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HP recomienda Windows 10 Pro.

EliteBook x360 1040 G5

Maxima flexibilidad y productividad,
en total armonia.

Un tamano que se ajusta
a sus necesidades.

Trabaje como y desde donde quiera,
con una pantalla tactil de vision en
exteriores opcional, flexibilidad 3602 y
HP Active Pen recargable’.

O esprinet IN “RAIVI:

]
opcional que debe config brica v requier

D TechData |

ypment Company, L.P. La informacion que contient
g onal que debe configurarse e
n contrato de servicio apa

1 funcion de la ubicacion, el entorno, las condiciones de la red y ofr

Disenado pensando en su
seguridad hoy y manana.

Proteja su ordenador de las
amenazas con el exclusivo hardware
de seguridad de HP y la pantalla de

privacidad integrada’ opcional HP Sure
View GenZ.
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Colabore desde una cafeteria...

0 desde otro continente.

Tanto si se trata de trabajar o de
jugar, la mejora en la reduccién del
ruidoy el modulo 4G LTE? le ofrecen
libertad para conectarse desde mas
lugares.
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1 su area. La conexion v la velocidad

Windows 10 Pro va dirigido a las empresas |
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Disenadas
para empresas

Gama profesional de impresoras multifuncion

brother.es/gama-profesional

Equipos de impresion pensados para satisfacer
las necesidades de cualquier negocio

Las impresoras multifuncion laser y tinta profesionales proporcionan a las
empresas una solucion de impresion perfecta y a su medida. Sea cual sea su
tamano o actividad, si necesitan monocromo o color, A4 o A3, en Brother
encontraran el equipo idéneo. Disponibles con servicios de impresion gestionados.


https://www.brother.es/impresoras-disenadas-para-empresas
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El mercado educativo sigue creciendo, ano a ano, en Espana

La ,
asignatura de alta rentabilidad para el canal

u criticidad es tan importante como su rentabilidad. La educacion, que marca el futuro de
las sociedades, es un segmento que, sin embargo, sigue sin cautivar a una gran parte del
canal. La exigente especializacion requerida para atender de manera adecuada a los cen-

tros educativos, asegurandoles un soporte completo, ha limitado el concurso de los distri-

El negocio crece a doble digito en 2019 en Espana

“La especializacion en el centro de
datos ha sido la clave para ajustarnos
a los requerimientos del cliente”

Tres afios después de configurarse
como una unidad de negocio es-
pecializada, el negocio del centro
de datos camina a doble digito en
Lenovo. Una senda que ha reco-
rrido gracias al concurso del canal
de distribucidn, del que forman
parte en Espafia 300 compafiias,
convenientemente arropadas por
el trio de mayoristas (Arrow, Es-
prinet y Tech Data) que les dan so-
porte. Yolanda Morcillo, directora
del canal del centro de datos, hace
balance de este periodo. L1

Sigue en pag. 14
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buidores. Sin embargo, el esfuerzo y la rentabilidad merecen la pena ya que es un colectivo que estila fideli-
dad y que premia a las comparias que les ayudan a hacer de la tecnologia un arma al servicio del proyecto

educativo. HP, Lenovo y Samsung, junto con Esprinet, han hecho estratégico este apartado. il

Sigue en pag. 22

Ingram Micro celebra la mayoria
de edad de su Simposium

El préximo 7 de noviembre Ingram Micro celebrara la mayoria de edad de su
cita espafiola mas importante: su Simposium. El mayorista congregara a fa-
bricantes y clientes en Barcelona, en la CU-

, . INRAM | VPR
pula de las Arenas, en la que hara la deci-

moctava edicion. El objetivo es conseguir

2.500 visitantes y 100 expositores. i
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La V convencion de Infortisa retine a
clientes y fabricantes

“Ha sido la mejor convencion celebrada por Infortisa hasta la fecha".
Juanjo Contell, director general del mayorista, hacia un balance mas que
positivo de laV convencion celebrada en Benidorm, en la que reunié a 43
marcas y 190 profesionales de sus clientes. N

Sigue en pag. 32
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“Aprender a ser o que
uno es capaz de ser

Tradicionalmente hemos considerado el mes de septiembre como el mes de la edu-
cacion. La Vuelta al “cole”, en todas sus versiones, asi le ha coronado. Incluso el re-
torno a la actividad laboral nos recuerda a muchos la vuelta al curso escolar, tras el des-
canso estival. Elafio, para una gran mayoria, arranca en este peculiar mes. Un mes que
tambien en larevista Newsbook hemos consagrado a la educacion, celebrando el tra-
dicional debate que cansagramos a tan critica disciplina, en el que hemos contado, por
primera vez, con el concurso del canal mayorista. Junto al trio protagonista de fabri-
cantes (HP, Lenovo y Samsung), oimos la voz de Esprinet, un mayorista que en los Ul-
timos anos esta desarrollando un intenso faco en este mercado.

La tecnologia hace tiempa que ya forma parte del discurso pedagogico de los cen-
tros educativos que, en mayor o menor medida, la han incorporado en sus aulas. Un re-
corrido en el que, con sus sombras (todos recordamos el diluvio de dispositivos que se
descargd sobre las colegios en aquel Escuela 2.0] y sus luces, ha permitido que poco
apoco se entienda la tecnologia como un medio para ayudar a los docentes en su com-
plicada labor educativa.

Para el canal la oportunidad es enorme. No solo por el crecimiento continuo que
se viene produciendo en los Ultimos afos (con cifras de doble digito) sino por el vasto
campo de accion. La educacion genera el 20 % de la inversion tecnoldgica en Espana,
repartida entre los 28.000 centros de primariay secundaria; y las 82 universidades (50
publicas y 32 privadas), lo que suma cerca de 11 millones de estudiantes.

Ciertamente, el canal no es ajeno a esta oportunidad pero tampoco a la enorme
responsabilidad que su explotacion implica. Y, sobre todo, a la formacion, intensa, con-
tinua y especializada, que exige acceder a los centros y ayudarles a integrar, de ma-
nera adecuada, la tecnologia en sus proyectos educativos. Para ayudar a educar, el ca-
nal tiene que estar educado. Y, por el momento, el numero de distribuidores educados
en esta materia es reducido.

Fabricantes y mayoristas aseguran que la rentabilidad esta asegurada y que,
como complemento atractivo, los centros destilan fidelidad a las compariias que les
ayudan en su labor en las aulas. Lo que suma un plus a la oportunidad.

Si el panorama es tan “alentador”, ;qué falla? ;El desconocimiento de esta enorme
oportunidad? ¢El miedo a aventurarse en un nuevo mercado? ¢El vértigo de acometer
mas farmacion?

La educacion es un terreno de aportunidad. Presente y, sobre todo, futuro. Aun-
que en los Ultimos afios la inversion tecnoldgica en colegios, institutos y universida-
des ha aumentado, Espana ocupa el puesto decimoséptimo de la Union Europea en
competencias digitales, lo que da una idea de todo lo que falta por hacer.

Decia el poeta griego Hesfodo que “la educacion ayuda a la persona a aprender a
ser lo que es capaz de ser”... jAprendera a ser el canal un elemento fundamental en el
sector educativo en Espafia? Seguro que si. i

Fe de errores - En el nimero 263 de la revista Newshook, correspondiente al mes de septiembre, se
cometieron dos errores que se pasan a subsanar.

En el especial de impresion, en la pagina 21, deberian incluirse, ademds de los mayoristas que aparecen como
autorizados de HP, a UFPy a Inforpor.

Y en la pdgina 24, entre las marcas distribuidas por Esprinet en el drea de la impresién aparece, de manera
errénea Toshiba. Lo correcto es incluir a Kyocera.

No esté permitida su reproduccion o distribucion sin la autorizacion expresa de Técnicos y Asesores Informaticos Editorial, S.A. Le informamos que sus datos
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de llevar a cabo una gestion de cardcter comercial, y para el envio de nuestra publicacién y también de comunicaciones comerciales sobre nuestros productos y

servicios, asi como de terceros que consideramos puedan resultar de su interés. Los datos seran cedidos a Tu web soluciones, compaiia de posicionamiento y analisis,

S.L.y Cia. para la Empresa Servixmedia S.L., empresas colaboradoras del responsable que trataran los datos con las mismas finalidades. Siendo conservados

mientras no manifieste su oposicidn a sequir recibiendo el servicio solicitado. Puede usted ejercer los derechos de acceso, rectificacién o supresidn de sus datos,
a ieditorial.es para mas inf in al respecto, puede consultar nuestra Politica de Privacidad en https://taieditorial.es/politica/
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Familia de impresoras de oficina Xerox" Versalink:
Configuracion rapida. Fantdsticas funcionalidades.

Sequridad integrada. Un auténtico diferenciador para los xe rox

clientes y nuevas fuentes continuas de ingresos rentables.

xerox.es/partners made to think.

©2019 Xerox Corporation. Todos los derechos reservados. Xerox® VersalLink®y "Made To Think" son marcas comerciales de Xerox Corporation
en los Estados Unidos y/o en otros paises.
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CANAL

Las ventas de Esprinet crecen un 11 %
en el mercado ibérico en el primer semestre

En un 11 % crecieron las ventas del mayorista Esprinet en el territorio

| beneficio bruto también tuvo un
signo positivo. Se cifrd en 21,8
millones de euros, mostrando un
incremento del 8 % comparado
con los 20,1 millones cosechados en el mismo pe-
riodo del afio 2018. En el segundo trimestre de 2019
el beneficio bruto crecid un 15 % respecto al mismo
periodo de 2018.
El EBIT también crecio. Ascendio a 5,6 millones de eu-
ros, lo que supone un incremento del 27 % en com-
paracion con el mismo periodo de 2018.

El negocio del Grupo

Esprinet

También el negocio del grupo ha sido positivo, me-
jorando los resultados obtenidos durante el mismo
periodo del afio pasado. Sus ventas crecieron un 12 %
hasta alcanzar los 1.717,5 millones de euros, frente a
los 1.538,2 millones facturados en 2018.

Este incremento también ha sido posible por el buen
comportamiento del segundo trimestre en el que sus
ventas aumentaron un 11 % hasta situarse en los 842 mi-
llones de euros, comparado con el segundo trimestre
de 2018, en el que alcanzé 756,9 millones de euros.

El beneficio consolidado bruto del primer semestre se
ha cifrado en 81,1 millones de euros, lo que supone un
incremento del 5 % comparado con el mismo pe-
riodo del afio 2018. El segundo trimestre de este afio
también cosechd un incremento del beneficio bruto
del 6 % (40,3 millones de euros), frente al mismo pe-
riodo del afio 2018.

Los ingresos en términos de EBIT (operativos) del pri-
mer semestre de 2019 ascendieron a 14 millones de
euros, lo que muestra un incremento del 28 % com-
parado con la primera mitad de 2018 (3,1 millones). En

ibérico. El volumen de negocio alcanzo los 590,9 millones de euros, lo que

muestra este incremento si se compara con los 530,5 millones conseguidos

durante la primera mitad de 2018. En el segundo trimestre del ano las

ventas crecieron un 10 % respecto al mismo periodo del ano anterior.

La estructura del mayorista que opera en el mercado ibérico y que

constituye el subgrupo ibérico esta integrado por Esprinet Ibérica,

Esprinet Portugal, Vinzeo Technologies y V-Valley Iberian.

el segundo trimestre la cifra por este concepto tam-
bién es positiva, logrando un incremento del 30 %.
El beneficio antes de impuestos del semestre equi-
vali6 a 10,2 millones de euros, lo que representa un in-
cremento del 20 % comparado con el primer semes-
tre de 2018. Ademads, los beneficios consolidados
ascendieron a 7,6 millones, mostrando un incremento
del 22 % frente al mismo semestre de 2018.

El negocio de Esprinet en Italia
Los resultados cosechados en el mercado italiano du-
rante la primera mitad de este afio también son positi-
vos. Las ventas se cifraron en 1.149,4 millones de euros,

lo que indica un incremento del 11 % comparado con
los 1.033,8 millones de la primera mitad de 2018. En el
segundo trimestre, las ventas mostraron un incremento
del 11 % comparado con la segunda mitad de 2018.

El beneficio neto del semestre equivalid a 59,3 millones
de euros, lo que supone un incremento del 5 % en re-
lacion a los 56,8 millones registrados en este mismo pe-
riodo de 2018.

El EBIT de la primera mitad del afio se cifré en 8,4 mi-
llones de euros, lo que supuso un incremento del 31 %
comprado con la primera mitad de 2018. i

Esprinet
Tel.: 902 201 146
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CANAL

Los equipos laser multifuncion
crecen al comienzo del tercer trimestre

La demanda de los equipos laser multifuncion, tanto para el consumo como
para el segmento profesional, se ha mostrado fuerte al comienzo del tercer
trimestre, segun datos de Context. La buena salud de este tipo de equipos
contrasta con la caida de las ventas de impresoras en términos de volumen en
los grandes mayoristas en el canal de Europa Occidental que cayeron un 4,4 %
en julio de este afio, en comparacion con el mismo periodo del afio pasado.

I'incremento de un 9,1 % de las ventas de equipos laser multi-
funcion, debido principalmente al excepcional crecimiento del
30 % cosechado en el dmbito del consumo al comienzo del ter-

cer trimestre, ha compensado el acusado descenso de las ven-
tas de los equipos de inyeccion de tinta, que cayeron un 15,5 % en el apartado de
impresoras y un 6,4 % en el apartado de multifuncionales, y de las impresoras laser,
que descendieron un 6,9 %.

Los equipos multifuncion profesionales, que acaparan el 73 % de las ventas y el 89 %
de los ingresos, registraron un incremento del 2,9 % en julio, en unidades, y un au-
mento del 9,3 % en facturacion, lo que ha revertido la tendencia negativa que se ha-
bia visto en el mercado en 2018 y en el primer tramo de 2019.

Las ventas y los ingresos de los equipos laser multifuncion se incrementaron en casi todos
los paises de Europa Occidental. "Se espera que la demanda de los equipos multifuncio-
nales laser, tanto de consumo como profesionales, se mantenga fuerte durante la segunda
mitad de 2019", dijo Antonio Talia, head of business analyst de Context.

Context también ha facilitado el desglose de las ventas generales del mercado de la im-
presion del mes de julio medidas tanto en unidades como en facturacidn por paises.
Este analisis refleja que en nuestro pals se ha producido una caida del 5,1 % en unida-
des y del 0,9 % en facturacion. Los paises de Europa Occidental que han logrado un
signo positivo en los dos apartados han sido Alemania (2,2 % en unidades y 6,6 % en
facturacion), Holanda, (2,4 % y 14,8 %) y Portugal (6,9 % y 30 %). id

Context
Tel.: 91 411 24 96

Las ventas de ordenadores de consumo
se elevan a doble digito en Espana en julio

n Espafia, sin embargo, los datos
son mas positivos en el area de
consumo: un 17,7 % crecié este seg-

mento mientras que las ventas de
ordenadores dirigidos a la empresa aumentaron un
3,6 %. Estas cifras positivas contrastan con los valores de
Reino Unido o Alemania, por ejemplo, donde los datos
de ventas de ordenadores de consumo han disminuido.
En el area de la empresa en Europa Occidental, las

Las ventas de ordenadores se han mantenido estables en el inicio del tercer
trimestre de 2019 y han seguido el patron marcado desde el inicio de afo.
Segun los datos publicados por Context, en julio el volumen de ventas de
PC a través de los mayoristas de Europa Occidental aumenté un 8 %,
impulsado por el 15 % de crecimiento en el area de la empresa que

compenso, con creces, la caida del 2 % del entorno de consumo.

ventas de ordenadores portatiles aumentaron un
11 %, mientras que los ordenadores de sobremesa
crecieron un 25 %. También crecieron los volUmenes
generados por las estaciones de trabajo: los sistemas
de sobremesa se incrementaron un 18 % y los porta-
tiles un 25 %.

La explicacion de la caida de un 2 % en el mercado
del consumo es el descenso del 3 % en la venta de
portatiles. Estos descensos han sido provocados por
las brechas en el suministro de procesadores Intel,
aunque la mayoria de los proveedores reconoce que
la situacion esta mejorando.

"Se espera que la demanda en el segmento de la em-
presa se mantenga fuerte durante la segunda mitad de
2019 a medida que continve la migracidn a Windows
10", explica Marie-Christine Pygott, analista senior de
Context. "Es probable que se produzca una variedad
de actividades promocionales durante los proximos
periodos, como la vuelta al colegio o el Black Friday,
y esto conduzca a una mejora temporal en la tenden-
cia de crecimiento del consumidor aunque se espera
que la demanda general se mantenga débil", afade

Marie-Christine. i
Context
Tel.: 91 411 24 96
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CANAL

La facturacion de Kaspersky a traves
del canal MSP crece un 67 % en Espana

El negocio de Kaspersky a través del canal MSP esta creciendo a doble

digito. En nuestro pais ha crecido un 67 % desde que se lanzd, en enero de

2019, la actualizacion de programa de partners, "Kaspersky United", que

incluia mejoras para los partners MSP.

| proceso de registro mas sencillo
para los MSP, la facilidad para lo-

grar la especializacion en la solu-

cion Kaspersky Endpoint Security
for Business y una politica de precios flexible han
sido tres factores que han impulsado el crecimiento
del negocio de este canal.

El papel de este canal MSP esta siendo cada vez mas
importante. Desde el lanzamiento del programa MPS
en 2017 se han sumado a este canal 2.000 distribui-
dores en América del Norte y América Latina, Oriente
Medio, Africa y Europa.

Para Kaspersky este canal es prioritario: el 59 % de las
organizaciones tiene previsto contar con un MSP en
un futuro proximo para ayudarles a reducir sus costes
relacionados con la seguridad, mientras que el 43 %
valora el conocimiento que aporta la externalizacion
de su soporte de seguridad de T, segin datos del
estudio "Kaspersky IT Security Risks Survey, 2019".
José Antonio Morcillo, head of SMB en Kaspersky Ibe-
ria, subrayd que "Kaspersky continla comprometido
con su comunidad de partners y entendemos que la
facilidad para hacer negocios es la demanda clave de
cualquier MSP". it

José Antonio Morcillo,
head of SMB en Kaspersky Iberia

Kaspersky
Tel.: 91 398 37 52

NFON prepara a su canal
para liderar la telefonia en la nube

Con el foco puesto en Europa y presente en 15 paises, Espafa sigue siendo uno de los principales bastiones para el

proveedor paneuropeo de PBX en la nube: NFON, quien tras doce anos en el mercado sigue creciendo, imparable.

on la mentalidad
de una startup

adulta, tal y como

la define Hans
Szymansky, CEO y CFO de la compa-
fila, han decidido focalizar en este
momento sus esfuerzos e inversiones
en el mercado espafiol, para el que
las previsiones de crecimiento van del
6 % actual al 12 % en 2020. Esfuerzos
que pasan por fortalecer su red de
partners (ya cuentan con mas de
2.000 en Europa). ;Cudntos quieren como
concentrar? "Cuantos mas mejor’,
responde David Tajuelo, flamante
nuevo director de la compafiia para
Iberia, quien asegura que lo real-
mente importante es "que confien en

8 newshook.es 264 | octubre 2019 |

el producto, lo vivan y vean una posi-
bilidad real de negocio", dejando a un
lado "a los oportunistas", recalca.
Una red de socios que les ayude a en-
trar en nichos de mercado
en los que toda-
via no estan pre-
sentes en nues-
tro pals, como
la Administra-
cion  Piblica.
Porque, tal vy

menta el di-
rectivo,
posibilidades de expan-

sion en el mercado espafiol "son
brutales".

cion

momento el que la compafiia, de ori-

A estos les acompafiaran dos mayo-
ristas: uno de valor y otro de volu-
men, ya elegidos, pero de los que

no quieren avanzar su identi-

dad hasta la presenta-

programa  de
partners.

calidad, con so-
luciones prémium en-

gen aleman, quiere dominar el mer-
cado europeo de la telefonia en la
nube.

Actualmente cuentan con mas de
30.000 clientes. César Flores, CSO
de su nuevo de la compafila, destaca el momento
disruptivo por el que estd atrave-
sando el mercado de las telecomuni-

Con todo ello caciones, y en el que se necesitan so-

NFON  pre- luciones nuevas para acceder al
tende posi- mercado de la telefonia. Aqui es
cionarse en donde ellos quieren aumentar su pre-
un seg- sencia "con un servicio de alta calidad
mento  de aleman”, argumenta, con su plata-

forma Cloudya y su tarifa Unica para
toda Europa. i

focadas a mercados verticales, en un

NFON
Tel.: 91 061 66 00O
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ACTUALIDAD

Helena Herrero dirigira, de manera interina,
la estrategia de HP en EMEA

Un nuevo capitulo se esta escribiendo en la historia de continua

reinvencion de HP. Tras el anuncio de que el espafol Enrique Lores sera,

a partir del proximo 1 de noviembre, el maximo dirigente de la compaiiia,

la reinvencion también alcanza las orillas de EMEA. Segun la publicacion

britanica "The register" Nick Lazaridis, que lideraba el negocio en esta

zona, también ha dejado la compania. Asi parece ser que se comunico a

los empleados internamente, sefialando también que es Helena Herrero la

gue se encargara, de manera interina, de dirigir la estrategia como

presidenta de esta zona.

unque la publicacion britanica se-
fala que la principal razon del
cese han sido los resultados del
negocio relacionado con los con-
sumibles, todo parece indicar que se trata de una
nueva manera de enfocar el negocio y, por tanto, de
estructurar de manera distinta la compafia. Resulta 16-
gico que la entrada de Lores, un profesional con mas
de tres décadas de trayectoria en HP y con un pro-
fundo conocimiento del mercado, implique ajustes es-
tratégicos y organizativos. Herrero, ademas, afiade
otras tantas décadas de conocimiento y experiencia
en el mercado y en la empresa. Por otro lado, la filial
ibérica, que Herrero dirige y a la que Lores ha dedi-
cado una parte importante de su carrera, siempre se
ha distinguido por su posicidn en EMEA. No en vano,
exhibe las cuotas de mercado mas altas en los mer-
cados del PC y la impresion en Europa, lo que explica
el liderazgo estratégico de esta pareja de espafioles
en HP.
En la publicacion britanica vaticinan que sera George
Brasher, presidente de HP para Reino Unido e Irlanda,
el que dirigird la zona EMEA; sin embargo, en este
punto, y observados estos Ultimos movimientos, nada
parece estar cerrado a futuras nuevas competencias de

|a directiva espafiola.

Los consumibles, pulmoén
financiero

En los Ultimos meses HP ha puesto en marcha una es-
trategia enfocada a potenciar su negocio de consumi-
bles, pulmon financiero de cualquier empresa dedicada
al entorno de la impresion, y a concienciar a clientes y

socios de las ventajas del uso del consumible original. En
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la actualidad, en torno al 82 % del mercado de los con-
sumibles a nivel mundial tiene este sello. Una de las gran-
des batallas de la industria es acabar con los productos
falsificados o pirateados que tanto dafio hacen al mer-
cadoy alos consumidores. Y en esta cruzada, HP es una
de las referencias fundamentales.

La reinvencion, que ha sido la sefia de identidad de la
marca desde su separacion de HPE, también ha alcan-
zado al negocio de la impresion. La venta contractual y
el negocio relacionado con los servicios gestionados,
que son vias directas para el uso de un consumible ori-
ginal, han ganado peso en el negocio de impresion de

Helena Herrero,
presidenta de HP en EMEA

HP en estos Ultimos afios. El propio CEQ, Dion Weisler,
sefialaba la pasada primavera que la evolucion de sus
modelos de negocio era una "iniciativa estratégica clave
paraimpulsar el valor alargo plazo en la impresidn". Y se
entiende que también de los consumibles. i

HP
Tel.: 902 027 020

Commvault cierra la adquisicion de Hedvig

Commvault ha llegado a un acuerdo definitivo para completar la adquisicion de Hedvig, una compa-

fiia especializada en almacenamiento definido por software. El importe de la transaccidn asciende a

225 millones de délares e incluye el mantenimiento de sus empleados.

Con esta compra Commvault intenta atrapar una mayor oportunidad ya que Gartner espera que para

2023 las instancias de almacenamiento definidas por software (SDS) de los proveedores de sistemas

operativos de almacenamiento que se ejecutan en la nube se conviertan en el método dominante para

construir infraestructuras de almacenamiento multi-nube.

Hedvig se fundd en 2012. Su tecnologia permite abordar los problemas de soberania de los datos de-

rivados de las leyes de Gobierno de los datos y facilita la eficiencia operativa a través de una conso-

lidacidn de protocolo completa —almacenamiento de objetos, archivos y bloques— en una Unica pla-

taforma.

“Creemos que unir las innovadoras capacidades de almacenamiento definido por software de Hed-

vig con la proteccidn de datos de Commvault reduce la fragmentacion y supera otras soluciones del

mercado”, declaré Sanjay Mirchandani, CEO de Commvault. ili

Commvault
Tel.: 91 626 60 42
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Las pymes consideran clave el software,
pero lo gestionan erroneamente

ara la realizacidn de la encuesta,
elaborada por la consultora GfK,
se ha entrevistado a empresarios,

directivos y responsables de Tl de
pequefas y medianas empresas. Se han querido ana-
lizar varios aspectos como el valor de la utilizacion del
software como activo de negocio, las caracteristicas
del software que utilizan en su actividad principal, asi
como la gestion y el uso que hacen del mismo.

El 100 % de los encuestados que se dedican a los
sectores de la ingenierfa, arquitectura, publicidad y
consultoria tecnoldgica consideran que el software
tiene una relevancia fundamental para el desarrollo
de su actividad.

Ausencia de politicas de
gestion de activos de
software

A pesar de la preocupacion de los directivos por
que el software dé problemas o deje de funcionar co-
rrectamente, solo el 21 % declara conocer qué es la
gestion de activos de software y un 11 % tiene algin
modelo de gestion de este tipo implantado en su
compafiia.

Emilio Iturmendi, director del comité espafiol de BSA,
afirma que "resulta preocupante el desconocimiento
que tienen las pymes de las ventajas de implantar una
sencilla politica de gestion y optimizacion de los

BSA ha hecho publicos los resultados obtenidos de su primera encuesta

sobre el uso del software en las pymes espanolas. Para el 94 % de las

empresas espanolas el uso del software es un activo fundamental para el

desarrollo de su negocio. Ademas, los directivos reconocen su preocupacion

por si dicho sistema falla o deja de funcionar. Estas afirmaciones contrastan

con otros datos, como por ejemplo el bajo uso de politicas de gestion de

activos de software o el elevado indice de software ilegal en Espana.

procesos de contratacion, implementacion, mante-
nimiento y uso del software. A pesar de ser cons-
cientes de la enorme importancia del software para
el desarrollo de su actividad no estan sacando todo

TP-Link se alia con Avira para reforzar la sequridad de sus routers wifi

TP-Link ha reforzado la seguridad de sus routers wifi
gracias a la alianza que ha sellado con Avira para incluir
en sus dispositivos la solucién SafeThings de este Ul-
timo proveedor. SafeThings utiliza la inteligencia arti-
ficial y el aprendizaje automatico para detectar ano-
malias en su comportamiento e intercepta
ciberataques, accesos remotos no autorizados, mal-
ware y otras amenazas.

Con esta alianza, TP-Link ayuda a los usuarios a man-
tener la seguridad en el hogar que cada dia esta mas
conectado. Segun los expertos, el numero de dispo-

sitivos inteligentes que se utilizan en el hogar pasara
de 7.000 millones en 2018 a los 21.500 millones pre-
vistos para 2025.

TP-Link y Avira han anunciado que trabajaran conjun-
tamente para mejorar la seguridad de los routers wifi.
Esta iniciativa también creara una oportunidad para
que los proveedores de servicio tengan un valor afia-
dido de ciberseguridad e incrementen la fidelidad de

los clientes. i
TP-Link
Tel.: 91 200 07 27

el partido que podrian a este activo 0 no estan apro-
vechando las multiples vias de acceso a programas y
servicios que los fabricantes ponen hoy a su disposi-
cion, sin olvidar que pueden estar exponiéndose a

importantes riesgos legales y operativos”.

El riesgo del software
ilegal persiste

El 96 % de las pymes reconoce que usar el
software sin licencia es ilegal. Destaca que
el 35 % de los directivos cree, erronea-
mente, que es legal el uso de la misma i-
cencia de software en varios ordenadores.
En Espafia hay un 42 % de indice de soft-
ware ilegal instalado en equipos y sistemas
de empresas segun datos de BSA a pesar
de que los directivos son conscientes de
los riesgos y graves problemas de la insta-
lacion y el uso ilegal del software. i

BSA
www.bsa.org
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HP quiere “#MoverEspana” para mitigar
el problema de la despoblacion

HP ha presentado el programa "#MoverEspana”, una

egUn datos del
INE, en 17 provin-
cias, entre ellas

Leon, el 70 % de
sus nucleos de poblacion no alcanza el
millar de habitantes lo que supone que
estas poblaciones estén en riesgo de
extincion a medio o largo plazo. Por
este motivo, HP ha decidido lanzar
este programa.

"Estd en nuestro ADN innovar e im-
pactar positivamente, ya que uno de
los pilares fundamentales de la com-
pafila es nuestro compromiso con la
sociedad. Por eso hemos querido to-
mar parte activa en el impulso de una

solucidn que mejore la problematica

Miguel Angel Turrado,
director general de HP SCDS

de la Espafia Vacia", ha declarado Mi-
guel Angel Turrado, director general
de HP SCDS.

El programa cuenta con el apoyo de la
Fundacion +E Innovacion Espafia. Su

iniciativa para combatir los problemas que ocasiona

el desajuste demografico en lo que se ha denominado

la "Espafia Vacia". El proveedor, con el apoyo de Intel,

Ericsson, Thyssenkrupp, Pfizer y ArcelorMittal, quiere

aportar con este programa soluciones innovadoras

para evitar la despoblacion de las zonas rurales.

HP quiere que a través de esta iniciativa se generen

ideas, servicios y soluciones tecnoldgicas que eviten

la extincion de los pequefios municipios y sirvan para

mejorar la situacion actual.

director general, Renato Del Bino, des-
tacd que "combatir la despoblacion,

Las nuevas tecnologias penetran lentamente en la empresa espafiola

Las nuevas tecnologias, como el cloud computing, el
big data, la inteligencia artificial o la impresién 3D, to-
davia son minoritarias para las empresas espafiolas, se-
gun se desprende del "Informe ePyme 2018", presen-
tado por el "Observatorio Nacional de las Telecomu-
nicaciones y Sociedad de la Informacién (ONTSI)".

El estudio refleja que la utilizacion de los servicios de
computacion en la nube no esta tan extendida como
podia parecer. Solo un 23,2 % de pymes y grandes com-
pafiias y un 9,3 % de microempresas las utiliza. Los ser-
vicios de cloud computing que en mayor medida con-
tratan las empresas son los de correo electronico y los
servicios de almacenamiento de ficheros.

En el caso del big data y la inteligencia, los datos re-
flejan un uso muy limitado. El analisis de los datos se
cifie a las empresas de mayor tamafio. En 2018, solo
un 11,2 % de las pymes y grandes empresas y un 2,3
% de las microempresas realizo analisis de este tipo.
Los especialistas que han participado en el estudio se-
fialan que son tecnologias caras que requieren espe-
cialistas, inversion y grandes cantidades de datos. Por
este motivo, el uso entre las empresas mas pequenas
es tan bajo.
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La impresion 3D es la tecnologia que tiene menor tasa
de penetracién entre las empresas. Solo un 3,2 % de
las pymes y grandes empresas y un 1,5 % de las mi-
croempresas la utiliza.

El estudio también refleja que la robética es una tec-
nologia aun poco extendida, aunque se espera que ten-
ga una gran expansion en los préximos afios. El 11 % del
total de las pymes y grandes empresas y solo un 2,2 %
de las microempresas emplea esta tecnologia.

El loTy el blockchain también son tecnologias que se en-
cuentran en una fase incipiente en las empresas espafiolas.
El informe ePyme 18 también refleja que el porcenta-
je que vende por Internet es bajo aun. Solo un 19,6 %
de las pymes y grandes empresas y un 4.9 % de las mi-
croempresas realizan ventas por comercio electrdnico.
Lo que si que parece extendido en las pymes y gran-
des empresas de todos los sectores es el uso de or-
denadores y la conexidn a Internet con porcentajes su-
periores al 97 %. En el caso de las microempresas la pe-
netracion de los ordenadores se aproxima al 80 % y en
el caso de la conexidn a Internet asciende al 75,5 %. i

ONTSI
https://www.ontsi.red.es/ontsi/

revitalizar la actividad economica y
vertebrar las sociedades en nuestros
territorios es un desafio de pals que in-
cumbe a todos: al sector publico, al
privado y a la sociedad civil".

El programa #MoverEspana arrancara la
semana del 4 de noviembre en la ciu-
dad de Ledn, e incluye numerosas acti-
vidades. Entre ellas, la presentacion de
un estudio que elaborara la Fundacion
I+E sobre la Espaia Vacla. Ademas se
impartiran sesiones de formacion en
programacion para profesores de es-
cuelas rurales y la primera formacion
para alcaldes de la Espafia Vacia en te-
mas punteros en tecnologia como la in-
teligencia artificial o el blockchain.

Esa semana se celebrara un Hackathon
"La Espafia Vacia" en el marco del Mu-
seo de Arte Contemporaneo de Castilla
y Ledn (MUSAC). Este evento, que ten-
dré lugar los dias 9 y 10 de noviembre,
reunird a mas de 80 desarrolladores de
aplicaciones. Los proyectos ganadores
recibirdn como galardon, ademas de
un premio econdmico, la mentorizacion
durante un afio de las multinacionales
que participan dentro del programa
para que se hagan en realidad. i

HP
Tel.: 902 027 020



Distribuidor de Mast Backup desde 2008

Descubri Mast Backup Online a principios de 2008, me llama la atencién un superhéroe que, desde las paginas de alguna revista del sector,
me hablaba de la revolucién del backup. En un recién inaugurado AVE entre Madrid y Barcelona, entré en su web y consegui una demo
gratuita. Comprendi que detras de aquel servicio de backup eficaz, 100 % seguro y con disponibilidad inmediata de la informacion habia
un gran equipo de profesionales. Conoci a Loreto y me parecid una persona encantadora.

Alo largo de estos afos, llegaron nuevas amenazas que me hicieron comprender la importancia de la externalizacién mas alla de la copia local.
Hoy, mientras algunos se limitan a la copia local y se olvidan de los endpoints y de los empleados infieles, yo estoy muy tranquila. Sigo con Mast,

hemos crecido juntos y mis clientes estan satisfechos. Para mi, Mast Backup Online es una cuestion de nimeros: 0 problemas y 0 sorpresas.

MAST
2NNt SIN INFORMACION, NO HAY EMPRESA

ONLINE mastbackuponline.com = mbo@mastbackuponline.com = 935 045 330
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La division del centro de datos de Lenovo crece a doble digito en el primer tramo de su ano fiscal

"Hemos conseguido madurar
una estrategia y hemos sido capaces de
implantarla en el centro de datos:

Yolanda Morcillo, directora del
canal del centro de datos de
Lenovo, tiene clara la palabra
que definid la creacion de la
divisidon a la que se dedica los
partners que tutela: la
especializacion. Tras tres afos
cultivandola y sembrando la
estrategia que ha disenado la
marca para aterrizar en este
competitivo segmento, la marca
ya cuenta con 300 partners que
cada trimestre han dicho si a la
misma. Una actividad que tiene
a los mayoristas como pilares
del canal y que ha fructificado
en un crecimiento de doble
digito entre abril y septiembre.
"Y el primer digito no es un

uno", puntualiza.
®C- Marilés de Pedro |

an pasado tres afos desde la
creacion de la division del
centro de datos en Lenovo

que otorgd una “indepen-
dencia" a este negocio. ;Qué valoracion hace
de este trienio?

Nunca hablo de independencia. Se tratd de una
especializacion que creo que es la palabra ade-
cuada para definir la decision. No hay que olvi-
dar que formamos todos parte de un grupo,
con el mismo logo serigrafiado en el compro-
miso de negocio. Fue la mejor decisiéon que
tomé Lenovo para madurar el mensaje que es-
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A

Yolanda Morcillo, directora del canal del centro de datos de Lenovo

tabamos trasladando al centro de datos. Se tra-
taba de adaptar nuestros esfuerzos y nuestro
equipo especializado en el centro de datos. Es,
por tanto, una especializacién y ha sido, preci-
samente, la clave para conseguir capilaridad y

ajustarnos a los requerimientos del cliente.

¢Qué distingue a Lenovo en el centro de
datos y qué va a hacer para buscar su sitio en
un entorno tan competitivo?

Veniamos con una historia muy larga de pro-
ductos y de tecnologia. Y, como Lenovo, he-
mos conseguido madurar una estrategia y he-


https://newsbook.es/reportajes/hemos-conseguido-madurar-una-estrategia-y-hemos-sido-capaces-de-implantarla-en-el-centro-de-datos-2019100775855.htm

mos sido capaces de implantarla en el centro
de datos. Ha sido la piedra angular del éxito
que estamos teniendo.

¢Cuadl es la estructura actual del canal en Es-
pana?

Estamos trabajando con un grupo de partners
conformado por unas 300 compafias cada tri-
mestre. De ese grupo, entre 100 y 150 partners
los hemos "heredado” de IBM, lo que refleja
que hemos sido capaces de engrosar nuestro
canal con compafiias que no tenian nada que
ver con nuestro historico previo.

¢Qué ha sido clave para lograrlo?

Hemos lanzado soluciones en el mercado, con
un componente especializado, y con ellas he-
mos conseguido que los partners que desarro-
llaban esos mercados especifi-

cos se acercaran a nuestra

estructura de canal. Entre los ar-

gumentos que utilizamos para

que se incorporen a nuestra es-

tructura estd nuestro liderazgo

en determinados segmentos,

como es el caso de HTC; la fiabi-

lidad de las soluciones y la histo-

ria acumulada de 27 afios de trayectoria. Nues-
tra manera de trabajar, tanto con los clientes
como con los partners, es muy cercana. Esa ha
sido la clave para atraer a compariias mas alla
del ecosistema inicial con el que empezamos
de IBM.

Tras la compra de IBM se produjo un cierto
"pardn" en la estrategia, motivado por la di-
namica de este tipo de operaciones. En el
caso de la politica con el canal, ;qué aspectos
se han mejorado para lograr, precisamente,
estos nUmeros y en qué pilares reposa la ac-
tual estrategia de canal?

Ha sido muy importante la puesta en marcha de
un programa de canal Unico para el centro de
datos, lo que nos permite cualificar a los part-
ners en funcion de su trabajo en el centro de
datos. De los 300 partners que trabajan con Le-
novo, el 2 % pertenece a la categoria Platinum,
el 7% es Gold y el 13 % corresponde a la cate-
goria Silver. El resto estd encuadrado dentro
del nivel Authorized.

Se han recuperado, ademas, las certificaciones.
Si. Se trata de que los partners no solo conoz-

EN PRIMERA PERSONA

can nuestra oferta global sino que se especia-
licen. Las companiias disponen de dos certifi-
caciones generales (comercial y técnica) y
ahora estamos incorporando especificas,
como es el caso del cloud, que se ha unido a
la que teniamos de hiperconvergencia. Tam-
bién contamos con una especifica para alma-
cenamiento. Se trata de segmentar, cada vez
mas, a nuestros partners. Nuestra oferta es
cada vez mas amplia y estas certificaciones
son necesarias.

Estos 300 socios, ;es un numero apropiado
para desarrollar el negocio?

Cuantos mas partners tengamos, mas capilari-
dad de negocio conseguiremos, logicamente.
Cuentas con mas brazos para llegar a los clien-
tes. Aunque con nuestro volumen actual de fac-

“Contamos con el mejor canal

mayorista del mercado”

turacion, contamos con los socios adecuados,
queremos crecer. Necesitamos un ecosistema
mas grande y en ello estamos trabajando.

¢Dénde va a acudir Lenovo para encontrar a
estos socios?

Atodos los sitios. Por ejemplo, gracias a las so-
luciones de hiperconvergencia hemos captu-
rado a algunos partners. Tenemos mucho re-
corrido, por ejemplo, en el campo de los MSP,
para los que contamos con un programa espe-
cifico (Lenovo Services Providers Program), Un
area en el que tienen mucho sentido soluciones
nuevas como es el caso de True Scale.

Irene Gomez-Acebo, directora de canal para
EMEA, seiialaba el excelente trabajo que se
ha hecho en Espafa. ;Qué peso estratégico
tiene nuestro pais y qué destacaria del tra-
bajo desarrollado?

Aunque el peso de la filial ibérica no es muy alto
ya que hay grandes regiones, como puede ser
Reino Unido, hemos conseguido, con unos re-
cursos mas limitados pero con mucho esfuerzo,
lograr los objetivos que nos han marcado
desde la corporacion. Y ha sido clave, ademas

de la aceptacion de los clientes finales, el gran
trabajo de mayoristas y distribuidores. Sin ellos,
hubiera sido imposible.

Recién cerrado el primer semestre fiscal de la
compaiiia, el pasado 30 de septiembre, ;qué
balance se puede hacer del negocio del cen-
tro de datos en Espaia?

Hemos obtenido un crecimiento de doble di-
gito respecto al afio anterior. Y el primer digito
no es 1.

¢Qué ha sido clave para lograr este creci-
miento?
Ha sido muy importante la estrategia, lanzada
hace mas de dos afios, de ThinkSystem vy
ThinkAgile. Con ThinkSystem pretendemos lle-
gar a todos los rincones del centro de datos,
desde el cliente mas pequefio
hasta el mas grande; alimen-
tando estas soluciones con nue-
vos procesadores y fortale-
ciendo nuestra oferta de
almacenamiento para alcanzar
también a todos los segmentos.
En ThinkAgile hemos sembrado
durante mucho tiempo y ahora
estamos empezando a recoger esa siembra.
Ademas, ahora el mercado estd mucho mas ma-
duro para aceptar las soluciones de hipercon-
vergencia o que incluyen "software definido".

Aunque en la actualidad la mayor parte del
negocio proceda del negocio mas tradicional
identificado con ThinkSystem, ;la hoja de ruta
sefala a ThinkAgile hacia dénde hay que ten-
der?

Las dos familias deben convivir. Debemos ser
capaces de llegar a la pyme, con soluciones
adaptadas a sus necesidades, pero también a
la gran empresa con opciones de HTC o de hi-
perconvergencia. Y mas por el tipo de mer-
cado que tiene Espafia, repleto de pymes.

¢Ya son una realidad las soluciones de “soft-
ware definido" en el canal?

Si. Sin duda. Se ha sembrado mucho en el ca-
nal para acercar a los socios este tipo de solu-
ciones. Hay partners muy metidos ya en la
rueda de este tipo de soluciones.

La alianza con NetApp ha permitido a Lenovo
completar su oferta de almacenamiento. ;No
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hay conflictos en el canal? ;:De qué manera se
ha organizado la comercializacién?

El acuerdo nos permite comercializar su soft-
ware, ONTAP, lo que nos habilita para contar
con soluciones NAS que hasta ahora no tenia-
mos. Ademads, hemos podido lanzar una familia
de discos que nos ha permitido contar con una
oferta completa, "end to end”. La alianza nos
permite revender una serie de equipos y para
comercializarlo sin problemas, hay un registro
y un contacto permanente con NetApp para
abordar, de manera transparente, las oportuni-
dades de negocio. No hay ningun conflicto.

El mapa actual de mayoristas de Lenovo en el
centro de datos esta conformado por Arrow,
Esprinet (V-Valley) y Tech Data. ;Qué marca el
trabajo con ellos?

Contamos con el mejor canal mayorista del
mercado. Hay un personal muy especializado
en cada uno de ellos y son la piedra angular de
la estrategia de canal. Trabajan codo con codo
con nosotros y trasladan nuestra estrategia al
mercado. La comunicacién con ellos es cons-
tante. Y creo que cada uno de ellos, por si mis-
mos, se va a ir especializando. En este apar-
tado, Lenovo se mantiene agndstico. Los
mayoristas forman parte del equipo de Lenovo:

son un brazo armado de la compafiia.

¢Ha variado mucho su funcién? (En qué han
cambiado?

Ofrecen un valor que en ocasiones las marcas
no tenemos. Antes eran departamentos, muy
estancos, de las marcas; y ahora, en muchos ca-
sos, cuando se necesita una solucion que re-
quiere el concurso de varias marcas, son capa-
ces de ofrecerla al canal, lo que es un valor
enorme, Y ademas cada vez buscan mas solu-
ciones creativas en el campo de la financia-

cion de los proyectos con distintas férmulas de

pago.

Tras el lanzamiento de la iniciativa de "In-
fraestructura como servicio" (True Scale) a
principios de afio, ;cual es el balance que se
puede hacer de la misma?

Era un tipo de solucion que nos faltaba en la
oferta. El pago por uso es una opcidén que es
demandada, cada vez mas, por los clientes.
Nos hemos dedicado a sembrar y a acercar la
oferta al mercado. Y esta teniendo una buena
aceptacion. Es una solucion enfocada a los pro-
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“Necesitamos un ecosistema més grande

y en ello estamos trabajando”

veedores de servicios, MSP o grandes clientes
que demandan este tipo de soluciones.

Apelando a esa especializacion que defiende
en la creacion de la division, ;qué sinergias
existen con el canal de la unidad consagrada
al desarrollo del area PC?

La division de PC tiene un canal enorme lo que
asegura un gran reconocimiento de marca; de
la que nos aprovechamos. Y si que nos senta-

mos a hablar de estrategia porque tiene sen-
tido llevarla a cabo de manera conjunta en al-
gunos casos. Tenemos mucho que aprender
de ellos, por su liderazgo mundial.

¢Cual es la prevision para acabar el afo fiscal
el préximo 31 de marzo?
Estamos en linea de que los resultados sean

muy buenos. I
Lenovo
Tel.: 91 789 68 72
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AMETIC celebrd el trigésimo tercer Encuentro de la Economia Digital y las Telecomunicaciones

'La transformacion d|g|ta| debe ser un
elemento dinamizador de nuestra sociedad"

Ametic
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Encuentro de (2 Economia Digital
y las Telecomunicaciones

EL MOMENTO DE LA
REINDUSTRIALIZACION DVGITAL
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Pedro Sanchez, presidente del Gobierno en funciones

n su discurso de clausura, Sanchez se refirié légicamente a
la digitalizacion ("es uno de nuestros retos prioritarios”, re-
pitié varias veces), a la que ligd, unay otra vez, con laigual-
dad vy la justicia social. Una digitalizacion, por tanto, atra-
vesada de humanismo. "La transformacion digital puede servirnos para crear
sociedades mas justas, menos desiguales, con oportunidades para todos, y
mas preocupadas de lo verdaderamente humano", resumid. "La digitalizacion
nos va a permitir avanzar pero la cuestion es si ese avance lo queremos llevar
a cabo con justicia social: si queremos que sea con inclusion o a base de ex-
clusion”, expuso. "Este es, sin duda, el maximo desafio de esta era digital".

Riesgos y ventajas de la digitalizacion

El presidente en funciones recordd que ninguna actividad va a quedar al
margen de la transformacion digital y enumerd todas las ventajas que ésta
conlleva: sin olvidar, sin embargo, apelar también a los riesgos vy los retos
que plantea. Sanchez recordo, por ejemplo, el impacto que va a tener la
inteligencia artificial y la robotizacién en el empleo. "En la préxima década
los robots asumiran 20 millones de puestos de trabajo relacionados con la

Un ano mas. Y van 33. AMETIC, en
estrecha colaboracion con el Banco
de Santander, celebro el Encuentro
de la Digital
Telecomunicaciones los pasados 2, 3

Economia y las

y 4 de septiembre en Santander. Una
cita que contd con una nutrida

representacion gubernamental: junto

al presidente en funciones, Pedro
Sanchez, que fue el encargado de la
la triada de

ministras compuesta por Calvino,

clausura, participo

Celda y Maroto; que vincularon la
respectivas

®€ Marilés de Pedro

digitalizacion a sus

competencias.

fabricacion en todo el mundo”, apunté. Ahora bien, en las dos proximas ge-
neraciones existiran sectores en los que el empleo tendra un gran creci-
miento neto que "nos permitird mantener las estructuras sociales en las que
vivimos". Sanchez se refirid, por ejemplo, a la contribucion que puede te-
ner la digitalizacion en la transicidn ecoldgica. "Entre el afio 2020 y 2030
se crearan 300.000 nuevos puestos de calidad relacionados con ella”. La
fuerza laboral, sin embargo, dejara de ser el elemento para crear riqueza
ya que en los entornos digitales crece la importancia de los activos intan-
gibles lo que vuelve a crear el riesgo de las brechas econdmicas y huma-
nas. Sanchez volvid a apelar a la justicia social. "Es inaceptable un progreso
que excluya", repitid. "Y hay un alto porcentaje de la poblacion que tiene
miedo, tal vez por falta de informacién, de las repercusiones que puede te-
ner la digitalizacién en sus sectores de actividad".

Sanchez se refirié también a la necesaria regulacion que va a haber que
desarrollar para legislar todos estos cambios. "Y no se trata solo de regu-
lar y de favorecer las oportunidades para el crecimiento; sino que también
hay que defender el contrato social que es el proyecto en el que se sus-
tentan Espafia y Europa", alertd. "Y debemos reforzarlo”.
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Ante los cambios econdmicos y sociales que se estan produciendo en la
actualidad, y la adopcién de modelos de gobierno diferentes, Sanchez
sacé pecho por el europeo. "Hay que reivindicar el modelo de Europa de
desarrollo econémico vy su redistribucion. Debemos marcar el rumbo de los
derechos y los valores".

En este nuevo entorno digital,
abogo por la elaboracion de
una constitucién digital, en el
marco de Naciones Unidas,
que regule aspectos tan im-
portantes como la privacidad
y establezca los derechos y
deberes de las corporacio-
nes, de los poderes publicos y los ciudadanos. "Y por qué no, también en
Espafia”, continud. "Abramos el debate en torno, por ejemplo, a un nuevo
estatuto de los trabajadores”.

Por Ultimo, situd a Espafia en una posicion de liderazgo en esta revolucion
digital. "Nuestra cobertura de fibra éptica en el hogar alcanza el 77 %. So-
mos el quinto pais de la Unidn Europea y el octavo en porcentaje de In-
ternet inclusivo. Barcelona y Madrid lideran la creacion de startups”.

“La transformacion digital debe ser un
elemento dinamizador de nuestra sociedad"”
"Espafia es un gran pais". Nadia Calvifio, ministra de economia y empresa
en funciones, se decantd en su intervencion por el optimismo. "Debemos
darnos cuenta de lo que tenemos”, insistid. "Y en materia de transforma-
cién digital tenemos mucho. Y bueno”. A su juicio, la transformacion digi-
tal debe "ser un elemento dinamizador de nuestra sociedad". Ahora bien,
reconocid que "aln queda mucho por hacer”.

Calvifio especificé que en este reto digital se impone, como rasgo im-
prescindible, la colaboracion publico-privada. "Es basica para dar impulso

“Es inaceptable un progreso

que excluya”

[
°° Enlaces relacionados: | Perderemos el tren de la digitalizacion si no incorporamos a la mujer j

NS
a la transformacién digital". Una colaboracién en la que, reconocio, el am-
bito privado debe contar con el marco adecuado "que favorezca la inver-
sion y el emprendimiento”.
Una digitalizacién que abandera una lista de retos y de logros. Entre los pri-
meros, Calvifio no olvido
referirse a la insuficiente
inversion en [+D+i que
arrastra Espafia y recordé
el gran reto que tiene
nuestro pals: hay que ele-
var hasta el 2 % su peso
en el PIB (ahora estamos
en un 1,4 %). "Debemos
fomentar las actividades de 1+D+i relacionadas con el 10T, el 5G, el big data,
la seguridad, la impresion 3D, etc.”, enumerd. "Son la capa basica para con-
seguir la transformacion digital”.
Las pymes siguen siendo motivo de preocupacion. Calvifio es consciente
de su "insuficiente" transformacion digital. En este apartado la ministra en
funciones recordd que hay iniciativas concretas para incentivar el 1+D+i de
este sector para que puedan "lanzar prototipos".
En el lado de los logros, aludid a la buena posicion de Espafia en el des-
arrollo de las infraestructuras basicas y de la tecnologia 5G: y el estado de
la administracion electrénica y de los servicios publicos digitales, en los

que afirmé que "somos un referente”.

Revolucion digital y educacion
Isabel Celad, ministra de educacién y formacion profesional en funciones,
hizo honor a su competencia en el gobierno y realizé una completa glosa
a la educacién en su intervencion. "La revolucion digital no es posible sin
una educacidn digital”, concluyd. "La educacion es el soporte imprescin-
dible para el desarrollo futuro de la sociedad".

AMETIC pide al gobierno la creacion de una vicepresidencia de digitalizacion, innovacion y reindustrializacion

Es el momento de la reindustrializacion.

Pedro Mier, presidente de AMETIC, aprove-
cho la participacién de Pedro Sanchez en
el encuentro, para recordar al presidente
en funciones la recomendacion de la
patronal de crear una vicepresidencia de
digitalizacion, innovacidén y reindustriali-
zacion. “Debemos jugar el momento de
oportunidad de la reindustrializacion”,
insisti6. “Y sin innovacién no hay posibili-
dad de competir”.

El presidente solicitd, ademas, que los
presupuestos del Estado contemplen las
necesarias partidas. “Deben aparecer
continuamente la industria, la innovacion
y la digitalizacion”.

18 newshook.es 264 | octubre 2019 |

Mier se refirié a la enorme oportunidad que se
abre con la sostenibilidad planetaria que va a
impulsar también la industria. “Nos encontra-
mos inmersos en la fase de la circularidad y
de recuperar los residuos pero iremos mas
alla», explico. Una oportunidad que es
“enorme para Espana”, observo. Y la clave
para poderla aprovechar es el uso de la tec-
nologia. “Todo lo que AMETIC representa: el
big data, el edge, la tecnologia cuéntica,
etc.”. Junto a ello, mostrd el valor de lo que
llama los proyectos tractores que atinan dife-
rentes segmentos e insistié en lo importante
que es impulsar la formacién profesional digi-
taly “asegurar que los perfiles profesionales
que se forman se adapten a la empresa”.

Para el impulso a la reindustrializacién es
clave contar con personal preparado. “Y no
solo el de las nuevas generaciones sino tam-
bién el reciclaje de las que estan
desarrollando su labor profesional”. Ademas,
abog6 por la implantacion de un adecuado
marco regulatorio para impulsarla, el necesa-
rio apoyo financiero y el desarrollo de una
colaboracion internacional.

Por Gltimo, el presidente de la patronal apeld
a la necesaria conformacion del gobierno.
“Necesitamos un nuevo gobierno con ambi-
cion, con un plan de estado centrado en la
digitalizacion, lainnovacidny la reindustriali-
zacion, lo que permitird aprovechar la
potencia de nuestro pais, que es mucha”.
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La ministra en funciones insistié en la
profunda transformacién que se debe
llevar a cabo en el sistema educativo,
imprescindible para adaptarse a las
nuevas exigencias digitales que mar-
can el devenir de la sociedad, que al-
cance a todas las etapas. "Debemos
instaurar un nuevo modelo de apren-
dizaje y de ensefianza para que los
alumnos adquieran las competencias
basicas, que incentive la creatividad y
que genere conciencia critica".

Una educaciéon que debe huir del
corto plazo, observando un proceso
"para toda la vida". "La clave es apren-
der a aprender. El aprendizaje debe
durar toda la vida: los alumnos deben
experimentar la satisfaccion que con-
lleva entender la realidad. Y, sobre
todo, hay que instaurar una compren- EnCUEﬂfm de
sion critica de esta realidad”. Una edu-
cacion que no se base en "adquirir
conocimiento sino en generarlo".

Digitalizacion y

educacion

Celaa recordd que estamos inmersos en una cuarta revolucion que debe
girar "alrededor del empoderamiento y del bienestar de las personas”. Una
revolucidn, con sus "luces y sus sombras" y que implica enormes desafios
para la educacion. "Lo digital, mucho mas que un salto tecnoldgico, implica
una profunda transformacion, que lo cambia todo". Unos cambios que son
producidos por el capital humano. "Que debe estar adecuadamente for-
mado”, volvié a insistir, cerrando, de nuevo, el circulo de la educacion. "La
escuela debe preparar para trabajos que aln no se han creado”, insistid.
"Y debe ser equitativa: nadie puede quedarse atras". A su juicio, deben ser
las escuelas innovadoras, "que hay en Espania”, las que "sean el centro del
sistema educativo, polinizando al resto".

Plan de digitalizacion

Celaa recordo el plan de digitalizacion de la ensefianza que ha puesto en
marcha el gobierno, dotandole de 226 millones de euros. Un plan que con-
templa, como una de sus prioridades, la conectividad para los centros edu-
cativos (con la iniciativa "Escuela conectada") que para 2021 contara con
plena cobertura.

La reforma del curriculum, "que es enciclopédico y memoristico”, es otro
elemento para promover la digitalizacion. "Debemos simplificarlo”, apuntd.
"No se trata de dirimir qué materias incluir sino definir qué formacién de-
seamos para nuestros jovenes". No olvidd la referencia a la potenciacion
de las disciplinas STEM, "sobre todo entre las nifias". "No vamos a aban-
donar las humanidades”, puntualizd, pero resulta esencial mejorar el défi-
cit que tiene Espafa en las materias cientificas y matematicas. Por Ultimo,
anuncié la creacion de una escuela de inteligencia artificial en el ministe-
rio para la formacion de los docentes.

Ametic
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Isabel Celaa, ministra de educacién y formacidn profesional en funciones

Reforma a fondo de la FP

La digitalizacidon también alcanza, légicamente, a la Formacion Profesional
(FP) que contara con un plan especifico. En un afio, anuncid, todos los gra-
dos tendran un modulo profesional de digitalizacion aplicado a cada uno de
ellos y se van a instaurar 80 nuevas ofertas relacionadas con la ciberseguri-
dad, la inteligencia artificial, el cloud, la realidad aumentada, la conduccién
auténoma, el big data, etc. "Cada afio no vamos a lanzar menos de 15 titu-
los, en grados medios, superiores o cursos de especializacion, que van a per-
mitir una FP 4gil y abierta; y ajustada a las necesidades de las empresas".
Esta ampliacion de la oferta de FP es una prioridad para el Gobierno en fun-
ciones. "Tenemos que incrementarla ya que estamos por debajo de la me-
dia europea”, reconocié. "Hay que prestigiar nuestra FP que tiene muy
buena insercidn laboral”. La idea es ampliar en cinco afios 250.000 nue-
vas plazas, "concediendo un rol mas importante a los centros de FP".

Mujer y disciplinas STEM

Reyes Maroto, ministra en funciones de industria, comercio y turismo, vol-
vié a incidir en el valor del talento como el vehiculo mas adecuado para
aprovechar toda la capacidad de la digitalizacion. "La mejora del capital
humano es una prioridad para el gobierno”, apuntd. "Es el gran reto para
aprovechar la digitalizacién: hay que formarlo y retenerlo”, rematd, Un reto
que tiene las vocaciones femeninas en materia STEM como una de sus ma-
ximas aspiraciones. "Perderemos el tren de la digitalizacién si no incorpo-
ramos a la mujer y potenciamos las disciplinas STEM".

Maroto recordé que la digitalizacidn es una palanca para el crecimiento
econémico y mejora la competitividad, la productividad y el bienestar so-
cial. "Contribuye a redistribuir la riqueza", completd. Su concurso permiti-
ria hacer crecer el PIB entre un 1,8 % y un 2,3 % hasta 2025. "Espafia tiene
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Qg Enlacesrelacionados:

AMETIC pide al gobierno la creacion de una vicepresidencia

Rodrigo Echenique solicita un marco regulatorio que favorezca la transformacion digital

El Banco de Santander es un excelente
ejemplo de transformacidn digital. Un banco
que ha invertido 20.000 millones de euros
en los Ultimos cuatro afos en acometer un
proyecto de digitalizacion que ha conver-
tido a la entidad en uno de los mejores ban-
cos en términos de “disrupcion”; segln un
estudio reciente. “La digitalizacién mejora
la eficiencia y nos permite aprovechar las
oportunidades para crecer en ingresos;
pero sobre todo nos permite ofrecer servi-
cios méas ajustados a lademanday a las ex-
pectativas de cada cliente”, explicd Rodrigo
Echenique, presidente del Banco de San-
tander. “En definitiva, la digitalizacion nos
permite ofrecer al cliente una vision GPS de
su vida financiera gracias al anélisis res-
ponsable de sus datos”.

El directivo recordo que la digitalizacién ha
provocado la irrupcion de nuevos competi-
dores que ofrecen servicios financierosy no
financieros como es el caso de las fintechy
las bintech que, a su juicio, “han favorecido
la innovacion y la digitaliza-
cion en el entorno de los sis-
temas financieros”. “Siempre
hemos creido en la competen-
cia porque es el impulso de la
economia y el motor del cam-
bio”, aseguro.

Ahora bien, ante este nuevo panorama,
Echenique exigi6 que hay que crear un
marco de competencia justo para la era di-
gital. “Nuestra economia necesita una com-
petencia justa y que todas las empresas
tengan las mismas oportunidades de ac-
ceso a datos y a infraestructuras, permi-
tiendo a todos innovar bajo las mismas
reglas de juego”’, defendid, ya que en esta
nueva era digital es fundamental que todos
los sectores “puedan digitalizarse para dar
mejores productos y servicios a los clien-
tes”. Para ello, insistid que hay que “crear
un marco regulatorio que favorezca la
transformacion digital”, denunciando que
en el sistema bancario “se nos exige dar
datos a otras empresas, sin ninguna reci-
procidad”. El presidente defendié que se
debe trabajar en “un marco que permite in-
tercambiar datos entre todos los sectores,
de manera reciproca y segura”, demanda.
“Y, por supuesto, con consentimiento del
cliente”. Es la Unica forma de dar a los
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clientes “mas y mejores productos y servi-

cios; y con un menor riesgo”.

Echenique recordo, por ejemplo, que para
las transacciones de blockchain, “un ope-
rador no bancario tiene menos control que
un banco”, por lo que insisti6 en este marco
regulador que permita a los bancos “pres-
tar mas, a mas personas y empresas y de
manera mas segura”, relato. “Solo asf con-
seguiremos ser méas equitativos”. En resu-
men, demando que “a la misma actividad,
las mismas reglas en el tratamiento de los
datosyen la fiscalidad” ya que en un mundo
digital las empresas deben pagar sus im-
puestos alla donde generen valor. “Solo asi
el sistema seré justo y equitativo”.

El presidente record6 que la nueva Comision
Europeay el Parlamento Europeo son los que
se enfrentan al reto de crear este marco re-
gulatorio “que facilite la transformacion di-
gital de las empresas europeas”. Tanto China
como Estados Unidos, especificd, estan in-
virtiendo mucho en este areay “Europa no se
puede quedar atras”, alert.
“Las empresas europeas
deben analizar sus férmu-
las de creacidn de valor al
cliente, aprovechando
como puedan las nuevas
tecnologias”.

la oportunidad de liderar esta tran-
sicidn digital”, asegurd. No olvidd,
como sus antecesoras en el en-
cuentro, referirse a la necesaria co-
laboracion "pUblico-privada”.

El desarrollo de la digitalizacién

por parte del Gobierno se articula

en torno a una agenda que integra varios proyectos. Uno de ellos, esen-
cial, es el que se encarga de la potenciacién de la Industria 4.0 que "im-
pacta en productos, procesos y modelos de negocio”, enumerd. "Y en las
personas". Se trata de una enorme oportunidad para modernizar nuestra
industria, explico. El Gobierno ha destinado 80 millones de euros (2018 y
2019) al desarrollo del proyecto "Industria conectada 4.0".

Maroto recordd el programa "Activa Industria 4.0" que incluye ayudas di-
rigidas a impulsar la transformacion digital de las empresas digitales, do-
tado con 3 millones de euros: y una linea de financiacién con 20,5 millo-
nes de euros disponibles.
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Comercio y Turismo, que caen
dentro de sus competencias, tam-
bién son objeto de digitalizacion.
La ministra en funciones recordé la
creacion hace un afio del Obser-
vatorio Comercio 4.0, que trata
de estudiar la situacion del co-
mercio minorista en Espafia y su adaptacion a las nuevas tecnologias. "El ecom-
merce es un canal alternativo a lo fisico”, recordd. "No hay que luchar contra él".
En el lado del turismo, recordd que Espafia es lider en competitividad turistica
y que ya hay 60 municipios que forman parte de la red de destinos turisticos
inteligentes. "La tecnologia afiade valor a estos lugares”, explico. "El modelo
turistico debe ser sostenible y esto solo es posible a través del uso de la tec-
nologia que permite la accesibilidad, la mejora de la calidad de los residentes
en estos lugares o la integracion del turista en el entorno, por ejemplo”. i

AMETIC
Tel.: 91 590 23 00


https://newsbook.es/actualidad/ametic-pide-al-gobierno-la-creacion-de-una-vicepresidencia-de-digitalizacion-innovacion-y-reindustrializacion-2019090575157.htm

'$8)JUSI[0 SNS 8p Oun EpeDd B
pepijed ap A epezijeuosiad [B10J8WO0D UQIOUSIE BUN US
JojeA ns ap aped ezie00} [eUED |8 UB EBlSuoAew owoo Jandwo) JNa

S3INOIONTIOS SY153 SYAOl 34805
OLINIINVYHOSISY A 31HOJOS SONVA 31

ivVA O1VLIDIT0S!

S3]eU0ISa]014 SauaIan|og

J21ndwioD)

VOVIVYA NOFI9

‘SaUO0IdN|OS sel)ssnu
uedzouod sisuped so| anb eied opnpoid sp
uopisodxs A sajuedliqe} ap sepusuod iezjjea)
9pUOp 013U3NdU3 3P ojuNd UN UOS SOJUIAS SO)5]

‘leuoisajoid
1031285 |2 U3 EepuUapus] Uuos anb 58uU0ldn|os
A so1onpoid so] auediade sowasshb OYd IWG U3

/ ,}OI C;Q(O V

"SB[BIIJ0 SAUOIILIIYILIIY »
'sepnyeld

SEPEZUBAR SEIUI3) SAUOIDBULIOS +
"SR

S01)S3NU & 012063 0ASNU SOWIBIBLSY
‘sojoafold

Jod sepezijeuosiad SauoloRIoUEUI «

'0019010ND3L ONILNIY 3p opianay «
"Bjuasod A sejjueleh se|ap zealys uolsag «
sojoafoid ap uoionoala | eled sauoion|og «

"Sa)UeALIqe)-S)ual[o ofeqe ap sodinbg «
ejuanaid ap zealys apiodog
B3IE BPEO UD SAI3|| SeOley «

“'VIONIH3I0 V1 SOWYIHYIN

"S9)UBI|J SNS 3p Oun Eped
e pepleo ap A epezijeuosiad
|BIDISWOD UOIOURIE BUN U3 IOJBA
ns ap aued ez||eoo} |eued |9 ud
elsuofew owod sRndwo) A

Odd INd


https://www.dmi.es/marketing/eventos/roadshow.html

La educacion

materia de traccion para el negocio del canal

e £l mercado de la educacion, segin los
datos de la consultora FutureSource, ha
mantenido un buen ritmo de
crecimiento en los dos Ultimos anos.
;Como se esta desarrollando este 2019?

e E|l gobierno sigue con su plan de
digitalizacion de la ensefianza publica,
que cuenta con mas de 227 millones de
euros de dotacion. Analisis del
segmento publico.

e £n los Ultimos anos, ha sido el segmento
privado quien ha tirado de la
instauracion de la tecnologia en las
aulas. ;Sigue aumentando el espacio
entre lo publico y lo privado?

e ;Qué previsiones de ventas de portatiles
y tabletas se manejan en este 20197

e La "lucha" en el sistema operativo: 2019
concluird en Espafia con un reparto

7z,

O esprinet

Acceda al debate, los videos y al whitepaper desde el

siguiente enlace:

https://newsbook.es/educacion-2019

"equitativo" entre Google y Microsoft.
cQuién ganara la batalla?

e £| area rural y la "Espana vaciada".
¢Qué importancia se concede a estos
colegios por parte de proveedores y
canal?

e Reforma de la FP. E| Gobierno ha
anunciado nuevos modulos profesionales
de digitalizacion y 80 nuevas ofertas
relacionadas con las nuevas tecnologias.
.De que forma se puede aprovechar esta
oportunidad?

e El profesorado, ;es una de las
principales barreras al uso de las TIC?
¢Qué iniciativas concretas se propone al
centro para ayudar al "reciclaje"?

e ;Por qué es tan reducido el canal que se
dedica a desarrollar el mercado
educativo?

SAMSUNG
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“El crecimiento es tan grande en
todas las areas que el partner que
apueste por la educacion va a
tener un amplio espectro de
oportunidades. El canal debe
especializarse ya que es vital
acompanar al centro en el
desarrollo del proyecto educativo”

“El canal nos pide
formaciény que les
ayudemos en el contacto
con la marca para contar
con su soportey su
acompanamiento en los
centros educativos”

Ana Pamplona,
B2B & Digital area manager de Esprinet

: “En las Comunidades
i; Auténomas empezamos
- a ver que el 4rea
pedagogicay la parte

tecnolégica ya van de
. @ la mano”
Francisco Delgado,
director comercial del negocio de educacién de HP

“Si el partner no cuenta con una
propuesta de valor que vaya mas
alla de los dispaositivos o las
redes, posiblemente nova a
encontrar la rentabilidad

suficiente en este mercado”

Lenovo

“Necesitamos
distribuidores que vean la
oportunidad de negocio,
que es enorme, y que se

especialicen en este
mercado. Es un negocio
que esta en augey que
afo a afio va creciendo”

“A pesar de las dificultades de
los presupuestos publicaos, en
este 2019 hay comunidades
autonomas, como Galicia,
Navarra, Valencia y Cataluna,
que tenfan en marcha sus
proyectos educativos, y que los
han mantenido”

Javier Martin,
director de educacion de Lenovo

“Los proyectos no dependen
tanto del presupuesto sino de
la definicion de la estrategia de
tecnificacion del aula. Hay
centros publicos que cuentan
con un profesorado que empuja

“La especializacion es
necesaria porque asi lo
demanda el centro. En la
mayoria de los centros el
coordinador TIC es un
profesor, lo que requiere un

Diego Granja,

responsable de educacion de Samsung

las iniciativas y, con pocos
recursos, sacan mucho rédito”

acompanamientoy una

asesorfa en muchos dmbitos”
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“Conectados por la tecnologia”, el lema de la 182 edicién del Simposium del mayorista

Ingram Micro quiere dar forma al futuro
del sector en su Simposium 2019

El proximo 7 de noviembre se celebrara la edicion 2019 del
Simposium de Ingram Micro. Esta edicion, la decimoctava, volvera a
celebrarse en la Cupula de las Arenas (en la Plaza Espafa de
Barcelona). El objetivo de este ano, en el que se celebra la "mayoria
de edad" de este encuentro, es repetir el éxito de asistencia de la
edicion anterior en la que 2.500 visitantes y 100 expositores
acudieron a la cita para compartir conocimiento, conocer las Ultimas
tendencias tecnoldgicas y diseiar la estrategia para impulsar la
®f  Redaccién |

transformacion de las organizaciones.

#SIMPO19INGRAM

UEVES.
o720t

P 18 EDICION

| Simposium de Ingram Micro lleva 17 afios siendo el
punto de encuentro de las principales marcas que inte-
gran la oferta del

mayorista y de
sus clientes. A pesar de que es un
evento consolidado, el mayorista
afronta esta nueva edicién como
"un nuevo reto donde volveremos
a reunir a todo el canal para com-
partir oportunidades, ideas y co-
nocimientos, dando forma al futuro en el sector tecnoldgico, y ayudando

a los distribuidores en su dia a dia", segun indica Jaime Soler, vp & chief

country executive Spain & Portugal de Ingram Micro.

24 newshook.es 264 | octubre 2019 |

“Volveremos a reunir a todo el canal
para compartir oportunidades,

ideas y conocimientos”

Edicion 2019
Ellema de la edicion
2019 del Simposium
es "Conectados por
la Tecnologia". Si-
guiendo este hilo

conductor, Ingram ®

Jaime Soler,
VP & chief country executive,
Spain & Portugal de Ingram Micro

Micro ha preparado
un evento que re-

coge lo mejor de las
ediciones anteriores
y estrena un nuevo formato denominado “Speaker Corner” para presen-
taciones y conferencias cortas.

El mayorista ha vuelto a elegir la CUpula de las Arenas por su buena acogida
dado que su ubicacién es accesible en transporte publico, vehiculo propio,
estacion de tren o el aeropuerto. Y también ha mantenido el horario ininte-
rrumpido de 8 horas que puso en marcha hace un par de afos y que le ha
dado muy buen resultado. "Volveremos a organizar una jornada ininterrum-
pida dados los excelentes resulta-
dos recogidos en las tres Ultimas
ediciones. El distribuidor puede
alargar su visita al evento y profun-
dizar en los temas que mas le inte-
resan y podemos atraer a aquellos
clientes que por conflictos de ho-
rario no acudian”, detalla Soler.
Este horario estd acompafado por dos turnos de almuerzo gratuito desde
las 13:30 hasta las 16:00 horas en los restaurantes ubicados en la azotea de
las Arenas.


https://newsbook.es/reportajes/ingram-micro-quiere-dar-forma-al-futuro-del-sector-en-su-simposium-2019-2019100775873.htm
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Invitado especial

Esta edicion contaré con la presencia de
Marc Vidal, un divulgador y consultor en
transformacion y estrategia digital. Sera
el invitado especial y en su exposicion
analizara los desafios de la transforma-
cién digital. Vidal es profesor en escue-
las de negocio, inversor tecnolégico,
escritor y presentador de diversos pro-
gramas de television entre los que des-

Ingram Micro, como es tradicion, ha preparado una
zona de exposicion en la que se podran ver las Ultimas
novedades de los principales fabricantes del sector y,
a lavez, los distribuidores podran conocer la propuesta
de las diferentes unidades de negocio del mayorista.

Suintencién es que el partner tenga

una vision completa de los distintos tipos de tecnologla y los servicios que
puede encontrar en Ingram Micro para poder desarrollar sus proyectos.
Al mismo tiempo, "es una gran oportunidad para los fabricantes presen-
tes en el evento ya que en un solo dia pueden contactar y detectar opor-
tunidades con muchos clientes”, resalta Soler.

En el marco del Simposium, los partners de Ingram Micro tendran la
oportunidad de profundizar en las nuevas lineas de negocio que ha puesto
en marcha en los Ultimos meses. Por ejemplo, las soluciones de device as
a service o las disefiadas para los diferentes entornos verticales a través
de su division de valor.

Speaker Corner

En el programa del Simposium, como viene siendo habitual, figuran demos
y talleres practicos impartidos por miembros de Ingram Micro y especia-
listas de los expositores, con el fin de formar a los distribuidores en las so-

luciones mas nuevas.

Marc Vidal,
divulgador y_consultor en
transformacion y estrategia digital

taca “Economia de Bolsillo” y “Economia
de Futuro” en TVE. Colabora regular-
mente con CNN, TV3y “La Sexta”.

En la actualidad cuenta con una consul-
tora de Transformacion Digital e Indus-
tria 4.0 y es Advisor en el d-LAB del
Mobile World Capital para la identifica-
cion de proyectos que den respuesta a
los desafios de la sociedad digital.

Este afio, ademas de las conferencias, estrena un
nuevo formato para compartir conocimiento. Se
trata de los "Speaker Corner” que se ubicaran en
la zona de exposicion. Consisten en pequefas
ponencias que duraran entre 15 y 20 minutos y
estardn reservadas para grupos de 20 0 30 per-
sonas. El mayorista asegura que se trata de una férmula mas cercana para
conocer los nuevos productos o servicios: y a pesar de estar ubicados en
la zona de exposicion no habra problemas para escuchar estas ponencias

gracias a un sistema de micréfono y auriculares.

Aniversario

El Simposium cumple 18 afios y alcanza una simbdlica mayoria de "edad"
en un afio muy especial para el mayorista porque ha cumplido los 40 afios
de actividad. Este aniversario es un estimulo mas para seguir creciendo
y aportando la Ultima tecnologia a su red de distribuidores. "Estamos mo-
tivados de poder celebrar una nueva edicion del Simposium gracias al
gran respaldo del canal, tanto de clientes como de expositores”, destacod
Jaime Soler.

Ingram Micro ha anunciado que cerrara el evento con el tradicional sorteo
de productos tecnoldgicos. Esta previsto que se sorteen mas de 50 pro-

ductos de Ultima generacién. i
Ingram Micro
Tel.: 902 506 210
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Uno de sus objetivos mas ambiciosos es reducir un 2 % el consumo energético en 2 anos

Esprinet Ibérica marca su hoja de ruta
en materia de SOstenibilidad

t

- i i
La sostenibilidad esta de moda. El termino, que era acunado hace poco por muy pocas compahias,

ha extendido su area de actuacion a una gran parte de las empresas. Los mayoristas no han

escapado a su embrujo y el grupo Esprinet no es una excepcion. La multinacional cuenta con una

estrategia de sostenibilidad que ha identificado los requisitos que debe cumplir cualquier proyecto

que quiera ser sostenible y que permita crear valor. El grupo defiende su compromiso con el

mantenimiento del medio ambiente y ha puesto en marcha diferentes iniciativas para mejorar el

bienestar de sus empleados y para cumplir con los objetivos que senala su estrategia de

responsabilidad social corporativa.

0sé Maria Garclia, director general de Esprinet Ibérica, re-
cuerda que desde el pasado afio el grupo ha trabajado fir-
memente en desarrollar la estrategia de sostenibilidad.
"Hemos lanzado numerosas iniciativas que han incluido a
todas las partes que forman la compafia: empleados, clientes, fabricantes,
inversores y asociaciones externas”. Es el caso, por ejemplo, de los pro-
yectos vinculados con el fomento del voluntariado o con el bienestar de los
empleados que se han puesto en marcha de Espafia o de "Green Project”,
desarrollado en Italia. "Estas iniciativas han sido muy bien acogidas", valora.
"Es solo el principio”, puntualiza. "Seguimos trabajando en nuevas iniciativas
orientadas a la satisfaccion de todas las partes que componemos el grupo”.

Bienestar de los empleados

El pasado mes de septiembre se puso en marcha en Esprinet Ibérica el pro-
yecto "Smartworking"; una iniciativa que ya funcionaba en Italia y que per-
mite a los empleados desarrollar su actividad en casa, siempre y cuando

26| newshook.es 264 | octubre 2019 |
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su trabajo no se vea afectado. "Se trata de favorecer la conciliacion de la
vida personal y profesional sin menoscabo de la productividad empresa-
rial y de la calidad del servicio al cliente", explica Garcia. "Ademas pre-
tendemos incrementar el nivel de compromiso y de motivacion de nues-
tra plantilla para mejorar el nivel de desempefio de la organizacion y, por
supuesto, una reduccién de los gastos de desplazamiento del personal,
mejorando el impacto medioambiental”.

En la sede de Zaragoza también se ha lanzado el proyecto "Muévete" que per-
sigue la mejora de la salud de los empleados a través de una aportacion para
el gimnasio, que incluye también un nutricionista y un entrenador personal.
La formacion es materia obligada. En este ambito, la compafiia analiza las
necesidades de los distintos departamentos y funciones, con planes de for-
macion en distintos aspectos para que los empleados puedan benefi-
ciarse de ella tanto en la sede como fuera de ella. En los tres primeros tri-
mestres de 2019 se han impartido cerca de 5.500 horas de formacidn en
Esprinet Ibérica.


https://newsbook.es/reportajes/esprinet-iberica-marca-su-hoja-de-ruta-en-materia-de-sostenibilidad-2019100775859.htm

“Alargo
plazo,
las empresas
sostenibles
son mas

rentables”

Gestion ambiental y

eliminacion de recursos
Esprinet tiene implantado un sistema
de gestion medioambiental en todas
las entidades del grupo con el obje-
tivo de tener un mayor control de

€N PROFUNDIDAD

José Maria Garcia, director general de Esprinet Ibérica

los impactos sobre el medio ambiente. Cuentan con la certificacion
1ISO14001 v, por tanto, con el certificado AENOR de Sistemas de Gestion
Ambiental. "Es la mejor manera de promover la proteccién ambiental, la
prevencidn de la contaminacion y la optimizacidn de la gestion de los re-
cursos y los residuos, reduciendo los impactos negativos derivados de la
actividad", explica.

El reciclado es fundamental: mas en materia tecnoldgica. El mayorista cuen-
ta con gestores de residuos, homologados, y exhibe distintos certificados
sobre el tratamiento de los residuos que genera. "Existen distintos proce-
dimientos, tanto para la gestién de los residuos peligrosos como de los no

Sostenibilidad en el canal

Echando un vistazo al mapa de sostenibilidad que presenta Espafia, el ma-
ximo responsable del mayorista en Espafia sefiala que vivimos una fase
marcada por la evangelizacién y la concienciacion. "Cada vez somos
mas conscientes, tanto a personal como empresarial, de la necesidad vi-
tal de actuar”, opina. Garcia recuerda que se arrancé con la implantacion
de medidas més sencillas, como el reciclaje o la distribucién correcta de
los desechos, y ahora "ya se trabaja en algunas que exigen una mayor de-
dicacién”. En definitiva, asegura que se va por "el buen camino" aunque,

reconoce que "todavia falte mucho por hacer".

peligrosos”, insiste. "Tanto las ubica-
ciones, como la manipulacién y con-
trol de los mismos, esta controlada
por determinadas personas encar-
gadas de una correcta gestion”.

En este critico apartado, la filial es-
pafiola se ha adherido a distintas
asociaciones para llevar a cabo una
correcta gestién de los residuos en
diferentes areas: Ecotic (aparatos
eléctricos y electrdnicos), Ecopilas
(pilas y baterias) y Ecoembes (una
organizacion sin animo de lucro que
se dedica a la recuperacion de en-
vases en toda Espafia).

Desde octubre de 2018 cuenta con
el "Registro de la huella de car-
bono". El objetivo, ambicioso, es re-
ducir un 2 % el consumo energé-
tico en 2 afnos.

Responsabilidad social corporativa

En el &mbito de la responsabilidad social corporativa, la compa-
fia cuenta con un proyecto de voluntariado, en el que cada mes
se colabora con una organizacién. Los empleados de Esprinet
pueden dedicar un dia de su jornada laboral a realizar tareas de
voluntariado y concienciacion social.

El mayorista ha activado la colaboracidn con asociaciones que
fomentan la insercion laboral de personas con discapacidad, lo
que ha permitido que durante este ano se haya podido emplear
amas de 14 personas.

Garcia recuerda que esta colaboracion se extiende a otras aso-
ciacionesy organizaciones benéficas a través de la recaudacion
de fondos o de la participacion en actividades dirigidas a dis-
tintos colectivos, como personas con riesgo de exclusion so-
cial, infancia, etc.

En la relacion, evidente, entre sos-
tenibilidad y negocio, Garcia ase-
gura que la sostenibilidad, aplicada
a todos los aspectos de la compa-
fila, favorece el desarrollo del ne-
gocio. "Siempre consigue unos re-
sultados positivos”, insiste. "Cuando
una empresa trabaja con una estra-
tegia clara sobre sostenibilidad,
cémo esta ocurriendo en nuestro
caso, los resultados no tardan en
verse". A su juicio, a largo plazo, las
empresas sostenibles son mas ren-
tables. "Su imagen de compromiso
y de trabajo se refleja en la socie-
dad y genera una atraccion por
parte de las empresas y los consu-
midores". i

Esprinet
Tel.: 902 201 146
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Intel prosigue con la diversificacién

de su oferta sin perder de vista, nunca, al PC

- INSI

INTEL SHOWROOM

Javier Galiana, director de retail de Intel en EMEA

“"Queremos liderar las tecnologias disruptivas”. Javier Galiana, director de retail de
Intel en EMEA, insistid en que Intel ya es mucho mas que una compania centrada
en la innovacion del PC. La diversificacidn, iniciada en el afno 2013, ya se refrendg,
en forma de numeros, el afio pasado cuando se consiguié que mas de la mitad de
la facturacion ya no procediera del PC. Este afio ese porcentaje se ha consolidado
y ya uno de cada cuatro ddlares facturados tiene como origen el desarrollo de
tecnologias que no estaban presentes en su oferta en 2013. Galiana cuantifico la
oportunidad: 300.000 millones de ddlares en 2023, muy por encima de los 52.000
millones de ddlares que intentd apresar en 2018; y recordd los cuatros puntales
de la estrategia de Intel: el desarrollo de la inteligencia artificial, el 5G, la

conduccion auténoma y, por supuesto, el PC. ®& Marilés de Pedro)

iempre el PC
"El PC va a seguir teniendo relevancia en Intel", insistié Ga- lantd. "Lo que supondra una revolucion”.

liana. "Vamos a seguir mimandolo y creciendo en torno a

él". Una declaracién de intenciones que se ha reflejado, por
partida doble, en este 2019 en el que "hemos acelerado el ritmo de la in-
novacion". Galiana recordd que la marca ha presentado la 92 generacién de

28 newshook.es 264 | octubre 2019 |

procesadores moviles Intel
Core y, mas recientemente,
la 102 generacion de proce-
sadores Intel Core. "Ademas
ya hemos anunciado Lake-
field, un procesador basado
en una tecnologia hibrida,
con disefio 3D, que permi-
tird gozar de un mayor ren-
dimiento con un menor con-
sumo de bateria". Una hoja
de ruta a la que parece ha-
ber metido una marcha méas
ya que el afio que viene lle-
gara Tigerlake, que integrara

"una nueva arquitectura de CPU y una nueva generacion de graficos”, ade-

El responsable de EMEA, ademas, recordd que la diversificacion de la marca
también se lleva a cabo en este entorno del PC, con sus desarrollos en torno
ala memoria (Optane), la conectividad o el aparato grafico. "Vamos a poder
hacer CPU ala carta”, asegurd. "Ajustandonos a lo que desean los usuarios".


https://newsbook.es/actualidad/intel-prosigue-la-diversificacion-de-su-oferta-sin-perder-de-vista-nunca-al-pc-2019091975467.htm
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Un 39 % de los “jugones” tiene la intencion de comprar un PC en los proximos 12 meses

Ya suman casi 4 millones de personas y el
39 % asegura que tiene intencion de com-
prarse un PC en el préximo afo en Espana.
Son los jugones que en el Ultimo afo han
visto incrementar su numero en 300.000
personas. Son datos extraidos de un estudio
llevado a cabo por Intel en el mes de junioy
que ademas senfala que el precio medio de
este ordenador rondara los 975 euros.

Jesus Sanchez, director de consumo para

estudio de Intel afirma que el 11,9 % de los
espanoles tiene intencién de comprar un PC
en Espana (el afo pasado fue del 14 %) y
“solo” el 46 % asegura que la razon princi-
pal es que debe sustituir su equipo. Del
54 % restante, llama la atencion que el
28 % de ese grupo reconoce que sera su
primer PC. El 35 % explica que serd un
equipo adicional a lo que ya tiene y el res-
tante 38 % asegura que quiere un PC mejor

del que tiene.

Sanchez asegur6 que el procesador es el
elemento que mas valoran los usuarios. “El
precio y las caracteristicas técnicas son
los drivers més destacados”.

Las mujeres muestran una intenciéon mayor
que los hombres ya que suponen el 54 % de
los decididos a comprar; una tendencia que
se ha consolidado en los dos Ultimos afios.
Eluso en el sector educativo es una de las

la zona sur oeste de Europa de intel,
califico de excelente la intencion
“global” de compra que presenta
nuestro pais en lo que se refiere al PC
en el proximo afo y que suma 292 mi-
llones de euros adicionales. Eso si, es
“superior a la tendencia del mercado”.
Si atendemos a los datos globales, el

Proyecto Athena

El compromiso de Intel con el PC se refrenda
también con el proyecto Athena, desarrollado
con la movilidad como tétem. JesUs Sanchez
explicd que la idea es innovar para conseguir
"equipos con un rendimiento inteligente, que tienen una respuesta inmediata
y adaptados a las necesidades de los usuarios"”, resumid. Por su parte Patricia
Pozuelo, directora de tecnologia de Intel, explicd que se trata, en Ultima ins-
tancia, de mejorar la experiencia de los usuarios con sus portatiles. "Los equi-

pos tendran una reactivacion inmediata (activacion del sistema desde el modo

razones principales que llevan a
los usuarios a comprar un PC: asf
lo reconoce el 42 % de los que
han declarado esta intencion.
Por Gltimo, en lo que se refiere
a los canales, el 34 % es parti-
dario de realizar su venta de
manera online.

de suspension en menos de 1 se-
gundo), con una excelente capacidad
de respuesta, tanto si esta enchufado
como en un modo sin cables y con una
bateria de larga duracién”.

La 10°...

Pozuelo también recordd las novedades que ha incorporado la 102 ge-
neracion Intel Core (Ice Lake). "Es la primera que cuenta con inteligencia
artificial de amplio espectro ejecutandose”.

Incluye una nueva arquitectura de
gréaficos con el doble de prestacio-
nes que la anterior. "Los interfaces
inaldambricos (Thunderbolt 3 e Intel
wifi 6) estan también incluidos den-
tro de la CPU, lo que mejora el ren-
dimiento, con el triple de velocidad,
y asegura un ahorro de energia;
ademas de eliminar espacio en la
placa base".

Esta nueva generacion abarcara
desde Intel Core i3 a Intel Core i7,
con hasta 4 nicleos y 8 hilos, una
frecuencia turbo maxima de 4.1, y
una frecuencia de graficos de hasta
1.1 GHz. L1

Intel
Tel.: 91 432 90 90
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La marca disefia una solucion pensada para la proteccion para los “jugones”

McAfee refuerza la proteccion
de los consumidores domésticos

Privacidad, seguridad y estilo de vida. El trio, que no es nuevo, se ha convertido en la base de la nueva

version de las soluciones que McAfee disefia para el usuario de consumo. Una gama que refuerza la

proteccion en las conexiones tan frecuentes que realizan los usuarios a las redes inaldambricas, gracias a

la activacidon automatica del servicio de VPN; ademas de una proteccidon contra la mineria de monedas

maliciosa (McAfee Cryptojacking Blocker) y la introduccidn, por primera vez en la oferta de la marca, de

un producto especialmente disenado para los “jugones”: McAfee Gamer Security.

Francisco Sancho,
product manager del negocio de consumo y movilidad de McAfee

/)

Cada usuario tiene una percepcion diferente de su privacidad”,
recordd Francisco Sancho, product manager del negocio de
consumo y movilidad de McAfee. "La proteccién debe adap-
tarse a su estilo de vida", comentd. Segun un estudio de la marca, el 90 %
de los usuarios esta preocupado por su privacidad en Internet y el 77 %
muestra un recelo por el riesgo que supone acceder a la red de redes
desde su dispositivo personal.

Acceso inalambrico y mineria maliciosa

La marca ha decidido afiadir su servicio VPN, McAfee Safe Connect, a su gama
de soluciones pensadas para los usuarios particulares (esta incluido en McAfee
Total Protection, la versién pensada para proteger 10 dispositivos; y McAfee Li-
veSafe). McAfee ha simplificado el acceso de los usuarios a una red inalambrica
que con un solo clic habilita este servicio de VPN. "Hemos cuidado al maximo
la experiencia del usuario”, asegura Sancho. "Al que recomendamos activar, en
estos casos, el servicio y también se le dice por qué".

Segun un estudio de la marca, los usuarios entienden cada vez mas las ven-
tajas de utilizar un servicio de VPN. Casi el 50 % hace uso de él por la ne-
cesidad de privacidad y el 45,1 % es consciente de que impide que los hac-
kers hagan un rastreo de su actividad. Sancho sefiald, ademas, que la

®C Marilés de Pedro]

utilizacion de un servicio de VPN ya ha dado el salto al hogar: el 82,3 % de
los usuarios asegura que hace uso de él en el hogar. "Las razones de esta
tendencia apuntan a la poca confianza que les brinda su proveedor de In-
ternet o porque consumen contenido que no esta disponible en el pais en
el que resida". Eso si, sin "engordar" el producto, que sigue manteniendo
su ligereza para no lastrar el rendimiento.

La marca también ha incluido una proteccién de aplicaciones que res-
pondan a Android y una nueva tecnologia patentada de tunelizacion.
Otras innovaciones incluidas en estas nuevas versiones sefalan a la pro-
teccion contra la mineria de monedas maliciosa. Entre 2017 y 2018 el mal-
ware de este tipo ha aumentado un 4.000 %, lo que suma alrededor de
57 millones de ddlares. La marca ha integrado en las soluciones Crypto-
jacking Blocker que permite "proteger la potencia y los recursos de los dis-
positivos”, sefiala. "Es capaz de detectar mas de 150 scrips y variantes de
criptosecuestros”.

Y los "jugones"...

En linea con adecuarse al estilo de vida de los usuarios McAfee ha disefiado
una solucién pensada para los amantes de los juegos, un grupo de usuarios
que ha incrementado su preocupacion por la proteccion de sus dispositi-
vos: segun un estudio de la marca el 75 % de los jugones esta preocupado
por la seguridad del juego en el futuro. "Ha existido un cambio en la per-
cepcion de estos usuarios”, asegura Sancho. "Hay una mayor conciencia”.
En este mismo estudio, el 83 % asegura que ya estad tomando medidas para
protegerse y el 64 % reconoce que se ha visto afectado o conoce a alguien
que se ha visto afectado por un ciberataque.

Observando sus necesidades, la marca ha disefiado un producto (McAfee
Gamer Security) que no impacta en el rendimiento de sus dispositivos. "Ni
consume recursos ni envia notificaciones al usuario”, asegura. "Se encarga
de supervisar todo el sistema y de optimizar sus recursos para proporcio-
nar toda la potencia posible". Para lograrlo, la marca ha redisefiado su mo-
tor de antivirus para darle mayor capacidad de analisis. il

McAfee
Tel.: 91 799 49 06
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Save4Print redne a su canal en Madrid

"E|l canal debe ser un especialista de impresion

para aprovechar la oportunidad de este mercado”

Tres anos después de irrumpir en el mercado,
Save4Print ya exhibe imagen de marca en el

entorno de los servicios gestionados de impresion.
La compaiia celebré en Madrid su evento anual
con su canal, que ya esta cercano al millar de
compainias, insistiendo en el reto de convencer al
canal Tl de que es posible convertir la impresion en

una buena oportunidad de negocio. "Hay que
Miguel Angel Guisado, CEO de SavesPrint

darse a conocer como especialista de impresidon en
los clientes”, explicd Miguel Angel Guisado, CEO

de Save4Print. “Es la Unica via para que nos tengan

a reunion de Madrid sirvio para quinas gestionadas,

presentar su aplicacién mévil, que es lo minimo €N cuenta en sus necesidades de impresion. Todos

"Print 360", para permitir a los que exige el pro-

los clientes imprimen, lo que significa una enorme

distribuidores el control de los
dispositivos de impresién (maquinas y consumi-
bles de cualquier marca), conociendo en todo
momento el estado de los mismos. Se trata de
una aplicacién sencilla y gratuita, que no re-
quiere al usuario de conocimientos técnicos.
Disponible en Android, estara disponible en i0S
proximamente.

La perla del negocio de SavesPrint es su potente
plataforma de servicios gestionados que ya pre-
sume de segunda version. En ella reposa el am-
plio abanico de servicios gestionados que pone
en manos del canal que incluyen desde la asis-
tencia técnica, la monitorizacion o la consultoria,
hasta un helpdesk personalizado, la gestion y for-
macion online o la gestidn de residuos, entre
otros. "No se trata de vender una maquina o un
consumible”, insistié Guisado. "Se trata de lograr
un crecimiento sostenible para que el canal dis-
frute de un negocio recurrente en este ambito".
El pasado afio la compafiia llevé a cabo una seg-
mentacion de su canal a través de un programa,
ProgramgPartner, dividido en tres niveles (Elite,
Premium y Business), diferenciados en virtud del
compromiso con la empresa. Guisado recordd
que el distribuidor debe fijarse un objetivo mi-
nimo para arrancar en este negocio. "Con 2 ma-

grama, ?S pos',bl,e oportunidad".
empezar", explico.
Ahora bien, desde
ese punto inicial, el distribuidor debe ir sumando
maquinas gestionadas suficientes para que su
negocio sea recurrente. "Y crecer sin riesgo".
En su cruzada en el canal, y tras anunciar su dis-
curso en el entorno de la distribucion T,
SaveyPrint ha sumado a su canal a los distribui-
dores especializados en este apartado. "Dare-
mos soporte a través de los programas de canal
que tienen en marcha los fabricantes”, explicd
Jorge Morata, director de operaciones. La com-
pafiia ha reforzado su departamento de marke-
ting, para dar un mayor soporte al canal, y ha am-
pliado la formacion.

Incorporacion de Xerox

El evento sirvio para anunciar la incorporacion de
Xerox al ramillete de marcas que forman parte de
la oferta de SavesPrint. "Nos permite llegar a una
nueva dimensidn gracias a su portafolio de hard-
ware, soluciones y servicios", remarcé Morata.
En linea con el discurso de las principales marcas
del mercado de laimpresion, Félix Fernandez, ar-
quitecto técnico de Xerox, insistié en el peso, de-
cisivo, que tienen los servicios y las aplicaciones.
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"El multifuncional debe formar parte del sis-
tema de la empresa y contribuir a la producti-
vidad de los empleados”.

La marca cuenta con el ecosistema Xerox Con-
nectKey, constituido por dos familias, que ex-
hibe integracion con los sistemas empresariales
y permite la gestion de los flujos de trabajo de
los documentos. Los equipos de la marca cuen-
tan con una pantalla capacitiva (de 5, 7 0 10")
que permite una gestion eficiente de los mis-
mos, exhiben un ramillete de conectores (Goo-
gle Drive, One Drive o BOX, entre otros) e inte-
gran altos niveles de seguridad y OCR.
Especial atencion concedid Fernandez a las apli-
caciones que giran en torno a las maquinas para
elevar su valor. "Se trata de que éstas sean mas
productivas". Xerox cuenta con su propia App
Gallery que integra aplicaciones para segmen-
tos verticales y que permite la creacién de apli-
caciones, de manera sencilla, para que el canal
se ajuste a lo que requieren sus clientes. i

Save4Print
Tel.: 91 495 24 65
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'La tienda de informatica puede ser

el Amazon de su barrio”

/)

Este afio ha sido el mejor afio de todas nuestras convenciones”,
valoré Juanjo Contell, director general del mayorista. Ademas
de optar por una ubicacion distinta a la del pasado afio, han tra-
tado de incluir alguna novedad para proporcionar a la convencidn un nuevo
aire. "Siempre buscamos la diferenciacién y la innovacién”, insiste.
Manteniendo el objetivo, primordial, que ha marcado las convenciones,
como es poner en relacion a clientes y fabricantes, los responsables de In-
fortisa decidieron variar el formato. Si el afio pasado optaron por la férmula de
las conferencias para permitir que los fabricantes co-

entre las que se encontraban las propias del mayorista (iggual, X-one y Onaji).

El Hotel Grand Luxor, ubicado en el
parque de atracciones de Terra
Mitica de Benidorm (Alicante), fue
el enclave elegido por Infortisa
para reunir a sus principales
clientes y fabricantes en la que
hacia la quinta edicién de su
convencion anval. Un ano mas,
durante los tres dias del evento (27,

28 y 29 de septiembre), el

mayorista tratd de fomentar la relacidon entre las tiendas de informatica, motor de su negocio; y los
proveedores, imprescindibles en el suministro de los productos. En esta ocasidon el mayorista estuvo
arropado por 110 tiendas de informatica, lo que sumé cerca de 190 profesionales; ademas de 43 marcas,
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Cerrada la convencion de este afio, los responsables de Infortisa ya se han
planteado un nuevo cambio de formato para la edicion de 2020 en la que
quieren invitar a 800 clientes; una cifra muy superior a la que han mane-
jado estos Ultimos cinco afios. "En nuestro ADN estd la innovacién vy la di-
ferenciacion”, remata Contell.

“El Amazon de su barrio”
Las tiendas son el motor del negocio de Infortisa y el objetivo del mayo-
rista es tratar de ayudarlas a que enfrenten, de la

municaran sus Ultimas novedades, en esta ocasion
optaron por una gymkana, con un formato mucho
mas dindmico, en la que 15 fabricantes interactuaron
con los profesionales que acudieron a Alicante. El
evento mantuvo la zona de exposicion, WinDay,
que se pudo visitar durante la tarde del sabado.
No olvida Contell insistir en el otro propdsito fun-
damental que rige la convencién: lograr el bien-
estar de todos. "Buscamos que fabricantes y
clientes se sientan a gusto”, explicd. "Y disfrutar”.
De ahi la importancia que concede a la diversion
nocturna. Dos fueron las veladas, destacando la
cena de gala del sdbado. En esta ocasion la fiesta
estuvo dedicada a la figura de "El Zorro", en la
que 12 actores interactuaron con el publico.
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Juanjo Contell,
director general de Infortisa

manera mas adecuada, la competencia cada vez
mas agresiva.

Juanjo Contell reconoce que las plataformas on-
line son unos competidores muy duros para las
tradicionales tiendas de informatica. A su juicio,
y a pesar de las dificultades, es posible que man-
tengan su hueco en el mercado. "Es muy impor-
tante que tengan claro que no todo es el precio”,
recomienda. "Deben volcarse en el servicio ya
que es un elemento vital en las relaciones con sus

clientes”, indica. "Deben buscar una diferencia-
cién y que el cliente se sienta comodo siempre
en el establecimiento”. Contell cree que las tien-
das pueden competir con las plataformas. "De-
ben estudiar qué debilidades tienen para apro-
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“Ha sido la mejor convencion de Infortisa celebrada hasta el momento”
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vecharse de ellas y mejorarlas con su
servicio en la tienda". No se puede
luchar contra el precio. "Su lucha de-
ben armarla con los servicios, con
entregas en el dia, recogida y repa-
racion en caso de averla, etc.", enu-
mera. "La tienda de informatica
puede ser el Amazon de su barrio”.
Para ayudarles en este camino de
especializacion y servicio, Infortisa
esta apostando por reforzar su cata-
logo en este apartado. “Siempre in-
tentamos innovar en el tema de los
servicios para facilitarles el negocio
y que sigan siendo competitivas”.

Dentro de ellos, dos se destacan por

Proyecto i-Portal

Para ayudar a sus clientes a dar un mayor servicio, Infortisa ha
lanzado i-Portal, para facilitar el comercio online a su red de
distribuidores y ayudarle a contar con un e-commerce que le
permita poner a disposicion de sus clientes su catélogo de
productos, de forma totalmente automatizada.

“La acogida ha sido muy buena”, reconoce Contell. Las tien-
das, que incorporan todo el catalogo de productos de Infor-
tisa, pueden ofrecer ventajas como informacion en tiempo real
del stock o la opcidn de realizar pedidos directamente desde
la plataforma. El mayorista est4 abriendo esta plataforma, de
manera controlada, a grupos reducidos de clientes, para ase-
gurar un adecuado funcionamiento de la misma.

y las pizarras digitales. "A lo largo
de este afio hemos afianzado este
negocio, reforzando también el ca-
talogo en el segmento de los TPV, a
través de nuestra marca iggual con
monitores tactiles, impresoras, ca-
jones portamonedas y lectores de
cédigo de barras". Ademas, ha in-
troducido una linea, que no tenfan,
para desarrollar productos relacio-
nados con la ergonomia para la ofi-
cina (reposapiés, cajones para el
monitor, etc.). "Avanzamos de ma-
nera correcta, consolidando las Ii-
neas que introdujimos el pasado
afo e incorporando estos nuevos

su utilidad y originalidad. Se trata

del reciente servicio de desisti-

miento, que permite la gestion de la devolucion de los articulos abiertos
y usados de los clientes finales en un plazo de 15 dias; y el servicio que per-
mite la devolucion de los productos en 60 dias (90 dias si se trata de mar-
cas propias). "Intentamos buscar soluciones que les ayuden en su dia a dia
con sus clientes". Un catdlogo que asegura cuenta con el 98 % de satis-
faccién por parte de sus clientes.

Balance del aino

Infortisa cerrd su negocio el afio pasado con un crecimiento que se movid
entre el 3y el 4 %. Un baremo que espera repetir este ejercicio. Tras una
primera parte del afio bastante estable, con una facturacién similar a la del
pasado afio, a partir del mes de junio si que se ha notado un atractivo cre-
cimiento. "Empezamos a notarlo a principios de junio y el ascenso ha per-
manecido hasta el mes de septiembre, que acabamos de cerrar”. De cara
a 2020, "esperamos ser mas resolutivos y ejecutivos”, reconoce. "Y mejo-
rar los procesos y seguir dando diferenciacién”.

A principios de 2018, Infortisa llevo a cabo una reorganizacion de su area
profesional, a la que dotd de una oferta configurada por productos rela-
cionados con las redes, los servidores, el area del terminal punto de venta

productos”, resume.

En el lado del consumo, han man-
tenido su fortaleza en el drea de la integracién y en la comercializacion de
los portatiles. Contell, sin embargo, recuerda los problemas de abasteci-
miento que han afectado a todo el mercado en productos como los dis-
cos duros, los microprocesadores e incluso las tarjetas graficas, provo-
cando que el segmento del consumo haya exhibido picos de venta muy
grandes. "Esperamos una estabilizacion el proximo afio”, preve.

La estabilidad del gaming

Una de las grandes apuestas de la compafiia en los Ultimos tiempos ha sido
el desarrollo del 4rea del gaming. "Es un apartado que se mantiene esta-
ble aunque poco a poco va a mas", reconoce.

Junto a la ampliacién de su catdlogo con marcas como Newskill, por ejem-
plo, Infortisa ha lanzado su marca propia, Onaji, que se dirige a cubrir las
necesidades de los mas jovenes. La marca se despliega en dispositivos
como sillas, teclados, ratones, alfombrillas y mochilas. “La campafia de Na-
vidad del pasado afio fue muy buena con nuestra marca y esperamos re-
petir el éxito en las proximas Navidades". i

Infortisa
Tel.: 96 130 90 06
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El negocio del PC gaming crece un 20,3 % en los primeros nueve meses del afo en Espana

HP "refresca” su marca OMEN
y lanza el OMEN X 28§, con doble pantalla

ara evitar un calentamiento excesivo (mas cuando hay una
pantalla ubicada encima del procesador y la tarjeta gréfica),
HP ha introducido, por primera vez en un equipo portatil,

la tecnologia de refrigeracion de metal liquido Thermal
Grizzly Conductonaut. Kristian Sandor, director de producto de gaming de
HP en EMEA, insistio en que es un equipo que abre una multitud de posibili-
dades a los jugones. "Es ideal para jugary a la vez poder realizar streaming".
Buena culpa de estas nuevas po-
sibilidades las tiene las noveda-
des que haincluido en HP OMEN
Command Center, el software
que ha desarrollado la marca
para potenciar, al maximo, el uso
de los equipos. Con el nuevo
control de rendimiento permite
aumentar las RPM del ventilador

para maximizar la refrigeracion o
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“El segmento gaming sigue siendo
un pulmon financiero para las

marcas y para los retailers”

Tres anos después de apostar, de manera
decidida, por el desarrollo del mercado
del gaming, con el lanzamiento de su
marca OMEN by HP; la marca, ya lider del
mercado del PC consagrado a los
jugones a nivel mundial (y en Espana), ha
decidido refrescarla, con una nueva
imagen y una renovada oferta en la que
brilla, con luz propia, el HP OMEN X 28§,
que exhibe, como atractiva novedad una
doble pantalla (la segunda ubicada junto
al teclado). Ubicado en la familia X, que
consagra la marca a exhibir sus
tecnologias mas disruptivas en
materia de gaming, el portatil
cuenta con una pantalla de 15,6".
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el rendimiento, en funcidn de la configuracidn elegida. Una posibilidad a
la que se une la nueva funcion de "potencia dindmica” que permite admi-
nistrar el procesador vy la tarjeta grafica. "En funcidn del juego, el usuario
ajusta los niveles para obtener el mejor rendimiento”.

Se trata, como insistié Sandor, en fortalecer la posicion de HP mas alla del
disefio de la maquina. "Hemos incluido una funcidn de coaching, basada
en el uso de inteligencia artificial, que permite analizar cémo juega el usua-
rio y proporcionarle datos para
que mejore”. Una funcidn dispo-
nible solo para League of Le-
gend, de manera gratuita du-
rante el primer afio. "Incluiremos
mas juegos, seguro”, reconocio.
"Lo que estamos estudiando es
si propondremos 0 no una sus-
cripcién por esta funcionalidad

transcurrido el primer afo".
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Segun la consultora Gfk, entre
eneroy septiembre el
mercado de los PC destinados
a este segmento ha crecido
un 12,5 % en unidades

La nueva funcion Profiles permite la creacion de diferentes perfiles basa-
dos en las distintas actividades y capacidades de juego; y con Rewards
(desarrollado por Versus Systems), los jugadores pueden ganar premios o
descuentos en productos de HP jugando. Por el momento sdlo esta dis-
ponible en Estados Unidos.

Renovacion de la gama
La marca también ha aprovechado para renovar sus equipos HP OMEN 15
y HP OMEN 17. Ahora son mas reducidos, potentes y cuentan con una me-
jor refrigeracién. Disponen de OMEN Tempest, una solucién de refrigera-
cién con un ventilador de 12V, que expulsa el aire caliente por tres lados
del dispositivo para asegurar un flujo de aire en cinco direcciones.

La potencia gréafica responde a las Ultimas graficas NVIDIA (se permite hasta
una GeForce RTX 2080) y el motor se identifica con los procesadores In-
tel hasta Core i9 de novena generacion, con hasta 5.0 GHz Turbo, ocho nu-
cleos y 16 hilos; y hasta 32 GB de RAM.

Junto a los equipos la marca ha lanzado dos nuevas

pantallas  (HP OMEN X 25 y HP OMEN X 25f) y
el ratén HP OMEN Photon Wireless Mouse que
tiene la misma respuesta que un dispositivo
con cable.

Buena marcha en Espana

Miguel Angel Fiz, director de la categoria de
computing en HP, estd convencido de que

el negocio del gaming, que ha experi-
mentado un auténtico boom en Espafia,
seguira creciendo y consolidandose en
nuestro pais. "Sigue siendo un pulmon finan-
ciero para las marcas y para los retailers". Los da-
tos le dan la razén. Segun la consultora Gfk, entre
enero y septiembre el mercado de los PC destinados a este segmento ha
crecido un 12,5 % en unidades vy, lo que es mas importante, un 20,3 % en
facturacion. Dos datos que sefalan a este tipo de equipos como el motor
del 4rea de consumo, que se ha mantenido estable en sus nUmeros glo-
bales. Por ello, los dispositivos centrados en el juego ya pesan el 12 % de
este apartado y en lo que se refiere a la facturacion, segun la misma con-
sultora, en Espafa se ha logrado facturar 120,5 millones de euros para un
mercado global de PC de consumo que alcanzé los 594,2 millones, lo que
supone un 20,2 %.
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Kristian Sandor,
director de producto de gaming de HP en EMEA

Los portatiles siguen siendo el dispositivo preferido por los “jugones”: de
los 118.000 equipos vendidos estos primeros meses, mas de 96.000 son
portatiles (y de ellos mas de 57.000 son equipos especificos para este
apartado).

La compra online sigue siendo la preferida por los usuarios en Espafia
(supone un 60 %), bien porque elijan las plataformas con las que
cuentan los retailers tradicionales o porque opten por los
etailers. "Se trata de una tendencia que alcanza a todos

los usuarios y a todos los puntos de precio".
Los datos de crecimiento de Espafia estan por en-
cima del que exhibe el mercado mundial, que ex-
hibe una cifra de ascenso del 7 %. "Se espera que
continve a este mismo ritmo durante los proxi-
mos cinco afos", asegurd Fiz. Europa también
nos va a la zaga: el crecimiento esperado
para este 2019 es del 10 %, una cifra parecida
a la que mostrd el mercado el afio pasado.

HP, lider del mercado gaming
Hace solo tres afios HP decidié consagrar una
marca, OMEN, al desarrollo especifico de este mercado
del gaming. Un trienio que, como recordd Fiz, le ha bastado para liderar
el mercado de EMEA (disfruta de una cuota del 22,7 % en el global del PC:
portatiles y PC de sobremesa). En Espafia, copa el 32,1 % de las unidades,
con un 41,8 % en el drea de la sobremesa y un 27,4 % en el apartado por-
tatil entre enero y agosto de este afio. i

HP
Tel.: 902 027 020
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Elnegocio del canal de Ingram Micro que se dirige a la pyme crecio un 14 % en la primera parte de 2019

el distribuidor debe aspirar a ser el Unico
interlocutor capaz de responder a cualquier
necesidad Tl de la pyme"

Ejerce una labor esencial de consultoria. El
distribuidor que se dirige al mercado de la pyme,
el tejido empresarial con mas peso en Espana, ha
visto evolucionar su papel en los Ultimos afos en
aras de la obligatoria transformacion digital.
"Esta ayudando a transformar los negocios
tradicionales a las necesidades actuales de la
economia digital”, explica Miquel Santamarta,
director ejecutivo de ventas B2B en Ingram Micro.
Un distribuidor que tiene un peso enorme en el
negocio de los mayoristas y que esta siendo
especial objeto de atencidn por parte de estas
figuras. A finales del pasado ano, Ingram Micro
puso en marcha "SMB Machine", una iniciativa
para impulsar el negocio de los distribuidores
mas pequenos, esenciales en el devenir del
negocio. 1.300 companias han dicho si a esta
iniciativa que ha sido, sin duda, una de las claves
para que el negocio del canal dirigido a la pyme
haya crecido un 14 % en la primera parte de 2019.

antamarta tiene muy claro cual
debe ser el horizonte Ultimo
del distribuidor que se dirige a

este mercado de la pyme.
"Debe aspirar a ser el Unico interlocutor capaz de
responder a cualquier necesidad TI que tenga
este tipo de empresa". Con el propdsito de ayu-
darle a acercar ese horizonte, nacié SMB Ma-
chine. "Los distribuidores nos piden que les
acompafiemos en su proceso de transformacion
digital para que, posteriormente, puedan trasla-
darlo a sus clientes". Un acompafiamiento que
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fructifica en la formacion de nuevas tecnologias,
en ayudarles a ver el impacto en las finanzas de
las empresas, en asesoramiento en el 4rea de las
competencias digitales o en la implantacién del
cambio. “Se trata de apoyarles en la oferta de ser-
vicios que les permitan dar una solucion global a
la pyme o en el acceso a nuevos modelos de fi-

nanciacion o modelos as a service", resume.

Buen balance
Un 14 % ha crecido el negocio del canal que se
dirige a la pyme en Ingram Micro en la primera

Miquel Santamarta,
director ejecutivo de ventas B2B en Ingram Micro

parte del afio. Un baremo superior al crecimiento
experimentado por este mercado a nivel global
en Espafiay que la consultora Context cifra en un
11 %. Santamarta asegura que han conseguido
mantener el mismo ndmero de distribuidores que
confiaba en Ingram Micro hace un afio; un apunte
también positivo ya que la consultora asegura
que el grupo de distribuidores que trabaja este
mercado ha decrecido un 5% en Espania en este
primer tramo.

La mitad del negocio generado en la pyme por
los distribuidores de Ingram Micro encuadra-


https://newsbook.es/reportajes/el-distribuidor-debe-aspirar-a-ser-el-unico-interlocutor-capaz-de-responder-a-cualquier-necesidad-ti-de-la-pyme-2019100775863.htm

€N PROFUNDIDAD

“La pyme espera una serie
de servicios y soluciones
alrededor del dispositivo,
con modelos de propiedad
y financiacion distintos a

los gque habia en el pasado”

dos en "SMB Machine" procede de negocios

vinculados con el valor como es el caso de las
tecnologias relacionadas con el centro de datos
(redes, servidores, almacenamiento, virtualiza-
cién y seguridad), comunicaciones unificadas,
seguridad fisica, y productos y servicios rela-
cionados con el area del audio y el video pro-
fesional; acompaniadas con soluciones financie-
ras. "Aunque el mayor volumen de ventas, en
términos absolutos, corresponde a las areas de
sistemas y movilidad, las categorias que expe-
rimentan un mayor crecimiento relativo son las
soluciones de software de seguridad, ya sea
en formato onpremise o cloud: y el 4rea de las
redes, especialmente las soluciones inalambri-
cas y el cloud", explica el directivo.

Mucho mas que financiacion

Uno de los aspectos mas destacados de la
iniciativa de Ingram Micro era el soporte fi-
nanciero. "Este tipo de distribuidor nos pedia
acceso a financiacion y no tener que estar an-
ticipando pagos", reconoce. El mayorista puso
a disposiciéon del canal 100 millones adicio-
nales de euros y a todos aquellos distribuido-
res que se inscriben en el plan se les asigna
una linea de riesgo de 20.000 euros y una
forma de pago a 30 dias. "Queremos apoyar
100 % a este canal a nivel financiero”, insiste.
"Si consumen esta linea de riesgo y necesitan

mas, automaticamente se la incrementamos”.
Ademas de este amplio soporte financiero, el
mayorista ha flexibilizado los plazos de devo-
lucion de producto y ha creado el programa
Advance que permite al canal disfrutar de por-
tes gratuitos, pagando una pequefia cuota
anual o trimestral, con promociones que no
exigen un pedido minimo. También cuentan
con acceso directo al equipo de ventas me-
diante chat.

"La pyme espera una serie de servicios y solu-
ciones alrededor del dispositivo, con modelos
de propiedad y financiacion distintos a los que
habia en el pasado", insiste el responsable.
"Aqui es donde el distribuidor que se dirige a
la pyme debe jugar un papel diferenciador en
comparacién con otras figuras del canal. Por
ello es muy importante también

en estas fechas", asegura Santamarta. Unas
compafias que exhiben un crecimiento en
ventas con Ingram Micro por encima del 50 %.
"También hemos incrementado el numero de
distribuidores que nos compran por semana
enun 30 %y, que han crecido en la repeticidn
de sus compras. Por Ultimo, el ticket medio de
compra ha aumentado en un 20 %", resume.
Ingram Micro pondra en marcha, para todos
los inscritos en este programa, un servicio de
atencion técnica, de primera asistencia, para
todas aquellas tecnologias relacionadas con el
puesto de trabajo, tanto a nivel remoto como
presencial, con cobertura en toda la penin-
sula. Un servicio que el canal podré contratar
a través del marketplace de Ingram Micro con
un modelo as a service.

Santamarta recuerda que el

s, L e
la formacion y certificacion en

las nuevas tecnologias, asi como
alianzas entre distribuidores con
diferentes capacidades y cono-
cimientos y que puedan garan-
tizar una cobertura geografica".

mayorista no exige nada es-
pecial para formar parte de
SMB Machine. "Va dirigido a
los distribuidores que tienen
un volumen de compras no
muy grande", insiste. "Solo les
pedimos que se den de alta

Buenos nUmeros
El mayorista ya cuenta con

1.300 distribuidores integrados MACHINE

en el plan y escojan las op-
ciones que prefieran". i

Ingram Micro

en el programa; "muy por en-

altassmb@ingrammicro.com

cima de lo que esperdbamos
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El Salén de la industria creativa muestra las Ultimas “grandes” novedades

La impresion en gran formato
celebra su encuentro anual

C!Print 2019 se convierte en el mejor escaparate para que
las grandes companias del sector muestren sus novedades

y soluciones.

o Olga Romero |

para impresiones rigidas vy flexibles. Estan disefiadas para
ofertar una gran variedad de aplicaciones hibridas, inclu-
yendo sefalética y carteleria.

Epson: compromiso con el planeta

La multinacional japonesa aprovechd el salén para exponer
sus novedades, pero también para dar a conocer su com-
promiso con el medio ambiente a través de sus productos y
alianzas. Durante la feria la empresa participo en la mesa re-
donda "Impresién y Medio Ambiente", en la que se debatid
sobre el papel del sector en la lucha global contra el cam-
bio climatico, y ofrecié una conferencia en la que hablé de
su proyecto B-SEArcular.

En cuanto a las novedades que Epson presenté en C!Print des-
taca la SureColor SC-F500, su primera impresora de sublima-
cion de tinta pensada para reducir el tiempo en el proceso de
produccidn y que ademas, brinda una gran oportunidad para

| pasado mes de septiembre se celebré en Madrid la
sexta edicion de C!Print. Se trata del evento de referen-
cia para la comunicacion visual y soluciones de impresion

en gran formato. Las grandes compaifiias aprovecharon

este encuentro para sorprender a visitantes y profesionales con sus Ultimas
creaciones.

Una de las empresas expositoras fue HP, la cual, ademas de dar a conocer
sus novedades y soluciones, mostrd por primera vez en Espafia la HP Stitch
S1000, disefiada para ofrecer una alta productividad de manera mas senci-
lla. Con esta nueva impresora es la primera vez que HP introduce, en la gama
HP Stitch, su tecnologia Thermal Inkjet en la impresion por sublimacion con
el objetivo de cubrir la gran demanda de textiles basado en
poliéster para ropa deportiva, moda, decoracién del hogar y
rotulacion textil. En el stand también se mostré la S500. Am-
bas dan respuesta a los proveedores de servicios de impre-
sién de mediano y gran tamaro.

Fernando NuUfiez, director del negocio de HP gran formato
para Espafia y Portugal, afirma que "la expansion de HP en la
industria textil consolida nuestro compromiso de hacer que
la impresidn digital sea accesible para todos. La nueva HP
Stitch S1000 elimina las principales complejidades de la su-
blimacion en color, con tecnologia lider en la industria e im-
presiones de alta calidad y una velocidad inigualable".
Asimismo, HP mostrd sus principales impresoras de gran
formato como las nuevas HP Latex de la serie R, pensadas
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pequefas empresas, ya que no exige conocimientos espe-
cializados para su configuracidon, manejo o mantenimiento.
Asimismo, dio a conocer las nuevas SC-Fo400H y SC-F9400 con la inno-
vacion de tinta fluorescente. Ambas disefiadas para impresion rapida y de
alto volumen para ropa, textiles y carteleria sobre lona y tela y articulos pu-
blicitarios. Por Ultimo, anuncié el lanzamiento de dos nuevas impresoras
técnicas profesionales como son la SC-T3100x de 24" y la SC-T5400M de
36". Las cuales complementan la serie T, gama destinada a cubrir las ne-
cesidades de servicios profesionales con un amplio abanico de sectores
industriales. i

HP Epson
Tel.: 93 582 15 00

Tel.: 902 027 020
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La gama ThinkBook:

el arma portéatil de Lenovo

para atacar a las "nuevas" fuerzas laborales

El 60 % de las actuales fuerzas laborales ha nacido entre los afnos 1980 y
1995 (los omnipresentes millenials y la radiante generacion Z). Un colectivo
profesional que demanda en sus equipos de trabajo prestaciones que
tienen muy poco que ver con lo que exigian las generaciones anteriores.
“Priman el diseno, poder utilizar sus equipos en condiciones de poca
luminosidad y prefieren que un solo equipo les sirva para cubrir su vida
profesional y personal”, relata Miguel Hernandez, jefe de producto de
®C Marilés de Pedro| '

Lenovo para Espana y Portugal.

n segmento de mercado que no se estaba cubriendo de
forma adecuada por las marcas y para el que Lenovo ha
disefiado la familia ThinkBook, una gama "hibrida" que

Herndndez asegura que "exhibe el disefio atractivo de
los equipos de consumo, pero con la seguridad y el soporte empresarial
de los dispositivos del entorno de la empresa”.

A mitad de camino entre los poderosos ThinkPad vy los equipos de con-
sumo, esta gama se acopla a todas aquellas empresas, por debajo de 100
empleados, que hoy en dia usan dispositivos de consumo para cumplir
con su trabajo (exactamente el 43 % de estas compafiias); y para el 22 %
de las medianas que tiene el mismo habito. "Supone un riesgo enorme
para la empresa por el riesgo de que puedan sufrir brechas de seguridad”,
recuerda. "Ahora bien, también implica una enorme oportunidad para
nuestro canal de distribucion que se dirige a este tipo de compafias”. El
60 % de estas compafiias reconoce que sufre caidas en sus sistemas de-
bido al uso de equipos que no estan disefiados para un uso profesional.

Prestaciones profesionales, cuerpo de
consumo

La gama nueva de Lenovo se basa en tres pilares: estilo y seguridad, res-
puesta inmediata y soporte empresarial (similar al que gozan los ThinkPad).
La pantalla (que no es tactil) se puede girar hasta los 180° y ha reducido
las marcas laterales para ampliar el drea de visidn. Premia la ligereza en un
cuerpo de aluminio y magnesio: en el caso del equipo de 15" no supera
el 1,7 kilogramos, menos de un kilo y medio en el caso del 15" y 1,34 ki-
logramos en el ThinBook 13s. Incluyen la funcionalidad de almacena-
miento rapido con SSD PCLe y memoria DDR4.

La seguridad es fundamental. Incluye un lector de huellas dactilares que
permite iniciar sesion con tan solo tocarlo. "Cuenta con un chip que

A

guarda los datos biométricos del usuario, pudiendo pedir una segunda au-
tenticacion". Dispone de un sistema de privacidad con el obturador de
camara ThinkShutter que bloquea la lente para garantizar que el usuario
no sea visto cuando no lo desee y cuenta con un médulo TPM 2.0 dedi-
cado para contar con funciones de seguridad para Windows 10 v facili-
tar el cifrado de los datos del usuario; una funcionalidad que esta presente
en los equipos profesionales mas avanzados.

Hernandez destacd el encendido inmediato. "Conectados al teléfono
movil, reciben correos y llamadas de voz IP de manera instantanea”. El te-
clado, retroiluminado, para funcionar en ambientes mas oscuros.

La duracion de la baterfa es un elemento clave para estos usuarios: en el
equipo de 13" cuenta con una autonomia de hasta 11 horas y de hasta 10
horas en los ThinkBook 14. "Ahora bien cuentan con una carga rapida: en
una hora se carga hasta el 80 % y en 15 minutos se alcanza una autono-
mia de 2 horas".

Al pretender ser un portatil que este tipo de usuarios utilice para su
ocio, Lenovo ha cuidado las prestaciones de audio e imagen: el sistema
de altavoces responde a la marca Harman que cuentan con Dolby Audio.
Ademas, en el caso del ThinkBook 13s, la pantalla es full HD premium con
Dolby Vision que incrementa la nitidez.

Los motores responden a la octava generacion de Intel Core aunque en
noviembre ya incorporaran la décima (Ice Lake).

Los ThinkBook cuentan con un abanico de servicios de nivel empresarial,
incluyendo el servicio de asistencia Lenovo Premier Support, programas
de extension y ampliacion de garantia, como asistencia técnica presen-

cial de un dia para otro. i
Lenovo
Tel.: 91 789 68 72
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Pure Storage celebra Accelerate 2019

"La innovacion esta en nuestro ADN". Marco Blanco,
director general de Pure Storage en Espana y
Portugal, reivindica la personalidad innovadora de
la compania que parece trotar mucho mas alla del
desarrollo de la tecnologia Flash, que es su razén
de ser. "Siempre nos hemos preocupado por la
experiencia de usuario que es la clave que
explica nuestro crecimiento”, explica.
La companiia se encuentra en plena expansion de
su oferta que se ha puesto de manifiesto, de manera

notoria, en Accelerate 2019, su evento consagrado a

mostr T e e T ST

esta ocasion la marca ha presentado novedades

Ultimas apuestas. En

en su oferta de servicios en la nube

en la mejora de su
soluciones que integran
inteligencia artificial y

en la expansion de su

oferta Flash.

| ®C Marilés de Pedro):

Marco Blanco,
director general de Pure Storage en Espana y Portugal

1SOMOS la casa del dato"

nun entorno en el que prima lo hibrido y el "todo como cilitar la implementacion de nubes hibridas. Unas nuevas soluciones que

servicio”, Blanco recuerda que la prioridad de la compa- permiten la portabilidad de las aplicaciones desde y hacia Amazon Web

fila es dotar a sus clientes de una experiencia de datos Services (AWS), lo que se ha traducido en la disponibilidad de Cloud

moderna, que les permita "extraer el maximo valor de los Block Storage para este hiperescalar. "Entendemos lo hibrido como que el

mismos, reduciendo la complejidad y los costes; facilitando la gestidn de
la infraestructura que hay detrds". La marca, insiste, ha conformado "un
conjunto de servicios de datos, soportados por nuestra tecnologia, que
permite a los clientes construir esas cloud hibridas, preservando sus in-
versiones actuales y preparandoles para los desafios futuros”.

Novedades de servicios en la nube en Accelerate

Accelerate ha servido para que Pure Storage amplie las capacidades y fun-
cionales de su portafolio de servicios de datos en la nube con el fin de fa-
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cliente disfrute de las mismas capacidades en cualquier entorno”, explica
Blanco. "Para ello, habilitamos la nube hibrida unificando los servicios de
datos, que son consistentes”, continda. "Cloud Block Storage permite
que el cliente consuma el almacenamiento en la nube o de forma onpre-
mise de la misma manera: unifica los dos mundos y permite que sea el
cliente quien decida dénde consume sus servicios".

Blanco define a Pure Storage como la casa del dato. Un inquilino que pa-
rece que ha optado por una casa hibrida. "Los clientes, que ya han consu-
mido servicios cloud, han percibido ciertas limitaciones o particularidades


https://newsbook.es/actualidad/somos-la-casa-del-dato-2019091775403.htm

en la infraestructura cloud en relacidn a funciones como la deduplicacion,
la compresion, la alta disponibilidad o el cifrado. Sin embargo, la nube les
permite disfrutar de una serie de ventajas relacionadas, por ejemplo, con
la capacidad de expandir los servicios con una enorme elasticidad que no
se tiene en el propio centro de datos", explica. "Se trata, por tanto, de au-
nar lo mejor de ambos mundos".
Junto a esta novedad, también
en el entorno de los servicios de
datos en la nube ha presentado
Purity CloudSnap for Azure que
incide en las posibilidades multi-
cloud. "Los clientes exigen tener
los mismos servicios en multiples
nubes", explica. Si antes CloudS-
nap estaba habilitada con AWS,
ahora la marca anuncia su dispo-
nibilidad con Microsoft Azure lo
que permite a las compafilas implantar, ya sea a AWS o a Azure, "de ma-
nera rapida y eficiente sus politicas de recuperacion ante desastres para
recuperar rapidamente y cumplir con sus SLA o bien externalizar las copias
de sus datos para tenerlas custodiadas”. Uno de los aspectos mas desta-
cados es que "estos movimientos de datos no consuman y sean asequi-
bles. Se utiliza la nube como repositorio de estos Snaps".

“Siempre nos hemos preocupado
por la experiencia de usuario
que es la clave que explica

nuestro crecimiento”

€N PROFUNDIDAD

Ademas de Al Data Hub, Pure Storage ha anunciado AIRI-Ready Datacen-
ters, que identifica a un grupo de partners que daran soporte a aquellas
empresas que no administran directamente su propia infraestructura de
inteligencia artificial. Un soporte que se identifica con una completa
gama de servicios que integra Tl administrada, colocacion, prueba y
compra, servicios administrados
y software como servicio ba-
sado en AIRI. Se trata, por tanto,
de la posibilidad de que el canal
certificado en los escalones mas
altos del programa de Pure Sto-
rage ofrezca estos proyectos de
inteligencia artificial a sus clien-
tes a través de AlRI-as-a-Service.
La Ultima novedad tiene que ver
con su producto baluarte, Flash
Array, que ha extendido sus ca-
pacidades. En los entornos de alto rendimiento, Pure Storage ha incor-
porado novedades en su Flash Array X. "Se ha integrado la memoria de
Intel, Optane, lo que permite conseguir latencias mucho mejores con solo
actualizar alguno de los médulos del Flash Array”, explica Blanco. A su jui-
cio, todos los datos deberian sacar partido de las nuevas tecnologias
Flash ya que el coste estd bajando. "Nuestra tecnologia se escribe de ma-
nera nativa para manejar al-
macenamiento Flash en el

Fr

Inteligencia artificial y almacenamiento Flash
en Accelerate
La segunda gran novedad es la mejora de sus soluciones de inteligencia

artificial. La marca estd trabajando con NVIDIA para construir un sistema hi-
perconvergente. El pilar responde al nombre de Al Data Hub que permite
a los clientes disefiar, desarrollar e implementar a escala y rdpidamente in-
teligencia artificial. SegUn asegura la marca, Al Data Hub amplia el anélisis
tradicional y proporciona mas rendimiento y seguridad a un coste menor.
"Permitimos a los clientes que ya estan desarrollando proyectos de inteli-
gencia artificial acortar el tiempo de implantacion de los mismos, con mu-
cha mayor eficiencia”, asegura Marco Blanco.

propio sistema operativo, lo
que nos confiere una ventaja
respecto al resto de los com-
petidores", exhibe. "Podemos
adoptar el nuevo formato de
Flash (QLC), mucho mas eco-
némico, aprovechando la ro-
bustez de nuestro producto
(deduplicacidn, baja latencia,

etc.) para extraer el maximo

valor a los datos”, completa.
"No puede haber datos frios",
denuncia. "De los que no se
pueda extraer valor por resi-
dir en tecnologias que no lo
permitan".

La marca ha lanzado una
nueva version de Flash Array, la C, que le permite ofrecer rendimiento all
flash consistente a cargas de trabajo tier 2 o tier 3 a un precio asequible
"para que las empresas puedan consolidar todas sus cargas de trabajo".
Blanco, insiste, en que la marca ya cuenta con toda su oferta bajo un mo-
delo de servicio. "Hemos ido incorporando nuevas funcionalidades den-
tro de la oferta, lo que permite a nuestros clientes contar siempre con la

Ultima tecnologia", explica. "Ganan con nuestra innovacion”. L

Pure Storage
Tel.: 91 572 64 32
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Planea abrir 300 puntos de venta en los proximos tres anos

iRiparo quiere consolidar su presencia
en el mercado espanol de reparaciones
de sSmartphones

Carlos Sanchez, director de expansidn de iRiparo

/)

El mercado de la reparacion de moviles y tablets hasta el mo-
mento, en el caso de terceros, no ha estado muy profesiona-
lizado; no en el de los servicios técnicos oficiales que hasta
ahora era donde se podia hacer este trabajo. En servicios de terceros han
proliferado muchas tiendas de pequefas reparaciones en entornos poco
fiables", explica Carlos Sanchez, direc-
tor de expansion de iRiparo.

La demanda de los clientes de un punto
de venta o de un taller donde reparar
los teléfonos moviles con la garantia de
calidad y un servicio dptimo fue lo que
origind la cadena de tiendas iRiparo. "El
nicho del mercado en el que estamos
es el de los clientes que han invertido
en un teléfono mévil. Hablamos de te-
léfonos por encima de 500 euros, aun-
que reparamos cualquier tipo de smart-
phone", destaca Sanchez.

El mercado de la reparacidon de smartphones y
tabletas alcanzé los 750 millones de euros en 2018
y este aio sigue al alza. El potencial de este negocio
lo supo ver el grupo Prink, que en 2017 comprd la
marca italiana iRiparo, especializada en este tipo de
reparaciones, para aprovechar esta oportunidad de
negocio e impulsar la profesionalizacion de este

segmento. o

Rosa Martin |

El objetivo del grupo es que el cliente tenga la seguridad de que su dis-
positivo va a ser bien tratado, con las piezas adecuadas, con un estandar
de calidad alto y con la garantia de un afio en todas las reparaciones "Es-
tamos dando seguridad, fiabilidad y estamos intentando instalar una marca
de referencia en el sector”.

Consolidacion de la marca

El trabajo para asentar la marca se basa en la experiencia de 18 afios de Prink
en la gestion del punto de venta, apoyando a cada franquiciado en todos los
aspectos, proporcionandole formacion, soporte y herramientas para ga-
rantizar el servicio. "Hemos hecho un esfuerzo grande en la mejora de la ca-
lidad de las piezas, que es un tema fundamental”, apunta el responsable.
El objetivo de la firma es que el franquiciado solo se preocupe de con-
vencer al cliente de que es el mejor punto de venta para hacer la repara-
cién de su dispositivo, ya que del resto se encarga la central.

El primer paso para extender sus puntos de venta ha sido ofrecer a todas
las tiendas de la cadena Prink la opor-
tunidad de participar en este negocio a
través de dos modelos: el cémer y la
franquicia exclusiva.

En la actualidad, hay casi 70 puntos de
venta abiertos. La mayoria son cérneres
dentro de las tiendas que formaban
parte del grupo, aunque también se es-
tan sumando a la cadena nuevos esta-
blecimientos combinados con Prink o
exclusivas de iRiparo. "Son dos nego-
cios especialistas que se pueden com-
binar perfectamente”.
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Alfranquiciado le ofrece un proyecto llave
en mano, elaborado por la central, que in-
cluye diversas ventajas como la formacion
continua, el soporte de un area manager
que les asesora, y soporte técnico online.
Este Ultimo apartado, a juicio de Sanchez,
es una de grandes bazas de la cadena, ya
que aunque el franquiciado no tenga el co-
nocimiento suficiente para abordar unare-

paracion de nivel 2 6 3, este soporte les
ayuda para que puedan llevar a cabo este
tipo de reparaciones mas complejas.

A estos beneficios se suma el apoyo en
marketing y publicidad con el que quieren
alcanzar un posicionamiento similar al que
tiene como marca Prink. “Nuestro objetivo
es dar un peso a la marca especifico”,

avanza el directivo.

La red tiene 6 tiendas exclusivas de iRiparo, aunque no existen diferencias
significativas entre los servicios que prestan frente al cérner. "Una tienda
exclusiva tiene una mayor cantidad de productos, pero los servicios que
ofrece respecto a un cérner iRiparo son los mismos en la mayoria de las
ocasiones”.

En cada punto de venta se ofrece
la reparacion de smartphones y
tabletas, que es su core business.
Ademas, vende accesorios de te-
lefonia y teléfonos reacondicio-
nados de la marca Apple —para
los que también ofrece un afio
de garantia—. La venta de estos
Ultimos es "muy buen reclamo para generar expectativas en el negocio”,
subraya el responsable de expansion de iRiparo.

Este portfolio se completa con servicios para hacer diagnosis del estado
del teléfono.

Fortalezas
Las principales fortalezas de los puntos de venta frente a otros centros de
reparacion de la competencia es su imagen, que transmite profesionalidad,

y la formacién de los técnicos que les habilita para hacer todo tipo de re-

“Estamos cerrando acuerdos con
empresas para gue reparen sus

teléfonos en la cadena iRiparo”

paraciones. En este momento estan centrados en reparaciones de nivel 1,
en las que solo se cambia una pieza y no hace falta ningin tipo de micro-
soldadura, y en el nivel 2, que implica procesos mas complejos; aunque su
intencion es llegar al nivel 3, que es el requiere mas conocimientos técni-
cos y herramientas.

Al mismo tiempo, la garantia de
un afio que ofrece en todas las re-
paraciones es otro de los rasgos
diferenciales de iRiparo. Y para
que aun sea mayor las diferencias
con otros servicios de reparacion,
la central estd trabajando para im-
pulsar el negocio de los puntos
de venta abriendo otras vias de ingresos. "Estamos cerrando acuerdos con
empresas para que reparen sus teléfonos en la cadena iRiparo”, anuncia el
directivo.

Objetivos y planes

La central confia en la rentabilidad de este negocio y su intencidn es abrir
entre 250 y 300 puntos de venta en los préximos tres afios, gracias al po-
tencial de este mercado debido a que Espafia es uno de paises europeos
en los que mas teléfonos moviles hay per cdpita y uno de los tres en los
que mas se rompen los teléfonos. Su foco en el nicho
de mercado de las reparaciones de smartphones
entre 500 y 1.000 euros, el ciclo de renovaciéon mas
largo que augura mas reparaciones y la buena aco-
gida de este negocio entre los puntos de venta de
Prink sustentan su prevision de expansion.

En paralelo esta desarrollando una estrategia similar
en el ambito internacional, ya que esta presente en
ltalia, Finlandia, Francia, Suiza y Andorra. Y esta co-
menzando a operar en Portugal.

Al mismo tiempo, la central planea consolidar la es-
tructura de puntos de venta en el mercado espafiol, au-
mentando los servicios que prestan a los franquiciados
para asumir el crecimiento que esperan tener. il

iRiparo
Tel.: 93 410 89 64
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IFA 2019:

La innovacion, eje de la ed|C|on 201G de IFA

MOE 17

LA

crisol de Novedades y tendencias

La edicidon 2019 de IFA, la feria dedicada a la tecnologia de consumo que se  undinamizador del mercadoTI.

celebra anualmente en Berlin, reunio del 6 al 11 de septiembre a los gigantes de

Hans-Joachim Kamp, presidente
del consejo que supervisa la or-

la industria tecnoldgica con el fin de adelantar las novedades que llegaran al . iacién de IFA, declaré que

mercado durante el otono y centraran la atencion de los consumidores de caraa  como unimpulsor del comercio

las campanas de fin de ano. Una vez mas, el salon ha sido el marco que anticipa
las grandes tendencias tecnoldgicas que este ano han sido: la voz, la
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moviles de banda ancha del 5G.

y la industria "IFA 2019 cumplio
con las altas expectativas. Con

sU gran numero de innovacio-

inteligencia artificial y la conectividad, impulsada por las redes  nes, ha tenido una influencia po-

®C Rosa Martin J sitiva en el animo de los merca-

FA 2019 cerrd sus puertas con
unas cifras de récord. Cerca
de 2.000 expositores vy
245.000 visitantes —mas del
50 % de los profesionales internacionales— han
posicionado a la edicidn de este afio como una
de las mas destacadas de los Ultimos afios.

Los lanzamientos de los principales proveedores,
las conferencias de expertos, como las de aper-
tura que estuvieron a cargo de los CEO de Hua-
wei'y Qualcomm; y las actividades que engloba
la feria como IFA Next, hub dedicado a la inno-
vacion, han revalidado el papel de la feria como

dos internacionales".

El alto nimero de pedidos
efectuados durante el salon, a pesar de la si-
tuacion actual del mercado, anticipa que el ne-
gocio de fin de afio sera positivo. Esta ver-
tiente comercial confirma que IFA es el mejor
escaparate para conocer las novedades para el
ambito doméstico.

Mundo portatil

Los portatiles fueron protagonistas de la feria
como viene siendo habitual en los Ultimos afios.
Intel impulsé las novedades en este apartado,
gracias a la 102 generacion de procesadores In-
tel Core que han incorporado los principales fa-



bricantes en sus Ultimos lanzamientos
como Acer, Asus, Lenovo o MSI.

El proveedor, a través de su programa de
innovacion, cuyo nombre en cddigo es
"Proyecto Athena", ha verificado el rendi-
miento de sus componentes para la nueva
generacién de equipos portatiles. Asi, los
nuevos procesadores de la 102 generacion
estan contribuyendo a redefinir las capacida-
des de los portétiles ultraligeros y dos en uno
que ahora pueden ofrecer una nueva genera-
cidn de gréficos, nuevas capacidades de inte-
ligencia artificial y rendimiento para exigentes
cargas de trabajo. Un ejemplo de los equipos
que cuenta con el respaldo de Intel a través del
proyecto Athena son los nuevos Lenovo Yoga
C940 y Lenovo S740. Estos portatiles, de 14",
destacan por su "inteligencia" gracias a sus
nuevas funciones como el modo de refrigera-
cidn inteligente o la funcién modern standby
que permite que hagan tareas en un segundo
plano como la recepcién de emails cuando es-
tan en modo de reposo.

Lenovo también llevd a IFA otros nuevos pro-
ductos. Entre estas novedades destacaron las
nuevas tabletas Android de la familia M. Esta
gama, compuesta por los modelos Tab M7 y
Tab M8, de 7y 8", permite crear miltiples per-
files, fondos de pantalla y almacenamiento.
Ofrece reconocimiento facial para identificar al
usuario y opciones avanzadas como el modo
Niflos 3.0, que es una cuenta independiente
que ofrece contenido personalizado para me-
nores de 12 afios.

Dynabook fue otra de las marcas que acudié a
la feria con su Ultima tecnologia portatil. Pre-
sentd el nuevo Tecra X50-F, de 15", que pesa
1,36 kg. Este modelo dispone de una serie de
prestaciones de seguridad avanzadas como el
reconocimiento facial de Windows Hello y lec-
tor de huella dactilar SecurePad. Esta equipado
con wifi6é y ofrece la opcién de
4G LTE para no depender de co-
nexion wifi.

Otro de los proveedores que ex-
hibid sus nuevos portatiles fue
Acer, quien presentd numerosos
equipos, aunque uno de los mas
destacados fue el Swift 5, de 14",
que incorpora los nuevos proce-
sadores Intel Core de décima ge-
neracion con graficas Intel Iris Plus y una tarjeta
gréafica NVIDIA GeForce MX250. Pesa solo 990

FERIAS

IFA Next

La innovacion y el debate sobre las
tendencias se concentré en IFA

Next, el espacio que la feria reserva
para mostrar los Ultimos desarrollos
y definir el camino que to-
mara la tecnologia
en los préximos
meses. En esta
edicion, el pais que mos-
tré6 sus novedades fue Japon.

En este foro se celebraron sesiones
y mesas redondas sobre los temas
gramos y ofrece un conector USB3.1 Type-C, que marcaran el futuro de la tecno-
wifi 6 de doble banda y Windows Hello a través logia, destacando este ano lo rela-
cionado con la voz, el 56 y la

inteligencia artificial. Huawei, Qual-

de un lector de huellas dactilares.

Monitores
Los monitores y proyectores también tuvieron su
espacio dentro de la feria. Los grandes provee-
dores no olvidaron presentar las Ultimas incor-
poraciones a su catalogo. Acer presentd el mo-
nitor CM2241W, dentro de su gama de
ConceptD, que esta pensado para usuarios que
desean afiadir una pantalla externa a su es-
tacion de trabajo: y la nueva linea Ni-
tro para gaming. Esta misma marca

comm o Roku fueron algunas de las
empresas que expusieron el futuro
de la tecnologia en sus ponencias.
“La historia de éxito de IFA estéa respal-
dada por la constante innovacion de
nuestras industriasy su
agilidad para responder
alas necesidades de los
consumidores”, recalco
Hans-Joachim Kamp.

“IFA 2019 ha tenido una influencia
positiva en el animo de los

mercados internacionales”

presentd el proyector portatil LED

C250i, que cuenta con resolucion
Full HD y ofrece una conectividad Gray (GTG), que cuenta con la
inaldmbrica de hasta 5 horas frecuencia de actualizacion mas
gracias a su bateria de répida (240Hz) de toda la gama.
larga duracién. Un especialista en pantallas como
LG aposto MMD-Philips no falto a la cita tecnoldgica
por de Berlin. Llevd una amplia seleccion de pan-
el gaming con la re- tallas para todos los entornos, aunque destaca-
novada gama UltraGear compuesta por los mo- ron los modelos con tecnologia tactil en varios
delos 27GN750, 38GL950G y 27GL850 con pa- formatos que incorporan la tecnologia touch-
screen, lo que significa que
cuenta con el sistema projected-
capacitive y soporte de hasta 10
puntos. Esta caracteristica hace
que estos monitores estén indi-
cados para puntos de venta, pun-
tos de informacion, el sector de la
hosteleria o la educacion. Estos
modelos ofrecen proteccion IPsy
mejorada contra el agua vy el
neles IPS NVIDIA G-SYNC de 1m/s. Dentro de

esta familia destaca el modelo 27GN750 Gray-to-

polvo, soporte ergondmico plegable y conecti-
vidad VGA, DVI, HDMI 1.4, DP 1.2 y USB 3.1.
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Smartphones
En una feria dedicada a la tecnologia para el
ambito del consumo no faltaron los smartpho-
nes. Samsung aprovechd su paso por el saldn
para presentar el nuevo el Galaxy A9o 5G, un
modelo que permite que los usuarios descar-
guen facilmente contenido de
alta calidad y compartan videos
en directo. Ademas de sumer-
girse en una amplia pantalla
FHD+ Super AMOLED Infinity-U
de 6,7" y beneficiarse de una ba-
teria de 4,500 mAh y una cdmara
principal de 48 megapixeles.

LG renovd su serie G con el nuevo G8X ThinQ de
doble pantalla OLED FullVision de 6,4" disefiado
para aumentar la productividad. Este modelo dis-
pone de camara frontal de 32 MP y bisagra Fre-
estop 360° para sacar el maximo partido a la
multitarea.

Huawei anuncio en la feria que su smartphone
P30 Pro estara disponible en
dos nuevos colores: Mystic
Blue y Misty Lavender. Ade-
mas este modelo, que incluye
las actualizaciones de sus fun-
ciones de edicion de video y
fotografia, estd preparado
para actualizarse al nuevo sis-
tema operativo EMUI 10, que
presenta una interfaz de usua-
rio simple y un disefio apai-
sado para la pantalla de blo-

queo.
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En paralelo a este anuncio presento sus nuevos
auriculares estéreo inaldmbricos Huawei Free-
Buds 3, que estan equipados por el chip Kirin
A1, disefiado especificamente para el mercado
de los wearables, que permite ofrecer un so-
nido inteligente.

Las novedades basadas en wifi 6

fueron protagonistas de la feria

Sony lanzé el nuevo Xperia 5, un smartphone
que recoge lo mejor del modelo 1 en un es-
pacio mas pequeno, manteniendo la pantalla
CinemaWide 21:9. Este modelo cuenta con una
cémara de triple objetivo con la tecnologia Eye
AF de cdmaras Alpha de la marca.

10:00 op.

Conectividad y redes

La conectividad y las redes para el hogar aca-
pararon la atencion de los asistentes a la feria.
TP-Link llevo una completa gama de soluciones
para cubrir diferentes necesidades para apor-
tar mas inteligencia al hogar. Dentro de la fa-
milia Deco presentd el nuevo Deco X60 que
combina la inteligencia de la red de malla Mesh
con la potencia de un router wifi é; el nuevo
Deco E 3 para instalar una red Mesh asequible
y el Deco P9, con funcion PLC para transmitir la
sefial a través de la red eléctrica.

Este proveedor también mostré un conjunto
de novedades dentro del ambito del wifi 6,
compuesto por el repetidor WLAN RE505X, la
tarjeta de red TX3000E y el router Archer
AX50. Este Ultimo router estad pensado para
los usuarios que quieren tener velocidad y ca-
pacidad en su red doméstica con multiples
dispositivos conectados. Ademas eligio la feria
para presentar su nueva marca Tapo, disefiada
para consumidores que buscan dispositivos
asequibles de calidad.

Netgear también anuncié las nuevas caracteris-
ticas de su solucidn de gestidn Insight, que in-
cluye un nuevo punto de acceso
de malla wifi Gigabit Ethernet in-
tegrado de 4 puertos, un conmu-
tador Gigabit de 10 puertos com-
patible con Insight con mayor
capacidad PoE, soporte de In-
sight en mas conmutadores ad-
ministrados Smart Pro y la adicién
de Instant Captive Portal para todos los pro-
ductos inaldmbricos administrados por Insight.
Huawei también llevo a la feria sus novedades
de redes para el hogar. Lanzd un sistema wifi
de nueva generacion: el Huawei WiFi Q2 Pro.
Equipado con el chip de médem PLC Giga-
home 5630 gigabit de Huawei y
con la tecnologia PLC Turbo, el
router Huawei WiFi Q2 Pro mejora
en gran medida la capacidad de
eliminar interferencias para la red
PLC, permitiendo realizar transfe-
rencias de datos rapidas y de baja
latencia. Este sistema permite ob-
tener una amplia cobertura, incluso
en espacios de grandes dimensio-
nes y varias alturas. L

IFA
www.ifa-berlin.com
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