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Fabricantes y mayoristas adelantan cémo ven este ano recién estrenado

cabd 2019 y arrancamos 2020. Un afio que nace en-
vuelto en un clima de incertidumbre y escuchando
ecos de una previsible recesion econdmica que, sin
embargo, no parece que vaya a afectar, en dema-
sia, al segmento tecnoldgico. A pesar de que algunos organismos
como la CE, el FMI o la OCDE han rebajado las previsiones de creci-
miento para 2020, la economia espafiola seguira creciendo.
El optimismo es la ténica general que exhiben los principales actores
del segmento TIC, tanto en el apartado de los fabricantes como de los
mayoristas, que confian en que el mercado seguird creciendo. Ten-
dencias como los procesos de transformacion digital y la inversion en
materias como la seguridad, la movilidad, la nube y las infraestructuras
de red materializaran este crecimiento. i

Sigue en pag. 10

Més de 600 partners configuran la red de distribucién de la marca Ingra m Micro
estrena division en la nube

“Hemos privilegiado al canal, para
pOder extender la red de partners Ingram Micro Cloud es el nombre de la nueva division del mayorista, consa-

grada al desarrollo especializado de sus soluciones en la nube, que comer-

q U e C 0 nflle e n Ve r‘tiv” cializa bajo un modelo de pago por uso. Se trata de la culminacion de una es-

trategia, intensa, en este ambito y que trata de ayudar a los distribuidores a

El canal ya forma parte de la identidad de mejorar su rentabilidad y cambiar su modelo de negocio. i

Vertiv. "Desde el primero al Ultimo em-

pleado lo tiene en su ADN", apunta Vi- Sigue en pag. 31

cente Chiralt, director de marketing de
EMEA. Transcurrido un intenso 2019, en el

que la marca intensifico el trabajo con el

Cambium Networks incrementa su
cobertura inalambrica empresarial

canal, el objetivo es seguir por esta
misma linea de compromiso en 2020. En
la actualidad, la marca cuenta con mas
de 600 partners, de los que alrededor de Ya es una compaiiia con un negocio que va mucho mas alla del area de
350 forman parte del programa de in- los operadores. De la mano del canal de integradores y VAR tradicio-
centivos VIP. "Hemos privilegiado al ca- nales, Cambium Networks ha extendido su cobertura, logrando dupli-
nal, para poder extender la red de part- car su negocio en los ultimos dos afios y medio, lo que le ha permitido
ners que confie en Vertiv", explica. La convertirse en un jugador importante en el segmento de las infraes-

tructuras inalambricas. N

Sigue en pag. 7 Sigue en pag. 26




2020:

un ano para practicar
el empoderamiento

2020. Tan bello numero, para nombrar un ano, merece un empodera-
miento. Un término, que presume de popularidad en los Ultimos tiempos, y
que, recordemos, senala la capacidad de conceder autoridad a alguien
para hacer algo o dotar de poder a todos aquellos que estan en situacion
desfavorecida...

Que hermoso seria conceder autaridad, maxima, al dialogo. Al de verdad.
No al monélogo travestido de soberbia, que algunos definen como discusion
para llegar a un pacto, sino al que disefa un espacio comUn en el que se
concede tanto como se recibe.

Abogamos por hacer poderosa la diversidad y por habitar en un espacio
comun en el que la riqueza se construye desde la singularidad. Y nada de ha-
cer poderosas las fronteras ni, por supuesta, los muros.

Empoderamos el gusto por la batalla. Que no por la guerra. Dar poder a
la lucha diaria, a levantarse cada mafnana para darlo todo.

La maxima autoridad a la honestidad. No hace falta explicar de qué
pasta estd hecha. Los honestos lo saben. Y, sobre todo, lo “sufren”.

La sonrisa es enormemente poderosa. Sin discusion.

Damos poder al fracaso. Si. Ese del que se aprende. Del que uno se le-
vanta para luchar por superarlo. Y que te hace mas fuerte. Y, por tanto, mas
paderoso.

La fortaleza, maxima, para los equipos. Los buenos. Los que pelean
juntos. Los que saben que la victoria del grupo es el triunfo de todos.

Empoderamos las ciencias. El gusto por el “STEM” que es un “step” ha-
cia el progreso y la innovacion.

Y, por supuesto, maximo poderio a las letras. Que se constituyen en la base
de la comunicacion. Y en el pilar de las ciencias. Que a nadie se le olvide.

No estamos por empoderar a la mujer. Ya es poderosa. Solo hace falta vi-
sibilizar su poderio.

Y, por ultimo, empoderamos a los Reyes Magos. Su llegada a nuestros
hogares inaugura cada afo. Ellos, sin discusian, y por encima de otros “da-
divosos importados”, son magos generosos, amigos poderosos, hermosos
hermanos y, sobre todo, los mejores padres del mundo. ¢0 no?

iFeliz 2020! Que, por cierto, es bisiesto; lo que nos concede un dia méas
para empoderar. i
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Vertiv

Vicente Chiralt,
director de marketing de
EMEA
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CANAL

Cisco refuerza su estrategia de canal

Gabriel Maestroarena,
director de canal en Espana de Cisco

isco cuenta con un programa es-
pecifico para los mismos, que

este afio evoluciona de la mano

de su comunidad de desarrolla-
dores: DevNet, que ya cuenta con més de 9.000
partners y mas de 50.000 ingenieros adheridos. Dev-
Net aportara certificaciones a los socios con capaci-
dades de desarrollo de software y précticas de ne-
gocio en torno a la automatizacion de redes, DevOps
y la transformacion digital.

En el apartado del ciclo de vida de software y servi-
cios, Cisco va a trabajar con ellos en programas in-
novadores en los que se piensa mas alla de la venta
ya que tras esto se necesita que el cliente active el
software y vea el valor dentro de la solucidn para,
cuando se cierre el ciclo, renovar.

En el apartado del customer experience las noveda-
des pasan por servicios empaquetados de experien-
cia, analitica y visibilidad que ayudan a los clientes a
transformar su infraestructura TIC. Servicios coordi-
nados para todos los porfolios tecnoldgicos a través
de su solution support y un portfolio actualizado de

Cisco reafirma su compromiso con sus partners. Asi lo ha manifestado su
nuevo director de canal en Espana; Gabriel Maestroarena, quien confirma
que afronta este nuevo reto con una gran ilusion. “Queremos que el negocio
de nuestros partners sea rentable”, ha dicho. “Explicarles los procesos y
hacerles la vida mas facil". ;Como? A través de una serie de novedades en el
canal, entre ellas nuevos programas de compra y ciclos de vida de software
y servicio. Y reconociendo que todos los partners tienen capacidades unicas
que les permiten ofrecer los mejores negocios a sus clientes.

servicios gestionados, que ayudan a los partners a colaboracion. Y un nuevo incentivo: Perform Plus y el

simplificar las operaciones de Tl'y garantizar la dis-
ponibilidad de red.

Las pymes también se han convertido en objeto de
deseo de Cisco, segmento en el que quieren conse-
guir un crecimiento mas agresivo, tal y como ha ma-
nifestado Maestroarena. Por ello va a ofrecer un nuevo
portfolio de soluciones: Cisco Designed for Business,
con ofertas empaquetadas de redes, seguridad o

programa CMSP Express para los proveedores que
ofrezcan servicios cloud y gestionados, la comunidad
de ventas X-Sell, con formacidn conjunta entre Cisco
y sus partners o una mayor rapidez en las ventas me-
diante Streamlined Deal Registration, por poner al-
gunos ejemplos. L

Cisco
Tel.: 91 201 20 00O

Esprinet amplia su oferta con los productos de Denver Electronics

Esprinet ha firmado un acuerdo de distribucion con Intersales Spain para comercializar su

catalogo de productos destinados al ocio, que se compone de smartwatchesy soluciones
para la movilidad, de la marca Denver Electronic. El objetivo de esta nueva alianza es con-
solidar esta marca en clientes estratégicos

“En Esprinet apostamos desde hace ya tiempo por el mercado de la movilidad; por eso la
incorporacion de una marca como Denver nos da la oportunidad de desarrollar nuevos mer-
cados y acercarnos a nuevas tipologias de productos. Estamos convencidos de que jun-
tos podremos conseguir grandes logros”, explicd José Portillo, de Esprinet.

Ambas compaiiias tienen previsto impulsar la marca en el canal espafioly, ademas, “2020
va a ser un ano lleno de novedades, algunas presentadas por la marcay otras desarrolla-
das y personalizadas sobre las necesidades de alguno de estos clientes”, segun afadio

Jaime Serrano, de Denver. ii

Esprinet
Tel.: 902 201 146
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ACTUALIDAD

“El objetivo de Fujitsu es liderar la transformacion
digital sin olvidar que las personas estan en el centro”

"Queremos acelerar las capacidades digitales y los
servicios asociados a las mismas para liderar la
transformacion digital”. Angeles Delgado, presidenta de
Fujitsu en Espafa, Portugal y Latinoameérica, insiste en la
vision, embutida de liderazgo, que marca el camino
digital de la multinacional. "Queremos liderar esta
transformacion pero sin olvidar que son las personas las
gue estan en el centro”.

ersonas que se materializan en empleados, clientes vy, por su-
puesto, la sociedad: en este caso, la espafiola, con la que siempre
ha mostrado un gran compromiso. “Espafia es motor de la estra-

tegia de Fujitsu", insistio. "Llevamos seis afios invirtiendo en nues-
tro pais, lo que nos ha permitido duplicar el negocio que hacemos en Espafia en torno
al mundo digital, vinculado con el 10T, el big data, etc.”. La presidenta recordd que Es-
pafa también es capaz de exportar capacidades mas alla de nuestras fronteras. Es el
caso, por ejemplo, del Centro de servicios de gestion remota de infraestructuras, ubi-
cado en Sevilla, que esta conectado con otras instalaciones en Madrid y Barcelona, as
como con la red global internacional de Fujitsu para ofrecer gestion remota a todos los
clientes de la compafia.

En el lado de los clientes, el compromiso es acompariarles en sus procesos de trans-
formacion. "Debemos estar capacitados para ello por lo que hemos invertido en ca-
pacidades de consultoria", recordd. Sin desvelar cifras concretas del negocio global,
Delgado desveld el crecimiento de la filial en el area de los servicios, elemento que con-
sidera clave en esta via digital: mientras que el mercado en torno a ellos crece un 4,8 %,

la multinacional ha crecido un 9 % este afio y la prevision es hacerlo un 5 % en 2020.

Siempre la nube

No olvida referirse al entorno
de la nube, en el que Fujitsu
no solo ha invertido en la suya
propia, sino también en ofrecer
alos clientes un entorno multi-
cloud. "Es clave la capacidad

de orquestacién y de asegurar

la eleccion del cliente”. Fujitsu
cuenta con mas de 200 perso-
nas certificadas en este en-
torno y 60 mas con habilidades
en tecnologias cloud de dife-

rentes proveedores. "El cliente

Angeles Delgado,
presidenta de Fujitsu en Espafia,
Portugal y Latinoamérica

ya no quiere entornos monoli-
ticos", recuerda. "Su eleccion
se vincula con entornos multi-
cloud y multiproveedor".
Repasando la realidad espafiola, Delgado desveld que el segmento de la indus-
tria estd permitiendo generar a la multinacional una cifra relevante. La banca, seg-
mento estratégico para Fujitsu, sigue valorando "de forma muy positiva nuestra
propuesta”.

Junto a ellos, la sanidad vy la justicia cierran el cuarteto de referencia. "Nuestra sa-
nidad es puntera y, sin duda, una de las mejores del mundo. Y debemos ayudarle a
que siga siendo asi en los proximos afios". Satisfecha de las inversiones que ha re-
alizado Fujitsu en los Ultimos meses, asegura que el retorno ha sido "el esperado”

Lo

y anuncio "una aceleracion del negocio en torno a estos dos sectores en 2020". il

Fujitsu
Tel.: 91784 90 00

Fortinet compra CyberSponse

Fortinet ha reforzado su arquitectura de se-
guridad con la adquisicion de CyberSponse,
una compania que formaba parte de lared de
partners Fortinet Security Fabric, que cuenta
con una plataforma para la orquestacion, la
automatizacion y la respuesta de seguridad
(SOAR]. Esta companiia aportara a Fortinet
una tecnologia que mejorara las capacidades
de automatizacién y respuesta ante inciden-
tes de FortiAnalyzer, FortiSIEM y FortiGate.

La combinacidn de la tecnologia de ambas
companias proporcionara a los organizacio-
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nes una solucién que integra una arquitec-
tura escalable de nivel empresarial con mul-
tiusuario distribuido que aumenta las ope-
raciones SOC optimizadas y permite a los
MSSP ofrecer servicios de deteccion y res-
puesta gestionados con gran facilidad.

Aporta también mas de 325 conectores para
integrar en la mayoria de los proveedores y
tecnologias de seguridad y ofrecer un Gnico
punto centralizado de visibilidad y control.
Ademaés ofrece mas de 200 playbooks para
automatizar la secuencia de accién de res-

puesta a incidentes y las tareas rutinarias.
“Con la integracion de la plataforma SOAR
de CyberSponse en la arquitectura de se-
guridad de Fortinet, ofreceremos a los
clientes una respuesta acelerada a los in-
cidentes y la capacidad de estandarizar y
escalar procesos que mejoraran su seguri-
dad y reduciran el riesgo de negocio y los
costes asociados”, explicd Ken Xie, fun-
dador y CEQ de Fortinet.

Fortinet
Tel.: 917901116



EN PRIMERA PERSONA

"Toda la Organizacion de Vertiv

estd VOlcada hacia el canal”

El canal ya es pieza clave en la estrategia de Vertiv. Tres
anos después de poner en marcha su Vertiv Partner
Programme (VPP), la marca decididé lanzar un agresivo
programa de incentivos (VIP) que, por primera vez,
incentivaba a los dos escalones inferiores de su piramide
de canal. Tras unos intensos meses de trabajo, en Espana
cuentan con mas de 600 partners, de los que alrededor de
350 forman parte del programa VIP. Vicente Chiralt,
director de marketing de EMEA, reitera el compromiso de

la marca con el canal. "Hemos privilegiado al canal, para
poder extender la red de partners que confie en Vertiv",
explica. "Ahora, desde el primero al Ultimo empleado lo

tiene en su ADN".

e ha anunciado que Vertiv
cotizara en Bolsa, gracias a
la fusién con GS Acquisition

Holdings, que es una em-
presa de adquisiciones copatrocinada por
una filial de The Goldman Sachs. ;Qué supone
esto para la compaiiia?

Ha sido la mejor opcion y, desde luego, nos
crea mucha ilusidn. En este gran paso vamos
de la mano de una gran empresa, con el im-
portante respaldo de Goldman Sachs y de
Dave Cote, CEO de GSAH y ex presidente eje-
cutivo del Consejo y CEO de Honeywell, que
serd el presidente ejecutivo de Vertiv.

Esta salida a Bolsa y esta apuesta por Vertiv de-
muestra, por un lado, que estamos en un sec-
tor que esta creciendo y con unas perspectivas
muy buenas y, por otro lado, que dentro del
sector, Vertiv es un activo importante; lo que
nos hace sentirnos muy valorados.

Nos va a dar una estabilidad y nos va a permi-
tir llevar a cabo los planes de futuro, que son
ambiciosos, manteniendo siempre en el centro
de la estrategia a nuestros clientes y a nues-

®C- Marilés de Pedro|

tros partners que, al final, también
son los grandes beneficiados de
esta situacion.

Vivimos en un entorno en el que

cada vez son mas importantes términos
como la sostenibilidad y la eficiencia ener-
gética. ;Qué ventajas concede a empresas,
como Vertiv, que han hecho de ella el cora-
z6n de su negocio?

Vertiv lleva mucho tiempo hablando de soste-
nibilidad y de eficiencia energética. Forma
parte de nuestro ADN. Aseguramos que nues-
tras soluciones tienen los mas altos niveles de
rendimiento y de eficiencia de la industria.
Ademds, Vertiv ha ido creciendo a medida que
se han ido desarrollando los nuevos modelos
energéticos. El SAl, que hemos defendido,
desde siempre, que es un elemento que ofrece
una bateria de respaldo ante un corte eléctrico:
ahora nos permite alinearnos con el mensaje
de las energias renovables para que pueda ser
un elemento que, ante algun tipo de inestabili-
dad o alteracion del suministro de la red eléc-

Vicente Chiralt,
director de marketing de EMEA de Vertiv

trica, pueda devolver a la red energia que ha ido
acumulando en la bateria. Vertiv ha ido cre-
ciendo con el foco de la sostenibilidad y de la
eficiencia energética. Hay que tener en cuenta
que el 30 % de la energla que se consume en un
centro de datos no llega a las cargas informati-
cas sino que se pierde. Por ello son importantes
tanto los altos niveles de eficiencia y de rendi-
miento que tienen nuestros equipos como avan-
zar tecnoldgicamente para coexistir con esos

nuevos modelos de energias emergentes.

Tras tantos afios en el mercado relacionado
con el SAl, que ha vivido tantas compras y fu-
siones; y en el que también han aparecido
nuevos competidores, que han ejercido una
presion sobre el precio, ;c6mo pinta el actual
panorama? ;Qué cambios fundamentales
diria que se han producido?
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EN PRIMERA PERSONA

Efectivamente el mercado relacionado con los
SAl ha cambiado mucho. Cuando empecé hace
casi 20 afos en este mercado, costaba con-
cienciar acerca de lo que era un SAl'y de laim-
portancia que tenia. Eso, hoy en dia, ya no es
necesario, sobre todo en el segmento de las
grandes empresas. Incluso, las pymes, gracias
a larevolucién de Internet y los procesos de di-
gitalizacién, también muestran una mayor con-
ciencia. El SAI es un elemento necesario, al
igual que las infraestructuras fisicas, para poder
mantener los negocios que de-
penden 100 % de la conectivi-
dad y de estar las 24 horas del
dia, los siete dias de la semana
funcionando.

Es un sector que ha evolucio-
nado y que mantiene en los Ulti-
mos anos un crecimiento muy in-
teresante. Segun la consultora
IHS Market en el mercado espa-
fiol se mueven alrededor de 80
millones de euros en ventas de
SAl al afio con un crecimiento
del 5,5 % en los Ultimos afios. EI SAl se ha con-
solidado y en ello tiene mucho que ver la
enorme cantidad de aplicaciones criticas que
necesitan estar funcionando los 365 dias. El
desarrollo de la Industria 4.0, las ciudades in-
teligente, el smart retail, el Internet de las co-
sas, el edge computing o las tendencias del lo-
cation han contribuido a ello.

Y dentro de este complejo panorama, ;cémo
definiria la posicion de Vertiv? ;En qué ha va-
riado su estrategia en los Ultimos afios?

La posicidn de Vertiv ha sido, y es, una posicion
de liderazgo global. Somos uno de los pocos
fabricantes que tiene un portafolio completo
de soluciones de infraestructura. Esta posicion
de liderazgo es indiscutible en el mundo del
SAl trifdsico y en las soluciones de refrigeracion
de precision.

En el segmento monofasico, donde histérica-
mente hemos tenido una menor cuota, estamos
ganando muchas posiciones y esta es una de
las razones por las que hemos apostado, y cada
vez mas, por el canal.

Pero mas alla de la oferta, hay otros indicadores
que demuestran que el mercado y los clientes
mantienen su confianza en Vertiv como lider del
mercado. Es el caso de nuestra apuesta por la in-
novacion, poniendo siempre al cliente y al part-
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ner en primer lugar; o la red de servicios que te-
nemos, tanto a nivel global como en Espana,
mas amplia de la industria. Por tanto, somos y
hemos sido uno de los actores fundamentales
del crecimiento y del desarrollo del SAI

Es una compaiiia, construida a partir de un ra-
millete de compafias adquiridas, con un
“nuevo"” nombre. Como responsable de mar-
keting de la zona EMEA, ;ya se ha logrado que
suene con fuerza la marca?

“Vertiv lleva mucho tiempo
hablando de sostenibilidad y de

eficiencia energetica. Forma

parte de nuestro ADN”

Se ha hecho un trabajo estupendo vy, especial-
mente, 2019 ha sido un afio fantastico donde
hemos crecido mucho como marca. Sin em-
bargo, quedan muchas cosas por hacer. En el
entorno de los centros de datos, aunque ha su-
puesto mucho esfuerzo, ya se nos identifica
como un claro lider dentro de este apartado.
Sin embargo, en el canal todavia nos queda
camino por recorrer. Hemos lanzado campafias
de marketing muy agresivas, con un compo-
nente desenfadado; y hemos lanzado un pro-
grama de canal que nos ha acercado a una
gran cantidad de partners. Tras las adquisicio-
nes, la compafiia, en lugar de elegir alguna de
las marcas, decididé apostar por una marca
nueva y hacer algo fresco, nuevo; lo que explica
que todavia tenemos mucho recorrido.

Echando un vistazo al panorama de EMEA, y
desde su posicion de director de marketing
de este area, ;como se observa la filial ibérica
y, en especial, Espafia, en peso estratégico?

La zona de EMEA comprende mas de 100 pal-
ses, con mas de 3.000 lenguas, enormes dife-
rencias culturales y una situacién de renta per
capita totalmente dispar, dependiendo de los
paises. Si hablamos de Espafia, el crecimiento
y el valor que tiene en la region y en la compa-
fila es muy relevante. Hemos cerrado 2019 por

encima de las previsiones que nos habiamos
marcado; por lo cual, en comparacion con los
paises de nuestro entorno, con una mayor ma-
durez, Espafa tiene un papel protagonista y
las expectativas son que lo siga teniendo.

Una gran parte de la industria apela al edge.
También Vertiv que ha hecho un gran esfuerzo
este afo en torno a esta oportunidad. ;Se ha
plasmado, de manera real, en el negocio?

Si. Ademas, en la oferta tendremos novedades
muy importantes en los prime-
ros meses de este afio para el
canal. El edge es una realidad y
ha venido para quedarse. Aun-
que hay que tomarlo todo con
cierta prudencia. Sin embargo,
en la actualidad ya se estan
dando los factores que permiten
que el edge esté creciendo,
como es el caso del crecimiento
de dispositivos conectados a re-
des IP: lo que nos hace afirmar
que vayan a crecer, aun mas, las
ventas de soluciones relacionadas con el edge.
Ademas, el futuro despliegue de las redes 5G
va a facilitar el crecimiento.

Junto al desarrollo del edge, sigue siendo fun-
damental el desarrollo de los grandes centros
de datos. Espaiia lucha por ser un centro de
referencia de alguno de los proyectos que se
estan poniendo en marcha por parte de las
grandes empresas de colocation. ;Qué ten-
dria que hacer Espafna para conseguir ser la
ubicacién de estos grandes centros?
Tenemos una posicion geografica envidiable.
Estan llegando cables de comunicaciones de
América y de Africa y tenemos la posibilidad de
convertirnos en el hub, al menos, para el sur de
Europa de todo lo que tiene que ver con cen-
tros de datos. De hecho, ya hemos visto que se
han ido instalando algunos de los actores prin-
cipales del mercado de los centros de datos en
Espafia y asi va a continuar.

Espafia tiene que seguir desarrollando las in-
fraestructuras eléctricas para permitir ese cre-
cimiento en el territorio espafiol. Estamos pre-
parados pero no hay que parar: hay que seguir
invirtiendo en infraestructura y, desde la Admi-
nistracion Publica y el Gobierno Central, hay
que facilitar que esas empresas quieran seguir
invirtiendo en Espafa. De esta manera, Madrid



podra incluir su "M" en el acronimo del FLAP, en

el que estan incluidas Frankfurt, Londres, Ams-
terdam y Paris, como las grandes ciudades de
centros de datos.

Uno de los grandes cambios que ha hecho la
empresa en su estrategia en los Ultimos tiem-
pos ha sido que el canal tenga, cada vez, mas
importancia. ;Qué se ha logrado?

Lo mas importante que hemos hecho es que
toda la organizacion se vuelque
hacia el canal. Es una estrategia
clara, en la que privilegiamos el
canal, para poder extender la red
de partners que confie en Vertiv.
Antes no se nos identificaba
como un jugador que privilegia
al partner. Ahora, desde el pri-
mero al Ultimo empleado lo tiene
en su ADN.

El objetivo nimero uno del
equipo de marketing en 2019 en EMEA era ayu-
dar a desarrollar el canal de distribucién. Hemos
estado desarrollando los equipos y hemos con-
tratado profesionales para reforzar los equipos
de marketing y de ventas. En el drea del canal
hemos incorporado personas con una amplia
experiencia en este apartado en compafiias muy
punteras en el canal como HP, Tech Data o In-
gram Micro, lo que demuestra el compromiso de
la compafia con los partners. En Espafia, por
ejemplo, se ha incorporado al equipo de canal
UNa persona con una enorme experiencia como

es Miguel del Moral para completarlo.

EN PRIMERA PERSONA

A nivel de producto, segui-
mos desarrollando nuevas so-
luciones para el canal, como
es el caso de los racks o de
PDU.

Otro punto importante es el
relanzamiento de nuestro
programa de canal, Vertiv
Partner Program (VPP) que
ya contaba con tres afios de
recorrido. En este programa,
los partners enclavados en
los niveles Platino y Gold ya
disfrutaban de una serie de
incentivos y quisimos, lo que
fue una enorme novedad,
darles a aquellos distribuido-
res, con un menor peso, un
programa de incentivos
(VIP), para conseguir grandes beneficios de
manera sencilla y sin ningln coste para ellos.
Hemos ofrecido ademas una mayor formacidn,
con herramientas de marketing y mayor acce-
sibilidad a la web desde dispositivos moviles, lo
que nos ha permitido hacer crecer el nimero
de partners registrados este afio en EMEA,
desde unos 560 que teniamos a finales de 2018
a mas de 4.000 partners a finales de 2019. En
Espafia, arrancamos en 70 y ahora contamos

“Hemos venido para quedarnos'y
de la mano de nuestros partners

hacer crecer el negocio”

con mas de 600. Espafia ha sido el pals, dentro
de la zona EMEA, que ha acabado con mejor
resultado. Y lo mismo ha sucedido con el pro-
grama de incentivos centrado en los distribui-
dores mas pequefos (Autorizados y Plata), en
el que contamos con alrededor de 350 com-
pafiias.

En la presentacion del programa de incenti-
vos (VIP), comentaba que el objetivo Ultimo,
en el canal, era ser el nUmero uno en el seg-
mento energético. ;Qué elementos son fun-
damentales para lograrlo?

Ya hemos dado algunos pasos en esa direccion.
Sin duda tenemos que seguir desarrollando
nuestra red de distribucién como hemos venido
haciendo en 2019. Tenemos que seguir traba-
jando para ofrecer al canal las soluciones mas
adecuadas.

Pero lo mas importante es lo que ya hemos em-
pezado a demostrar al canal de distribucion:
hemos venido para quedarnos y de la mano de
nuestros partners hacer crecer el negocio y
acercarles una serie de oportunidades a las que
no accedian. Con el plan de incentivos vamos a
hacer mas atractivo trabajar con Vertiv. Tene-
mos claro un go to market en el que se privile-
gia al canal. Y los partners estan confiando en
nosotros y gracias a la labor del Ultimo afo nos
estamos posicionando para ser el “channel
champion” que queremos ser.

¢Qué va a marcar la estrategia en 2020 y
ddénde observa Vertiv las mayores oportunida-
des de negocio?

En 2020 se van a consolidar algunas de las ten-
dencias de los Ultimos tiempos, como es el caso,
por ejemplo, de la transformacién digital. Va a
impulsar la necesidad de disponer de soluciones
de alimentacién interrumpida. También el mayor
desarrollo de las smart cities, el retail o la in-
dustria 4.0; grandes demandantes de SAl para
proteger las aplicaciones criticas.
También se van a seguir consoli-
dando los grandes centros de da-
tos, con proyectos de migracion
hacia el cloud de las grandes em-
presas; un area en la que Vertiv
tendra un gran peso: en 2019 he-
mos estado presentes en todos
los grandes proyectos lanzados.
Hace unos afios, cuando se em-
pezo a hablar del cloud, se pre-
vela una reduccion en la demanda de centros de
datos y de SAL. Y ya hemos comprobado que
esto no es asl; al contrario. Los proveedores de
cloud estan migrando hacia los grandes colo-
cation.

Por Ultimo, el desarrollo del edge, que todavia
no ha terminado de explotar, pero que sigue
desarrollandose y acabara consolidandose.

En el area del canal, empezamos a ser la em-
presa de referencia en estos temas, y vamos a
seguir avanzando, gracias a la inversion que se

esta realizando.
Vertiv
Tel.: 91 414 00 30
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Asi sera

;Como serd 20207 ;Se mantendra el crecimiento en el segmento TIC en Espafa y en el drea del mayoreo? Acabamos de dar

la bienvenida a 2020, un ejercicio que, a pesar de las voces de recesion, la mayorfa de los actores TIC en Espafa observa con

optimismo.

Fabricantes y mayoristas vaticinan como sera 2020 respondiendo a estas dos cuestiones:

1.- A pesar de la inestabilidad politica, Espana sigue creciendo. Sin embargo, algunos organismos como la CE, el
FMI o la OCDE han rebajado las previsiones de crecimiento para 2020: la CE la situa en un 1,5 %, el FMI, en un
1,8 %y la OCDE en un 1,6 %. ;{Qué previsiones se manejan desde el segmento tecnoldgico? ;Seguira siendo
la tecnologia materia prioritaria en las inversiones de las empresas y la Administracion Publica en Espaiia?

2.- En el caso concreto de su compania, ¢cuales van a ser las areas prioritarias de desarrollo de negocio en 2020?

1.~ Desde nuestro punto de vista, en la empresa privada hay tanto que hacer, respecto a la
renovacion, la evolucién o la sustitucién de sistemas de informacién, que no creo que la ca-
ida en nuestro sector sea muy significativa. Ademds, la digitalizacién supone la oportuni-
dad de ser mds eficientes gracias a los beneficios que la tecnologfa proporciona, por lo que,
incluso en tiempos complicados, las empresas siguen manteniéndola presente en su estra-
tegia. Quizds en la Administracién se pueda notar un poco mds, porque el retraso en la for-
macién de gobierno y ciertos ajustes puedan retrasar licitaciones.

En todo caso, en AHORA, siempre hemos apostado por llevar al mercado productos y solu-
ciones con los menores costes de propiedad posibles; por ello, los momentos de menor cre-
cimiento, en los que los clientes se plantean aplicar politicas de contencién, son una opor-
tunidad adicional para nosotros y nos permiten ir ganando visibilidad a mayor ritmo todavia.

2.-En'lalinea ERP, sequiremos con el camino iniciado durante el dltimo trimestre de 2019
con la presentacién de AHORA ONE, y trabajaremos para dar visibilidad a nuestra oferta
100 % escalable, con AHORA Express y AHORA Enterprise, trasladando una oferta global
desde la micropyme hasta la gran empresa.
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Y el otro foco activo serd Flexygo, nuestra pla-
taforma Low Code, orientada al desarrollo de
aplicaciones web y mdviles con tecnologia de
despliegue continuo y filosoffa DevOps. EI Low
Code es una tendencia bien identificada y ya
consolidada en el mercado. En el caso de Flexygo
trasladamos grandes beneficios como son con-
sequir una gran mejora de la productividad,
despreocuparse de la evolucién tecnoldgica,
mayor sequridad frente a vulnerabilidades, com-
plementar fécilmente sistemas de informacion
existentes o luchar contra la escasez de talento
TI. Contamos con experiencia demostrada en
grandes compafifas, alcanzando mds de 10.000

®8 Marilés de Pedro

Ignacio Herrero,
director general de AHORA

usuarios en muy pocos meses y 2020 serd el momento de llevarlo a un canal de distribu-

cién de valor con el que sequir ampliando la base de clientes, casos de uso y productos.




1.- Centrandonos en el drea de la impre-
sion, siempre ha existido una relacion en-
tre este mercado y el crecimiento econg-
mico. Si el ciclo econdmico es positivo, hay
més actividad y empleo, y por tanto la im-
presidn crece. Por tanto, prevemos un claro
crecimiento de este negocio.

Sinos centramos en los productos de im-
presion, la tendencia que hemos visto en
los Gltimos afios se mantendrd: creceran
aln mas las ventas de equipos multifun-
cion en detrimento de las compras de im-
presoras mono-funcion, y la apuesta por el
color serd mayor, dejando atrds a las solu-
ciones monocromo. Por dltimo, el parque
de impresidn de las empresas migrard pro-
gresivamente a servicios de impresién ges-
tionados (MPS) que eliminardn la necesi-

Asi sera

dad de comprar el
hardware y los con-
sumibles por sepa-
rado.

En cuanto a la digita-
lizacion, también ex-
perimentard un im-

portante e imparable
crecimiento. Las em-
presas necesitan cada
vez mas soluciones de
acceso a informacién
digitalizada para, por
ejemplo, asequrarse
de que tienen correctamente registrados
los consentimientos de uso de datos per-
sonales de sus clientes, algo de vital im-
portancia tras la puesta en marcha del

José Ramodn Sanz,
responsable de marketing de
producto de Brother

GDPR. Por eso, el ne-
gocio de escdneres
documentales experi-
mentard un incre-

mento en ventas sus-
tandial.

Por tltimo, si atende-
mos a la evolucion de
la identificacion, los
sectores de actividad
que tengan que im-
plementar medidas
de sequridad, contro-
les de calidad o traza-
bilidad serdn muy superiores en el afo
que comienza, y la identificacién tiene mu-
cho que decir en este terreno. Las solucio-
nes de etiquetado muy probablemente

formardn parte de la estrategia de los (10
en 2020, ya que garantizan el correcto fun-
cionamiento de sectores tan sensibles
como el sanitario, el alimenticio o el legal.

2.~ Sequiremos enfocandonos en las dreas
en las que nos hemos centrado en los tl-
timos afios, con un especial foco en los
MPS, la identificacion y el etiquetado, ya
que son dos negocios que estdn total-
mente preparados para sequir creciendo.
De hecho, en lo que a identificacidn se re-
fiere, este afio hemos ampliado drdstica-
mente nuestra gama de soluciones de eti-
quetado dado el potencial crecimiento que
hemos observado en este mercado, y la
enorme cantidad de oportunidades que
estd brindando a nuestro negocio.

1.- La tecnologia es uno de los pilares fundamentales para las empresas y se consolidard
como tal a lo largo de 2020. Estamos en un momento de cambio en el que las compaiias
estan cada vez mds concienciadas sobre la necesidad de incorporar la tecnologia en sus pro-
cesos diarios, apoyandose en partners tecnoldgicos. La posible ralentizacion del creci-
miento que se prevé puede hacer que la inversion empresarial y estatal en tecnologia sea
mds progresiva, pero en ningtn caso menos importante. La innovacion tecnoldgica es una
realidad ascendente y cada vez mds asentada en el tejido empresarial.

2.- Las empresas estan evolucionando hacia un escenario de omnicanalidad en el que son
cada vez mds frecuentes las soluciones end-to-end. No somos un mero partner, sino que nos
hemos convertido en un facilitador de soluciones tecnoldgicas 3600 que cubre todas as ne-
cesidades en los diversos aspectos del negocio. En este sentido, las tendencias a las que nos
debemos sumar las empresas tecnoldgicas giran en torno a la sequridad, la gestion docu-
mental, el almacenamiento cloud y la conectividad. Es nuestra obligacion proporcionar un
buen servicio de almacenamiento en la nube, dotar a las compafiias de herramientas que
garanticen la sequridad de los dispositivos y de los procesos y suministrar los equipos de im-
presion que se adapten a un modelo de trabajo donde impera la conectividad y la movili-
dad. La capacidad de ofrecer un servicio de gestion documental integro serd uno de los ma-
yores valores afiadidos.

El futuro de Canon pasa por acompaiiar a sus clientes a lo largo de todo su proceso de cre-
cimiento digital, facilitdndoles las herramientas necesarias para adaptarse a los nuevos re-
tos digitales. Lo principal es adoptar un cambio en la cultura corporativa de la empresa, cuya
implantacion deberfa realizarse de forma progresiva en los diversos dmbitos de la misma.
Todos los miembros deben interiorizar y adquirir nuevos hdbitos y prdcticas responsables en
materia de cibersequridad, compliance y proteccion de datos. La clave es reforzar al maximo
la sequridad de las empresas, y ello empieza por hacer un uso responsable y refinado de la
tecnologia desde dentro.

’

document solutions business unit director de Canon
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1.~ El sector tecnolgico sequird estando entre las principales prioridades
en inversion tanto para las empresas como para las administraciones p(-
blicas, ya que sélo asf pueden mantener un alto nivel competitivo. La lle-
gada del 5Gy laimparable expansidn de otras herramientas tecnoldgi-
cas, como el Internet de las Cosas, hardn que la inversion en tecnologfa
se mantenga en las primeras posiciones.

Sin embargo, hay que destacar el importante papel de la cibersequridad.
Tal'y como hemos visto en los dltimos meses con los ataques sufridos
tanto por instituciones publicas como por empresas privadas, en Espafia
todavia queda mucho trabajo por hacer para estar protegidos frente a las
ciberamenazas que vienen.

2.- Las principales dreas de desarrollo de Check Point estaran centra-

das en la nube. De hecho, aunque es nuestro principal objetivo de cara
al 2020, ya en los tltimos meses de 2019 hemos empezado a levantar las bases de lo que
sera nuestra estrategia.

1.- Las previsiones son buenas. Esperamos que
el sector TIC siga creciendo en Espafia, acumu-
lando seis afios de incremento. Segun Gartner, el
gasto TIC crecerd en 2020 un 3,7 % a escala glo-
bal'y un 3,4 % en EMEA. Esperamos que en Es-
pafia se refleje esta inversion positiva impulsada
por la digitalizacion, la renovacion del parque
tecnoldgico, la mejora en los procesos de las
pymes y de los sectores verticales y la apuesta de
los proveedores de servicios por nuevas redes 5G
y wifi 6 y una nueva infraestructura de Internet ca-
paz de soportar las aplicaciones y servicios digi-
tales de nueva generacion.

Una previsién que coincide con la evolucion positiva del sector TIC en Espafia, seqdn ONTSI

Andreu Vilamitjana,
director general de Cisco Espaia

(Observatorio Nacional de las Telecomunicaciones y de la Sociedad de la Informacién), de-
bido a la mayor inversion en tecnologias como 5G/wifi 6, AI/ML, data center, SD-WAN, re-
des basadas en la intencién y ciber-sequridad, junto a otras de préxima generacion como re-
alidad virtual y aumentada, blockchain, streaming 16K, computacién cudntica e loT inteligente.

2.- Las empresas y las administraciones espafiolas invertiran principalmente en los pilares
claves de la digitalizacion: redes inteligentes y automatizadas (intent-based networking
como siguiente fase de SDN), arquitecturas multidominio con capacidades de gestion mul-
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Mario Garcia,
director general de Check Point
en Espana y Portugal

Hace tan s6lo unas semanas anuncidbamos la adquisicion de Protego,
una empresa tecnoldgica de sequridad serverless cuya tecnologia pasa
a formar parte de nuestra estructura Infinity y que nos permite con-
vertirnos en el primer proveedor de sequridad del mercado en contar
con una solucién que protege las cargas de trabajo en la nube (CWPP)
y la gestion de la postura de sequridad (CSPM). Asimismo, pocos dias
después haciamos publico que amplidbamos las funcionalidades de

nuestra plataforma de sequridad en nube CloudGuard para Kubernetes,
incluyendo Amazon Elastic Kubernetes Service (Amazon EKS) y Ama-
zon Elastic Container Service (Amazon ECS). De esta forma, nos ade-
lantamos a las amenazas del mafiana y avanzamos en nuestro objetivo
de proteger cualquier carga de trabajo corporativa en todo tipo de en-
tornos cloud.

ticloud, con IA/ML para automatizar las tareas y con analitica de datos contextualizados y re-

levantes para las TI'y para el negocio, y con cibersequridad adaptativa, predictiva e integrada

de extremo a extremo.

La estrategia de Cisco abarca todos estos pilares, pero de forma integrada en todos los do-

minios de red, enfocdndonos en las siguientes dreas prioritarias:

- Acelerar la transformacién digital de empresas y Administraciones a través de nuestro
programa “Digitaliza’, trabajando con un ecosistema abierto de innovacién conjunta (sec-
tor publico, partners, pymes, startups y organismos de educacién) que abarca cuatro
dreas claves: Industria 4.0, territorios inteligentes, infraestructuras criticas y empleos di-
gitales e innovacion.

- Redes 5G y wifi 6, con nuevas funcionalidades basadas en 1A y ML.

- Soluciones especificas para pymes (Cisco Meraki) y sectores verticales.

La nueva infraestructura de Internet (mds rdpida, escalable y sencilla) para proveedo-

res de servicios y compafias web, que incluye nuestra nueva arquitectura de procesado-

res abiertos e integrados para routing y switching (Cisco Silicon One) con velocidades ré-
cord (mds de 10 Thps), dpticas de nueva generacién, software inteligente y formas de
adquisicidn flexibles.

- Responsabilidad social corporativa mediante programas sin animo de lucro como Cisco
NetAcad, que ya ha formado en tecnologias digitales a 100.000 alumnos espafioles
(26.000 mujeres) desde el aio 2000 y que prevé formar a 100.000 més hasta 2021 a tra-
vés del programa “Digitaliza”




1.- Hay 2 factores que considerar. Eviden-
temente estamos en el inicio de una rece-
sion donde los crecimientos futuros de la
economia van a ser cada vez menores; pero,
asuvez, el sector tecnoldgico estd razona-
blemente resquardado de la misma. La pre-
gunta relevante es donde va a existir ese
crecimiento e inversién. Més alld de los in-

formes de todos los analistas de donde es-
tan las prioridades, hay 3 tendencias criti-
cas: la primera, la sequridad, ya que el

Santiago Campuzano,
director general de Citrix
en Espana y Portugal

riesgo de tener una incidencia cada dia es

mayor; la sequnda, a evolucion del works-
paces porque forma parte de la transformacion digital en el drea que afecta a como las
personas trabajan; y, por (ltimo, la evolucién tecnoldgica asociada a mantener la ca-
pacidad competitiva ante tecnologfas disruptivas, es decir, las que nos ofrezcan omni-
canalidad, la mejora de la relacién con el cliente o redefinir el proceso comercial o pro-
ductivo, siempre que ayude a mantener la capacidad de competir. En definitiva, la crisis
que se avecina

2.- Hay una apuesta clara por el workspace intelligence, al que hemos llegado a tra-
vés de un largo recorrido y, mds en concreto, en nuestro pais. Ya tenemos mds de un
millon de personas accediendo a sus puestos, total o parcialmente, a través de nues-
tras tecnologfas. Ahora, ademds de tener un acceso sequro, les estamos dotando de un
portal tnico de acceso a todas sus aplicaciones y datos en un entorno en el que favo-
recemos la automatizacion inteligente de flujos y procesos asociados a algunas de esas
aplicaciones. Con ello vamos a volver a mejorar la productividad del usuario, como ve-
nimos haciendo en los tltimos 20 afios. Por supuesto, con un modelo de sequridad, cu-
briendo desde la gestion del dispositivo, al acceso y el dato. Para ello, el drea de net-
working ofrece soluciones que son tendencia en el mercado alrededor de los entornos
multicloud y de optimizacién de las comunicaciones con SD-WAN.

Asi sera

1.- Somos optimistas. Las empresas estan
inmersas en sus procesos de transformacion
digital y estdn empezando a adoptar la mul-
tinube. Cada vez, mds organizaciones se dan
cuenta del valor de desplegar cargas de tra-
bajo en distintos entornos de nube para mi-
nimizar el riesgo y consequir mayor flexibi-
lidad. Algunas se lanzaron a la nube

confundiendo disponibilidad del servicio con
proteccion del dato y se estdn dando cuenta
de que hay escenarios que no estaban bien

Eulalia Flo,
directora general de Commvault
para Espana y Portugal

cubiertos. Por eso, muchas organizaciones

estdn revisando su estrategia de proteccion
de datos para cubrirse frente a los riesqgos de
pérdida de dato por errores humanos, ciberataques, vuelta atrds de actualizaciones ma-
sivas y escenarios de desastre.

En el caso de la Administracion Piblica, Ia transformacion digital ha pasado a ser una prio-
ridad. Cada vez es més consciente de que la tecnologia puede mejorar el servicio al ciu-
dadano. Pero no sélo eso, ha aprendido a aprovechar el valor de los datos que adminis-
tra en su labor de gestion.

Durante el Gltimo afio hemos visto cémo algunos organismos pdblicos han sido victimas
de ciberataques que los han incapacitado durante semanas. Por tanto, saben que tienen
que modernizarse y protegerse, de forma que cuando vuelvan a sufrir ataques de este
tipo, sean capaces de recuperarse en el menor tiempo posible para que el servicio al ciu-
dadano no se vea comprometido y para proteger la informacion privada de los ciudadanos,
cumpliendo con la normativa europea.

2.- Nuestra vocacin es ayudar a nuestros clientes a estar preparados frente a los retos
en la disponibilidad del dato. Ademds de la proteccién de la informacion, vamos a en-
focarnos en ayudarles a tomar responsabilidad de los datos en su camino a la nube, a mo-
dernizar sus infraestructuras mediante la adopcién de tecnologfas de hiperescala y a es-
tar mejor preparados frente a cualquier escenario de recuperacion, en cualquier tipo de
carga de trabajo y entorno. Ademds de avanzar en la planificacién inteligente del alma-
cenamiento, el conocimiento de los datos y el cumplimiento normativo.
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1. A nivel tecnoldgico, la perspectiva es de creci-
miento, y mds en concreto en el sector del networking
donde esperamos que 2020 sea un afio muy positivo,
en el que confiamos crecer por encima de los ratios del
mercado.

La tecnologia sequird siendo un pilar en lo que a in-
versiones se refiere, tanto en el sector privado como

en la Administracion Piblica donde la movilidad, la
implantacion de soluciones wireless de dltima gene-
racion, el salto de la pyme a los 10 GB, la implanta-

Antonio Navarro,

director general de D-Link cién por parte de las operadoras del 5G o el asenta-

en Espana y Portugal . . . -
paray J miento del wifi 6 marcaran el afo.

2.- Sequiremos viendo al switching como la principal oportunidad de crecimiento, donde tene-
mos como objetivo sequir liderando el switching smart y no gestionable, y crecer en la parte pro-
fesional, tanto a nivel core de red, como en el centro de datos, con soluciones de 10/25/40'y 100
Gb que por primera vez nos pueden abrir la puerta de este nuevo negocio.

En el entorno industrial, sequiremos teniendo grandes oportunidades de crecimiento adicional
para nuestros partners, con lo que deberfamos sequir viendo un crecimiento continuado de las
cifras de venta de switches y routers 4G industriales.

A nivel wireless, posicionar nuestras nuevas soluciones de wireless centralizado, tanto Nuclias como
Nuclias Connect como referentes del canal, ampliando la gama de puntos de acceso, y aportando
aesta gestion centralizada la incorporacién de switches y firewalls integrados en cloud dentro de
la misma plataforma.

Por ltimo, esperamos una gran acogida de la nueva familia de cdmaras cloud mydlink con fun-
cionalidades de analitica de video avanzada, y confiamos en mantener un crecimiento en vide-
ovigilancia profesional, centrado en nuestra familia Vigilance.

1.- La inversidn en tecnologia
no va a detenerse y, sencilla-
mente, porque las empresas no
pueden permitirselo. No inver-
tir en tecnologfa se traduce en
reducir la capacidad de compe-
tir de una organizacién y es in-

viable. En el caso de las admi-
nistraciones publicas, el caso es

similar, aunque en este €aso Si Emilio Dumas,
director general de dynabook

en Espaia y Portugal

es cierto que la ausencia de un
Gobierno y, consecuentemente,
de presupuestos, condiciona las

partidas presupuestarias necesarias para invertir en tecnologfa.

2.~ Dynabook es la nueva marca de los anteriores equipos portatiles de Toshiba,
tras la adquisicion del negocio por parte de Sharp en octubre de 2018. Es-
tamos en un perfodo de definicion de mercados y gamas de producto, aun-
que partiendo de nuestros segmentos tradicionales donde tenemos grandes
fortalezas. Nuestro foco actual es el mundo profesional, las grandes cuentas,
la Administracién Publica y también vamos a hacer hincapié en el entorno
de la educacion, mercado en el que hemos Ilevado una trayectoria envidia-
ble y que vamos a recuperar.

1.~ En un contexto ya fijado como un"tiempo para actuar’, donde las
decisiones de componente sostenible van ganando cada vez mds peso
y el beneficio de cada euro invertido debe ser claramente triplicado en
lo econdmico, lo social y lo medioambiental para las empresas, la
tecnologia es quizas el mejor aliado en los procesos de digitalizacion
constante. Esto debe posicionarnos en las mejores previsiones. Toda-
via queda tiempo, aunque los momentos para la duda deben quedar
atrds y es tiempo de actuar. Desde Epson, creemos que se abren nue-
vas oportunidades en 2020.

2.- En linea con esa demanda de sostenibilidad creciente y de re-
duccién del impacto medioambiental en las empresas, nuestras dreas
prioritarias son las que den la respuesta adecuada. Por ejemplo, en im-
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presién vamos a sequir insistiendo en que aportamos la mejor solu-
cion. Con nuestra tecnologia sin calor ayudamos a reducir en un 95 %
el consumo energético y las emisiones, asi como una drdstica reduc-
cién de la produccion de residuo. Sequiremos apostando por la digi-
talizacién de entornos empresariales y educativos para mejorar el ren-
dimiento de reuniones, actividades docentes y transformacidn digital.
Para ello, vamos a sequir reforzando nuestro modelo de negocio
100 % canal, con programas muy sélidos y con capacidad de reco-
nocer la aportacion de valor de nuestros partners. Con actividades cla-
ramente enfocadas a hacerles crecer, para posicionar a Epson como el
partner ideal para la digitalizacion de cualquier sector profesional. No
queda tiempo para dudar. Y en Epson Ibérica no lo dudamos, creemos
en nuestro canal.

Oscar Visuna,
director de la division business
de Epson Ibérica




1.~ Nuestro segmento va a mantener un crecimiento posiblemente
superior al que se vaticina desde los diferentes estamentos como el
FMI o la OCDE. Con la pequeia mejora en las cifras econémicas, se
ha detectado en los Gltimos afos que las empresas aumentan las in-
versiones en diferentes sectores tecnoldgicos; por una parte en la ac-
tualizacion de equipos y sistemas, necesaria después de muchos afios
en los que esta inversidn se habifa visto claramente afectada; por otra,
se hainvertido en la adquisicién de servicios como almacenamiento,
servicios especializados, etc. y, finalmente, en cibersequridad, donde
cada dia se le da mds importancia a a proteccién de la informacién,
aumenta la concienciacion de las empresas y se contratan mds ser-

Asi sera ,

2..- Nos vamos a centrar en la mejora de la relacion con el canal de
distribucién. En nuestro caso, no es una novedad ya que siempre he-
mos hecho esfuerzos en ese sentido, pero siempre se puede mejo-
rar. Por otro lado, estamos colaborando con una serie de integrado-
res y consultoras que van a aportar a sus clientes el valor afiadido que
supone nuestro equipo humano, y finalmente sequimos trabajando
para aumentar nuestro canal de distribucion, colaborando con ma-
yoristas, sobre todo con mayoristas de valor afiadido que nos per-
mitirdn alcanzar un crecimiento relevante en este 2020.

Carlos Tortosa,
director de grandes cuentas

vicios especializados.

José Maria Garcia,
director general de
Esprinet |bérica

1..- Como es habitual, afio tras afio, las previsiones de nuestro sector
siempre estdn bastante por encima de las medias de la economia. De
hecho, entre diciembre de 2018 y octubre de 2019, el crecimiento del
sector mayorista se sitta en torno a un 6,2 %. Y entre enero y no-
viembre de 2019 estd un poco por debajo del 6 %. El afo arrancé muy
fuerte, con crecimientos muy altos, y luego ha ido cayendo; lo que sig-
nifica que nuestro sector no deja de estar inmerso en la misma tur-
bulencia del resto de negocios.

Las previsiones, en nuestro sector, son buenas y sefialan que se va a
sequir creciendo por encima de lo que prevén los diferentes organis-
mos. Los negocios que siguen manteniendo un buen ascenso, como
son los portdtiles y la telefonia, tienen buenas perspectivas de cara a
este 2020, tanto por parte de las marcas que ya estdn, como de al-
gunas, como es el caso de la telefonia, que han irrumpido en el mer-
cado y que estdn apostando por el canal mayorista (OPPO o Xiaomi).
En el drea de los portdtiles se va a mantener el crecimiento e, incluso,
junto a las dos o tres marcas que han tirado del mercado en 2019, va
a haber alguna otra que también va a intentar coger mds fuerza.
Sinos referimos a la inversion en tecnologfa, en Espafia todavia hay
parque por renovar. Tanto en la gran empresa como en las pequefias
y medianas, se tiene que sequir haciendo una inversion. De cara a la

y canal de Eset

Administracién Publica, después del parén de los dos tltimos afios, de-
beria de haber una inversion importante y ser un sector que tirara de
la inversion TIC.

2.- Son muchas porque estamos desarrollando nuevas lineas de ne-
gocio que vayan mds alld del puro hardware. El negocio del valor ha
generado en Esprinet en torno a 120 millones de euros, lo que nos va
a permitir crecer en torno al 28 %. Y el objetivo es sequir creciendo en
2020.

También es muy importante el segmento AV y de cartelerfa digital en
el que estamos apostando, con fuerza, desde hace un par de afios. En
2019 hemos crecido casi un 20 %, lo que nos ha permitido dar un salto
en este tipo de negocio.

Ademds, de cara a nuestros distribuidores, queremos potenciar una ma-
yor automatizacion en la operativa. Buscan una mayor agilidad y ma-
yor calidad en las operaciones y en los procesos en el dfa a dfa.

Por (ltimo, 2020 deberia ser el afio del desarrollo definitivo del DaaS
(dispositivo como servicio). Deberfa ser una realidad en Espafia ya que
en Italia ya se estd desarrollando con algun fabricante. Vamos a ofre-
cer que los clientes, cuando hagan sus pedidos, tengan la posibilidad
de escoger esta nueva via.
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Asi sera

1. Segiin datos a nivel mundial el mercado va
a decrecer en los proximos tres afios un 2,3 %. Sin embargo, los mer-
cados de modernizacién y de actualizacion van a crecer aproximada-
mente un 6 %, especialmente en el entorno de los datos y las tecno-
logfas digitales, que se va a situar en torno a un 33 %.

En cuanto a Espafia, el mercado tiene la misma tendencia: en 2019 se
crecid cercade un 1%y en servicios un 4,8 %. Indudablemente, la tec-
nologfa se convierte en prioridad, tanto para las empresas como para
las Administraciones Publicas. En nuestro tltimo Fujitsu Forum, nues-
tro presidente Tokita ha dejado claro la necesidad de acelerar las ca-
pacidades digitales en todos los érdenes mundiales.

2.- Las siete tecnologias claves para Fujitsu son el 1T, la inteligencia ar-
tificial, el 5G, la cloud, el big data, 1a cibersequridad y las tecnologfas
de computacién; tanto supercomputacion como computacion cudntica,

con nuestra solucion Digital Annealer que nos permite hacer hoy lo que
los computadores cudnticos nativos van a hacer dentro de 10 afios. Fu-
jitsu también ha anunciado una inversion de varios miles de millones
de euros para estar capacitados para acompafiar a los clientes en ese
viaje de transformacion, en el que nuestro pafs es prioritario.
Llevamos més de 50 afios en Espafia y 6 invirtiendo fuertemente para
que todas esas capacidades estén cerca de los clientes. El mundo di-
gital debe estar ligado a las personas, los clientes, la sociedad y, en
nuestro caso, a los empleados.

En este 2020 impulsaremos en nuestro pafs la banca, el drea de la sa-
lud, la Administracién Pdblica, la industria, las grandes y medianas
pymes, la justicia y el medioambiente y la diversidad. Apostamos por
una clara vision de innovacion centrada en las personas para construir
un futuro alargo plazo y de confianza en la tecnologfa, bajo a ética con
la que poder liderar la transformacién digital.

Angeles Delgado,
presidenta de Fujitsu en Espania,
Portugal y Latinoamérica

Helena Herrero,
presidenta de HP
en Espana y Portugal
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1.- Las dltimas previsiones de la consultora Gartner hablan de un re-
punte de la inversién en tecnologfa. En todo el mundo vaticina un cre-
cimiento del 3,5 % frente al 0,4 % que se registr6 en 2019. Estamos
en un momento clave y eso se evidencia en estas cifras. Las empresas
y las instituciones tienen que abordar un cambio en sus modelos de ne-
qocio, que les permita ser mds dgiles y eficientes para dar respuesta en
tiempo real al frenético ritmo de cambio del mercado y de las necesi-
dades de los usuarios. Y en esta transformacion, la tecnologia juega un
papel clave.

El reciente anuncio del Plan para la Transformacion Digital de la Junta
de Andalucfa, que supone la “mayor revolucién digital” de este orga-
nismo autondmico, junto con los Gltimos datos de la transformacion
digital en Espafia, que evidencian que el grueso del sector empresa-
rial se encuentra en una fase intermedia del proceso de digitalizacién,
y menos del 25 % en un nivel avanzado —ratio que desciende hasta
el 15 % en el caso de las pequenas empresas—, muestran que toda-
via queda un largo camino por recorrer y que el margen de creci-
miento en inversion TIC es atn amplio.

En HP somos conscientes de que, para favorecer esta transicién, sobre
todo, en el caso de la pequefia y la mediana empresa, es fundamen-
tal que los actores de la industria TIC también hagamos un cambio de
enfoque. Nuestra compafifa formula una nueva aproximacién comer-
cial, centrada en el uso, los beneficios y el valor afadido, y pensada para
que cualquier empresa pueda acceder a la tecnologia que necesita, para
adaptarse a los nuevos requerimientos de los clientes y del mercado,
pero también de los empleados.

Apostamos por la“servificacion” de la oferta, que encuentra su maxima
expresion en la proposicion de su modelo contractual: “Everything as

aservice”, bajo el que HP comercializard toda su oferta antes de 2022,
y que se posiciona como un elemento critico para garantizar el éxito
en la transicion a un entorno digital.

2.- £n 2019, la sostenibilidad ha dominado la escena econémica,
politica y social y el proximo afio la tendencia de desvincular el creci-
miento econdmico del uso de los recursos naturales, la contaminacion
y la desigualdad social serd imparable.

En HP llevamos 80 afios comprometidos con la sostenibilidad, desde que
nuestros fundadores Bill Hewletty Dave Packard se propusieron crear un
tipo de organizacién capaz de crear valor para sus clientes y accionistas,
pero también para la sociedad, poniendo siempre a las personas en el
centro. Hemos reformulado nuestros procesos de disefio, fabricacion y
servicio, con el objetivo de cerrar el “circulo”de los productos, incorpo-
randolos de nuevo al mercado. Llevamos operando bajo este modelo
desde hace casi dos décadas, cuando empezamos a fabricar cartuchos
de toner a partir del pldstico que habia sido reciclado, y hemos apostado
por un modelo de empresa que promueve la diversidad y la inclusién so-
cial. Somos la empresa que tiene la Junta Directiva mds diversa de to-
das las empresas de tecnologia de Fortune 100 (55 % del total de las
minorias, 45 % de las mujeres y 30 % de las minorias) y una de las prin-
cipales empresas de tecnologfa con mujeres y minorias representadas
en puestos ejecutivos. Actualmente, el 30 % de los ejecutivos de HP (di-
rectores y superiores) son mujeres, y, en Espafia, el porcentaje que és-
tas representan en el Comité de Direccion alcanza el 45 %.

Nuestra linea de trabajo para 2020 es dar continuidad a este compro-
miso con la sociedad, el planeta y las personas.



1.~ Las previsiones de los analistas indican que el sec-
tor tecnolégico continuard creciendo con solidez, en
niveles superiores a los del PIB, tanto en Espafia como
en el conjunto de la Unién Europea. Ese crecimiento
esta ligado a la decisiva importancia que el factor tec-
nolégico tiene en los procesos de transformacion, in-
novacion y mejora de eficiencia y capacidad compe-
titiva de las empresas. Vivimos en un mundo cada vez
mds digitalizado. Las posibilidades que abren las nue-
vas capacidades tecnoldgicas como la inteligencia
Marta Martinez, artificial, 1a analftica de datos, blockchain o el proximo

presidenta de IBM en Espafia, -
Portugal, Grecia e Israel 5G son elementos estrateqicos para que una empresa

0 Una institucion esté preparada para responder a
los retos y oportunidades a los que se enfrentan.

2.- A medida que las empresas avanzan en el capitulo 2 de la digitalizacion es imprescindible
que transformen también sus arquitecturas tecnoldgicas, que son las que van a determinar su ca-
pacidad para progresar en esa direccion. El tipo de arquitecturas que deben adoptar ha de ser la
computacion en una nube hibrida, de tal manera que sus aplicaciones y datos puedan alojarse
en el entorno mds adecuado en cada momento. En 2020, IBM va a continuar con su estrategia
de ayudar a las empresas en este proceso, proporciondndoles innovaciones tecnoldgicas para la
nube hibrida y para la creacién de aplicaciones con inteligencia artificial, siempre con el mayor
estandar de sequridad posible. Tecnologias como Red Hat Open Shift y Watson van a marcar la
diferencia en la adopcién de la nube hibrida y la inteligencia artificial.

1.~ El segmento tecnoldgico podria tener un crecimiento similar al de
2019 con comportamientos distintos en el mercado de consumoy en
el profesional. El primero es mucho més emotivo y, por tanto, sensi-
ble a las informaciones del entorno por lo que consideramos que se
mantendrd estable o incluso puede sufrir un leve retroceso; sin em-
brago, el mercado profesional tendrd unas tasas considerables de
crecimiento gracias a la transformacion digital que las empresas es-
tan afrontando para no dejar desfasados sus negocios y a la presumi-
ble reactivacion de la inversin en la Administracion Publica.
Otro punto interesante es si el consumo de la tecnologfa se hace
Jaime Soler, como cesion de la propiedad o como servicio. Si se acelera el concepto
vp y country manager de . L .
Ingram Micro en Espafia y Portugal de “as a service” puede suponer un factor que limite la facturacién del
sector, pero sin duda contribuird a la mejora de la rentabilidad del
mismo a medio plazo.

Asi sera ,

1.- Aunque el peso de la in-
dustria y otros sectores tradicio-
nales de la economia espafiola
se estdn reduciendo o mode-
rando cada afio, no ocurre lo
mismo con el sector TIC, que va
consoliddndose y ganando peso
especifico afio tras afio. Las in-
versiones en tecnologia son
cada vez mayores, tanto en el
sector piblico como en el pri- Juanjo Contell,

vado, pues aportan indudable- director general de Infortisa
mente mejoras competitivas y

una mayor productividad. Las
previsiones que manejamos son positivas por o que prevemos crecimiento
y mayor inversion.

2.- Ademis de sequir potenciando nuestra drea principal como distribuidores,
queremos dar un nuevo impulso al drea de Infortisa Labs, que ya estd asen-
tada después de su primer afio de lanzamiento, y que se especializa en dar
soluciones tecnoldgicas a nivel de ERP (implantacion, migracién y desarro-
llo), automatizacién de procesos, desarrollo web, i-portal, etc.). Queremos
ser capaces de dar una solucion integral a nuestros clientes poniendo a su
disposicion un amplio abanico de servicios que aumenten su competitividad.

2.- Una de nuestras fortalezas es la cobertura del canal profesional
y sequir manteniendo nuestra apuesta por sequir desarrollandolo,
aportando nuevos negocios y soluciones dentro del mundo de la
transformacion digital. Las inversiones en sequridad y en verticales se-
ran claves para la industria y, por tanto, para Ingram Micro. Conti-
nuaremos desarrollando servicios para este canal y ampliando nues-
tra oferta tecnoldgica.

Otro factor importante es dotar de financiacién para que estas inver-
siones tecnoldgicas puedan ponerse en marcha. Llevamos un afio
apostando fuerte para construir una oferta diferencial, flexible y potente
gracias al gran volumen de negocio global de Ingram Micro que nos
permite obtener alianzas estratégicas con entidades financieras.
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Asi sera iy

1.- Cerramos 2019 con buenos re-
sultados en el sector tecnoldgico, im-
pulsados por la fortaleza de las in-
versiones empresariales, tanto en el
sector privado como publico. A pesar
del clima de incertidumbre, la trans-
formacion digital avanza de forma

consistente en todos los dmbitos de

nuestra vida profesional y personal,
haciendo indispensable una estrate-

Norberto Mateos,
country lead de Intel Espaiia

gia empresarial que unifique la eco-
nomia tradicional y las oportunidades

y canales digitales. Intel contintia ju-
gando un papel fundamental en las in-
novaciones tecnolégicas que se estdn produciendo, como proveedor de plata-
formas y soluciones para el puesto cliente, el centro de datos y los proyectos de
Internet de las cosas.

2.-En 2020 prevemos avances significativos en la transformacion de la infraes-
tructura de comunicaciones, con especial interés en las redes de 5G; veremos cémo
la nube, tanto ptblica como privada, continta haciéndose importante para ges-
tionar los centros de datos y asistiremos a la adopcidn de la inteligencia artificial
en mds aspectos de nuestras empresas, a medida que entendemos cémo puede
aportar valor para diferentes dreas de nuestro negocio. En Intel tenemos impor-
tantes novedades con la introduccion de nuevos productos y plataformas tanto
a nivel cliente como de centro de datos, que maximizan la utilizacion de las l-
timas tecnologias de fabricacion y ofrecerdn soluciones especificas para las diversas
carqgas de trabajo a las que nos enfrentamos.
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1.~ Las inversiones en tecnologia en las organi-
zaciones europeas, y mds concretamente las in-
versiones en Tl que tienen como objetivo la se-
guridad, siguen mostrando importantes
crecimientos dentro del presupuesto corporativo
tanto de grandes empresas como de aquellas de
tamafio mediano y pequefio. Segdn datos de
nuestro Gltimo informe sobre la inversion en se-
qguridad de Tl en empresas europeas, ésta su-

pone un 21 9% del total de inversién enTl, y se es-
tima que crezca en torno al 9 % en los préximos
tres afios. A la vista de los datos, el interés y la im-

Alfonso Ramirez,
director general Kaspersky Iberia

portancia de la sequridad de las Tl se mantiene al
alza.

2.~ Estamos convencidos de que para sequir avanzando hacia un ciberespacio sequro es ne-
cesario confiar en una nueva diplomacia basada en tres pilares: la iqualdad, la transparen-
cia y la educacion.

Entre estos principios claves, el de transparencia es basico. Debe ser a prueba de fronteras y
de cultura, y Ia industria en su conjunto debe estar implicada. Servird de qufa para estable-
cer los estandares en cuanto a rendimiento, gestion de datos y comunicacion a los que es-
tard sujeta cada una de las partes interesadas.

Otro de los objetivos serd sequir capacitando a nuestro canal mediante el programa “Kaspersky
United” apoydndole para que pueda centrarse en la venta de aquellos servicios y productos
que coincidan con sus propias especializaciones. También recibird acceso a formacion, he-
rramientas de ventas y marketing, y se beneficiard de un nuevo esquema transparente de in-
centivos economicos.

La infraestructura Tl de cada empresa es cada vez mds compleja y las compafifas necesitan
soluciones que aborden desde la sequridad de la nube hibrida hasta la defensa contra ata-
ques dirigidos y a proteccion de redes industriales. Por ello, Kaspersky sequird trabajando en
concienciar a las empresas de la necesidad de proteger no solo el endpoint sino toda su in-
fraestructura, ofreciendo una gama de soluciones completa con soluciones y servicios de ci-
bersequridad especializados para combatir las sofisticadas y cambiantes amenazas digitales.
Este empefio se proyecta en nuestra intencién de sequir incrementando nuestra presencia tanto
en los mercados B2C como B2B, desarrollando soluciones y servicios innovadores para pro-
teger de las ciberamenazas mads sofisticadas a las infraestructuras criticas, las ciudades, las
empresas y las personas.



Alberto Ruano,
director general de Lenovo
en Espana y Portugal

Pedro Quiroga,
CEO de MCR

1.- Lo importante es crecer. Es cierto que es mejor hacerlo a niveles
altos o de dos digitos, pero los organismos piblicos y privados, pese
alainestabilidad politica en Espafia, nos auguran un buen 2020, que
también se verd reflejado en el mercado tecnoldgico. Estamos ante un
proceso de transformacion digital donde las compafifas que no ten-
gan preparadas sus infraestructuras Tl y que les den la posibilidad a
sus empleados de conectarse desde cualquier lugary en cualquier mo-
mento, estaran condenadas al fracaso.

La Administracién Pdblica tendrd que sequir trabajando por ofrecer
las herramientas necesarias al ciudadano, cada vez mas conectado,
y apostar por las nuevas generaciones, a través de la dotacion de las
dltimas tendencias tecnoldgicas en los colegios y creando espacios
tecnoldgicos para el desarrollo continuo de la sociedad.

En un mundo hiperconectado, con un usuario consumiendo y deman-

1.- 2019 acabd bastante ajustado a las previsiones ini-
ciales, que eran moderadas. El sector TIC en general, y
el canal en particular, han perdido algo de alegria con-
forme avanzaba el afio, pero, en general, la tendencia
sigue siendo de crecimiento.

Desde MCR hemos mantenido en 2019 buenas expec-
tativas, con crecimientos de doble digito y consoli-
dando nuestra posicién como primer mayorista nacio-
nal y mayorista lider en el mercado de consumo. Pero
es pronto para saber si en 2020 cabe mantener este ni-
vel de expectativa.

En cualquier caso, el sector TIC crecerd de nuevo por en-
cima de los niveles macroeconémicos y se mantendrd
firme, por su criticidad para el negocio de las empre-

sas Y por la necesidad de innovacion en todos los dmbitos de la sociedad, tanto en la empresa como

en la Administracion.

2.- En el mercado de consumo, dreas como el gaming, el segmento multimedia, la movilidad o
los productos fifestyle han sido apartados de crecimiento, y cabe esperar que sigan marcando la
pauta, asi como todo lo relacionado con el ocio digital, cuidado personal y los articulos avanzados
para el hogar (desde purificadores hasta bombillas inteligentes).

En el segmento corporate, més alld de los grandes drivers conocidos (sequridad, movilidad, big data,
cloud...), tendencias como el digital signage y, en general, el mundo del AV profesional; la cola-
boracion y otros modelos profesionales serdn protagonistas.

En nuestro caso concreto, no quiero dejar de mencionar nuestra apuesta por el mercado de la pa-
pelerfa y el material de oficina. A mediados de 2019 anuncidbamos el nacimiento de ab materials,
nuestra nueva division dedicada a este mercado. 2020 serd el primer afio completo para esta nueva
division, cuyo objetivo es situarnos como mayorista nimero uno en un plazo de entre tres y cinco
afos.

Asi sera ,

dando tecnologfa, nila empresa privada y mucho menos, la publica, pue-

den echar la vista atrds ante la imparable revolucion de las “médquinas”

2.-Enla actualidad, el PC supone el 85 % del negocio de Lenovo, una
cifra muy alta. En 2020 nuestro objetivo es equilibrar més la balanza
y consequir que el negocio se reparta entre el 60 % del PCy un
40 % para el segmento de servidores y maviles. La innovacidn serd el
motor de nuestra estrategia, y el préximo verano veremos dispositi-
vos realmente novedosos, como el primer portdtil plegable para el ho-
gary la empresa. También sectores como la Administracion Publica y
la educacién sequirdn siendo prioritarios. En 2019 la inestabilidad po-
litica ha frenado las inversiones que necesitaba, pero somos optimis-
tas y esperamos que en este 2020 se realicen las inversiones en in-
novacion para que muchos proyectos vean la luz.

1.~ Nuestras previsiones van en
linea con las que proporcionan
las instituciones oficiales. Se
trata de crecimiento y eso siem-
pre es positivo para cualquier
pais y, por ende, para el conjunto
de las empresas espafiolas.

En lo que corresponde a la in-
version en tecnologia por parte

de las organizaciones publicas y

privadas, prevemos que sequi- Ignacio Villalgordo,

director general de NetApp en

ran siendo representativas para ety el

empresas como NetApp. Esta-
mos inmersos en plena transfor-
macion digital, donde el dato se ha convertido en el motor de este proceso,
del que no hay vuelta atrds. Por eso, somos optimistas y creemos que sequirdn
invirtiendo en sus infraestructuras de almacenamiento y cloud para sequir
siendo rentables, pero sobre todo para hacer frente a las necesidades cada vez
més exigentes de sus clientes en cuanto a la disponibilidad de sus datos en
cualquier momento y en cualquier lugar.

2.- NetApp tiene centrada su estrategia en la apuesta por el multicloud hi-
brido, que se apoya en tres grandes bloques: actualizar las infraestructuras
tradicionales (“legacy”) de las empresas, donde NetApp es lider; la cons-
truccién de ‘tlouds” privados; y el acompaiiamiento a los clientes hacia la nube
publica. Todo esto bajo el paraguas del pago por uso ya que NetApp quiere
darles a los clientes la libertad de consumir infraestructura y servicios en li-
nea con sus necesidades de crecimiento actuales y futuras.
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Asi sera

1.~ Latecnologfa sigue siendo el motor de todo lo que sucede en el
mundo. 5G, Internet de las cosas (loT), transformacién digital, hiper-
convergencia. . . Todas estas tendencias tecnoldgicas, y por supuesto
laintegracion de las UCaa$ en el nuevo puesto de trabajo digital, es-
tan dirigidas al ahorro de costes, tanto en elementos como en tiem-
pos. El modelo de pago por uso se estd implantando en casi cualquier
tecnologfa, pasando de impactos en el CAPEX a simples previsiones
en OPEX que, en una situacion inestable, siempre es bienvenida.
Desde NFON entendemos que es justo ahora cuando hay que aco-
meter esta reforma, o revolucion, en la forma de entender la tecno-
logfa. En definitiva, somos optimistas, hablando con colegas, com-
petencia y distintos actores del sector en cuanto al crecimiento.

En el sector piblico se deberfa perder el miedo a la nube; en Reino
Unido, por ejemplo, nuestros colegas de NFON UK tienen una cuota
de negocio muy alta procedente de la Administracién Pablica. Igual
que desde el sector privado se trata de ahorrary controlar los costes,
desde el sector pdblico seria muy interesante poder tener los costes
controlados en base a servicios de pago por uso, donde realmente sea

eficiente el uso del dinero pdblico que pagamos los ciudadanos de
apie.

2.~ Tenemos fijados unos ambiciosos objetivos de crecimiento en to-
dos los pafses donde operamos y, por supuesto, Iberia no es una ex-
cepcion. El eje fundamental para este 2020 en Iberia es la creacién de
un canal de partners comprometidos e ilusionados con nuestras so-
luciones cloud. De la mano del nuevo programa de canal y de los nue-
vos lanzamientos de producto que iremos poniendo en el mercado a
lo largo de 2020, estamos convencidos de que nuestros partners po-
drdn consequir nuevas oportunidades de negocio muy rentables.
Asimismo, a partir de la figura de partner estratégico o prioritario, para
clertos verticales donde implantar nuestras soluciones Premium, es-
peramos crecer muy rapidamente en sectores como el hotelero o el
contact center, donde las necesidades de comunicacion han pasado
de la simple llamada telefénica a una integracion de distintas tec-
nologias que permitan una comunicacion 360 con sus clientes, em-
pleados y proveedores.

David Tajuelo,
director general de NFON Iberia

Celestino Garcia,

vicepresidente corporativo
de Samsung
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1.- Latecnologia es un activo que permite
aumentar a eficiencia y la competitividad de
las empresas. Por lo tanto, las inversiones en
este segmento deberan sequir siendo prio-
ritarias, ya sean empresas privadas o admi-
nistraciones publicas. La apuesta por la mo-
vilidad, la conectividad 5G y la sequridad de
los datos es muy importante, y debe ha-
cerse con socios de confianza. Este afio cum-
plimos 30 afios de trayectoria en Espafia,
una demostracion de nuestro compromiso
por la innovacidn en cualquier dmbito de la
vida diaria.

2.- Un afio més Samsung sequird empu-
jando los limites de la innovacién. Queremos
sequir proporcionando la Gltima tecnologia
con la mdxima sequridad para todos nues-
tros productos, donde Samsung Knox tendrd
un papel esencial, protegiendo los smart-
phones desde su infraestructura hasta la dl-
tima capa de software y aplicaciones, tanto
para usuarios como para empresas y profe-
sionales. Ademds, la tecnologfa 5G estard
muy presente en el nuevo afo, por lo que
trabajaremos para que nuestros dispositivos
estén equipados con esta tecnologfa, tanto
en lagama prémium como en la gama me-

dia, para que todo tipo de usuarios puedan
disfrutar de la méxima conectividad sea cual
sea su smartphone.

Por otro lado, y no por ello menos impor-
tante, la inteligencia artificial sequird co-
brando importancia ya que muchos de
nuestros productos y servicios vendrdn con
capacidades cognitivas de forma que nos
ayuden a hacernos la vida mds fdcil y sequra.
Nuestra apuesta por la innovacion nos ha
llevado a ser lideres, y nuestras soluciones de
loT, IA'y 5G son el mejor camino para con-
sequir una verdadera vida conectada.



1.- Desde Sophos lo que analizamos es el
crecimiento del segmento de la ciberse-
quridad dentro del sector de la tecnologfa.
El incremento de los ciberataques, la com-
plejidad de los mismos y la manera en la
que estdn afectando a todas las organi-
zaciones hace que tanto las empresas
como las Administraciones Publicas ten-

gan que incrementar sus presupuestos en
ciberseguridad para mejorar sus defen-

Ricardo Maté,
director de Sophos
en el mercado ibérico

sas ante esta nueva plaga. £n 2020 el seg-
mento de la cibersequridad sequird man-
teniendo un crecimiento elevado, en torno
a un 7 % a nivel mundial. En Espaia
puede estar cercano a un 10 %.

2.- Enlamisma linea que vemos que los ciberataques se estan intensificando y que
son cada vez mds complejos, utilizando técnicas combinadas y que afectan a diferentes
sisternas, Sophos aporta sus soluciones de cibersequridad evolucionada. Concebimos
la cibersequridad como un sistema completo, en el cual la sequridad sincronizada juega
un papel primordial a la hora de defender de manera muy eficiente a las empresas
frente a este tipo tan avanzado de ciberataques. Junto a ella, ofrecemos la facilidad
de uso de todas nuestras soluciones desde la consola unificada, Sophos Central, lo que
hace muy sencillo implementar y gestionar.

Dado que uno de los puntos mds criticos de entrada de los ciberataques estd siendo
el endpoint, hemos mejorado sustancialmente Intercept X con las funcionalidades de
Endpoint Detection and Response (EDR) y los servicios gestionados 24/7 de Threat Hun-
ting para ayudar a las empresas que no disponen de analistas de ciberseguridad, no
solo a tener la mejor defensa, sino a poder detectar y responder de manera predic-
tiva ante cualquier ciberataque.

Otro drea importante serd la proteccién de la informacidn y las infraestructuras en las
nubes publicas. El incremento de las cargas de trabajo que se esta desplazando a las
nubes publicas es muy elevado y esto estd generando un hueco en la identificacion
de los activos que tenemos desplegados en la nube, una falta de control en la pro-
teccion de los mismos o de si cumplimos con las diferentes normativas. Sophos
cuenta con Cloud Optix para facilitar la monitorizacién y el cumplimiento de la nor-
mativa vigente en la gestion de los activos desplegados en las nubes publicas.

Por tiltimo, 2020 serd el afio del lanzamiento de la nueva versién de nuestro firewall
de nueva generacién XG version 18 que aporta una nueva arquitectura mucho més
eficiente, de mejor rendimiento y con una mejor visibilidad de todo el trfico.

Por tiltimo, continuaremos el desarrollo de nuestro canal de distribucién dando cada
vez mas importancia a aquellos partners que quieran ofrecer servicios de cibersequ-
ridad gestionada y de pago por uso.

Asi sera ,

1.~ En Espaiia sequiremos creciendo por en-
cima de lo que esperamos lo haga el mer-
cado, repitiendo la situacién de los Gltimos
afios en la que hemos hecho crecer nuestra
cuota de mercado. Ademds, los grandes te-
mas politicos que han estado afectando a los
mercados en este (ltimo afio parece que se
clarifican, desde la formacion de un gobierno
en Espafia, pasando por la realizacién del
Brexit, y algunos pasos dados para reducir las
tensiones comerciales entre las grandes po-
tencias economicas.

2.- Laoferta de compra de nuestra compa-

Pauli Amat,
country manager de
Tech Data Espana

fifa por parte del fondo Apollo, que probablemente serd una realidad en la primera mi-

tad de este afio, va a suponer un importante i

mpulso a las estrategias de expansin y con-

solidacion de la empresa, acelerando nuestro proceso de servicio y diferenciacion,

ampliando nuestro porfolio de marcas y servicios, y ofreciendo a nuestros partners un co-

nocimiento, eficiencia y alcance sin rival. Va

mos a ser una compafia mucho mds dgil y

podremos trabajar mejor en una estrategia a largo plazo, no centrados en los requisitos

trimestrales de los mercados.

El eje fundamental de Tech Data es "afiadir
tos bdsicos: invertir, fortalecer, transformar y
vicios), un horizonte al que podemos llegar

valor" al cliente a través de cuatro concep-
optimizar (negocio volumen y negocio ser-
mediante inversiones directas o adquisicio-

nes, sobre todo ahora que dispondremos de mas flexibilidad, més recursos y mayor

libertad de maniobra.
Vamos a sequir trabajando en la transforma

cién digital de nuestros clientes y en la pro-

pia, desarrollando y mejorando herramientas, plataformas, procesos y servicios de todo
tipo, lanzando nuevas iniciativas a través de programas sencillos de implementar que

ofrezcan nuevas oportunidades de negocio.

El mercado esté lleno de oportunidades de negocio, tanto en lo que se refiere a las em-
presas como a los consumidores, y estamos trabajando para ser mds influyentes y ne-

cesarios. En muchos de estos mercados, com
delante hay muchos afios.

o el loT, estamos en las primeras fases, y por
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Asi sera iy

1.~ Resulta dificil hacer una previ-
sion de como se comportard la
economia, y en particular el seg-
mento tecnoldgico, debido a la
falta de claridad en la formacién de
un gobierno que, evidentemente,
va muy unida a la inversion que
pueda hacer la Administracion Pu-
blica. Buena parte de la factura-

cion de este mercado viene de or-

Alvaro Ausin, ganismos publicos e incluso de
director de ventas y canal

de TP-Link en Espafia subvenciones a empresas para la

mejora de su parque IT. Sin claridad
en este apartado y con los presu-
puestos prorrogados varios afos, aventurarse a hablar de més de un 2 % den-
tro del sector serfa pura especulacién o un gran ejercicio de imaginacion. To-
dos los elementos que componemos este mercado esperamos y deseamos una
formacién de gobierno de manera urgente, lo que permita al menos tres tri-
mestres de normalidad.

2.- Hay varias dreas de posible desarrollo de cara al 2020. Como puntos prio-
ritarios sequimos hablando de crecimiento en el drea de empresa, donde cada
afio incrementamos nuestra presencia. Del mismo modo, el mercado de ope-
radores y su migracion hacia soluciones GPon puede suponer un negocio con
un buen crecimiento, Por dltimo, y muy relacionado con las propias tendencias
del mercado, esperamos un salto en nuestras soluciones de smarthome, lo que
podria ayudar a un incremento en el drea de smartphone y de nuestras solu-
ciones KASA.

1.~ Independientemente de la situacion politicay econd-
mica, el sector tecnoldgico suele ser de los mds resisten-
tes ante este tipo de dificultades. Ademds, teniendo en
cuenta la creciente digitalizacion de todos los segmentos
de la economia, la tecnologfa tiene un papel transversal vi-
tal que las administraciones y empresas no pueden obviar.
En consecuencia, pensamos que 2020 serd un buen afio en

el sector tecnoldgico.
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2.- Sequiremos profundizando en las grandes tendencias
que hemos vivido en los tltimos afios. En general, todos los
sectores continuardn digitalizandose y, por tanto, teniendo
una mayor dependencia de las infraestructuras criticas.
En los centros de datos, nuevos players del sector coloca-
tion sequirdn instaldndose en Espafia con grandes inver-
siones y el crecimiento continuo en la cantidad de dispo-

1.- Sinos atenemos a lo que las principales con-
sultoras tecnoldgicas reportan al mercado, el gasto en
Tl para EMEA podrfa recuperarse y, tras casi tres afios
consecutivos en receso, se estima que el crecimiento
alcance el 3,4 %.

Sinos centramos en el canal espafiol, parece que a
pesar de esos aires de precrisis, del parén del con-
sumo o laincertidumbre en el sector publico, somos
optimistas y esperamos una evolucion del negocio

positiva.
En cuanto a si sequird siendo la tecnologia materia Diego Colén,
prioritaria en las inversiones creemos que todavia CEO de Valorista

hay mucho por hacer para consequir una transfor-
macion digital plena, lo que sin duda sequird ha-
ciendo que se produzcan inversiones tanto a nivel empresarial como en la Administracién Pd-
blica; eso sf, en ésta tltima serd imprescindible que la situacién politica se estabilice para dar
continuidad a proyectos que actualmente estdn aparcados.

2.- Siempre hemos trabajado por ofrecer valor, por aportar negocio mds alld de la comerciali-
zacién simple del hardware y sequiremos haciéndolo.

Con desarrollos de nuevos servicios gestionados, nuevos servicios enterprise donde hemos cre-
ado un departamento altamente cualificado para ayudar a nuestros clientes en cualquier tipo
de proyecto.

También estamos desarrollando nuevos sistemas de comercializacion que rompan, en determi-
nadas ocasiones, con una venta tradicional, permitiendo a nuestros clientes incrementar su ci-
fra de negocio.

Lanzamos también un nuevo ecommerce, que estara activo este mes de enero, con el objetivo
de facilitar la compra, con una experiencia de usuario diferente, mas dindmica y dgil.

Y todo ello con continuidad en otras propuestas en las que estamos trabajando como nuevas pro-
puestas en colaboracién, educacién o cibersequridad.

sitivos conectados con aplicaciones que requieren baja
latencia continuard sembrando el terreno para los peque-
fios centros de datos de edge computing.

José Alfonso Gil,
country manager de Vertiv




EPSON IBERICA

TRIBUNA

La ecnologl'a Sin Calor te ayuda a
cumplir tus objetivos de sostenibilidad

El 44 % de las empresas europeas considera una prioridad el desarrollo de iniciativas respetuosas con el medio

ambiente y alrededor del 38 % reconoce la importancia de la responsabilidad social corporativa (CSR)*.

as empresas inten-
tan superar las limi-
taciones de

tiempo y costes
para mejorar su rendimiento de RSC,
en un momento en el que los clientes
son cada vez mas exigentes con la
ética y transparencia de las marcas
con las que interacttan.

AUn asi, existe un area en que soste-
nibilidad y ahorro de costes se unen.
Gracias a soluciones de impresion
con tecnologia sin calor se contri-
buye de forma significativa a lograr
los objetivos de sostenibilidad, mien-
tras se ahorran costes y se mejoran procesos.
Las impresoras business inkjet de Epson
ahorran dinero y tiempo, ademas de ayu-
dar a salvar el planeta.

Las organizaciones mas innovadoras e inteligen-
tes de Europa ya han aplicado mejoras en su efi-
ciencia operativa que comportan, a su vez, me-
joras en rentabilidad, reputacion empresarial e
impacto medioambiental.

El aliado clave: la Tecnologia de Impresion Sin
Calor de Epson. Esta tecnologia innovadora no
requiere de calor en el proceso de impresion, lo
que implica menos consumo de energia y, por
tanto, menos costes.

Por supuesto, la ventaja ya es visible con apenas
algunas impresoras instaladas en una oficina. Pero
imagina los beneficios que representa contar con
un parque de cientos o, quizas incluso, miles de
dispositivos instalados. Para empezar, el consumo
energético se reduce hasta en un 95 %>.
Ademas, si en todas las empresas de Europa

jet de Epson, se ahorrarian mas de 1.800 millo-

nes de kWh de energia al afio, suficiente para
proporcionar energia a una flota de 1,2 millones
de coches eléctricos?.

A su vez, se reducen las emisiones de CO2 y el
coste tipico, con un ahorro de hasta 213 millones
de € al afio en costes energéticos, 0 636.000 to-
neladas de emisiones de CO2. Para absorber
ese volumen de CO2 en un afo se requieren 29
millones de arbolest.

Pero el cambio no se queda en la reduccion de
consumo energético. La generacién de residuos
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también se reduce notablemente,
puesto que se necesitan menos
consumibles y menos requisitos
de fabricacion, transporte, alma-
cenamiento o eliminacion.
"Elimpacto real esta en los bene-
ficios tanto empresariales como
sociales que resultan de la aplica-
cion de esta tecnologia de im-
presion sin calor. Sus ventajas per-
miten liberar recursos de valor
para invertir de nuevo, redu-
ciendo el impacto medioambien-
tal y mejorando la experiencia de
los clientes, asi como impulsar las
ventas y optimizar el tiempo de trabajo, hacia
UNOS Procesos mas smart".

Los analistas toman nota

Segun Phil Sargeant de IDC: "Uno de cada tres
dispositivos que se venden en un entorno de
oficina es una impresora business inkjet. La in-
yeccion de tinta ha experimentado grandes
avances y ahora el coste, el tiempo y los bene-
ficios medioambientales son tan convincentes
que es una tecnologia que nadie puede permi-
tirse el lujo de ignorar”.

Une los objetivos de sostenibilidad de tu
organizacion con el objetivo de ahorro en tu
empresa gracias a las impresoras business
inkjet de Epson. Descubre cémo hacer de tu
empresa un lugar mejor.

Y contribuye a que el resto del mundo también
lo sea.

Oscar Visufia,
Head of Business Sales | Epson Ibérica

cambiasen las impresoras laser por business ink-

Consumo Energético de una impresora segun tecnologia y velocidad

T Coleman Parkes, 2018, segtin un encargo realizado por Epson Europa. Encuesta realizada en Reino Unido, Alemania, Italia y Espafia en noviembre de 2018, en la que se encuestd a 1000 responsables y a 1000 usuarios de impresoras.

2Epson WorkForce Pro WF-C8190DW utiliza un 95% menos de energia que la HP Color LaserJet Enterprise M750dn, el modelo més vendido en el segmento de impresoras de 21-30 ppm monofuncion color A3, como se indica del tercer trimestre de 2015 al sequndo trimestre de 2019 de IDC. Metodologia verificada por TV Rheinland, basada en el
consumo energético tipico, definido en el procedimiento de prueba Energy Stary presentado en kWh al afio,

* Para mas informacidn, visita www.epson.eu/neop-footnotes

*Para mds informacion, visita www.epson.eu/neop-footnotes
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ELCEQ de HP insiste en el compromiso de la marca con el canal

Enrique Lores:

"doblete de audiencias" en su visita a Espana

Por la manana fue la audiencia con el Rey y a
mediodia, la "audiencia" con el canal. Enrique
Lores, flamante CEO de HP a nivel global, hizo
doblete en su fugaz visita a Espana. Tras ser
recibido por el jefe de Estado espanol, fue el
invitado especial en el tradicional cocido que la
multinacional celebra, desde hace anos, con su
canal. "Tras 30 anos en la casa, es la primera vez
que me invitan a este cocido"”, bromed. Una

comparecencia que muestra, una vez mas, el compromiso que tiene la multinacional con el canal. "HP

es una compaihia de canal", recordd. "Hemos crecido con el canal y cuando pensamos en el futuro,

siempre vemos como podemos hacer que el canal siga creciendo con nosotros".

ores insistid en que es fundamental seguir trabajando con
el canal y recordd que siguen siendo una compafia con
dos negocios funcionando a pleno rendimiento. "Aunque

en los Ultimos tiempos ha sonado con fuerza el negocio
de impresion, el PC ha sido, es y sera siendo tan importante como siem-
pre ha sido".

Helena Herrero, que unird a sus competencias ibéricas la direccion del sur
de Europa, insistié en que Lores tiene al canal en su corazdn. "Es un his-
térico de la casa y ha llegado a lo méas alto, empezando como becario”, re-
lato. "Es un orgullo tenerlo como CEO de HP, lo que le convierte en uno de
los mejores embajadores para Espafia en la compafia”.

Buen ano en Espana

Javier Garcia Garzdn, director de canal de la filial, record a los represen-
tantes de los mayoristas y distribuidores de la marca que asistieron a la co-
mida que la marca "os necesita para seguir creciendo y evolucionando”.
Cuando HP "piensa en un programa o en un producto, lo hace pensando
en el canal".

Por lo que se refiere al negocio, aseguraba que el negocio de la compa-
fila en Iberia ha concluido con un crecimiento de un digito, en su afo fis-
cal finalizado el pasado 31 de octubre. "Hemos crecido”, confirma. "Y lo he-
mos hecho en practicamente todas las areas en las que operamos”.

En el segmento del PC, en los Ultimos datos del mercado, correspondien-
tes al tercer trimestre, HP mantiene la primera posicion en el mercado es-
pafiol con una cuota del 36,7 %. Un segmento en el que los equipos preé-

®C Marilés de Pedro]

mium se sitban como la punta de lanza més destacada: en torno al 30 %
de sus ventas en este apartado son generadas por este tipo de equipos.
En el apartado de la impresidn, Garzén valora de manera muy positiva el
desarrollo del negocio contractual, que ha ido ganando espacio en el for-
mato A3. "Entre un 70 y un 75 % de las unidades profesionales que ven-
demos se comercializan bajo un modelo contractual, lo que sefiala que el
negocio sigue avanzando".

HP dispone de un programa de canal para el desarrollo de este mercado
de los servicios gestionados del que forman parte, repartidas entre las di-
ferentes categorias, alrededor de 100 compafias. Garzén asegura que este
numero no es suficiente. "Necesitamos contar con distribuidores espe-
cializados en este entorno MPS en muchas provincias ya que no contamos
con una cobertura suficiente en toda Espafia”, reconoce. "Una parte del
equipo de impresidon de HP estad dedicado exclusivamente a la busqueda
y al tratamiento de nuevos partners, explicandoles cuél es nuestra pro-
puesta de valor".

En el trabajo concreto con el canal, a lo largo de 2019 HP ha seguido in-
sistiendo en la formacién y la especializacion, directamente vinculadas con
la rentabilidad. "Este afio, ademas, el foco ha estado en la comunicacion”,
completa. "Hemos invertido un monton de dinero y de recursos en mejo-
rar la comunicacion y adecuarla a las férmulas que imperan en el siglo XX,
adaptando las aplicaciones y unificando los portales de tal manera que la
comunicacion entre canal y HP se ha mejorado muchisimo”. i

HP
Tel.: 902 027 020
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VMware concluira ano fiscal en Espafa con crecimiento a doble digito

"Somos un pPArtner de confianza en la nube"

Segun calcula IDC, el 85 % de las empresas habia
retornado alguna de sus cargas, que habia
elevado a la nube publica, a un modelo
onpremise. Una situacion que no responde a
motivos de falta de seguridad sino a una
inadecuada gestion del entorno de la nube, lo
que ha provocado mas de un susto en materia de
costes U operaciones. "La nube es muy Util y hay
que permitir que los clientes lo aprovechen”,
insiste, a pesar de estos datos, Moisés Navarro,
solutions strategist de

principal business

VMware.
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El problema es que muchas empresas han optado por el ca-

directa, lo que ha provocado que muchas hayan optado por re-
vertir el camino y volver a un sistema tradicional”, explica. La recomendacién
de la compafiia es la opcion hibrida. "Es lo mas asequible y permite, sin es-
trés, tender un puente, de manera completamente natural, hacia la nube pu-
blica, aprovechandose de los servicios disponibles”. Un camino, asegura,
que ha permitido a muchas de esas empresas que decidieron volver a los
entornos tradicionales, "reconducir su camino y optar por la hibridacion”.
La nube, por tanto, sigue instalada como uno de los pilares fundamentales
de la estrategia de VMware. "Somos un partner de confianza para las em-
presas en la construccion del cloud", recuerda Maria José Talavera, directora
general de VMware en Espafia y Portugal. Una estrategia sustentada en una
visién multicloud que ha conducido a la firma de alianzas con todos los pro-
veedores cloud del mercado (Google, AWS, Oracle o IBM, entre otros). Ta-
lavera recordd que ha sido durante 2019 cuando la mayoria de las principa-
les organizaciones de este pais han implantado el cloud con VMware. "Y asi
lo seguiran haciendo a lo largo de 2020".
La "incorporacion” mas reciente a esta estrategia cloud lleva el nombre de los
famosos kubernetes. "Somos la empresa que mas invierte en este entorno”,
recordd. "E integramos bien”, puntualizd. "Dos de los tres principales profe-
sionales que han desarrollado los kubernetes forman parte de nuestra planti-
lla, lo que asegura una evolucion de nuestros productos”. Una estrategia que
ya han seguido en el entorno de la seguridad y que les ha llevado a ser, sin
ser un proveedor puro de seguridad, a situarse, segun Forrester, entre las cua-
tro compafias mas relevantes en este mercado. Precisamente la marca acaba
de anunciar la fusién del negocio del networking con esta rea segura, con-
formando una nueva unidad de negocio. "Es la gran apuesta de futuro de
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Maria José Talavera,
directora general de VMware en Espafa y Portugal

VMware", insistio. "La seguridad debe ser intrinseca'y, por tanto, esta asociada
a los procesos sobre los que se apoyan las comunicaciones”.

Junto al cloud, Talavera no olvida nunca referirse al otro pilar de referencia
en su negocio: la transformacion del puesto de trabajo, que vincula, direc-
tamente, con la retencion del talento en las empresas. "Hay que romper con
el horario y el gusto por la presencia en las empresas"”, recordd. "Es uno de
los retos que tiene que afrontar la empresa espafiola, directamente vincu-
lado, ademas, con la consecucidn de una mayor sostenibilidad", relaciond.

Espaina vuelve a brillar en VMware

Talavera adelanté que el afio, que concluira el proximo 31 de enero, va a ser
fantastico en Espafia. "Conseguiremos un crecimiento del doble digito”, ase-
gurd. "Espafia volvera a brillar, un afio mas, en VMware".

El camino hacia la nube también compete al canal. Marga Sanz, directora de
canal de la marca en Espafia y Portugal, recuerda que el reto es transformar al
canal. "Cualquier revolucion debe apoyarse en los partners", recordd. "Tiene
que formarse y evolucionar desde los servicios de integracion hacia la nube”.
El negocio alrededor de los servicios gestionados va a crecer desde los
180.000 millones de ddlares actuales hasta un montante de 282.000 mi-
llones que alcanzard en 2023. "Debe aprovechar esta oportunidad y para ello
debe dotar a sus equipos de las capacidades necesarias para lograrlo”. i

VMware
Tel.: 91 412 50 00O

___________________________________________________________________________________________________
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El area de la empresa ya supera, en facturacion, al apartado generado por los operadores

"Ya somos unjugador importante en
el entorno inalambrico empresarial

Javier Gomez,

n la actualidad el 52 % del negocio se genera en el seg-
mento de la empresa, mientras que el 48 % restante sigue
procediendo del negocio alrededor de los WIPS (Wireless

Internet Service Provider), lo que "dice mucho de la evo-
lucion y el foco de Cambium”, insiste.

Foco en el canal de integracion

Una evolucién que tiene al canal, mas tradicional, de integradores y VAR
como protagonista indiscutible. La marca ha llevado a cabo un proceso de
optimizacion, primero, y posterior reclutamiento, que le permite contar con
un mapa de distribucion compuesto por 411 partners. "Desde el afio 2017
empezamos a desarrollar el canal de manera mas proactiva y orientada a las
soluciones que éste requiere, ofreciendo una oferta extremo a extremo
(WirelessFABRIC)", explica. Una estrategia que les ha permitido, desde la
centena de integradores de 2017 llegar a estos 411.

, Gémez explica que el mercado ha sufrido una transformacion. "De repente,
1
i han aparecido marcas muy disruptivas, con soluciones interesantes a precios
1

director de Iberia y la zona del Mediterraneo de Cambium Networks

Ya ha ampliado su capacidad
inalambrica mucho mas alla del
area de los operadores, que
senalaba, apenas hace 3 anos, su
terreno de

casi exclusivo

negocio. De la mano del canal de

integradores y VAR tradicionales,
Cambium Networks ha
extendido su cobertura,
logrando duplicar su negocio en
los Ultimos dos afios y medio, lo
que le ha erigido, segun asegura
Javier Gomez, director de lberia
y la zona del Mediterraneo, en un
"jugador importante en el
segmento de las infraestructuras

inalambricas".

®C Marilés de Pedro]

muy bajos, que se han posicionado como una opcién para el canal de los
integradores"”, relata. Una situacion que no ha beneficiado a este tipo de
partners. "Se han visto en la necesidad de competir y han perdido valor",
continla. "Han pasado de integrar los productos de ciertas marcas de
gama muy alta a trabajar con estos nuevos proveedores, cuyos productos
exhiben una cierta calidad pero también menos valor, menor margen y me-
nos opciones de servicio". La situacion ha sido aprovechada por Cambium.
"Nos hemos colocado en la franja intermedia, ofertando una solucion muy
asequible, técnicamente muy superior a las opciones de las gamas medias
y bajas; y equiparable al segmento superior".

Este canal de integradores esta arropado por un canal mayorista integrado
por Wifidom, Sistelec, V-Valley Iberian, Winncom y Codipro. "Cada uno
aporta su especialidad"”, argumenta. "Los mayoristas tienen que aportar va-
lor y servicios al canal”. Javier Gomez asegura que este elenco le permite
desarrollar este canal de integracion, sin que se caiga en la sobre distribu-
cion. "Es una estructura sana en la que cada uno de los mayoristas tiene mu-
cho que aportar".
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Areas de negocio
destacadas
Una de las areas mas atractivas que

ha desarrollado Cambium Networks
ha sido la vinculada con el suminis-
tro wifi para las zonas rurales. Para
ello ha puesto en marcha el pro-
yecto "Conectar la Espafia vaciada”
que coincide con la iniciativa
WiFi4EU, aprobada hace mas de
dos afios, que persigue ofrecer wifi
gratuito en todos los espacios puU-
blicos de la Unién Europea; y con la prerrogativa de la Agenda Digital Euro-
pea para asegurar el acceso a todos los ciudadanos de un Internet de calidad.
En el caso de WiFi4EU, en Espafia se han invertido mas de 13 millones de eu-
ros para surtir de conectividad a casi 900 ayuntamientos. Javier Gémez re-
cuerda que de los 8.200 ayuntamientos que hay en Espafia, aproximada-
mente 2.800 no cuentan, practicamente, con ninguna cobertura inalambrica.
En el caso concreto de la marca, se han encargado de formar, de manera di-
recta, técnicamente a mas de 200 ayuntamientos. "Seguiremos hacién-
dolo, sobre todo para ayudar a aquellos ayuntamientos que no tienen re-
cursos, especialmente, a los mas pequefios”.

No se trata, como explica Gémez, de ofrecer Internet de manera gratuita, sin
mas, sino de que los ayuntamientos puedan ofrecer servicios de gestion de
gobierno, de turismo, de seguridad o de sanidad, por ejemplo. Es el campo
de los WISP, el terreno donde mas comodo se mueve la compaiiia. "Nuestra
oferta, y este plan especifico, les ha permitido acercarse a estas zonas rura-

“Cualquier proyecto de
infraestructuras de redes en el
segmento corporativo incorpora un
area enorme de movilidad, lo que

implica redes inalémbricas”

€N PROFUNDIDAD

les a dar servicio con un minimo de
30 MB. Incluso estan ofertando ser-
vicios de 300 MB o de 1 GB".

Otro apartado destacado ha sido
el vinculado con el desarrollo de
proyectos en el entorno de la edu-
cacion. La marca compro el pa-
sado afio la compaiiia Xirrus, un fa-
bricante con una tecnologia muy
avanzada y que les ha aportado

una base de clientes con grandes
infraestructuras de red, como es el
caso de grandes universidades pri-
vadas (Ramon Llull 0 1QS) o el Liceo
Francés. "Se trata de clientes muy
demandantes de tecnologia de
mucha calidad y servicio; lo que
nos permite extender el foco de
Cambium hacia otros segmentos,
como es el caso de la educacion,
en el que observamos deficiencias
en la tecnologia de acceso wifi".

Mirando a 2020

De cara a 2020, Gomez pretende seguir desarrollando el canal de integra-
cidn, para sumar una masa de partners en torno a 600 0 700 empresas.
"Queremos trabajar con partners buenos, fieles, que hagan dinero y que
ofrezcan valor", explica.

Un foco que no le hace obviar las enormes oportunidades que siguen exis-
tiendo en el area de los WISP. "A pesar de que se habla mucho de la fibra,
es un entorno que sigue creciendo muchisimo", asegura. El pasado afio ya
empezaron a trabajar con los operadores para dar servicio de 30, 50 0 100
MB. "Ahora los 30 ya no valen”, alerta. "Los operadores tienen que dar, como
minimo, 50 MB 0 100 MB en los entornos residenciales. Incluso hay que ofer-
tar 200 MB". Unas exigencias que obligan a contar con una tecnologia de-
terminada. "Cambium la tiene, lo que nos convierte en partners de este tipo

de compafias”. i
Cambium Networks
www.cambiumnetworks.com

Importancia de la tecnologia inalambrica

A pesar de la madurez que exhibe el mer-
cado de las redes, sigue siendo un apar-
tado que mantiene su rentabilidad y su
estabilidad. En Espana se calcula que en el
GUltimo afo el crecimiento fue del 14 %. Un
apartado en el que la tecnologia inaldm-
brica tiene un enorme peso. “Cualquier pro-
yecto de infraestructuras de redes en el
segmento corporativo incorpora un area

enorme de movilidad, lo que implica redes
inalambricas”, explica Javier Gomez. “El
mercado inaldmbrico crece muchisimo”,
reitera. Tras Inglaterra Francia y Alemania,
Espana es la cuarta potencia, a nivel euro-
peo, en el desarrollo del mercado inaldm-
brico profesional.

En relacion al desarrollo del estandar “ax”
(wifi6), para el que ya cuentan con pro-

ducto listo para lanzar en este primer tri-
mestre de 2020, Javier Gdmez asegura que
la transicion desde el “ac” va a ser més
lenta que la que ocurrio para pasar del “n”
al “ac”. “Existe mucha infraestructura en
“ac”, que se ha instalado en los Ultimos
tres anos y que tiene que amortizarse; por
lo que todavia queda tiempo para que esas
empresas vuelvan a reinvertir en wifi”.
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El negocio en Portugal también ha tenido una evolucion positiva el afio pasado

GTI reafirma su apuesta por el cloud

en RED 2019

e GTI

RED 2019

Unidos en el crecimiento
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Hugo Fernandez, CEO de GTI

T

GTI celebrd el evento RED 2019, el pasado mes
de diciembre, en Madrid. Una cita, que en su
segunda edicidn, se ha consolidado como su
convencion de partners y el momento elegido
para reunir a las principales marcas que
distribuye y a sus socios del canal para analizar el
mercado y descubrir donde se encuentran las
mejores oportunidades. El mayorista, que ha
abandonado totalmente el negocio de consumo,
apuesta por el ambito profesional y el negocio
cloud como la via de crecimiento para los
proximos anos con el objetivo puesto en duplicar

su facturacion en un quinquenio.
®C  RosaMartin |
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GTI: Impulsando el desarrollo
tecnolégico de las empresas

Capital Top 10 Mayarintas
100% wapadfial m et

Tl celebrd por segundo afio consecutivo RED 2019, un en-
cuentro en el que los maximos responsables del mayorista,
Juan Pablo Rossi y Hugo Fernandez, analizaron la evolucion
de la compafiia en el Ultimo afio y las claves de su nego-

cio actual.

El mayorista tomé la decision de dejar el mercado de consumo hace dos
afios y apostar de manera decidida por el negocio en la nube. Este proceso,
como subrayaron los responsables, ha supuesto una reestructuracion interna
para que todo su equipo comparta esta vision y modelo. Este plan de “nu-
bificacién” ha implicado dejar algunos contratos sustanciosos, aunque en la
facturacion solo ha supuesto una reduccién del 17 %.

Resultados

Las cifras avalan que su decisidn ha sido la correcta. En su Ultimo afio fiscal,
que cerré el 30 de septiembre, logré un incremento del 83 % en el drea de
infraestructura como servicio, como confirmé Rossi. Al mismo tiempo, el ne-

gocio cloud estd acaparando més peso dentro de su volumen global. Ahora
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supone el 33 %, pero planea que al final del afio fiscal
2020 suponga el 43 % y en un plazo de 5 afios repre-
sente el 75 %.

Rossi subrayd que las "cifras en el mercado cloud
son espectaculares”, pero su idea es crecer mas. En
un periodo de 5 afos se ha planteado crecer de me-
dia anual un 36 % en el ambito cloud con el fin de lo-
grar duplicar la facturacion de la compaiilfa y lograr un

incremento medio del 20 % cada afio.

Fernandez apuntd que el impulsor del cloud es el
propio mercado y destacd que su estrategia le ha
"convertido en el mayorista cloud por excelencia",
como avala el reconocimiento obtenido en la en-
cuesta ChannelWatch de Context, que le reconoce
como el mejor "Mayorista de Espafa y Mejor Mayo-

rista Cloud 2019".
GTl estructura su negocio cloud en tres ambitos prin-
cipales. Uno de ellos es el de CSP (Cloud Service Provider), en el que se su- Tras sus palabras de apertura de la sesion, se presento el "ecosistema IT para

ministran suscripciones y en el que cuentan con Microsoft como marca 2020" donde se analizaron las oportunidades de negocio en torno a la in-

destacada. Otro de los apar-
tados es el del laaS y el ter-
cero es el del terreno MSP (Ma-
naged Service Providers),
ambito en el que trabajan con
mas de 500 partners de este
perfil. Ademas, trabaja dentro
del dmbito de hybrid cloud o
la nube hibrida.

GTl trabaja en la actualidad con cerca de 2.000 partners de perfil cloud so-
bre un total de 6.000. Y su intencidn es contar con aquellos socios que com-
partan su misma visién del negocio y que apuesten por la especializacion.

El negocio portugués y Diode

Se apoyara en su iniciativa VIP 25,
que ha tenido una buena acogida y
que ofrece recursos y diversos be-
neficios para los distribuidores que
trabajen bajo este modelo.

Convencion

El evento RED 2019 reunid a mas de
300 distribuidores, quienes tuvieron
la ocasion de conocer los planes de
las principales marcas que integran
el porfolio de GTl para crecer con el
canal.

La jornada, que se celebré bajo el
lema "Unidos por el crecimiento”,
contd con la periodista Pilar Garcia
Mufiz como conductora de las po-
nencias, que abrié Hugo Fernandez,
quien incidid en el nuevo papel del
mayorista y reiterd su intencién de
continuar aportando servicios a sus
SOCIOs.

Trabajara con partners que

compartan su vision del negocio y

gue apuesten por la especializacion

En la convencion también estuvo presente el responsable del
negocio en Portugal, Pablo Rodriguez, quien explicé que los re-
sultados cosechados en el pais vecino son positivos. Subrayé
que GTI se encuentra en el 72 lugar del ranking de mayoristas
del mercado luso y que sigue las mismas lineas estratégicas
que Espana. Su foco esta puesto en el apartado de la ciberse-
guridad y en este momento las mejores oportunidades de ne-
gocio se encuentran en el sector privado, segun detallo.

Los directivos de 6Tl también explicaron que Diode, propiedad
del grupo desde el ano 2015, representa un 15 % de la factu-
racion del grupo y, ademés, ha mejorado su rentabilidad en un
40 %. Mantendré su linea independiente y su especializacion
en los mercados de la identificacion automatica, el loT y las
comunicaciones profesionales.

Sumodelo de negocio, distinto del de GTl, funcionay es renta-
ble. Por este motivo, descartaron una integracion.

fraestructura, la ciberseguridad,
data managementy el modern
workplace de la mano de Red
Hat, VMware, Micro Focus,
Acronis, Cytomic, Veeam, Veri-
tas, Adobe y Microsoft.

Bajo un formato de breves en-
trevistas, los portavoces de es-
tas compafias, entre los que se

encontraban Santi Oller, business development director de Microsoft, Javier
Garcia Fiafio, territory, partners & alliances manager de Red Hat, Alessandro
Perroti, channel manager de Acronis, Sara Ayats, cloud provider manager de

VMware y Maria Campos, vp de Cyto-
mic, entre otros, fueron desvelando
su vision del mercado y el foco de sus
compafias para los proximos meses.
De estos encuentros se desprendid
que en cada area de negocio el pa-
pel del canal sigue siendo crucial,
aunque se tiene que especializar y
prepararse para aprovechar el nego-
cio recurrente que supone la presta-
cion de servicios.

El evento también fue el espacio ele-
gido para la entrega de los premios
a los partners mas destacados este
afo. Los premiados, que recibieron
sus galardones de mano de los pro-
veedores, fueron Everis, Telefénica,
Inforein, Acens, Alhambra-Eidos, BMI-
Bilbomicro Informatica, IECISA, Say-
tel, Nunsys, Sothis y Arbentia. Li

GTI
Tel.: 902 44 47 77

| enero 2020 | newshook.es 267 29



€N PROFUNDIDAD

El ransomware, una de las amenazas que permanece

Sophos Day:

poderio en el mundo de la ciberseguridad

reocupaciones
;Qué preocupa a las empresas ante estos ataques? La
pérdida de sus datos, el impacto negativo en la compa-

fila y el coste econdmico en un mundo en el que los ata-
ques se seguirdn incrementando y serdn mas sofisticados e iran dirigidos
a un mayor nUmero de empresas, debido a la rentabilidad que aportan a
los ciberdelincuentes.

¢Por donde llegan los ataques? El 33 % a través de la navegacion, otro 33 % a
través del correo electrénico y las URL no adecuadas y un 20 % por las vul-
nerabilidades en el software o en los dispositivos moviles, por poner algunos
ejemplos. Aunque para Maté lo méas grave es ese 20 % que responde que no
sabe por dénde le llegan los ataques.

¢Cudl es la tendencia actual? A juicio de Maté, los ataques mixtos, en un mundo
en el que el ransomware esta causando estragos y en el que durante 2019
grandes organizaciones y la Administracion han caido en sus garras y han pa-
gado grandes cantidades de dinero para recuperar sus sistemas.

El entorno del GDPR también preocupa y en otros paises ya comienzan a darse
las primeras multas por fallos. Aunque en Espania todavia no se ha dado el caso,
hay una media de 81 brechas de seguridad al mes reportadas a la AEPD.

A todo ello Maté une, como problema, la falta de talento en el dmbito de la
ciberseguridad. Un talento que cada vez cuesta mas conseguir y al que
desde Sophos denominan como "el rompecabezas imposible de la ciberse-
guridad". Y del tiempo, ya que tan solo se dedica el 26 % a investigar este tipo
de incidentes, por parte de los equipos de ciberseguridad de las empresas.

De la mano de los partners

¢Cual es la solucidén? Maté lo tiene claro: "Pasar del concepto de soluciones
puntuales a la ciberseguridad como sistema en la que todos los componen-
tes comparten informacion a través de una consola". Una estrategia que se si-
gue desde esta multinacional inglesa, con una solucion predictiva, con la in-
teligencia artificial y el machine learning, con el fin de predecir el malware del
futuro. Una informacion que les permite reaccionar de manera rapida ante cual-
quier cambio de los ciberdelincuentes, tal y como destaca Maté, con Sophos
Evolve, evolucionando hacia la seguridad sincronizada e incorporando apps
y activos a la nube. Esto nos lleva a productos como Sophos Intercept X, que
impide el cifrado malicioso de datos por parte de cualquier forma de ran-
somware: Sophos XG Firewall, que ofrece un nuevo enfoque a la hora de ges-
tionar el firewall: a los que se une Cloud Optix, una solucion para la nube, que
garantiza a las nubes publicas la respuesta ante cualquier incidente.
Intercept X ha sido incorporada a mas de 4.000 empresas en Iberia, en los Ul-
timos cuatro afios, para proteger su endpoint. Y ya ha sido nombrada, por di-
ferentes analistas, como la mejor solucién de EPP/EDR del mercado. Al in-
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Ricardo Maté, director general de Sophos Iberia

Dos de cada tres organizaciones fueron victimas
de un ciberataque el ano pasado, un 68 % de las
mismas con algun incidente importante. Y un
10 % de ellas con hasta cuatro incidentes graves,
segun una encuestada realizada entre 3.500
directores de TI. Asi lo recordd Ricardo Maté,
director general de Sophos Iberia, en la
celebracion de su evento anual, Sophos Day,
celebrado en Madrid. A tener en cuenta que
nueve de cada diez empresas tenian sus
soluciones de seguridad actualizadas, lo cual
indica, como recordd Maté, que las soluciones
tradicionales ya no son suficientes.

®C  Inma Elizalde |

corporar la funcién ERD permite desconectar las fuentes infectadas y saber de
dénde han venido los ataques. Otras 4.200 empresas han confiado en la tec-
nologia de Firewall XG en los Ultimos tres afos. Todo ello basado en una Unica
consola y un apoyo importante y soporte de Sophos Lab.

Ademas, la comparila cuenta con servicios gestionados de ciberseguridad, co-
mercializados a través de sus partners. Sin olvidar que la compafia ha abierto
sus sistemas de APIs para que partners y clientes puedan poner sus solucio-

nes dentro de Sophos. i
Sophos
Tel.: 91 375 67 56
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El objetivo es que acapare un 30 % del negocio de valor en los proximos tres anos

Ingram Micro Cloud

nace para transformar el negocio del canal

. M

Javier Bustillo, director de la divisién cloud;

Ingram Micro ha lanzado en el
mercado espanol su division
especializada en las soluciones en
la nube, que comercializa bajo un
modelo de pago por uso: Ingram
Micro Cloud. Esta nueva divisidn,
que tiene por objetivo aportar
valor tanto a los fabricantes con
los trabaja como a los resellers, es
fruto de la inversidon y del trabajo
que esta desarrollando desde
hace cinco anos el mayorista para
ayudar a los distribuidores a
mejorar su rentabilidad y cambiar
su modelo de negocio.

y Jaime Soler, vp y country manager de Ingram Micro en Espafia y Portugal

ngram Micro Cloud aglutina la experiencia del mayorista y la in-
version que ha realizado en los Ultimos cinco afios, que ha as-
cendido a 500 millones de ddlares, y que le ha permitido pre-
parar una propuesta que se articula en una plataforma que

recoge la oferta de marcas destacadas como Microsoft, Amazon, Adobe o
Dropbox para ponerla a disposicién de sus resellers. Al frente de la division esta
Javier Bustillo, un profesional que aporta una sélida experiencia en el sector TIC
y que en los Ultimos 8 afios ha dirigido la division de proteccién de datos y se-
guridad en Oracle a nivel internacional. Bustillo explico que la pieza clave del
negocio es su plataforma que facilita la automatizacion de las suscripciones en
la nube, facilitando el trabajo de los distribuidores tanto en el aprovisionamiento
como en la gestidn y los procesos de facturacion. Este marketplace, ademas
de automatizar la integracion de las subscripciones en la nube, cuenta con co-
nectores para su integracion con los sistemas ERP o CRM de los clientes.

Jaime Soler, vp y country manager de Ingram Micro en Espafia y Portugal, afia-
did que esta nueva divisidn supone un paso mas para ayudar a las empresas
en sus procesos de transformacion digital y es una manera de avanzar hacia
nuevos modelos en el terreno de la distribucion. "La creacion de una division
dedicada, como es Ingram Micro Cloud, nos permite acelerar nuestro enfoque
para ayudar a los proveedores de servicios a tener éxito en la economia "as a

service”, afiadid.

®C  RosaMartin |

Retos

Bustillo explicé que su reto es atraer a mas ISV y resellers a este modelo,
aunque reconocié que cuenta con el trabajo previo que ha realizado el ma-
yorista y que le ha permitido contar con un centro de desarrollo en San-
tander —fruto de la adquisicion de SoftCloudit— y una base de 1.000 re-
sellers como clientes y 200 ISV dentro de la plataforma.

El directivo explicd que para impulsar su marketplace con nuevos desarro-
lladores de software esta llevando a cabo diversas acciones, que compren-
den desde los acuerdos con grandes empresas como es el reciente caso de
Amazon Web Services hasta la promocion de startups. En este sentido, el ma-
yorista ha lanzado el concurso Comet en nuestro pais para ayudar a em-
prendedores a entrar en este ambito del software B2B.

En cuanto a los objetivos que Ingram Micro quiere alcanzar con esta divi-
sidn, Soler explicd que espera que en un plazo de tres afos su volumen de
negocio esté equilibrado con el fin de que su facturacidn se reparta al 50 %
entre el apartado del valor y el transaccional. Y dentro del ambito del va-
lor su propdsito es que el 30 % corresponda a la actividad de Ingram Mi-
cro Cloud. L

Ingram Micro Cloud
Tel.: 902 50 62 10
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Vinzeo situa la satisfaccion del cliente en el centro de su estrategia

"Muchas companias olvidan que el mercado
esta fuera. Hay que salir y,
sobre todo, Saber escuchar:

Emilio Adeva, professional channel director en Vinzeo

a iniciativa, ambiciosa, no es nueva en el segmento ma-
yorista. La enorme y creciente competitividad del mer-
cado ha llevado a estas compafiias a poner en marcha

proyectos para empoderar a su canal. Adeva ahonda en
la diferenciacion de Vinzeo. "Disponemos de lo mejor de ambos mundos:
la fortaleza financiera y el respaldo de una multinacional como es Espri-
net junto a la agilidad, la flexibilidad y una cercania al cliente que te per-
mite estar en sitios donde otros no pueden estar".
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Customer Satisfaction. Ese es el nombre del
proyecto que Vinzeo ha puesto en marcha para
dar mayor poderio a la satisfaccion del cliente.
Una iniciativa que alcanza a todos y cada uno de
los clientes del mayorista, cualquiera que sea el
mercado al que se dirijan, y que persigue, insiste
Emilio Adeva, professional channel director en el
mayorista, en “cdmo y qué tenemos que hacer
para que el cliente pueda ver mejorada su
productividad y que redunda, légicamente, en
una mayor productividad para el mayorista".

o€ Marilés de Pedro)

El directivo recuerda que, no solo se trata de facilitar financiacién y lo-
gistica, sino de aportar valor. "Parece obvio, pero muchas veces no lo es”,
puntualiza. "Se trata de dejar claro al distribuidor a quién puede dirigirse
para recibir una respuesta rapida y ofrecérsela, inmediatamente, a su
cliente”, relata. "Para hacerlo de manera correcta, es fundamental saber
qué cliente es, cdmo se comporta y qué puedes hacer para ayudarle”.
Adeva no olvida referirse a la obligatoria transformacién digital. "Tenemos
que ser uno de los jugadores que la facilite; dandoles a nuestros clientes
las herramientas para que puedan desarrollar lealtad y fidelidad en el
cliente final".

La escucha al cliente es basica. Un concepto, légicamente, que no es
nuevo, pero que el mayorista ha materializado gracias a la realizacion de
una encuesta a los clientes que les permitio recoger sus exigencias y de-
mandas. "Se detectaron dreas de mejora y otras en las que, a pesar de que
el trabajo era bueno, habia hueco también para la misma. Muchas com-
pafifas olvidan que el mercado esta fuera", alerta. "Hay que salir al mer-
cado vy, sobre todo, saber escuchar”, continva. "Y es lo que estamos ha-
ciendo con esta iniciativa".

El programa estd verticalizado para toda la empresa y engloba a cualquier
tipo de canal. Es, por tanto, una iniciativa transversal que atafie a los pro-
cesos de calidad, marketing, producto, el area financiera, la contabilidad,
la logistica, etc. La compaiiia ha designado un comité de seguimiento, en

el que cada uno de los miembros que lo constituyen involucra a los res-
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En este 4rea profesional el mayorista
ha reforzado su estructura comercial

en el apartado de la preventa y pos-
venta, y cuenta con un potente depar-
tamento de ingenieria que propor-
ciona soporte en todo tipo de
proyectos relacionados con el centro
de datos, el desarrollo de Azure o la
movilidad, entre otros. "El mercado
estd en un proceso de transformacion
relacionado con la nube, la seguridad
o la movilidad, etc.: y en el que el
cliente no necesita ser propietario de
la tecnologia. Lo que exige es dispo-
ner del servicio y Vinzeo tiene que fa-
cilitar su disponibilidad”.

¢Desaparicion del canal?

ponsables de cada linea de negocio. "Se trata de disefiar una serie de me-

joras, con un compromiso de ejecucién de las mismas", explica. Cada mes
se revisa y se establece si se ha llevado a cabo o no.

¢Qué piden?
Aparte del riesgo del crédito y de la logistica, que conforman, recuerda
Adeva, el ADN de Vinzeo, uno de los aspectos que mas demanda el canal
al mayorista es la rapidez en pro-
porcionarles la informacion que re-
quieren. "Hay que ser tremenda-
mente 4gil en dar una respuesta y
satisfacer una necesidad, ya sea en
forma de informacidn, de precio o
de conocimiento del mercado. El
distribuidor se mueve en un entorno muy competitivo y debes facilitarle
lo que necesita con rapidez".

Junto a esta demanda, el canal exige transparencia. "Es preferible perder
una operacion que perder un cliente”. Y, por Ultimo,
Adeva exige mejorar la rapidez en los puntos de en-
trega y en las horas.

Canal profesional

“Es preferible perder una

operacién que perder un cliente”

Mucho se habla de la desaparicion de
una parte del canal en los proximos afios. Segun calcula la consultora IDC
el porcentaje se situara en un 30 %. Segun Adeva, quizas este porcentaje
desaparecera pero, puntualiza, aparecera "otro 30 %". El responsable del
canal profesional reconoce que todos aquellos que "no tengan la capa-
cidad de reinventarse y adaptarse tendran un problema”. El peligro, a su
juicio, es no adaptarse a la demanda del mercado. "Aquellos que estan
dando una respuesta a las necesidades del mercado, como es el caso de
la constitucién de modelos que abo-
gan por el dispositivo como servicio
(DaaS) o por ofrecer una serie de
servicios en el entorno de la nube,
son los que se estdn manteniendo y
estan teniendo éxito". Sin duda, los
distribuidores que tienen mas riesgo
en el desarrollo de su negocio son aquellos que acuden al mercado "de

manera reactiva". i
Vinzeo
Tel.: 91 490 46 55

Mercado en crecimiento

Dentro de los clientes que gestiona Vinzeo, se en-
cuentra el canal profesional. Vinzeo ha hecho una se-
leccion de unos 600 clientes, que reparten sus com-
petencias entre el mercado corporate y el segmento
de la pyme. Ha establecido un plan especifico para el
desarrollo de cada tipo de clientes. "Cada uno tiene
una casuistica determinada”, recuerda. "Por lo que es
necesario ofrecer soluciones adhoc para cada uno".
Adeva recuerda que Vinzeo se ha centrado en desarro-
llar un portfolio que sea lo suficientemente concentrado
pero de calidad. "De hecho somos lideres en muchas de
las dreas del mercado".

Emilio Adeva observa crecimiento en
el mercado en 2020. “Quizés no vamos
a crecer al mismo ritmo que los Ulti-
mos anos pero seguiremos cre-
ciendo”, asegura. En el apartado de
consumo, no cree que haya ninguna
recesion, mientras que en el mercado
profesional, que siempre exhibe una
mayor estabilidad, prevé un creci-
miento en areas como la movilidad, la
seguridad o el entorno de la nube. Y,

por supuesto, el modelo vinculado con
el servicio. “El mercado informatico
derivard en este modelo”, vaticina.
“Ahora bien, se hara de manera pro-
gresiva”, puntualiza. Los usuarios no
requieren ser propietarios de la tecno-
logia, solo exigen su disfrute. “El mer-
cado es el juez que va marcando las
necesidades y llegard un momento en
el que este modelo se instaure de ma-
nera definitiva en el mercado”.
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Sonicwall cierra ano en la zona ibérica con un crecimiento del 21 % en su facturacion

"Somos mas una STAIrtUP que una multinacional.
Eso sl con 20 anos de historiar

et 2L e

Luis Fisas, director del sur de Europa de SonicWall

a venta de SonicWall a un fondo de capital riesgo (Fran-
cisco Partners) ha permitido al fabricante seguir apos-
tando por el desarrollo del I+D. No en vano, de los 1.600
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. empleados que configuran la plantilla de la compafiia,
| casi 1.000 estan centrados en esta tarea. "La compra nos permitié salir de
! 1 . . ’ . .

i lanevera, ponernos al dia, volver a reinvertir en tecnologia y revitalizar el por-
1
! tafolio", reconoce Luis Fisas, director del sur de Europa del fabricante. "So-
| mos mas una startup que una multinacional. Eso s, con 29 afios de historia".
1 . 7

1 Tres afios en los que la marca ha potenciado una oferta que ya va mucho mas
1
' alld de su producto estrella (el firewall), y en el que ha empezado a con-
| quistar segmentos que escapan de la pyme, su zona de mercado natural.
! . I . .

1 "Observamos el panorama de la seguridad de manera holistica", explica.
1
X Clave en esta percepcién es su "motor" Real-Time Deep Memory Inspection
. (RTDMI), que lleva a cabo la inspeccién de todo tipo de amenazas. "Este sis-
I . . . ~

i tema es nuestro valor diferencial”, explica. "Llevamos muchos afios traba-
1

! jando con machine learning e inteligencia artificial”, puntualiza. "Tenemos
. centenares de miles de terabytes de malware, lo que nos permite desarro-

1
1
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Se ha puesto al dia. Cumplidos tres anos
desde su "salida" de Dell Technologies,
SonicWall ha recuperado el terreno
tecnoldogico perdido durante los seis
ejercicios que pasd como parte del
gigante tecnoldgico. Su poderio en el
mercado de la seguridad se vio diluido
en ese largo lustro, en el que también
perdio visibilidad en el canal. Ahora, sin

embargo, disfruta de una independencia
que le ha permitido invertir en nuevos
productos (hasta 45 soluciones, entre
novedades y actualizaciones en este
trienio), ampliar sus miras mas alla de la
pyme y, sobre todo, volver a sonar con
fuerza en el canal.

®& Marilés de Pedro]

llar una gran eficacia, detectando en nuestros firewalls malware descono-
cido que los sistemas tradicionales no detectan"”.

Fisas recuerda que la curva exponencial de crecimiento de malware es bru-
tal. "En 2018, en un trimestre, RTDMI detectd 75.000 malware; una cantidad
que se elevd hasta las 175.000 muestras en el mismo periodo en 2019", con-
tabiliza. La marca cuenta con 1,3 millones de sensores firewalls y endpoints
repartidos a lo largo del mundo y que mandan datos a sus centros de ma-
nera simultanea.

Estrategia de producto

La apuesta por la inversion en 1+D ha permitido a SonicWall disfrutar en la ac-
tualidad de una completa oferta. Cuenta con un abanico enorme de firewalls,
a los que han unido soluciones de proteccién de aplicaciones web (WAF),
proteccion de nueva generacion para el endpoint (gracias a la alianza con
SentinelOne, que proporciona el motor, a lo que SonicWall ha vinculado su
capa de inteligencia artificial) y ahora soluciones CASB para la proteccién de
la nube, muy dirigidas a asegurar Office 365, Google Suite y aplicaciones
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como Dropbox. Fisas reconoce que
este Ultimo terreno es sumamente
atractivo, tanto para la empresa
como para el canal. "Los clientes han
subido cargas a la nube y ésta no
esta protegida", alerta. La responsa-
bilidad de proteger los datos, re-
cuerda, no es del proveedor de Ia
nube, sino de las empresas. "Se trata
de un producto eficaz y muy facil de
instalar". Un producto que les ha per-
mitido entrar en partners que antes
solo les observaban como un prove-
edor Unicamente de firewall. "Su
peso todavia no es elevado en la fac-
turacion pero si que tiene una rele-
vancia, cada vez mayor, en la rela-
cién con el partner”.

Luis Fisas recuerda, en sintonfa con
todas las empresas de seguridad
que se precien, que el perimetro ha
"desaparecido”. "Las credenciales
son el nuevo perimetro”, explica.
"|dentificar que tU eres quien dices
ser es lo més dificil", continla. Los

€N PROFUNDIDAD

Panorama de amenazas

1.300 ataques al dia. Ese es el nUmero de ataques que Sonic-
Wall contabiliza gracias al funcionamiento de sus laboratorios.
Fisas recuerda que el phishing avanzado sigue siendo un gran
vector de infeccion. Ademaés, insiste en que el malware desco-
nocido es otro area de preocupacion. “Cada dia descubrimos
2.000 malware nuevos”, contabiliza. “Es brutal”, analiza. Unas
amenazas que deben perseguirse “con inteligencia artificial”.
Junto a esta amenaza, Fisas alerta de la infeccién de docu-
mentos PDF y Office; que ha crecido un 45 % en el Ultimo afo
con méas de 200.000 variantes. “Va a seguir aumentando en
2020”, vaticina. Junto a ella, se incrementara el nimero de
malwares, el ransomwre as a service, el malware encriptado y
el phishing avanzado. “Y vamos a ver cada vez mas, crisis de
identidades; es decir suplantacion de identidad y robo de cre-
denciales. Las VPN ya no son suficientes por lo que tenemos
que ir hacia estrategias con una mayor proteccion”. Por ultimo,
el crecimiento del trafico encriptado exige la activacion de los
servicios de encriptacion y desencriptacion. “Los hackers lo
sabeny estan encriptando el malware”, alerta.

cuperado algunos partners que se
habian perdido. "No hemos recupe-
rado a todos pero hemos ganado
otros", puntualiza.

La compafia ha cerrado su afio con
un crecimiento del 21 % en su factu-
racion en la zona ibérica. Fisas reco-
noce que una de las claves ha sido la
motivacién del canal. "Estamos en-
trando en operaciones nuevas, a las
que antes no accediamos porgue no
teniamos los partners adecuados".
Ahora, asegura, el canal esta mucho
mas involucrado y comprometido
con la marca. "Hemos hecho un es-
fuerzo de comunicacién", recuerda.
La marca ha llevado a cabo una
ronda de road show para trasladar
su estrategia al canal.

En su pirdamide de canal, la marca
trabaja con mas de 830 partners que
configuran la base de esta estruc-
tura. "Es fundamental contar con una
base, anchay grande, para construir
el negocio". Junto a ellos, alrededor

hackers han puesto todo su empefio en suplantar la identidad de los usua-
rios, lo que les permite entrar en los sistemas.

Una estrategia que no olvida la gestidn de la red inaldmbrica. La marca ha pre-
sentado en el mercado una nueva linea de puntos de acceso que enarbola,
como elemento clave, que se sitUa como la primera linea de defensa de la em-
presa. "Funcionan sin un firewall e integran capacidad de proteccién de
sandbox, lo que incluye inteligencia artificial”, explica. Son, por tanto, el pri-
mer punto de filtrado. "Representan la
primera trinchera ya que un punto de
acceso, sin proteccién, supone una
ventana abierta para los hackers".
Ahora bien, Fisas no olvida que el fire-
wall es el centro sobre el que gira la
red. "Nuestra estrategia de seguridad
se basa en una filosofia multicapa. Con-
tamos con un ecosistema muy com-

pleto, que cubre todos los entornos".

El canal, lo primero

El equipo ibérico tiene como horizonte
el canal. "Es nuestro departamento co-
mercial”, insiste. Una afirmacion que se fragua en la experiencia que atesoran
los integrantes del equipo. "Contamos con una experiencia en el desarrollo
del negocio mayorista”, puntualiza. "Lo que nos hace entender el negocio de
la distribucion y la problematica del partner”. Fisas recuerda que el equipo de
la multinacional es pequefio, lo que otorga un protagonismo, fundamental, al
desarrollo del canal. "Es el que va a estar con el cliente final y le prescribe".
En el desarrollo del canal, Fisas asegura que en los dos Ultimos afios han re-

de 50 empresas, certificadas, forman parte de los tres escalones superiores:
Platinum, Gold vy Silver. "No queremos caer en la sobre distribucién”, pun-
tualiza. Ahora bien Fisas reconoce que deben contar con un mayor nimero
de distribuidores en el segmento mas alto de mercado. "Sin perder nues-
tro foco en la pyme, tenemos que ganar cuentas en estas areas".

Fundamental es el trabajo de los mayoristas (Tech Data, Ingram Micro, Lidera
y Esprinet) que se encargan de activar el negocio con la base de la pirdmide.

CYBER

SECURITY

Vistazo a 2020

Fisas desvela, sin ofrecer nUmeros concretos, que el objetivo es mantener
ese crecimiento de doble digito. Clave va a ser crecer en el entorno de las
grandes cuentas y mantener el poderio de la pyme que sigue suponiendo
alrededor del 70 % del negocio. i

SonicWwall
Tel.: 93 445 83 03
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Lanzara su e-commerce durante el primer trimestre de 2020

servicio del

punto de venta

Elsi supera las cuatro decadas a

canal de las soluciones para e

Belén Ciliz, directora general de Elsi

Isi ha cumplido 40 afios en 2019 y este aniversario ha ser-
vido para renovar su compromiso con los distribuidores
especialistas en las soluciones para el punto de venta. El

mayorista, fundado en 1979, nacié por el deseo de em-
prender de Miguel Céliz, un profesional que
abandond su puesto en una reconocida em-
presa por su deseo de emprender. "Su carrera
profesional estaba en su punto algido, pero de-
cidié arriesgar, emprender y luchar por su
suefio", recuerda Belén Céliz, su hija y actual di-
rectora general de la compafiia.

Este espiritu de superacion todavia perdura en la empresa que ha asistido
a la transformacion del sector que ha pasado de la caja registradora, uno
de los primeros productos que comercializo, a las soluciones en la nube

y los servicios.
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“Nuestro objetivo no es

vender sino ayudar”

Elsi cumplid 40 afios en 2019 y
esta veterania le ha permitido ser
testigo de la evolucion del
mercado para el punto de venta,
que ha pasado de la caja
registradora a las nuevas
soluciones tanto de hardware
como de software que estan
impulsando la transformacion
digital del comercio. En este

periodo ha sabido adaptarse a las

nuevas necesidades, pero ha
mantenido los valores de cercania
y servicio que le han caracterizado
durante cuatro décadas. Ahora
encara 2020 con esta filosofia y
seguir

con la intencién de

mejorando su oferta y servicios.

®f  RosaMartin |

Trayectoria

En la trayectoria de Elsi hay numerosos hechos destacados, pero sin
duda uno de los mas memorables fue la introduccion en Espafia de los or-
denadores MITAC en instituciones financieras y publicas. Este primer
acuerdo, cerrado en Taiwan por el empefo del
fundador, marco la linea de trabajo del mayo-
rista que ha apostado por adaptar su negocio
a la demanda actual del mercado.

Tras este primer hito, la directora general del
mayorista recuerda la ampliacién de sus insta-
laciones en 1992 o de capital en 1997 como al-
gunos de los hechos relevantes hasta alcanzar la "revolucién digital pro-
pia del comienzo del siglo XXI que nos ha hecho adaptar nuestro modelo
de negocio alos nuevos canales de venta y a las exigencias del mercado".
En este proceso ha cimentado su negocio en la profesionalidad y honesti-
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dad, que acompania de asesoramiento al cliente y calidad de los productos.
"Parte de nuestra competencia puede apostar por precios mas bajos, pero
nosotros preferimos mantenernos fieles a una linea de empresa que
apuesta por unos altos estandares de calidad", recalca la directiva.

En estos 40 afios ha contemplado la evolucidn de las necesidades y del
mercado de las soluciones para el punto de venta. "La evolucion del
hardware en el sector POS ha supuesto todo un reto. Hemos pasado de
la caja registradora a soluciones que implican servicios y programas de
gestidn en la nube y que, por tanto, requieren de hardware que cumpla
con unas especificaciones técnicas muy exigentes”.

Estos cambios han obligado a la renovacién continua de su cartera de so-
luciones y del modelo de negocio del mayorista que, ante la presién de
los nuevos canales de venta, ha tenido que cuidar a su cliente ofreciendo
nuevas ventajas.

En ese sentido, Caliz resalta que la lucha de precios "obliga al mayorista
a proteger y cuidar mas si cabe al canal, huyendo del "low cost” y po-
tenciando el asesoramiento continuo en el proceso de adquisiciéon. Nues-
tro objetivo no es vender sino ayudar”.

Celebracion del aniversario

Elsi quiso celebrar con sus colaboradores su cuarenta aniver-
sario ya que “son parte fundamental de nuestro éxito y compar-
ten, dia a dia, nuestro camino”, segln indica Belén Caliz.

Para festejar este “cumpleafios” organizé un evento en la Ha-
cienda de Nadales, en la capital malaguena, el pasado 22 de no-
viembre, un dia lluvioso, pero que no resto brillo a la fiesta a la
que acudio casi la totalidad de sus invitados.

La celebracidn comenzé con las presentaciones de las noveda-
des de algunas de las marcas mas representativas de su oferta
como Seypos, Epson, Bixolon, Honeywell, Paypod y Zebra. Y con-
cluyé con una “emotiva velada donde hubo lugar para agradeci-
mientos a todos los que nos han ayudado a cumplir afios”.

€N PROFUNDIDAD

Estrategia

Dentro de esta estrategia de ayuda a sus clientes tampoco olvida las ten-
dencias del mercado que situan al usuario o consumidor final en el cen-
tro del proceso de venta y, por este motivo, sus decisiones de negocio
también tienen en cuenta estas tendencias para generar nuevas oportu-
nidades a sus partners.

Al mismo tiempo su relacion con el canal se basa en una relacion cercana
y en el servicio, tanto de preventa como de postventa. "Es fundamental
cuidar las relaciones personales. Para nosotros la venta no se termina
cuando el cliente paga”, subraya la responsable de Elsi.

El mayorista, que también ofrece servicio técnico de las marcas Epson, Bi-
xolon y Seypos, aprovech¢ la proximidad de su 40 aniversario para reno-
var su imagen corporativa y reposicionarse en el mercado. Este cambio
comenzo para reflejar su actual posicionamiento en el mercado y ha te-
nido continuacién con la nueva web corporativa que lanzé en 2019 y que
ahora continuara con el lanzamiento de su e-commerce durante el primer
trimestre de 2020.

Objetivos y planes

Este lanzamiento es una de las prioridades de Elsi para este afio, ya que
su intencidn es facilitar a sus clientes la compra y ofrecerles una herra-
mienta Util para su actividad diaria. "Esta via de venta canalizara al menos
un 10 % de nuestras ventas este primer afio", avanza la directiva.

Entre sus objetivos para este ejercicio también figuran consolidar las
oportunidades que ha captado en 2019 y mantener su ritmo de creci-
miento que ha ascendido al 12 % el Ultimo afio.

Ademads, lanzara los productos de iRuggy, una marca especializada en so-
luciones "rugerizadas" para hosteleria, retail e identificacidn, con la que
acaba de firmar un acuerdo de distribucion para todo el territorio nacional.
"Prevemos un primer semestre de arranque y exploraciéon de nuevas vias
de comercio pero, sin lugar a dudas, estamos convencidos de que el ini-
cio de este nuevo afio nos servird para consolidar nuestro ritmo de cre-
cimiento en las ventas a canal", concluye Céliz. i

Elsi
Tel.: 952 244 477
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Alberto Ruano,
director general de Lenovo en Espaiia y Portugal

"No tenemos nada que ver con la Lenovo de hace
siete anos", asegura Alberto Ruano, director
general de la compahia en Espana y Portugal. Una
afirmacion que se sustenta tanto en las cuotas de
mercado que exhibe en el mercado del PC, como
en la diversificacidon de un negocio que ya cuenta
con buenos resultados en el area del centro de
datos, y que exhibe enormes expectativas de
crecimiento en el segmento de la telefonia. “En
dos o tres anos podemos crecer en muchos
digitos en las 3 divisiones que nos sustentan”,
prevé. Sin desvelar datos concretos en Espafa,
Ruano asegurd que "vamos a acabar el afio con

crecimiento”. ®C Marilés de Pedro]

uano nunca olvida cuél es el mercado que les sigue sur-
tiendo de gasolina para el negocio: el PC. "Supone entre
el 80y el 85 % de nuestro negocio en Iberia". Un &rea, im-

pulsada por el canal, cuyo negocio ha crecido un 28 %,

, consiguiendo auparse como el proveedor nimero uno en el segmento de
1 S . . g

i los portatiles. La marca mantiene en el territorio ibérico una cuota de mer-
1

' cado del 41 % en el area enterprise (que alna gran cuenta, educacion y

| segmento pUblico) y un 34 % en el segmento de la pyme. En el siempre
1 . 7 . .7

i complicado mercado de consumo, son numero 2, con una participacion del
1

' 27 %, mientras que en el mercado de las tabletas Android, también en se-
1

. gunda posicion, exhiben una cuota del 24 %.

Presenta el primer portatil plegable que llegara en el segundo semestre

Lenovo presume de crecimiento en lberia e
insiste en su inversién Mas alla del PC

Luca Rossi, senior vicepresident de Lenovo en EMEA y Latinoamérica, re-
cordé el liderazgo mundial que mantienen en este mercado del PC, con una
cuota del 24,4 %, "una participacion récord”. Rossi destacd los ascensos de
la multinacional en areas claves como las workstations (un 35,1 %), los dis-
positivos thin and light (un 30,7 %) o el gaming (27,2 %), "muy por encima
de los crecimientos de mercado”.

En el drea de EMEA, también con récord, la marca es duefa del 25,2 % del
mercado, siendo lideres tanto en el area enterprise (con una cuota del
40 %) como en consumo (donde su participacion del 22,8 %).

Centro de datos

El centro de datos es la punta de lanza de la estrategia de diversificacion
de la marca. A nivel mundial Rossi recordd que se ha crecido por encima
del 50 % en los Ultimos tres afios, con ascensos destacados en el Ultimo
afio en el drea de la hiperconvergencia (un 33 %) o el almacenamiento (un
69 %). En el caso concreto de Espafia, Rafael Herranz, director de este
area, asegurd que acumulan 4 trimestres consecutivos ganando cuota de
mercado, lo que les ha permitido colocarse como la tercera compafiia en
Espafa. "Nuestro crecimiento estd por encima del que tenemos a nivel
mundial".

La telefonia

Las expectativas puestas en el desarrollo del mercado de la telefonia son
enormes. Espafia es una zona prioritaria de inversion. "El objetivo es lograr
cuotas de mercado de dos digitos en dos afios”, desveld Ruano. La marca,
que ha simplificado su oferta en cuatro familias, va a poner empefio espe-
cial en el desarrollo del drea empresarial, con especial atencion a la segu-
ridad. "Nuestra ambicién es crecer a doble digito y para ello vamos a ne-
cesitar al canal".

El lanzamiento del Razr, que recupera el iconico disefio de concha del cla-
sico teléfono Motorola, va a ser uno de los dispositivos claves para empe-
zar a ganar cuota en este mercado. Con un tamafio que cabe en un bolsi-
llo, al abrirse el usuario disfruta de una pantalla pOLED de 6,2" gracias a su
bisagra sin brecha. La bateria se alarga un dia y dispone de TurboPower,
para una carga rapida.

PC "plegable”

En el segundo semestre de 2020 llegara al mercado el primer portatil ple-
gable del mundo. Se trata del ThinkPad X1, con una pantalla OLED de 13,3".
Se trata de un dispositivo que se puede plegar, como un libro, y que
cuando se abre se convierte en un portatil con un teclado tactil. i

Lenovo
Tel.: 91 789 68 72
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38 newshook.es 267 | enero 2020 |


https://newsbook.es/actualidad/lenovo-presume-de-crecimiento-en-el-territorio-iberico-e-insiste-en-su-inversion-mas-alla-del-pc-2019121677175.htm

Computer ~

Soluciones Profesionales :

MARCAMOS LA DIFERENCIA...

DESCUBRE CON NOSOTROS arcas lideres
TODAS LAS SOLUCIONES PARA i e s Hoten

D M I p R 0 - Gestion eficaz de las garantias y posventa
L AS D I FE R E NTES AR E AS Financiaciones personalizadas por proyectos

_ Generamos nuevos desarrollos de negocio a

DMI Computer como mayorista ) iiliestoselantas

enl el canal fo-:;ahze_ldpar’re de _sul En g)MI PRO qlueremos a?erpart? los productos y soluciones que son Formaclones técnicas grafuitas

VAo en una‘atencion: comercia tendencia en el sector profesional. Certificaciones oficiales

personalizada y de calidad a

cada uno de sus clientes.

TE DAMOS SOPORTE Y ASESORAMIENTO SOBRE TODAS ESTAS SOLUCIONES

Computer

TU MAYORISTA
DE CONFIANZA

Experiencia, Calidad e Innovacion

389, es Una de las

la importacion y

% v/

svanos  ADELEGACIONES  avipiio porTFOLIO

=] 9

DMIPRO  AREA PRIVADA WEB DROPSHIPPING

@00 a3=

LOGISTICA ENTREGAEN 24H  EXPORTACION DE DATOS



https://www.dmi.es/

@
o2oeave%

Together :..:*:3
is Better

Tu éxito,
nuestro objetivo

O esprinet

Esprinet Ibérica
Campus 3-84

Nave 1, Calle Osca, 2
Pol. PLAZA

501897, Zaragoza,
info_es@esprinet.com
Telefono: 976766110

b2b.esprinet.com


https://b2b.esprinet.com/

	1. Portada - HP
	2. TWS
	3. Portada interior
	4. Editorial - Sumario
	5. Canal. Cisco - Esprinet
	6. Actualidad. Fujitsu - Fortinet
	7. En primera persona - Vertiv
	10. Especial. Así será 2020 - Ahora
	11. Especial.  Así será 2020 - Brother - Canon
	12. Especial. Así será 2020 - Check Point - Cisco
	13. Especial. Así será 2020 - Citrix - Commvault
	14. Especial. Así será 2020 - D-Link - Dynabook - Epson
	15. Especial. Así será 2020 - ESET - Esprinet
	16. Especial. Así será 2020 - Fujitsu - HP
	17. Especial. Así será 2020 - IBM - Infortisa - Ingram Micro
	18. Especial. Así será 2020 - Intel - Kaspersky
	19. Especial. Así será 2020 - Lenovo - MCR - NetApp
	20. Especial. Así será 2020 - NFON - Samsung
	21. Especial. Así será 2020 - Sophos - Tech Data
	22. Especial. Así será 2020 - TP-Link - Valoristas - Vertiv
	23. Epson Ibérica - Tribuna
	24. En profundidad. HP
	25. En profundidad. VMware
	26. En profundidad. Cambium Networks
	28. En profundidad. GTI
	30. En profundidad. Sophos
	31. En profundidad. Ingram Micro Cloud
	32. En profundidad. Vinzeo
	34. En profundidad. SonicWall
	36. En profundidad. Elsi
	38. En profundidad. Lenovo
	39. DMI
	40. Esprinet



