegura. En el caso
de Lenovo, reconoce que 2018 fue un ejercicio “maravilloso”. Apoyándose

en las cifras de Context, la marca
creció en torno a un 16 % en el
mercado de los portátiles y un
13,5 % en el segmento de los equi-
pos de sobremesa. 

Mirando a 2019
De cara a 2019, el responsable de
producto de Lenovo espera que
se mantenga esta estabilidad, ne-
cesaria para repetir los crecimien-
tos, sobre todo en el área de la
empresa que es donde ve mayor
campo para la oportunidad. “Esta-
mos asistiendo a una alta tasa de
renovación del parque empresa-
rial, tanto en el área privada, que
es la que está tirando de la de-
manda, como también en el sector
público”, explica. “Todavía queda
mucho Windows XP para reno-
varse, por lo que el crecimiento
de la adopción de Windows 10
puede ser enorme”. 
El optimismo de Hernández al-
canza, incluso, al segmento del
consumo. A pesar de que ha arran-
cando el año con un decreci-
miento del 10 %, prevé que la
campaña de “Vuelta al Cole” y, es-
pecialmente, con las grandes cam-
pañas de finales de año “se man-
tenga un volumen similar al del
pasado año en este apartado”.  

Foco en los convertibles 
Según la consultora Context, los equipos convertibles, tanto en el lado del
consumo como en el apartado profesional, mantienen una excelente sa-
lud en Europa Occidental en el arranque de 2019. Lenovo, según la con-
sultora, se mantiene líder en ambos apartados, con cuotas de mercado

Miguel Hernández, responsable de producto de Lenovo en España y Portugal

Especial Movilidad

“La confianza que el canal ha encontrado

en Lenovo hace que cada día más

distribuidores trabajen con nosotros”  

La movilidad y, especialmente, los equipos convertibles, siguen siendo los
apartados que exhiben mejor forma en el mercado del PC. Miguel Hernández,
responsable de producto de Lenovo en España y Portugal, aventura un buen
2019 en ambos apartados. El fabricante cerró un excelente 2018 en España y
espera mantener este buen tono a lo largo de este año. Marilés de Pedro✒

A
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El portátil ThinkPad X390 es un
compañero de viaje perfecto,
fino y ligero (33,02 cm (13")
cuya duración de batería es ex-
celente. Además, dado que

tiene un peso inicial de 1,22 kg, es fácil de transportar. La batería
de 17,6 horas de autonomía puede cargarse hasta el 80 % de su
capacidad. No podemos olvidar sus medidas de seguridad me-
joradas, como PrivacyGuard, PrivacyAlert y ThinkShutter.
Por si fuera poco, con la conectividad WWAN global opcional de
LTE-A, seguirás conectado adonde quieran que te lleven tus
pasos.

La Tab P10 cuenta con un destacado diseño de doble cristal, marco metálico y biseles estrechos. En
pocas palabras, es bonito mirarlo y es un placer tenerlo entre las manos. El sonido Dolby Atmos® con
cuatro altavoces frontales y su pantalla FHD de 10,1" (25,65 cm) hacen que esta tablet sea ideal para el
ocio. Y gracias a un lector de huellas dactilares para varios usuarios y el modo niños que asegura el con-
tenido al que acceden los más pequeños, todos los miembros de la familia podrán disfrutar de su pro-
pia experiencia con una tablet personalizada y segura.

Smart Tab P10 LENOVO

Para más información:

www.lenovo.es

Thinkpad Yoga X390

LENOVO

Con un impactante nuevo as-
pecto, el ultraligero (1,13 kg)
Thinkpad X1 Carbon combina
su elegante diseño con una ca-
pacidad de respuesta perfecta y su resistencia legendaria para
ofrecer lo último en productividad móvil. La opción de conecti-
vidad LTE-A global, con una duración de batería de hasta 15
horas, además de la tecnología RapidCharge, te mantienen ac-
tivo allí donde la carretera te lleve.

Thinkpad X1 Carbon
(7ª gen)

LENOVO

Conéctate sin importar dónde te
lleve el día, con conectividad LTE
las 24 horas del día, los 7 días de
la semana.
Igual que tu smartphone, el Yoga

C630 WOS recibe actualizaciones y correos aún cuando está en sus-
pensión. Y es muy fácil empezar a usarlo: solo tienes que pulsarlo
con el dedo y ya está listo. Arranque inmediato, sin molestas esperas.
El rapidísimo procesador Snapdragon™ 850 del Yoga C630 WOS in-
cluye el conjunto de funciones inalámbricas de Qualcomm más
avanzado.

YOGA C630

LENOVO

Fabricación en aluminio de pri-
mera. Un amplio menú de fun-
ciones innovadoras. Diseño
moderno y elegante.
Ultrafino y ultraligero. Hemos
diseñado todos los componentes del convertible Yoga C930 para
mejorar tu experiencia de usuario, desde un sistema de audio tri-
dimensional como en ningún otro con el sistema de altavoces
Dolby Atmos® hasta una imagen deslumbrante con una claridad
4K pasando por una gratificación instantánea con un procesador
Intel® Core™ i7 de hasta 8.ª generación, el procesador móvil 15 W
más rápido de Intel.

YOGA S730

LENOVO
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que alcanzan en algunos momentos el 65 % del mercado. El responsable
de producto recuerda que uno de cada dos equipos que se venden en
esta categoría de convertibles es un Lenovo Yoga. “Casi todo el mundo
conoce el convertible como Yoga”, explica. “Fuimos los pioneros en esta
categoría de producto y vamos a seguir siendo pioneros en seguir inno-
vando durante este 2019”. 
Este mimo por el convertible va a seguir a lo largo de este año. “Es foco
prioritario, no solo por su crecimiento, sino porque es una categoría que
cada vez gusta más en la empresa”, asegura. Una gran parte de culpa de
este gusto lo tiene la gran masa de millennials que se está incorporando
a las empresas y que prefiere el uso de los equipos convertibles para re-
alizar su trabajo. “Son mucho más productivos que con otro tipo de pro-
ducto”. Por otro lado, el segmento de la educación también los de-
manda. Hernández asegura que los dos dispositivos preferidos de Lenovo
en este apartado (Lenovo 300e
y Lenovo 500e) son equipos
convertibles 360º ya que permi-
ten al estudiante utilizarlo como
un ordenador tradicional o bien
como una tableta con el lápiz. 

Estrategia 2019 
A finales de 2018, todo el nego-
cio que gira alrededor del PC
generaba el 85 % de la factura-
ción en la región ibérica (España
y Portugal), lo que da buena cuenta del pilar que supone. Hernández ase-
gura que tienen perfectamente engrasada la estrategia de producto en el
área de la movilidad, tanto en el lado de la empresa como en el segmento

de consumo. En la primera, están trabajando para acelerar la tran-
sición hacia soluciones de disco duro sólido, in-

crementando la seguri-
dad de los equipos. “No solo

asegurando el cifrado interno, sino también con la integración de solu-
ciones que permiten, por ejemplo, anular la cámara a través de un obtu-
rador que, a la vez, deshabilita los micrófonos; y también empezando a in-

corporar soluciones de inteligencia artificial
dentro de los propios equipos que oscurecen
la pantalla cuando alguien se coloca detrás
de los usuarios, evitando que observen en
qué se está trabajando”. 
En el segmento del consumo, Lenovo
va a intensificar el trabajo en torno a
los factores de forma muy finos,
insistiendo en que el “ultra thin”
sea el factor estándar en orde-
nador portátil”. Ahora bien, aunque no cuen-
ten con el ordenador más delgado ni con el más ligero del mundo, “va-
mos a cuidar que exhibamos un perfecto balance entre una muy buena
duración de batería con un rendimiento potente”. 

La integración de discos duros
sólidos en los equipos es otro
elemento clave. Ya cuentan con
soluciones con 512 GB SSD y el
objetivo es presentar opciones
con 1 TB. Por último, la transi-
ción de las pantallas hacia Full
HD también va a ser otro ele-
mento clave. 

El canal… 
Hernández defiende la claridad

de la estrategia de canal de Lenovo. “El canal confía en Lenovo. Somos un
fabricante líder, capaz de gestionar un porfolio de producto que cumple
todas las necesidades que tienen para atender a sus clientes”, explica; e
insiste. “Somos una marca estable y predecible. No estamos hoy con el
canal; y mañana, no”.

Prácticamente el 100 % del negocio que genera va a través de un
mapa de canal que está constituido por más de 6.500 distribuido-
res. No se plantean ir mucho más allá de este número; ahora bien,
reconoce que “la confianza que el canal ha encontrado en Lenovo
hace que cada día más partners trabajen con nosotros”.  
Como responsable de producto, Hernández recomienda que los
distribuidores analicen las distintas iniciativas que tiene la marca

para aprovechar todas las fortalezas de la compañía. “Oferta completa,
buen programa de canal y estabilidad”, insiste, como las tres herramien-
tas perfectas para trabajar con un fabricante. “Y las cumplimos”. 

Lenovo
Tel.: 902 181 449

Especial Movilidad

Mayoristas autorizados:

“La confianza que el canal ha
encontrado en Lenovo hace
que cada día más distribuido-
res trabajen con nosotros”

Acceda al vídeo desde
el siguiente código QR

“Somos una marca estable y

predecible. No estamos hoy

con el canal; y mañana, no”
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El canal de Samsung debe incorporar la movilidad a su propuesta de valor

l canal debe jugar un papel importante en este asalto mó-
vil en la empresa. Si bien en un principio existieron cier-
tas reticencias para incorporar la movilidad a su oferta, en
los dos últimos ejer-

cicios el avance ha sido notorio.
Alonso reconoce que todavía hay mu-
chas cosas por hacer. “No termina de
creérselo”, insiste. El progreso es evi-
dente pero en España, a diferencia de
otros países europeos, el ritmo de adopción de la movilidad en el canal va
más lento. “Ya no se concibe un puesto de trabajo si no es en movilidad.

El canal, si quiere sobrevivir, debe terminar de incorporarla a su
negocio”. 

El teléfono, el centro 
Hasta el momento, en la mayoría de los proyectos de movilidad
que ha llevado a cabo el canal, el dispositivo de referencia ha sido
la tableta. Sin embargo, desde el pasado año la marca intensificó
el trabajo para que el teléfono móvil se incorporara a los argu-

mentos de canal. Ahora bien, puntualiza Alonso, no se trata de focalizarse
en el dispositivo sino en centrar el tiro en el servicio. “Con la evolución del
smartphone y con la incorporación, en nuestro caso, de soluciones como

DeX, vinculadas con la productividad,
que permiten que el dispositivo
pueda convertirse en cualquier sitio
en un puesto de trabajo, el valor es
mucho más evidente”. 
La batería de servicios que el canal

puede ofrecer tiene en la seguridad, con la plataforma Knox, el elemento
básico. “Desde el principio, ha sido nuestra obsesión”, reconoce. “Conta-

“Vamos a incidir en que nuestro canal
sea un agregador de valor”

“El teléfono inteligente es el

dispositivo personal de referencia”

“El canal tiene que hacer foco en ofrecer
valor al cliente de manera integral”. David
Alonso, responsable del negocio de
empresa, lleva tiempo empeñado en subir
al canal de Samsung al caballo de la
movilidad como el vehículo perfecto para
desarrollar ese valor. En los últimos años,
ésta ya ha saltado al negocio de empresa
de la marca y el canal debe aprovecharlo.
“La movilidad es una base muy importante
del negocio de cualquier empresa, sea cual
sea el tamaño de la misma o del vertical al
que se dedique. No hay ninguna compañía
que se plantee su estrategia sin tenerla en
cuenta”, entona. Ahora bien, a su juicio, es
un caballo al que le queda mucho camino
por recorrer. 

Marilés de Pedro✒

E
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mos con el dispositivo más seguro del mercado ya que disponemos de una
oferta completa de soluciones y servicios asociados a la seguridad que cu-
bren todo el ciclo de vida de los productos”. La plataforma incluye un buen
número de funcionalidades para
las empresas que permiten, por
ejemplo, la gestión y el control
de todos los dispositivos; el des-
pliegue automático de la confi-
guración del usuario en cualquier
lugar desde el que se conecte o
la gestión de las políticas de se-
guridad. Además, admite la con-
figuración de dos entornos, el
personal y el profesional, en el
mismo dispositivo.
En definitiva, se trata de que el
canal tenga claro que el teléfono
se convertirá en la pieza funda-
mental del puesto de trabajo. Así
lo cree Samsung. “Es el disposi-
tivo personal de referencia”. 
Un dispositivo que ha crecido en
el negocio de los mayoristas y
que se convirtió el pasado año
en el segmento que más creció
(por encima del 33 %) en España
en el canal. David Alonso asegura
que a medio plazo, incluso, sus-
tituirá, no totalmente, pero sí en
muchas parcelas al PC.
“A día de hoy cada uno
tiene su ámbito de ac-
tuación y utilizamos el te-
léfono móvil para consu-
mir contenido, no para
crearlo”, reconoce. Sin
embargo, apela a la exis-
tencia de soluciones
como DeX como el vehículo para ir comiendo terreno a los ordenadores.
“DeX permite utilizar el móvil como una herramienta de creación de con-
tenido. Podemos conectar nuestro dispositivo móvil a una pantalla e, in-
cluso, habilitarlo para que funcione como un ratón”, explica. “Eso sí, apro-
vechando la potencia de los  procesadores de nuestros teléfonos
inteligentes, tan potentes o más que los que integran cualquier ordenador”. 

Vistazo a la movilidad en España
A pesar del decrecimiento que sufre el mercado del PC en España, la
venta de equipos prémium sigue siendo relevante. Algo parecido sucede

en el área de la telefonía inteli-
gente que, aunque no exhibe los
crecimientos de antaño, sigue
despachando en España muchas
unidades prémium. David Alonso
cree que el mercado vinculado
con las gamas altas va a seguir
creciendo. “Se trata de disposi-
tivos que cuentan con muchas
más prestaciones y más funcio-
nalidades; que se aplican en el
día a día en el trabajo”, asegura.
Los usuarios, cada vez más,
piensan en el teléfono móvil
como en una herramienta de
productividad. 
En lo que se refiere a las tabletas,
que identifican otro área de valor
para Samsung, el mercado en Es-
paña se ha estabilizado. “Des-
pués de unos años de decreci-
miento, ha logrado mantenerse
estable; sobre todo en el en-
torno de la empresa”, asegura.
“En determinadas áreas, como
puede ser la movilidad extrema

o las labores de campo,
por ejemplo, la tableta se
ha convertido en el dis-
positivo ideal”, explica. A
su juicio, incluso, puede
experimentar crecimien-
tos en determinadas
áreas. 
Por último, el segmento

de los detachables o dos en uno, también ofrece oportunidades de ne-
gocio. “Se trata de un dispositivo que mantiene su hueco de mercado por
su versatilidad, respondiendo, de manera eficiente, a determinados casos
de uso que exigen movilidad”. 

Samsung
Tel.: 91 714 36 00

David Alonso, responsable del negocio de empresa de Samsung

“Ya no se concibe un puesto de trabajo si no

es en movilidad. El canal, si quiere sobrevivir,

debe terminar de incorporarla a su negocio” 

“Vamos a incidir en que el
canal de Samsung sea un
agregador de valor”

Acceda al vídeo desde
el siguiente código QR

Mayoristas autorizados:
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Coincidiendo con la celebración
de una década desde el lanza-
miento de su primer Galaxy S,
Samsung ha presentado una

nueva línea de smartphones premium: Galaxy S10. 
Una serie que destaca por su pantalla Dynamic AMOLED, el sensor di-
gital de huellas dactilares ultrasónico bajo la pantalla y un alto rendi-
miento. Cuenta con la certificación HDR10+. 
En lo que se refiere a la cámara, Samsung ha incluido (por primera vez
en la serie S), una lente ultra gran angular con un campo de visión de
123 grados, similar al del ojo humano. 
Los dispositivos permiten grabar vídeos con gran estabilidad gracias
a la tecnología de estabilización digital Super Steady. 

Samsung DeX es una interfaz para convertir cualquier lugar en un puesto de trabajo. Si el usuario necesita hacer
uso de una pantalla más grande, solo tiene que conectarla a su dispositivo móvil (tableta o smartphone) con
un cable y usarla como un PC, lo que permite observar documentos, vídeos o gráficos de manera mucho más
óptima. Incluso permite la multitarea: el usuario puede disfrutar de contenido multimedia al mismo tiempo
que comprueba los mensajes o correos electrónicos y contesta a una llamada telefónica. 
Incluso es posible, cambiando unos ajustes, usar el smartphone o la tableta como ratón y teclado, de modo
que el usuario pueda mover el cursor, hacer clic y escribir de inmediato en la pantalla. También admite el uso
del S Pen. 

Samsung DeX SAMSUNG

Para más información:

www.samsung.com/es/

Samsung Galaxy S10

SAMSUNG

Con una pantalla que se alarga
hasta las 6,4”, exhibe una potente
cámara que cuenta con apertura
dual e integra una batería de
larga duración de 4.000 mAh. 
Como es obligatorio en esta familia, cuenta con el lápiz digital S Pen
y dispone de una doble SIM que permite utilizar dos tarjetas en un
único teléfono. El lápiz, que cuenta con funciones de control remoto,
permite al usuario más posibilidades. 
La seguridad lleva el nombre de Samsung Knox que incluye la posi-
bilidad de configurar múltiples dispositivos de forma remota para mo-
dificar su configuración, instalar software y definir nuevas directivas de
seguridad para una mayor protección en el ámbito de la empresa. 

Samsung Note 9 

SAMSUNG

Es un dispositivo, dos en uno,
que apuesta por Android y que
exhibe una pantalla de 10,5” con
tecnología Super AMOLED (sA-

MOLED). La autonomía de uso alcanza las 16 horas.
El lápiz S Pen es otro elemento que potencia el uso de la tableta: se
utiliza igual que un bolígrafo convencional y ofrece una experiencia
natural al escribir y al dibujar: permite dibujar, escribir texto, navegar,
traducir, organizar notas a través de Samsung Notes y enviar men-
sajes personalizados a través de Samsung Live Message. La tableta
cuenta con la protección de Samsung Knox, lo que permite a las em-
presas aplicar una adecuada política de seguridad y crear perfiles di-
ferentes para cada empleado.

Galaxy Tab S4

SAMSUNG

La inteligencia es una de las ca-
racterísticas más relevantes de la
Galaxy Tab S5e. Esta tableta, que
se ha diseñado para mejorar la
experiencia de entretenimiento del usuario, encierra en un diseño
delgado y ultraportátil —solo pesa 400 gramos y tiene un espesor de
5.5 mm— un procesador Octa-core, una memoria de 4 GB y 64 GB o
6 GB y 128 GB, ampliable con microSD hasta 512 GB, y una batería de
carga rápida que ofrece hasta 14,5 horas.
Cuenta con una pantalla de 10,5” AMOLED y el sistema operativo An-
droid 9.0. Además, es la primera tableta de Samsung que incorpora
el nuevo Bixby 2.02 que permite el control tanto de la tableta como
de otros dispositivos domésticos conectados.

Galaxy Tab S5e

SAMSUNG
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El desarrollo del canal de la pyme, una de las prioridades para este 2019

ván Bravo de-
fiende la impor-
tancia que sigue
teniendo el nego-

cio del PC, y particularmente las so-
luciones relacionadas con la movili-
dad, en el mercado tecnológico.
“La innovación en la movilidad
avanza de forma muy rápida”, re-
cuerda. “Cada vez se incorporan en los equipos soluciones más atractivas,
con una evolución, muy veloz, de un modelo a otro; y con dispositivos, di-
ferentes, para adaptarse a las necesidades de cada usuario, tanto en su
faceta profesional como en sus exigencias relacionadas con el ocio”, ex-
plica. “Los dispositivos cuentan, además, con aplicaciones que inciden en
la seguridad, con filtros de privacidad”. A su juicio, esta innovación no se
va a detener. “Sin duda, seguiremos viendo nuevos avances”.  

Optimismo de cara a 2019
La movilidad sigue siendo un área fundamental en el negocio de los ma-
yoristas. Según la consultora Context, el año ha empezado de manera po-
sitiva, sobre todo para el área que agrupa a las tabletas y los detachables.
Bravo se muestra confiado en que 2019 pueda ser un buen año. “En el seg-
mento de consumo el año ha empezado un poco más lento de lo que se
podía prever, pero las estimaciones son optimistas y confiamos en que se

Especial Movilidad

El segmento del gaming y el entorno de

la educación, grandes vías de oportunidad

para la movilidad en Esprinet

Innovación y movilidad forman una buena pareja desde hace años. Iván
Bravo, IT area manager de Esprinet Ibérica, asegura que en los últimos años
ha existido una enorme evolución del mercado de la movilidad, lo que ha
repercutido de manera muy positiva en el negocio de los mayoristas. En el
caso de Esprinet, las mayores oportunidades en este entorno se sitúan en
torno al atractivo segmento del gaming y al entorno de la educación, que se
espera que aglutine una gran parte de las unidades. Marilés de Pedro✒

I
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Gracias a sus completas funcio-
nes y a su diseño compacto y li-
gero, el HP ProBook 440, con
una pantalla FHD de 35,56 cm

(14"), permite a los profesionales mantener la productividad tanto
en la oficina como durante sus desplazamientos. Exhibe un diseño
elegante, un rendimiento Quad Core opcional y batería de larga du-
ración. Integra Windows 10 Pro 64, procesador Intel Core i5-8250U,
memoria de 8 GB DDR4-2400 SDRAM (1 x 8 GB) y disco duro SSD de
256 GB. 

Para más información:

www.esprinet.com

ProBook 440 G5 14
FHD i5 8GB 256GB

HP

Aunque solo pesa 1,2 kg, el cha-
sis del Portégé Z30-E es muy ro-
busto. El portátil cuenta con una
batería que dura 19,5 horas, con
una única carga, y una pantalla
HD o Full HD antirreflejos de 33,8 cm (13,3") y una relación de aspecto
de 16:9, con retroiluminación LED para no perder la concentración
debido a destellos, incluso con luz solar directa. Dispone de teclado
iluminado. 
Integra Windows 10 Pro 64-bit y cuenta con procesador Intel Core i5-
8250U de 8.ª generación. Cuenta con disco de estado sólido de 256 GB. 

Portégé Z30-E-12M

TOSHIBA

Es un dispositivo, con pantalla
15.6" Full HD LED backlit LCD
Non-Glare, diseñado para traba-
jadores incansables. Ofrece pro-

ductividad, movilidad y conectividad. Integra Windows 10 Pro y
procesadores Intel Core i5-8250U. Dispone de un disco duro de es-
tado sólido de 256 GB e integra 8 GB DDR4 Memory. 

TravelMate P2
TMP2510-G2-M

ACER

Integra los últimos procesadores
Intel Core. Se trata de un portátil
con pantalla antirreflectante de
15,6" con resolución Full HD op-
cional. 
Cuenta con un disco duro de 1 TB y dispone de opciones de video-
conferencia. Sus opciones de conectividad permiten su conexión a
proyectores y monitores externos con una salida VGA. Dispone de
tres puertos USB y un lector de tarjetas SD. 

Vostro 15 Serie 3000

DELL

Se trata de un dos en uno que
cuenta con una pantalla de 30,9
cm (12,2"). Cuenta con el lápiz
digital Lenovo Active Pen 2 que
permite al usuario dibujar o es-

cribir en la pantalla gracias a sus 4.096 niveles de sensibilidad. Inte-
gra un procesador de cuatro núcleos y una avanzada conectividad
móvil. 

MIIX 520

LENOVO

Los portátiles de esta serie son
la opción perfecta para trabajar
y disfrutar de contenido multi-
media. Pueden estar equipados
con el procesador Intel o AMD.
Disponen de audio de alta calidad, optimizado con la tecnología
Asus SonicMaster. Además, cuentan con puertos USB 3.0 que ase-
guran rápidas velocidades de transferencia de datos.

Asus X555QA X0217t

ASUS
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pueda recuperar en el segundo semestre del año”, analiza. En el área pro-
fesional, sin embargo, el crecimiento se ha producido ya desde el primer
trimestre y el responsable confía en que esta tendencia positiva continúe
a lo largo de todo el ejercicio. 
Dentro del área de la movilidad, el apartado de los equipos híbridos (dos
en uno y detachables); muchos de ellos ubicados como dispositivos pré-
mium, señala una gran oportunidad. “Los fabricantes están haciendo un
foco real y prioritario en este tipo de dispositivos”, reconoce. “Se trata de
un área crítica para las marcas por la rentabilidad”. Lógicamente, esto se
traduce en un foco idéntico en el escalón mayorista. “Como en el resto de
las líneas de negocio, estamos totalmente alineados con ellos, cuidando
al máximo las exigencias de este
apartado y trabajando con planes
conjuntos y consensuados”. 

Foco en la pyme
Uno de los principales objetivos
que maneja el mayorista es el
desarrollo del canal que se dirige a
la pyme. Para conseguirlo, contarán
con su programa e-Business Club,
lanzado a finales del pasado año y
que agrupa distintos tipos de re-
cursos como promociones, infor-
mación, formación y el apoyo de un
equipo de especialistas dedicados
por áreas de negocio y fabricantes.
Iván Bravo asegura que la acogida
ha sido muy buena entre sus clientes. “Nos ha permitido escuchar de viva
voz sus necesidades y sus problemas; para buscar soluciones que atien-
dan a estas inquietudes”. 
El apoyo de los fabricantes ha sido clave. “Han visto en e-Business Club
una herramienta muy útil para acercarse al mercado”, explica. El objetivo
es seguir intensificando el trabajo con los clientes incluidos en este pro-
grama; ahora bien, “sin dejar de lado al resto de nuestros clientes”. 
En cuanto a las áreas de negocio directamente vinculadas con la movili-

dad, Bravo identifica dos apartados especialmente atractivos: el gaming
y el entorno de la educación. 

Dispositivo como servicio 
Una de las características que señalan el mercado del PC en España es que
hay dos marcas, HP y Lenovo, que generan por encima del 70 % del nego-
cio. Esprinet, que cuenta con una oferta muy amplia en el segmento de la mo-
vilidad, es mayorista de ambas. Iván Bravo reconoce que es una situación que
se está produciendo en el mercado, a la que mayoristas y canal no estaban
acostumbrados, por lo que requiere de una adaptación. “La concentración
en dos figuras exige estar más atentos a la evolución de los mismos para va-

lorar los riesgos y las ventajas que
esto conlleva”, reconoce. En su caso,
se trata de desarrollar nuevas formas
de trabajar, distintas formas de nego-
ciar y diferentes estrategias fabri-
cante/cliente. “Trabajaremos para ob-
servar la respuesta del mercado y su
dirección ante el protagonismo que
tienen estas dos empresas”. 
En las estrategias de estas dos mar-
cas, se está poniendo énfasis en que
el canal arranque con fórmulas de dis-
positivo como servicio; incidiendo en
el valor alrededor de los dispositivos.
Iván Bravo asegura que Esprinet lleva
tiempo estudiando la mejor manera
de implantar modelos de dispositivo

como servicio reales. “El canal de distribución lo está reclamando”, insiste.
Sin embargo, reconoce que la complejidad de estas fórmulas obliga a ir con
cautela. “Vamos más despacio de lo que teníamos planificado ya que nues-
tro objetivo es ofrecer una solución global a los clientes que incluya los equi-
pos, el software y los servicios como es el caso del mantenimiento, por ejem-
plo; con unas condiciones atractivas y ventajosas para los clientes”. 

Esprinet
Tel.: 902 201 146

Especial Movilidad

“e-Business Club nos ha

permitido escuchar de viva voz

las necesidades de nuestros

clientes y sus problemas; para

buscar soluciones que atiendan

a estas inquietudes”

Marcas distribuidas por Esprinet en el mercado de la movilidad:
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recimiento de la facturación
Se consolida el valor en el segmento de la movilidad re-
lacionada con el PC. Según los cálculos de la consultora
Context, en 2018 la movilidad fue el negocio con más

peso en el negocio de los mayoristas en España, con un crecimiento glo-
bal del 3 %. El arranque de 2019 ha sido también positivo en términos de
valor, con las tabletas (que aúna también los dispositivos detachables) con
ascensos en el mes de enero por encima del 71 % o los portátiles galo-
pando casi un 12 %. 
Pedro Quiroga habla de la madurez que alcanzó el mercado el pasado año
en lo que se refiere a los crecimientos en la facturación, impulsados por
el ascenso en el precio medio de los dispositivos. Una situación que cree
que se repetirá a lo largo de este 2019. “Siguen apareciendo nuevas so-
luciones que abren nuevas demandas en el mercado, nutriendo, sobre
todo, a las gamas medias y altas de los fabricantes, tanto en el segmento
del gaming como en el área de la ultramovilidad, los dos apartados que
nutren de valor este mercado de la movilidad”. 
Quiroga tampoco olvida factores como la continua mejora del mapa de
innovación de Intel en materia de procesadores. “Se sigue creciendo en
eficiencia, en autonomía de batería y en rendimiento, lo que permite ge-
nerar una mayor demanda en los usuarios finales”, recuerda. 

Movilidad, sí, pero rentable 
En el caso concreto de MCR, el área de movilidad pesa en torno a un 15 %
en el negocio global. Un apartado en el que hay que cuidar, especialmente,
que el volumen de las operaciones no merme la rentabilidad de las mismas.
En este sentido, algunos mayoristas han anunciado que van a desechar al-
gunas operaciones, a pesar de su cuantía en términos de facturación, por la
falta de valor de las mismas. Quiroga reconoce que MCR cuida especialmente
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La movilidad genera en torno al 15 % del negocio de MCR

La ultramovilidad y el área del gaming
nutren de valor la movilidad

Especial Movilidad

“Hemos incrementado nuestra

especialización y muchas marcas

ya nos identifican como el

mayorista especializado en el

entorno del gaming”

La movilidad sigue siendo un área importante para
MCR. Diversificado su negocio, y aunque su peso
no es elevado, mantiene un crecimiento por
encima del mercado que, según defiende Pedro
Quiroga, CEO del mayorista, pretende repetir este
ejercicio. El gaming, en el que han desarrollado un
especial foco en los dos últimos años, es una vía
clara de crecimiento. No obstante, este año el
impulso que quiere darle a MCR PRO, su división
profesional, abre nuevas oportunidades. Tanto
para las marcas que conforman su oferta como
para su canal. Marilés de Pedro✒

C
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esta variable. “Procuramos que to-
das nuestras operaciones, aunque
algunas, es cierto, con márgenes
muy ajustados, sean rentables”. 
La cartera de marcas de MCR en
este apartado alcanza a fabrican-
tes como Acer, Medion, Asus, Gi-
gabyte, PNY o MSI. Unos fabrican-
tes que alcanzan el apartado de
consumo, con especial atención al
espectro del gaming; e, incluso,
el área profesional. “En 2019 que-
remos desarrollar un mayor foco
en el apartado de la empresa, a
través de nuestra división MCR
PRO, por lo que analizaremos las
oportunidades de negocio que
podremos aprovechar con alguna
de ellas en este apartado”. 
No se vislumbran futuras firmas
en el horizonte. Quiroga consi-
dera que el área del consumo,
donde está incluido el rentable
apartado del gaming, está cu-
bierta. “En los dos últi-
mos años ha crecido
nuestra apuesta por el
área del gaming”, ex-
plica. “Hemos incremen-
tado nuestra especializa-
ción y muchas marcas ya
nos identifican como el
mayorista especializado
en este entorno del ga-
ming. Somos capaces de
prescribir, lo que nos permite estar cerca tanto de los distribuidores
como de los fabricantes”. 
De cara a 2019, Quiroga reconoce que el objetivo sigue siendo crecer por
encima del mercado. Aunque reconoce que la diversidad del negocio de
MCR hace que la movilidad no disfrute de un peso excesivo, sigue siendo
un área “al alza y sano”. En 2019, si todo sucede tal y como prevé, “con-
seguiremos nuestros objetivos”. 

Valor para el canal 
El hecho de que el incremento
del precio medio del PC aumen-
tara el año pasado es fuente de
rentabilidad. Quiroga explica
que la labor del mayorista en
este apartado es mantener,
siguiendo las previsiones que
manejan los fabricantes, una
saneada estrategia de almace-
namiento y rotación de los
stocks. “Tenemos que darle una
salida adecuada en tiempo y
forma”. Ahora bien, reconoce
que las estimaciones de las mar-
cas se suelen cumplir. “Tanto
fabricantes como mayoristas
estamos contribuyendo a que el
engranaje sea el más adecuado
posible”.
Además de esta subida del pre-
cio medio, intensificar la venta
cruzada alrededor del ordena-
dor con accesorios y servicios

es clave. MCR configura
bundles para ayudar al
canal a incrementar su
negocio y promover este
tipo de ventas, tanto de
la propia oferta de las
marcas de PC como de
las complementarias.

MCR
Tel.: 91 440 07 00

Pedro Quiroga, CEO de MCR

Marcas distribuidas por MCR en el mercado de la movilidad:

“Siguen apareciendo nuevas soluciones

que abren nuevas demandas en el

mercado, nutriendo, sobre todo, a las

gamas medias y altas de los fabricantes”

La ultramovilidad y el área del gaming
nutren de valor la movilidad

Acceda al vídeo desde
el siguiente código QR

Especial Movilidad
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La marca anuncia su nueva plataforma Intel vPro

on la 8ª generación de Intel Core, la marca consiguió el
mayor salto en rendimiento en relación a todas las ge-
neraciones anteriores: hasta un incremento del 40 % si se
comparaba con la generación anterior; duplicándolo res-

pecto a los dispositivos que por aquel entonces sumaran cinco años de an-
tigüedad. Esto fue posible gracias a que su configuración albergaba cua-
tro núcleos, una posibilidad que, por primera vez, se aplicaba a los equipos
portátiles, lo que abría una ventana, enorme, a la realización simultánea de
un mayor número de tareas. Junto a este salto en el rendimiento, Intel no
olvidó el ahorro en el consume de energía: la microarquitectura permitía
una mayor optimización en el procesador, lo que mejoró el tiempo de es-
pera sin que, por ello, se viera penalizada la duración de la batería. 
La expansión de la 8ª generación de procesadores Intel Core fue uno de
los factores que contribuyó a la subida del precio medio del PC el pasado
año, potenciando su uso tanto en el apartado professional como en el en-
torno de consume. 

Nueva plataforma Intel vPro 
La expansión de la movilidad y la transformación de los puestos de trabajo
exigen nuevas prestaciones a las plataformas TIC encargadas de asegurar
la mayor productividad a las compañías. Stephanie Hallford, vicepresidenta
del grupo de informática de cliente y directora general de plataformas cor-
porativas de cliente de Intel, recuerda que el 70 % de las personas trabaja
de manera remota al menos una vez por semana y que los nuevos lugares
de trabajo son más móviles que nunca, lo que obliga al PC, como herra-
mienta básica de trabajo, a adaptarse a estas nuevas necesidades.
vPro es la plataforma de Intel pensada para el entorno empresarial y que para
responder a esta tiranía móvil acaba de actualizarse con la 8ª generación de
procesadores Intel Core vPro que, según apunta Hallford, “ofrece un mayor
rendimiento, una duración prologada de la batería, Wi-Fi 6 ultrarrápido y se-
guridad integrada gracias a la nueva tecnología Intel Hardware Shield”. Se-
gún los cálculos de Intel, en comparación con un PC que tenga 3 años de
antigüedad, los últimos procesadores i7-8665U de esta 8ª generación de

El área de client computing sigue
disfrutando del mayor peso en el
negocio de Intel, lo que señala, a las
claras, el papel fundamental que
conserva la innovación en torno al PC.
Un negocio que generó el pasado
ejercicio, el mejor de la historia de la
marca en sus 50 años en el mercado,
37.000 millones de dólares, lo que
supuso un crecimiento del 9 %. Tras el
lanzamiento de la 8ª generación de
Intel Core, a finales de 2017, que se fue
nutriendo a lo largo del pasado año
con sus familias de motores para todo
tipo de equipos, la marca acaba de
anunciar, como refrendo a su apuesta

por la innovación en este mercado del PC, la 9ª generación de procesadores móviles Intel Core y la 8ª
generación de procesadores Intel Core vPro, basada en la arquitectura Whiskey Lake.

C
Marilés de Pedro✒

Especial Movilidad

La movilidad y la transformación del

puesto de trabajo siguen siendo motores

de innovación para Intel
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Intel Core vPro ofrecen un
rendimiento hasta un 65 %
más rápido y permiten extender la duración de la batería hasta 11 horas.
Es clave seguir impulsando el desarrollo de la conectividad WLAN. La pla-
taforma permite integrar Intel Wi-Fi 6 (Gig+) que proporciona conexiones
más rápidas que el Wi-Fi 6. “Lo que permitirá a los usuarios solamente tra-
bajar desde cualquier lugar y disfrutar de un rendimiento incomparable
para las aplicaciones móviles más exigentes, como videoconferencias,
colaboración en tiempo real y contenidos compartidos”, señala Hallford. 
La seguridad es elemento imprescindible. La nueva tecnología Intel Hard-
ware Shield ofrece protección frente a los ataques que se dirigen contra

el firmware. Esta tecnología,
que proporciona visibilidad so-

bre todos los elementos, ya sean de hardware o de software, asegura que
el sistema operativo sea ejecutado sobre un hardware original, permi-
tiéndole que despliegue una política de seguridad completa. 
La memoria Optone es otro punto de inflexión tecnológica de Intel. Si en
su primera versión, aplicada a un disco duro tradicional, permitía al
equipo gozar de un rendimiento parecido al almacenamiento de estado
sólido; en este caso, Intel ya ha dado un paso más e integra Intel Optane
H10 con almacenamiento de estado sólido, que “permite abrir hasta dos
veces más rápido documentos, hojas de cálculo y presentaciones, al

tiempo que es posible transferir archivos de gran tamaño,
en comparación con el mismo sistema empleando una uni-
dad SSD tradicional”, señala Hallford. 
Durante los próximos meses ya se contará con equipos con
esta plataforma profesional. Marcas como HP, Lenovo, Pa-
nasonic o Dell ya están perfilando sus dispositivos.

Intel
Tel.: 91 432 90 90

Anunciada por Intel como la generación

más potente de procesadores móviles Intel

Core, la 9ª generación Intel Core H-series

está especialmente diseñada para todos

los amantes de los juegos y para los crea-

dores de contenidos. 

El rendimiento de estos procesadores mó-

viles, que se optimiza gracias a la tecnolo-

gía Intel Dynamic Tuning, es hasta un 33 %

superior al que cuenta un PC con tres años

de antigüedad y un aumento del 28 % en la

respuesta. 

Se trata de una gama completa de proce-

sadores, incluyendo modelos i5, i7 y el mo-

delo Intel Core i9-9980HK, que exhibe el

mayor rendimiento y una turbo frecuencia

máxima de hasta 5.0 GHz mediante Intel

Thermal Velocity Boost, con 8 núcleos y 16

hilos, y capaz de sopor-

tar hasta 16 MB de

caché inteligente. 

El gaming es uno de los

mercados con mayores

previsiones de expan-

sión. En el caso de Es-

paña, y a pesar de la

ralentización del pa-

sado año, sigue cre-

ciendo por encima del mercado PC en gene-

ral. Según el análisis de Gfk, España figura

como uno de los mercados en cabeza de la

venta de ordenadores para gamers en Eu-

ropa. En 2017 el número de jugadores con-

tabilizados en nuestro país alcanzaba los

3.341.103 y en 2018 creció en 300.000 per-

sonas, para situarse en 3.640.146. Más de

la mitad lo hace además de forma intensiva. 

Un segmento natural para que se desarro-

llen estos procesadores, que están dispo-

nibles desde finales del pasado mes de

abril. La potencia de la 9ª generación de

Intel Core permite disfrutar de juegos AAA,

con idéntica calidad que si el usuario es-

tuviera jugando en un equipo de sobre-

mesa, incluso mientras se llevan a cabo

tareas de grabación y retransmisión. La

conectividad Intel Wi-Fi 6 AX200 es capaz

de alcanzar velocidades multiGigabit (que

se identifica con el último estándar con

latencia baja y velocidades de conexión

ultrarrápidas), lo que aumentará la sensa-

ción de realidad. Además se reduce hasta

un 38 % el tiempo de espera para cada

turno en aquellos juegos que lo requieran. 

En el lado de la creación, esta nueva ge-

neración de procesadores móviles facilita

la edición de video (hasta un 54 % más rá-

pida en vídeo 4K), reduciendo la latencia

hasta un 75 %. Al integrar Intel Optane H10

con almacenamiento de estado sólido,

acelera la carga de aplicaciones y conte-

nido (hasta un 1,63 veces más rápido que

el estándar Wi-Fi 2×2 AC).  

Gracias a la tecnología Thunderbolt 3, me-

diante un solo cable, se

accede a múltiples moni-

tores 4K, almacena-

miento externo adicional

y carga de sistema. Por

último, la tecnología Intel

Wi-Fi 6 (Gig+) permite

compartir archivos multi-

media de 10 GB en menos

de 1 minuto. 

9ª generación de procesadores móviles Intel Core H-series

Mayoristas autorizados:

Especial Movilidad
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Disfruta de la mejor experiencia

gaming con el nuevo portátil

de Asus. El FX505, con apenas

2,2 kg de peso, es uno de los

dispositivos más finos del mer-

cado. En su interior está equi-

pado con un procesador Intel Core i7-8750H y gráfica NVIDIA

GeForce GTX1050.  

• Teclado retroiluminado

• Teclado númerico

• Touchpad multitáctil [16:9] (hasta 4 dedos)

• Batería de 3 celdas, Polímeros

• Dimensiones: 360 x 262 x 25~26 mm

Para más información:

www.infortisa.com

Asus FX505GD

ASUS

Con unas medidas de 1,6 kg y

17,6 mm, el Yoga 530 es el dis-

positivo que necesitas si lo que

quieres es movilidad. Gracias a

su batería de hasta 10 horas y

su carga ultra rápida, podrás

disfrutar de horas de productividad. Cuenta con la última genera-

ción de procesadores Intel® Core™ y una pantalla FHD de gran án-

gulo.

• Webcam HD (720p)

• Lector de huellas dactilares: Sí

• Teclado retroiluminado

• Batería: 45Wh (RapidCharge) 65W slim tip

Lenovo Yoga 530 

LENOVO

Vive una experiencia única con

el ultrabook MSI PS63 Modern,

fabricados en aluminio, con un

diseño elegante maximizando

a su vez la portabilidad.

Su peso es de sólo 1,6kg y

15,9mm de grosor. Su porcentaje a cuerpo es del 86% gracias a sus

marcos de 5,6mm de grosor. Cuenta con una pantalla nivel FHD-

IPS de 15.6”, antireflejante y anti-colour blue.  Pensado para alcan-

zar el máximo rendimiento multitask gracias a su procesador Intel®

Core™ i7. Ninguna tarea supone un obstáculo para este equipo.

• Memoria RAM.

• Tarjeta gráfica.

• Procesador.

• Batería de 4 celdas 82Whr

• Dimensiones: 356.8 x 233.7 x 15.9 mm

MSI PS63 

MSI

Fabricado en aluminio, el disco

duro Intenso HDD fue el pro-

ducto ganador del Reddot De-

sign Award por su diseño

innovador. Cuenta con USB

Super Speed 3.0 (compatible con USB 2.0) y es compatible con Mi-

crosoft Windows  y Mac OS.

• Material: Aluminio

• Lectura: 85.00 MB/s (570 x)

• Escritura: 75.00 MB/s (503 x)

• Revoluciones/cache: 5400 rpm/8 MB

• Sistema de archivos: FAT 32

• Dimensiones(Al x An x Prof ): 15 x 75 x 115 mm

• Peso: 174 g

Intenso HDD 6028660
1TB 2.5"

INTENSO
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Los switches de gama alta integran un procesador con inteligencia artificial 

EN PROFUNDIDAD

ajo el epígrafe de Cloud Fabric
se encuadra la oferta de la
marca para el centro de datos,
con los switches (todos ellos

con el pronombre CloudEngine) como elementos
claves en el área de la red. A ellos también ha lle-
gado la inteligencia. Víctor Jiménez, CTO de Hua-
wei Spain EBG marketing solution sales, avanzó
que los dispositivos de la gama CloudEngine
16800, la más alta de esta línea de negocio, inte-
gran el último procesador de la marca rendido a
la inteligencia artificial, lo que aumenta su eficien-
cia. “Es posible montar una arquitectura completa
alrededor de estos equipos y superar los retos
que se abren en materia de computación y alma-
cenamiento”, recordó. Se trata, insistió, en “utilizar
el machine learning para aplicar unas prestaciones
que permiten asegurar un rendimiento muy alto en
el entorno de las aplicaciones”. 
Junto a esta familia 16800 (que se desglosa en
tres modelos), la marca cuenta también con la
gama CloudEngine 6810-LI, que ha aglutinado
entre el 85 y el 90 % de las ventas en el centro
de datos de Huawei en el último año. “Se trata
de equipos versátiles, compactos y adaptados
a cualquier bolsillo”, explicó Jiménez. El modelo
Cloud Engine6875-EI completa la oferta. “Está
pensado para clientes que se mueven en en-
tornos más exigentes como es el caso, por
ejemplo, de altas exigencias de vídeo o de tra-
tamiento de imágenes”. 

Inteligencia en la red
También la concepción de la red se apunta a
esta inteligencia. En el caso de Huawei se trata
de una estrategia identificada como IDN (Intent
Driven Network) en el que la red traduce, de
manera eficaz, la “intención” del administrador.
“Hay que hacer la red lo suficientemente inte-
ligente para saber lo que quiere el cliente y de-
tectar los posibles problemas que se puedan
producir”, explicó King Tsui, sr director de Hua-
wei EBG CTO Office. Una red en la que la apli-
cación es reina. “Resulta esencial ampliar las ca-
pacidades de la red y dar respuesta a los
requisitos de inmediatez que marcan el pano-
rama digital”, puntualizó. 
Una concepción en la que la automatización es
esencial. “Es muy importante incorporar a la
red una política adecuada para que sea capaz
de detectar un problema, en el que caso de
que éste se produzca, y alertar, en tiempo,
del mismo”. No olvida el almacenamiento.
“Será el cliente el que defina la manera en la
que los datos se incorporan a la red”. El di-
rectivo recordó que el cliente debe conocer
sus activos y el grado de complejidad de la
red. “Es la empresa quién define las políticas y,
en base a ellas, las máquinas van aprendiendo
para asegurar un buen funcionamiento”,
apuntó. Un aprendizaje que va más allá del
hardware. “Es el sistema completo el que
aprende, no solo el dispositivo”, puntualizó. A

su juicio, el cliente debe hacer crecer su ne-
gocio apoyándose en la red. “Gracias a la in-
teligencia que aplicamos a la red, ésta es ca-
paz de proporcionar las mejores respuestas y,
por tanto, ayudar al negocio”.

Tendencias en el centro de
datos
Un centro de datos configurable, automatizado
y que permita degustar servicios, seguridad y
virtualización. Ese es el objetivo, último, que
persigue Huawei. Alberto Bayo, senior product
manager de la marca, recordó que la respuesta
de la marca para lograrlo pasa por el SDN, que
tiene a Agile Contoller DCM como la herra-
mienta para gestionar el hierro. “Estamos inva-
didos de aplicaciones”, recordó. “Debemos
desacoplarnos de la infraestructura lo más rá-
pido posible”, recordó. “Ahora bien, de ma-
nera completamente segura”. 
Gracias al uso de Agile Controller es posible
desacoplarse del hardware, lo que permite un
despliegue más rápido de los servicios. “Es
posible disfrutar de una gestion unificada del
centro de datos; lo que unido al motor que nos
permite saber lo que pasa en este entorno y
manejar la información, con una respuesta en
tiempo real, que es lo que se exige en estos
momentos”.

Huawei
Tel.: 91 384 90 99

Huawei inyecta inteligencia
a su estrategia en el centro de datos 

B

Aplicar inteligencia a todos los entornos. Esa
parece ser la estrategia que está marcando
el paso de las empresas que dedican sus
esfuerzos de negocio al desarrollo del centro
de datos y de la red. Huawei no es una
excepción y así quedó de manifiesto en su
evento IPClub, que celebró el pasado 28 de
marzo en Madrid. Marilés de Pedro✒
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