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El
¢a la vuelta del

os proyectos relacionados con la
transformacion del puesto de tra-
bajo y la movilidad son dos de las
areas TIC que, por la situacion que
se ha vivido en Espafia en los Ultimos meses, mas acti-
vas se han mantenido. EI confinamiento decretado

para detener la expansion de la pandemia provoco la

Los portatiles acaparan los mayores crecimientos

de trabajo,
?

implantacidn, urgente, del teletrabajo. En apenas unos
dias se calcula que cerca de 4 millones de personas
desarrollaron su trabajo desde casa. Ahora, pasada la
urgencia, se plantea una reflexion acerca de si esta for-
mula se implantara de manera definitiva en Espafia.

Con el apoyo de los datos de la consultora Context, que
recogen el boom de los portatiles, fabricantes como HP,

HP mantendra en los proximos meses las medidas

financieras y comerciales para ayudar a su canal

“Se ha demostrado que el sector
TIC estaba muy bien preparado.
Su capacidad de respuesta
ha sido increible”

Javier Garcia Garzon apuesta por el valor.
Como lo ha hecho siempre en los Ultimos afios.
El director de canal de HP asegura que el seg-
mento TIC ha estado a la altura de las circuns-
tancias y que el canal, en los proximos meses,
tiene la oportunidad de demostrar, una vez
mas, su valor. La marca ha puesto en marcha en
las Ultimas semanas una completa bateria de
iniciativas para ayudar a su canal, que abarcan
el area financiera, la simplificacion de procesos
y la generacion de negocio para ayudarle. i
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Lenovo, Samsung y VMware, reflexionan, junto a mayo-

ristas como Arrow, Esprinet e Ingram Micro, acerca de

la actual situacion. i
Sigue en pag. 17

)

“Ha quedado claro que la
tecnologia es un elemento
fundamental en todos y cada uno
de los ambitos de nuestra vida”

En una situacion tan complicada como la que
estamos viviendo, José Marfa Garcia, director
general de Esprinet Ibérica, reflexiona sobre
el momento actual, marcado por la incerti-
dumbre, pero en el que el mayorista va a se-
quir apostando por seguir estando cerca de

sus clientes y fabricantes; con un foco per-
manente en el valor y la oferta de servicios.
"Iremos analizando lo que pasa en el mer-
cado sin perder nuestro foco en el desarrollo

del valor y en los servicios" L

Sigue en pag. 14
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#Juntos, pudimos;
#juntos, podremos

Decian que saldriamas mejores del confinamiento. Mejores personas, mejo-
res hijos, mejores padres, mejores amigos, mejores companeros... En definitiva,
mejores. Tras algunas semanas confinados, batiendonos contra el miedo, la an-
gustiay el aislamiento, nada apunta a la mejoria personal. Hemos salido enco-
gidos, acobardadas, sin sabernos sacudir el temor. En una palabra, acojonados.

Es el componente social lo que nos hace humanos. Lo que nos confiere
nuestra condicion diferente del resto de miembros del universo animal al que
pertenecemos. Por ello, este confinamiento ha ido contra natura. Nos ha restado
capacidades y ha mermado nuestro intelecto. Inevitablemente, hemos tenido
que cobijarnos en nuestras casas como Unica via para luchar contra la expan-
sion de la pandemia; lo que ha recortado nuestras bondades.

Echando un vistazo a lo que ha pasado en estas durisimas y dolorosas se-
manas, esta claro que ha sido cuando hemos funcionado como grupo cuando se
han llevado a cabo los actos més Utiles y, por tanto, mas hermosas. Que son, en
definitiva, los que nos confieren nuestra identidad. Nos faltan epitetos para ca-
lificar la labor llevada a cabo por el personal sanitario. Los profesionales que lo
conforman, en todas y cada una de sus categorias, han demostrado coraje, vo-
cacion, tenacidady han puesto, por encima de su propia seguridad, la salud de
los enfermos. Un colectivo que ha funcionado como un grupo'y con un Unicoy
claro objetivo: preservar la salud de los esparioles.

Ejemplares también, aunque sea en estratos diferentes, la actuacion de las
proveedoresy la cadena a ellos vinculados, ubicados en segmentos esenciales
como la alimentacion, la logistica, los transportes, las comunicaciones o la in-
dustria farmaceéutica, entre otros. También los cuerpos y las fuerzas de seguri-
dad del estado. Y el ejército. Y las ONG.

Segmentos esenciales, entre los que estabaincluido el tecnologico, que ha
sabido dar la talla tambien en toda la cadena de valor: desde el fabricante
hasta el distribuidor, pasando por el mayorista. Hemos recogido estas semanas
muchos testimonios de diferentes companias que se han mostrado orgullosas
de la actitud y del trabajo. Y de haber contribuido, como sector, con su “granito
de arena” a aliviar a situacion.

Sin embargo, algunos siguen confinados en si mismos. Y, a pesar del largo
camino de soledad y sufrimiento, aun no se han enterado de que el grupo nos
hace mas fuertes. Y mejores. Un grupo, eso si, amplio, inmenso, que debe ex-
tenderse mas alla del propio. De ese que conformas con los “tuyos”.

Pocas cansecuencias tendria si estos, los del grupo propio, fueran perso-
nas sin responsabilidades saciales ni capacidades ejecutivas. No es asi. Una
gran parte de nuestra clase politica, con honrosisimas y conocidas excepciones,
permanece confinada en simisma. En su tribu. En su soberbia. El confinamiento
(en su caso, mucho més aliviado que el que hemas sopartado el restol, niles ha
hecho mejores ni les ha valido para enterarse de que no hay salida posible si ésta
no transita por la via de la solidaridad y la colaboracion de todos. Y todas. Adn
estan a tiempo. Pero que recuerden que el precio que hemos pagado ya es su-
ficientemente alto y doloroso para que ellos lo elevaran alin mas. il
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CANAL

Hitachi Vantara encara su nuevo ano fiscal
renovando su oferta y apostando por el canal

Hitachi Vantara afronta su nuevo ano fiscal con el lanzamiento de nuevos

productos, reafirmando su apuesta por el canal y con una estrategia doble

por la integracion de Hitachi Consulting en su estructura.

alentin Pinuaga, director general
de la division de infraestructura
de Hitachi Vantara, resalto que la

compafia ha cerrado su afio fiscal
pasado, el 30 de marzo, con unos resultados globa-
les similares a los del afio anterior. Estas cifras se
aproximan a las cosechadas en el mercado espafiol.
Al mismo tiempo, la compariia mantiene su estrategia
de consolidacion e integracion de comparilas para
potenciar su propuesta y responder a los retos que
presenta el mercado. Fruto de esta estrategia ha sido
la integracidn de Hitachi Consulting en la estructura
de Hitachi Vantara dando lugar a dos divisiones: la de
infraestructura, liderada por Pinuaga, y la de solucio-
nes, que esta dirigida por Daniel Boedo. Ambas pon-
dran el foco en su ambito de especializacion.

Division de infraestructura

En el apartado de infraestructura seguird apostando
por la innovacion y ayudando a sus clientes con nue-
vos servicios en la nube, tecnologia para el loT, 1A o
la robdtica para que sus clientes pueden afrontar los
retos actuales. "Este afio es muy importante porque
vamos a refrescar todo el portfolio de soluciones”, re-
salta Pinuaga. La renovacion llega tanto a la gama alta
como ala media. Esta Ultima incluira caracteristicas de
la gama alta para trasladarlas a las empresas de ta-
mano mediano. El directivo también anuncié el lan-
zamiento de la oferta Everflex, que se trata de nuevos
modelos de consumo en formato de pago por uso
para dar flexibilidad y adaptarlos a las necesidades de

Valentin Pinuaga,
director general de la division de
infraestructura de Hitachi Vantara

los clientes. Junto a esta oferta, otra de sus noveda-
des es la apertura de su biblioteca de formacién a
clientes y partners durante esta etapa de crisis pro-
vocada por la pandemia de la covid-19.

Alahora de llevar estas novedades al mercado sigue
contando con el canal de distribucion. "Sigue siendo
una de las prioridades del negocio”, resalté el direc-
tivo. En el aflo que acaba de cerrar alrededor del 60 %
de su negocio ha estado en manos del canal y su in-
tencion es que el afio que acaba de empezar acapare
el 80 %. El responsable destaca que la evolucion del
canal esté siendo muy positiva. En un afio el volumen
de negocio que maneja ha pasado del 30 % al 60 %,
y sU prevision es que siga creciendo sobre todo por

los partners de més valor que se dirigen a la gran
cuenta: aunque a traves de los distribuidores que tra-
bajan con sus mayoristas —Arrow y GTI— quiere lle-
gar a la mediana empresa. El responsable cree que
este afio serd decisivo para el canal porque "la reno-
vacion de la gama media estd muy adaptada a ese
mercado”.

La labor del canal estara apoyada por su equipo in-
terno de ventas, que se encargara de generar nuevas
oportunidades. Pinuaga cree que este trabajo con-
junto puede suponer crecimientos de triple digito
en la mediana cuenta.

Division de soluciones

Daniel Boedo destaco que su mision serd seguir ayu-
dando a las empresas a afrontar su proceso de trans-
formacion digital. Para ayudar a las empresas a avan-
zar en el proceso de transformacion, la division de
soluciones aporta su capacidad tecnoldgica, respal-
dada por la fortaleza del grupo. Mantendra la misma
estrategia, centrada en la innovacion tecnoldgica,
respalda por las alianzas que mantiene con partners
como Google Cloud, SAP, Microsoft Azure, etc. Este
trabajo se plasma en programas para la transforma-
cion digital y en servicios para todos los sectores.
Ambas divisiones han arrancado su primer trimestre
del ario fiscal 2020 con cautela, pero con confianza.
El auge del teletrabajo provocado por la pandemia de
la covid-19 ha supuesto un incremento de la demanda
de la infraestructura para soportar este trabajo en re-
moto lo que ha provocado que el inicio del trimestre
sea mejor de lo esperado y su prevision es que su-
ponga un crecimiento entre un 25y un 40 % mas de
lo estimado. i

Hitachi Vantara
Tel.: 91 449 11 00O
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CANAL

Cisco acompana a sus partners en
la transicion hacia la “nueva normalidad”

isco ha identificado las necesidades del
mercado en este momento y ha puesto en
marcha una serie de medidas para garanti-

zar la continuidad del negocio de sus part-
ners. Estas medidas combinan una oferta de soluciones vy ser-
vicios para garantizar el trabajo en remoto con medidas
financieras, de formacion y otras para garantizar el soporte v la
cadena de suministro.

Gabriel Maestroarena resaltd que su objetivo es que sus part-
ners aprovechen sus ventajas competitivas con su ayuda me-
diante "tecnologias contrastadas y servicios a medida".

Cisco ha identificado las tecnologias que son mas interesantes
para los partners en este periodo denominado "nueva norma-
lidad" como son las relacionadas con la colaboracion, los en-
tornos multicloud, la automatizacion, las arquitecturas definidas
por software y la seguridad.

Ademds, una de las mejores oportunidades se encuentra en
la plataforma de desarrollo Cisco DevNet, que permite cons-
truir soluciones especificas y que durante la pandemia ha
servido para desarrollar soluciones para educacion y el sec-
tor sanitario.

Ventajas

Para facilitar a sus socios el negocio y que puedan aprovechar
las oportunidades que genera esta "nueva normalidad”, Cisco
les ofrece varias ventajas como la prérroga de las especializa-
ciones y certificaciones que pueden ser de 1 afio o de seis me-
ses, dependiendo del tipo.

Y para facilitar las operaciones les brinda el "Programa de Re-
sistencia Empresarial”, que incluye un pago inicial a 9o dias 'y
permite aplazar el 95 % del coste de un nuevo producto o ser-
vicio hasta 2021. A partir de enero de 2021, los clientes harian
un pago mensual basado en el importe total financiado y el
plazo restante de la financiacion.

La formacion también es una de las prioridades de Cisco para
que sus socios actualicen y refuercen sus conocimientos. A tra-
vés de la plataforma de e-learning Black Belt Partner Academy
podran seguir diferentes programas de aprendizaje.

Estas medidas se suman a las que puso en marcha al principio
de la pandemia, el pasado mes de marzo, que comenzaron con
la implantacion del teletrabajo para su plantilla y continuaron
con la aportacion de licencias gratuitas de Cisco Webex y de
otras herramientas de seguridad. L

Cisco
Tel.: 91 201 20 0O

Cisco ha reafirmado su compromiso
con sus partners para facilitar su
negocio en el periodo de transicidn
hacia la "nueva normalidad". Gabriel
Maestroarena, director de canal de
Cisco, ha destacado que, desde que

comenzo la pandemia provocada por
la covid-19, su propodsito ha sido

salvaguardar la salud de sus

empleados y apoyar a sus clientes y Gabriel Maestroarena,
director de canal de Cisco

partners ante esta situacion.

TECNICO#"
OFICIAL:

GESTION DE GARANTIAS ® PROGRAMAS DE SEGURO
® PUESTA A NUEVO DE DISPOSITIVOS ELECTRONICOS @
PERSONALIZACION DE EQUIPOS @ REPARACION EN REMOTO
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Exclusive apuesta por las soluciones de Varonis
para proteger los datos corporativos

Exclusive Networks cuenta con las soluciones de Varonis Systems para ayudar

a las empresas a proteger sus datos y mitigar los riesgos en esta etapa de

teletrabajo apresurado por la pandemia de la covid-19. Su plataforma de

seguridad permite proteger los archivos y ficheros de ciberataques y

amenazas internas generando un valor anadido, segun sefala el mayorista.

a tecnologla de Varonis analiza
el comportamiento de las perso-
nas y las maquinas que acceden

a los datos y alerta sobre el mal
comportamiento. "Una fuerza de trabajo remota es
susceptible de sufrir todo tipo de amenazas exter-
nas, pero también desafios internos. Un empleado
aparentemente bien intencionado podria usar he-
rramientas de terceros no autorizadas por su em-
presa para compartir informacidn protegida, po-
niendo en riesgo la informacion sensible", sefiala
Alberto Pérez Cuesta, director de desarrollo de ne-
gocio de Exclusive Networks Iberia.

Varonis permite controlar la informacidn corporativa
y ayuda a las empresas a detener el ransomware,
descubrir donde estan sobreexpuestos los datos sen-
sibles, priorizar los datos obsoletos y vulnerables, y
bloquearlos sin interrumpir el proceso de negocio.
"Las empresas deben vigilar a los empleados que
instalan, acceden y usan herramientas y servicios
no oficiales. Los datos no estructurados son un ac-
tivo extremadamente vulnerable, y se encuentran
en todas partes”, subraya Pérez Cuesta.

Varonis cuenta con la plataforma de seguridad de da-
tos unificada que ayuda a las empresas para que ad-
ministren y protejan mejor sus datos no estructura-

Alberto Pérez Cuesta,
director de desarrollo de negocio de
Exclusive Networks Iberia

dos, al proveer inteligencia procesable para el con-
trol de acceso, contenido y actividad. i

Exclusive Networks
Tel.: 902 108 872

Fairphone llega al catalogo de Ingram Micro

La marca Fairphone, especializada en dispositivos
moviles sostenibles, se ha incorporado a la oferta de
Ingram Micro, gracias al acuerdo de distribucion
alcanzado entre ambas compaiiias. La firma, fundada
en Amsterdam en 2013, surgid por el interés de un
grupo de personas que querian crear el teléfono mas

justo y sostenible.

n la actualidad es una corporacion B certificada y se encuentra

en Espana

a la cabeza de la electronica sostenible. Sus valores son la justi-

INOHAHIVE

cia, la transparencia y la vision esperanzadora del futuro, segun

sefala el mayorista.

"El origen del producto fue una campafa de sensibilizacion para educar al usuario
sobre la obtencién conflictiva (mercado negro, extraccion en condiciones inhuma-
nas) en paises emergentes de los minerales que se utilizan en la fabricacion de los
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smartphones y la posibilidad de cambiar esta situacidn, con un aprovisionamiento
responsable y regulado internacionalmente”, apuntan fuentes de Ingram Micro.
Fairphone quiere ser reconocida en el mercado por su sistema de ensamblaje de las

piezas y su fabricacion responsable con el medio ambiente. il
Ingram Micro
Tel.: 902 506 210
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SonicWall Iberia crece un 53 % en el primer
trimestre de 2020

SonicWall Iberia ha cerrado su primer trimestre con un
crecimiento del 53 % con respecto al mismo periodo del
afo anterior. Asimismo, la compaiia tiene otro motivo de
satisfaccion, ya que ha registrado un crecimiento
superior al 30 % con respecto al trimestre anterior. La
crisis de la covid-19 ha provocado que las soluciones de
acceso remoto hayan sido el producto estrella en este
primer tramo del ano.

Il La situacion del coronavirus ha impuesto el teletrabajo en nuestra
sociedad, por lo que las compafilas han comenzado a revisar de
forma urgente su infraestructura de acceso remoto seguro a apli-

caciones y datos", ha comentado Sergio Martinez, country mana-
ger de SonicWall para Iberia. En este contexto, la comparifa ha experimentado un fuerte
crecimiento de este tipo de soluciones, concretamente mas de un 1.000 % en el mer-
cado ibérico. Destacan las soluciones SMA y las licencias de SSLVPN.

Estos datos hacen que la compafia sea optimista, ya que ha superado las expectati-
vas de crecimiento que esperaban. De esta manera SonicWall espera cerrar el aflo con
unincremento de doble digito, reforzando su presencia en las grandes cuentas y man-
teniendo su foco en las pymes, que representan mas del 70 % de su negocio.

El peso del canal en su estrategia

En este primer trimestre, el nimero de partners de SonicWall ha crecido en un 75 % res-
pecto al mismo periodo del afio pasado y un 50 % en relacion al trimestre anterior. Es-
tos datos confirman la tendencia creciente de ser un partner de confianza para el ca-
nal de distribucion Tl en Iberia y el papel clave que los distribuidores juegan dentro de
la compafiia.

Gracias a las nuevas incorporaciones la compafiia cuenta con una base de mas de 800
partners activos en Espafia, lo que les ayuda a llegar a nuevos clientes. Sin olvidar la base
de mayoristas autorizados con los que la compafiia trabaja de la mano desde hace mas

Sergio Martinez, country manager de SonicWall para Iberia

de 15 afios. "Estamos muy satisfechos con el crecimiento en nuestra base de partners

obtenido durante este primer trimestre”, ha comentado Martinez. iXi
SonicWall
www.sonicwall.com

El 53 % de las empresas espaiiolas sufrio un ataque de ransomware en 2019

El ransomware sigue siendo un problema para las
empresas. El afio pasado, segun revela el informe
"El estado del ransomware en 2020" de Sophos, el
53 % de las empresas espafiolas sufrié un ataque de
ransomware y el 42 % espera sufrirlo en el futuro.
Estos ataques supusieron de media un coste de
260.000 euros para las empresas atacadas, a pesar
de que solo un 4 % de las organizaciones en las que

sus datos fueron cifrados, reconoce haber pagado
el rescate solicitado por los ciberdelincuentes.

Anivel global, el 51 % de las organizaciones ha ex-
perimentado un ataque importante en los Ultimos
12 meses, en comparacion con el 54 % de las em-
presas que lo sufrié durante 2017. Casi tres cuartos
de los ataques se cifraron y el coste medio de en-
frentar un ataque de ransomware fue de mas de

730.000 ddlares cuando la empresa no pagé el
rescate.

El informe revela que el coste medio para las em-
presas que pagaron el rescate ascendié a 1,4 mi-
llones de ddlares. Y el 27 % de los encuestados ad-

mitid haber pagado el rescate. i
Sophos
Tel.: 91 375 67 56
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ACTUALIDAD

Espana progresa en la digitalizacion con
infraestructuras de primer nivel

Espafa sigue progresando en su digitalizacion vy
encabeza la conectividad con infraestructuras de
primer nivel. Asi se desprende del estudio “La Sociedad
Digital en Espafia 2019" realizado por la Fundacion
Telefonica. Segun los datos del informe anual tres de
cada cuatro hogares ya disfrutan de cobertura de fibra
optica y nueve de cada diez espafoles son usuarios de
Internet. Cifras que se encuentran "por encima de la
media europea”, apunto Pablo Gonzalo, responsable del
area de cultura digital y espacio Fundacion Telefonica.

a covid-19 ha llegado en un momento en el que Espafia se en-
cuentrainmersa en la cuarta revolucion basada en la digitalizacion
y los datos. Esta pandemia ha obligado a la poblacidn a cambiar

su manera de trabajar, educarse, entretenerse y, sobre todo, de
comunicarse. En este contexto, la elevada digitalizacion espafiola ha hecho que la
adaptacion haya sido rapida. Y es que en tiempos de confinamiento el estar conec-
tados ha cobrado mas relevancia que nunca.

En cualquier caso, tal y como se sefiala en el estudio, para abordar esta transforma-
cion digital son necesarios dos requisitos. Por un lado, Espafia debe acelerar la digi-
talizacion de la industria, especialmente entre las pymes y los autonomos. Y, por otro,
es indispensable una mayor formacion digital de los espafioles. Estos dos factores se-
ran claves para reactivar la economia tras la crisis de la covid-19 y generar empleo.
Pero desde la Fundacion Telefdnica avisan de que esta digitalizacion debera estar cen-
trada en las personas, a través de la formacion en competencias digitales.
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Capacidades digitales

Sobre las capacitaciones digitales habld Pablo Gonzalo. "La poblacion espafiola en-
tre 16 y 7. afos tiene unas competencias digitales basicas", ha comentado. Algo que,
como ha explicado Gonzalo, "hay que seguir trabajando porque los empleos del fu-
turo requeriran estas competencias digitales”. Segun refleja el indicador DESI, Espafia
se encuentra en la posicidn 17 del ranking con 3,5 puntos menos que la media euro-
pea. A pesar de estos bajos niveles, la tendencia parece positiva ya que los usuarios
con capacidades digitales avanzadas habrian pasado del 22 % de la poblacion en 2017
al 36,1 % el pasado afo. Asimismo, han aumentado los usuarios con capacidades ba-
sicas del 28 % al 32 %. Esto se debe fundamentalmente por la incorporacion de nue-
vOs usuarios a Internet.

Carmen Morenés, directora general de la Fundacion Telefénica, comentd que "el es-
tudio nos ayuda a saber donde estamos y donde hay que seguir trabajando” para lle-
gar al objetivo final. Ademds, Morenés ha sido muy clara al afirmar que "la digitaliza-
cion sera la palanca que nos ayudara a salir de esta crisis social y economica”.

El compromiso con la sociedad

La Fundacion Telefénica también ha querido aportar su granito de arena en la lucha
contra la covid-19 y ayudar a paliar los efectos de esta crisis. Por eso ha llevado a cabo
varias iniciativas como una donacion para la compra de material sanitario o la entrega
de los cheque comida de mas de 5.000 empleados de la compafiia, lo que se tra-
duce en mas de medio milldn de euros para ayudar a la alimentacion de las familias
mas vulnerables.

Ademads, a través del programa Profuturo que la fundacion tiene con CaixaBank, ambas
entidades han repartido 100.000 tabletas para que los alumnos en riesgo de exclusion
social pudieran seguir con sus estudios. Pero estos dispositivos también han sido desti-
nados a personas aisladas para que pudieran estar en comunicacion con sus familias. i

Telefénica
www.telefonica.com
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el canal tiene la 0portunidad,

una vez mas, de demostrar su valor

Escuchar a Javier Garcia Garzdn hablar del valor
del canal no es nuevo. Lleva haciéndolo anos,
incluso antes de que dirigiera los mandos de la
estrategia indirecta de HP. Ahora, ante Ila
complicada situacidn que estamos afrontando en
todos los drdenes econdmicos y sociales, vuelve a
apelar a él. Una vez mas. "En las situaciones

complicadas es cuando se establecen las
relaciones mas poderosas y duraderas”, enarbola.
Por ello, vuelve a invitar al canal a que exhiba, una
vez mas, su valor ante sus clientes. Una
"exhibicion" que va a estar apuntalada por la

completa bateria que abarcan el area financiera, la

simplificacion de procesos y la generacion de

negocio para ayudarle. ®8 Marilés de Pedro

Javier Garcia Garzén, director de canal de HP

adie nos habia preparado Lo primero que se

para la situacion que esta- ha demostrado, ante

mos viviendo en la actvali- la importancia cru-

dad. Una situacién que ha cial que ha tenido la tecnologia y la logistica en mos entroncar con aspectos econdmicos vy fi-
provocado un sinfin de actuaciones, depen- esta situacion tan excepcional, es que el sector nancieras; y otras, quizas tan importantes, vin-
diendo del segmento, y que ha situado al area TIC estaba muy bien preparado. Su capacidad culadas con la cercania, la informacion y la for-
TIC como uno de los segmentos “esenciales”. de respuesta ha sido increible. Sinceramente, es- macién. Nuestro segundo trimestre fiscal
¢Qué lectura hace de la respuesta global del toy muy orgulloso de formar parte de ély de ha- concluyo el pasado mes de abril, por lo que pu-
sector TIC en Espaha? ber podido contribuir, por supuesto mas alla de simos especial atencion en facilitarles el nego-
La primera valoracion sobre la actuacion que los resultados del negocio, en alguno de estos cio. Alargamos, por ejemplo, el tiempo de pago
ha tenido el sector TIC es muy positiva. Tanto proyectos tan criticos. Ha sido muy gratificante. que tenian con HP y, al mismo tiempo, acortar
los mayoristas, como distribuidores y fabri- nuestros pagos, con el objetivo de inyectar di-
cantes, han reaccionado ante peticiones de El canal es uno de los cuatro ejes sobre los nero a todos nuestros partners. Se trataba, en
urgencia; mas alla de la demanda relacionada que pilota el negocio de HP. Por ello, la marca definitiva, de aliviar los problemas de liquidez
con el negocio. Recuerdo, por ejemplo, el re- ha puesto en marcha diferentes iniciativas y de crédito.
querimiento de equipamiento, urgente, que para ayudarle a superar esta complicada si- Hemos puesto una iniciativa, "Yo me formo en
nos hicieron para montar el hospital de Ifema tuacion. ¢En qué consisten estas medidas? casa con HP", que ha tenido mucho éxito. Te-
una noche. Mayoristas y distribuidores se mo- ¢Como las ha acogido el canal en Espafia? nia dos vertientes, una centrada en el area de
vieron con rapidez y por la mafiana, a las diez, Desde el principio, pusimos en marcha dife- los sistemas personales y otra en el apartado
estaba entregado. rentes baterfas de iniciativas. Unas que pode- de la impresidn, con sesiones diarias, de dos

' propia multinacional que ha dado forma a una
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horas de duracion cada una de ellas, y con
una media de asistencia que ha rondado los
250 0 300 personas. Unas sesiones que, ade-
mas de la formacién, hemos aprovechado para
estar cerca de los partners. Se trataba de es-
tar juntos en un momento en el que era com-
plicado conseguirlo por las circunstancias que
estdbamos viviendo.

¢Coémo retrataria la situacion del canal espa-
fiol de HP? ;Qué han trasmitido los distribui-
dores al equipo de canal de HP?

La valoracién de su situacién depende de las
areas en las que opera. Como sabes, ha habido
negocios que han sufrido un crecimiento
enorme, con una demanda muy alta; y otros
que realmente se han visto afectados. Por
tanto, depende del perfil
del partner. Ahora bien,
lo que el canal nos ha
trasladado es una incerti-
dumbre enorme, no solo
en el corto y medio
plazo, sino también a
largo plazo; algo comun
a todos los segmentos
empresariales. El canal
estd preocupado por to-
das las consecuencias
que no solo va a tener esta situacion en los
comportamientos de los clientes, si no qué va
a suponer esto, légicamente, a nivel socioeco-
nomico, como vamos a salir de esta crisis y
como va a afectar a las empresas y a los nego-
cios. Hay una gran preocupacion. Esta situa-
cién, una vez mas, ha dejado claro que vivimos
en un mundo absolutamente cambiante. Todo
el mundo ha tomado una percepcion de que las
decisiones y las estrategias tienen que ser mu-
cho més adaptativas, porque el mundo cambia
muy deprisa.

Observando la tipologia de canales con los
que cuenta HP (corporativo, pyme,...). ¢Sera
el que se dirige a la pyme el que mas se va a
ver afectado por esta situacién? ;Hay planes
diferentes en funcién de cada tipologia de
socios?

Ya sabes que HP opera, de manera mas cer-
cana, con una tipologia de partners, mientras
que la mayor parte de los distribuidores que
se dirigen a la pyme estdn gestionados por
nuestros mayoristas que son a los que trasla-
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damos nuestras iniciativas y nuestro soporte.
Es cierto que el canal que se dirige a la pe-
quefay a la mediana empresa es el que cuenta
con menos "grasa" para soportar esta compli-
cada situacion. En una gran parte, son empre-
sas familiares, con un nUmero reducido de em-
pleados, con una fortaleza financiera mas
escasa que las grandes compafiias. Hay part-
ners que han visto descender su facturacion
en un 70, 80 0 90 %.

Nuestras iniciativas se canalizan a través del
canal mayorista, y con nuestros partners finan-
cieros estamos ofreciendo un abanico de solu-
ciones para que estos partners las puedan tras-
ladar a sus clientes, y facilitarles la financiacion,
que va a ser uno de los problemas mas impor-
tantes a corto plazo.

“Se ha demostrado que el sector TIC
estaba muy bien preparado. Su capacidad

de respuesta ha sido increible”

A nivel “puramente” de negocio, ;qué ba-
lance puede hacer de la actividad de HP en
Espana durante el primer trimestre y el mes
de abril, tanto en la parte de sistemas perso-
nales como en el segmento de la impresién?
Los vientos favorables han compensado los
desfavorables. Hay negocios, como los porta-
tiles, que se han disparado. Sin embargo, el
area de los ordenadores de sobremesa ha su-
frido una cierta paralizacion. Echando un vistazo
al apartado de la impresion, el negocio de los
consumibles vinculados con la tecnologia de
tinta ha crecido, compensando el comporta-
miento del toner, que es un area vinculada con
las empresas. Algo similar ha ocurrido con los
negocios del consumo en el drea de la impre-
sidn, que han crecido, mientras que el seg-
mento profesional retrocedia.

En HP, donde disfrutamos de un abanico
enorme de productos distintos, hemos podido
equilibrar los diferentes negocios; por lo que el
resultado final es bastante balanceado. Traba-
jamos todos los sectores: unos han funcionado
mejor, otros peor, pero se han equilibrado.

Esta claro que el despegue del teletrabajo ha
sido desorbitado. Se calcula que ahora estan
teletrabajando alrededor de 4 millones de
personas en Espana; 2,5 millones de ellos en
el sector publico. En su opinidn, ;estaban las
empresas espanolas preparadas para afron-
tar el teletrabajo sin perder productividad y
eficacia?

Mucha gente cree que el teletrabajo se limita
Unicamente al equipamiento; por tanto, si se
contaba con el adecuado, se estaba mejor
preparado. En los mas dos meses que hemos
estado confinados, se ha puesto de manifiesto
que una cosa es trabajar en remoto un dia o en
un periodo concreto, y otra historia es traba-
jar de manera completa, al 100 %, lo que ha
demostrado que ya no solo es cuestion de
equipamiento, sino tam-
bién hay que evaluar las
comunicaciones, las so-
luciones de seguridad o
las aplicaciones de vide-
oconferencia, por ejem-
plo. En definitiva, se
trata de un compendio
que va mucho mas alla
del equipamiento.
Muchas empresas, por
ejemplo, en lo que podi-
amos llamar la fase 2, han descubierto proble-
mas de seguridad en el despliegue de sus pro-
yectos, para asegurar la informacién y la
confidencialidad de la mismo. Ahora toca ana-
lizar el software y, por ejemplo, el &rea de la im-
presién que ha sido, en esta primera fase de ur-
gencia, secundario. En HP, por ejemplo,
estamos analizando cémo acercar los contratos
que tenfamos en las empresas a casa. Quizas no
atodos los empleados, pero si en aquellos per-
files, por ejemplo los financieros, que necesitan

impresoras empresariales.

Esta situacion, ;cree que servird para que
despeguen, definitivamente, los proyectos de
valor vinculados con el dispositivo como ser-
vicio (Daas) o los servicios, en los que el canal
deberia tener un papel primordial?

Es dificil contestarte porque nunca hemos vi-
vido una situacion como ésta. Ahora bien, en la
Ultima crisis que sufrimos en este pals, fue
cuando, por ejemplo, en el area de la impre-
sion se acelerd el modelo contractual ya que
cuenta con una ventaja para las compafiias:



saber con antelacion cuél es su presupuesto y
poderlo manejar. Desgraciadamente, todo
apunta a que vamos a afrontar una situacion
econdmica complicada y en coyunturas simi-
lares, las formulas contractuales crecieron; lo
que apunta a una prevision similar. Y no sélo de
contratos, sino también de modelos de sus-
cripcidn, como puede ser el caso de los pro-
gramas de Instant Ink.

Incluso, estamos negociando con varias com-
pafias férmulas para que sus empleados dis-
fruten de equipamiento en casa, pero solo para
un tiempo determinado, de 12 meses. Se trata
de un contrato por uso que permite, depen-
diendo de cdmo va a evolucionar la situacién,
extenderlo o cambiarlo. Eran férmulas que ya
existian pero que ahora se van a acelerar.

HP acaba de cerrar su primer semestre fiscal.
De cara a los proximos meses, ;en qué lineas
o negocios va a basar su estrategia con el
canal?

Vamos a mantener todas las medidas finan-
cieras, acelerando o disminuyendo en funcion
de cédmo vaya la situacién. Otro asunto im-
portante es aliviarle, en la medida de lo posi-
ble, de todo lo que no esté vinculado con la
venta. Por ello, hemos flexibilizado los repor-
ting, los mecanismos para que remitan la in-
formacién necesaria, por ejemplo, para el co-
marketing, etc. Queremos facilitarles el
negocio vy la relacién con HP. Y que sus capa-
cidades las puedan centrar en su negocio.
Cuando todo vuelva a la normalidad, ya esta-
bleceremos, de nuevo, las formulas y los me-
canismos, pero ahora, se impone la flexibilidad
en los procesos.

Y el tercer eje de la estrategia es ayudar al ca-
nal a generar demanda. HP es una empresa de
canal y casi todos nuestros planes de marke-
ting son iniciativas de co-marketing. Ahora
queremos reforzarlo para, como HP, ayudarle
a captar oportunidades de negocio.

A pesar de la incertidumbre, hay areas, como
la movilidad empresarial, en las que se prevé
que la demanda se mantenga al alza, al
menos, hasta verano.

Como te comentaba, se ha demostrado que el
area logistica y lo tecnoldgico son criticos.
Con independencia de la evolucidn econdmica,
el comportamiento del segmento Tl serd mejor
que la media ya que la tecnologia ha sido, es 'y
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editorial

“Los distribuidores deben estar atentos:

en el mercado hay oportunidades”

se ha puesto en la primera linea de las necesi-
dades del pais. Ahora bien, es muy complicado
hacer vaticinios de cualquier indole.

Todo apunta a que la recesién econdmica va
a ser grave. A su juicio, ;qué medidas debe-
rian ponerse en marcha para conseguir, en la
medida de lo posible, que la recesidn fuera
lo mas débil posible?

Una cosa, muy sencillay, a la vez, muy dificil de
aplicar: unidad. Ante esta pandemia, que no
conoce de colores, ni de fronteras, ni de geo-
grafias, ni de edades, hay que luchar de forma
total. Y la Unica medida que se me ocurre es
unidad. Esto no lo sacamos adelante, como
pals, si no es todos juntos y empujando todos
en la misma direccién. No tenemos tiempo
para discusiones. Hay que ponerse a actuar.

¢Y el canal? ;Qué recomendaria a los distri-
buidores?

Les dirla que hay oportunidades y que estén
atentos al mercado. Hay segmentos, como
pueden ser la educacion o la sanidad, por
ejemplo, donde va a haber inversiones. Y tomar
decisiones porque va todo muy rapido.

Tras muchos afios en HP, puedo asegurar que
los mejores y mas fieles clientes que he hecho
han sido en estas épocas, no en las épocas de
bonanza. El canal tiene una oportunidad para
demostrar su valor. Cuando en momentos
complicados, se ayuda a solucionar un pro-
blema en los clientes, se establecen relaciones
de larga duracién. i

HP
Tel.: 902 027 020
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El negocio de Esprinet crecié en Espafa un 6 % en el primer trimestre

"lremos analizando lo gue pasa en
el mercado sin perder nuestro fOCO en
el desarrollo del Valor y en los Serviclos”

Valor y servicios. El dUo, en una situacidon tan
complicada como la que estamos viviendo, sigue
manteniendo su vigencia. AUn mas si cabe en el
segmento mayorista. José Maria Garcia, director
general de Esprinet Ibérica, reflexiona sobre el
momento actual, marcado por la incertidumbre
pero en el que el mayorista va a seguir apostando
por seguir estando cerca de sus clientes y
fabricantes; con un foco permanente en el valor y la
oferta de servicios.

José Maria Garcia,

director general de Esprinet Ibérica

| estado de alarma, decre-
tado por el Gobierno el pa-
sado 14 de marzo ante la

expansion de la pandemia
de la covid-19, provocé el confinamiento de
la mayor parte de la poblacidn espafiola. Dias
después, el segmento TIC era declarado un
segmento "esencial” para asegurar el mante-
nimiento de la actividad econémica. Ante
esta critica situacion, ;como valoraria, a nivel
global, la respuesta que dieron, y que siguen
dando, los mayoristas en Espaina?

Nos hemos movido todos con bastante agili-
dad. En nuestro caso, nos anticipamos un par

de semanas ya que
ltalia, donde esta
nuestra central, sufrid
antes la pandemia.
De cualquier manera,
la mayoria del sector
mayorista ya estaba
preparado y muchos
mayoristas ya habia-
mos hecho movi-
mientos, antes de
que sucediera lo que estamos viviendo, para
permitir la flexibilidad horaria, la conciliacion y
el teletrabajo; lo que ha ayudado a realizar el
movimiento que hicimos la mayoria tras el es-
tablecimiento del estado de alarma. Ahora
bien, hay que destacar la dificultad: no es lo
mismo aplicar el teletrabajo a un departamento
concreto que a casi todos, exceptuando el al-
macén, como ha sido en este caso.

Esprinet, de manera particular, también
aplicé sus medidas, incluso antes de que se
decretara el estado de alarma en Espana,
como indica; preservando por encima de

®C Marilés de Pedro

todo a sus empleados. ;Qué balance puede
hacer de la actividad durante el primer tri-
mestre y el mes de abril?

Segun los datos de Context, en el primer tri-
mestre el crecimiento del mercado mayorista
en Espafia ha estado alrededor de un 3 %. En
nuestro caso concreto, el negocio en Espafia
de Esprinet ha crecido un 6 %.

Durante el pasado mes de abril el crecimiento es-
tuvo concentrado en negocios muy concretos,
como fue el caso de los portatiles y las solucio-
nes alrededor del teletrabajo, lo que demostrd
que todavia existian muchas compafiias en Es-
pafia que no estaban preparadas para trabajar de
forma remota. El tirdn de estos productos, de
cualquier manera, podria haber sido mayor ya
que no se contd con producto suficiente para
cumplir con determinados proyectos que sur-
gieron, tanto en la parte publica como en la pri-
vada. Los mayoristas, sin embargo, hemos ser-
vido la totalidad de la oferta que teniamos en el
area profesional. En la actualidad seguimos abas-
teciéndonos, aunque no al mismo ritmo de otros
anos, ya que también persiste la falta de sumi-
nistro en los procesadores.

14 newshook.es 272 | junio 2020 |


https://newsbook.es/reportajes/iremos-analizando-lo-que-pasa-en-el-mercado-sin-perder-nuestro-foco-en-el-desarrollo-del-valor-y-en-los-servicios-2020052980595.htm

Hay que resefiar que Microsoft accedié a la
propuesta de integrar su sistema operativo pro-
fesional (Windows Pro) en equipos de con-
sumo para dar respuesta a ciertas operaciones
en el sector privado. En otros casos, como ha
sido una operacién en el sector publico, el
cliente decidié esperar a que estuvieran dis-
ponibles los equipos que habia elegido.

De cualquier modo, en lo que hemos coinci-
dido todos los mayoristas ha sido en dar prio-
ridad al suministro en hospitales y residencias;
asi como para surtir a los nifios para que pu-
dieran seguir las clases desde sus hogares.

Y de cara a las préximas semanas, ;se atreve
a hacer una prediccién?

Es complicado. En el mes de abril, a nivel ge-
neral, ya se produjo una caida. Si se analiza el
comportamiento de los diferentes productos
observamos que la telefonia ha caido drama-
ticamente (también el precio medio del
smartphone); un producto que el afio pasado
tenia idéntico peso que el area PC (portatiles
y sobremesa).

Debido al cierre de las
tiendas, los hoteles y los
centros comerciales, el
negocio relacionado, por
ejemplo, con la carteleria
digital también se ha pa-
rado. Algo similar ocurre
con el area de la impre-
sién gestionada (coste
por pagina) ya que esta vinculado con el cie-
rre de empresas. No asi, por ejemplo, con las
ventas de impresoras personales para los ho-
gares, lo que ha compensado esa parte con-
tractual. En el caso del negocio de un mayorista,
al abarcar todos los mercados, vivimos todas
estas situaciones.

De cara al futuro, nadie se atreve a decir qué
puede pasar. Tendremos que aprender a vivir
de una manera un tanto distinta, porque no se
van a poder mantener las puertas cerradas du-
rante mucho tiempo y los negocios que esta-
ban parados tienen que ponerse en marcha.

Segun Context, en una foto europea, en el
arranque de abril era el negocio dirigido a la
pyme, que perdia un 9 %, y los distribuidores
corporativos, que veian reducido su negocio
un 10 %, los que mas sufrian. Por el contrario,
los etailers que se dirigen al consumo han ex-
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perimentado un crecimiento del 14 %. ¢Es asi
también en el mapa de clientes de Esprinet?
En el futuro hay mucha incertidumbre. En estas
primeras semanas tanto los distribuidores que
se dirigen a la pyme como los que suministran
al mercado corporativo se han mantenido acti-
vos en todo lo relacionado con los proyectos
alrededor del puesto de trabajo. Sin embargo,
por su perfil "mixto", que les permite desarro-
llar negocio en muchos mercados, se han visto
afectados por el parén de la actividad comer-
cial, por ejemplo, con todas las soluciones al-
rededor de este segmento. Por lo que afecta a
los retailers, algunos han seguido suminis-
trando productos a través de Internet y ha ha-
bido grandes superficies que, al mantenerse
abiertas por su oferta alimenticia, también han
seguido suministrando productos tecnoldgi-
cos. Eincluso algunas, que potenciaron su web
hace unos meses, ahora estan aprovechando
esta inversion. Por todo esto, es el area etailer
el que mas esta creciendo y facturando una

gran parte del negocio.

“Ha quedado claro que la tecnologia es
un elemento fundamental en todosy

cada uno de los d&mbitos de nuestra vida”

La parte mas negativa, de cualquier manera, es
que hay muchos negocios que han estado pa-
rados: sobre todo para las empresas mas pe-
quefias que no han podido desarrollar su acti-
vidad de manera remota y, sin embargo, han
debido de seguir pagando servicios y mante-
nimiento. Es evidente que son las pymes las
que mas estan sufriendo y mas van a sufrir.

¢Qué medidas va a poner en marcha Esprinet
para ayudar a los distribuidores? ;Qué es lo
mas demandan? ;Financiacién?

Desde el primer dia hemos ofrecido, en aque-
llos casos que asi nos lo solicitaron, un retraso
en los pagos. Después de tantos afios, forma-
mos una gran familia y se han estudiado los ca-
sos, dando a todos una solucidn positiva. Nos
adelantamos con este tipo de medidas, incluso
antes de que nuestros proveedores pusieran las
suyas en marcha. Tenemos un histérico muy

largo con nuestros distribuidores, con mucha
informacidn acerca de su actividad, y en mu-
chas ocasiones, a lo largo de estos afios, Es-
prinet les ha proporcionado un riesgo, antes de
que se lo ofreciera cualquier otra compafiia.

¢Y los fabricantes? ;Han estado aun mas cerca
del canal en estos momentos?

Todos nos hemos alineado en el mismo bando.
Han salido cosas muy buenas de esta situa-
cién, demostrando que, primero, somos per-
sonas. Las compafias han situado primero al
empleado antes que al negocio: lo que ya nos
sitUa en una perfecta actitud para ayudar y
colaborar.

Esprinet publicd, a finales del mes de marzo,
sus resultados de 2019, ya perfectamente
consolidados, y en los que destacé el creci-
miento de los beneficios, un 66 % como
grupo; consolidandose como el mayorista con
mayor cuota de negocio en el sur de Europa,
con un 26 %. Sigue siendo, ademas, lider en
Espana, donde las ven-
tas crecieron un 6 %.
Una cifra de crecimiento
que se ha repetido en el
primer trimestre de este
2020. ;Qué destacaria
de los resultados? ¢Si-
gue siendo importante
mantener el liderazgo,
tanto en Espaha como
en el sur de Europa en este afo?

El liderato esta bien; pero es un dato que, por
si solo no vale para nada, sino que debe estar
arropado por otros, como es el caso del bene-
ficio, por ejemplo. En los Ultimos tiempos, nos
hemos salido de muchos negocios vinculados
con el volumen, cuyo rendimiento era escaso e,
incluso, inexistente.

El mercado mayorista se mantiene con una ro-
tacion muy alta y un alto volumen de negocio:
lo que nos ha obligado a mantener negocios
con margenes mas ajustados, pero siempre
cuidando la rentabilidad, lo que ha provocado
nuestra salida de algunos negocios, aunque
con ellos nuestra facturacién se hubiera incre-
mentado considerablemente. El volumen por el
volumen no tiene sentido.

Nuestro objetivo es mantenernos en esta
misma linea. Por supuesto, queremos mantener
el liderato pero no a toda costa porque tam-
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EN PRIMERA PERSONA

poco es bueno para los clien-
tes decir que si a determina-
das operaciones. Es esencial
siempre mantener un servicio
optimo, y ahi es donde nos es-
tamos focalizando todos, no
solo Esprinet.

Echando un vistazo al area de
valor, con V-Valley Iberian,
todo apunta a que en los proé-
ximos meses se mantengan
las inversiones en el seg-
mento de la seguridad, la vir-
tualizacién o la nube. ;Podra
ser una unidad que tire del ne-
gocio global?

El afio pasado esta unidad mo-
vié, a nivel global, unos 600
millones de euros, de los cua-
les alrededor de 150 millones
correspondian a Espana. El en-
torno cloud generd una gran
parte de este negocio y es un

apartado clave. Suimportancia
ird creciendo ya que las em-
presas se han dado cuenta de la utilidad de
contratar un servicio e ir variando la contrata-
cién a medida que lo necesite, sin necesidad
de acometer una inversion inicial enorme. Se
trata de cubrir las necesidades de los distri-
buidores e intentar que cuadren en el tiempo
en que el cliente lo necesite.

A todas luces, parece que la recesion econé-
mica va a ser enorme. A su juicio, ;qué medi-
das deberian ponerse en
marcha para evitar, en la me-
dida de lo posible, que la re-
cesion fuera lo mas débil
posible?

En este pals se esta demos-
trando que tenemos excelen-
tes empresarios. En muchos
casos, y a pesar de este paron,
ya se han planteado cémo vol-
ver a poner en marcha sus ne-
gocios. Y no solo las empresas, sino todo: la
educacion, el ocio, etc. Se trata de volver a re-
surgir y para ello deben ponerse en marcha
los negocios.

En el caso concreto de Esprinet, tenemos claro
que no vamos a volver de la noche al dia. Hay
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que hacerlo de una manera gradual y ya esta-

mos estudiando cémo hacerlo y qué medidas
podemos tomar para asegurar la salud. Debe-
Mos ver, poco a poco, cémo los negocios pue-
den volver a ponerse en marcha.

¢Qué papel deberia cumplir el segmento tec-
nolégico en la recuperacién econémica?
La tecnologia, como se reconocié desde el pri-

mer momento, es un bien esencial. Se ha de-

“El liderato esta bien; pero es un dato
que, por si solo no vale para nada.
Debe estar arropado por otros,

como es el caso del beneficio”

mostrado el papel que ha tenido para que mu-
chas empresas mantuvieran su actividad. Y
tristemente esta situacion ha valido para que
todas las compaiiias se hayan dado cuenta de
que si no estdn adecuadamente informatiza-

das, es imposible mantener el
negocio. Pero también en
nuestro entorno personal se ha
percibido, ain mas, la impor-
tancia de la tecnologia para
mantener el contacto vy las re-
laciones. Ha quedado claro que
es un elemento fundamental en
todos y cada uno de los ambi-
tos de nuestra vida.

Y de cara a los préximos
meses, ;en qué lineas o nego-
cios va a basar su estrategia
Esprinet?

Ya anunciamos, en el cierre de
resultados del Ultimo afio fis-
cal, que no iba a producirse
ningun reparto de dividendos.
Esprinet siempre ha mantenido
una actividad "compradora" de
la que el mercado espafiol es
un buen ejemplo. Seguimos
analizando el mercado ya que

tenemos muy claro el foco que
estamos desarrollando  en
torno a los negocios vinculados con el valor.
Cada vez tenemos una cifra mas importante en
este apartado. Por ejemplo, tenemos un nego-
cio cada vez mas potente en el mercado de la
seguridad.

De cualquier manera, analizando la situacion,
vamos a ser prudentes ya que hay mucha in-
certidumbre y hay que ver cémo vamos avan-
zando. Hasta mediados de afio seguiremos tra-
bajando a tope pero observando, con atencion,
el mercado para poder antici-
parnos. El que se quede pa-
rado va a tener un problema.
Por tanto, hay que seguir mo-
viéndose e innovando. Eso si,
de manera ordenada. Mante-
nemos, a estas alturas de afio
unos nUumeros que nos hacen
ser afortunados. No hemos pa-
rado ni un solo dia y eso ha
sido muy importante. Iremos
analizando el mercado sin perder nuestro foco
en el desarrollo del valor y en los servicios. Nos
hemos dado cuenta de que estos debemos ar-
marlos de una manera mucho mas sencilla i

Esprinet
Tel.: 902 201 146
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El canal retail acapara un alto porcentaje de las ventas de los dispositivos para la movilidad

L.a movilidad sigue siendo
un Negocio rentable

Evolucidn del mercado de portatiles

Last 4 Quarters Quarterly % Year-on-Year
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El mercado de ordenadores portatiles en el Ultimo afio ha tenido un
signo positivo en casi todos los trimestres. El analisis revela que ha cre-
cido en unidades un 6,4 %, mientras que en facturacion el incremento
fue dos décimas mayor, un 6,6 %. En términos de unidades los mejores
trimestres del afio 2019 fueron el segundo vy el cuarto cuando el creci-
miento superd el 8 %. Sin embargo, los ingresos mayores se registraron
en el segundo trimestre del 2019 con un incremento del 14,8 %

El primer trimestre de 2020 fue muy positivo para esta categoria. En
unidades el crecimiento ascendio al 17,4 %, mientras que en facturacion
el incremento alcanzé el 12,8 %.
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El trio formado por los portatiles, las tabletas y

los smartphones sigue triunfando en el mercado
espanol como los dispositivos que hacen posible
que se pueda trabajar o disfrutar del ocio en
cualquier momento y lugar. Los datos registrados
por Context correspondientes al Ultimo afo y al
primer trimestre de 2020 muestran que los
portatiles constituyen la
categoria que goza de mejor
salud y la que ha permitido

CONTEXT

g S que la facturacion de todos

los tipos de distribuidores
siga creciendo.

www.contextworld.com ¢ RosaMartin_J
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Los datos de la consultora revelan que L, L. ) .,
Evolucion de las ventas de portatiles por tipo de canal (facturacién)

las ventas de portatiles se producen

or dos canales principalmente: el de N
P princip " GQNIEXT Management Report )

retail y el de los pequefios y medianos 100% - I Exsier Business.
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unas ventas de 73,4 millones de euros.
La comparativa del primer trimestre de
2020 frente al mismo periodo de 2019
se salda con un crecimiento del 4,8 %
de la facturacion.

Las ventas por el canal de pequefios y
medianos distribuidores han crecido un
3,6 % en el primer trimestre de 2020,
en relacion al primer trimestre de 2019.

0249

[FIET] o120
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meses de este afio, frente a los 69,5 B Excller Consimmer
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millones del primer trimestre de 2019.

Las ventas del primer trimestre de 2020

también han supuesto un incremento del canal de las figuras que se dirigen al mercado profesional. Este canal ha incrementado su facturacion un 63,4 %
durante el primer trimestre del afio, frente al mismo periodo del 2019. Al mismo tiempo, el crecimiento interactual de los etailers que se dirigen al seg-
mento corporativo también ha superado el 55 %.

Evolucién del mercado de tabletas

Last 4 Quarters Quarterly % Year-on-Year
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El mercado de las tabletas durante el afio 2019 tuvo un comportamiento
mds irregular, aunque cerrd en positivo. El crecimiento en unidades se
cifré en un 4,7 %, mientras que en valor el incremento fue del 5,6 %.

El mejor trimestre de 2019 fue el primero en el que se registrd un incre-
mento del 42,5 % en unidades, mientras que en ingresos el crecimiento
fue superior y alcanzé el 45 %. Estos datos contrastan con el primer tri-
mestre de 2020 en el que las tabletas apenas crecieron. En unidades el

incremento fue del 5,5 % y en facturacion se situd en el 3,5 %.
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Evolucidn de las ventas de tabletas por tipo de canal (facturacion)
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Las ventas de teléfonos inteligentes en el canal durante el afio pasado
presentaron tres trimestres positivos con crecimiento tanto en unidades
como en facturacién. Estos trimestres corresponden a los tres primeros,

en los que crecieron las ventas tanto en unidades como en facturacion. El
mejor trimestre fue el primero, en el que crecieron las ventas en unidades
un 19,9 % v la facturacion se incrementd un 9,9 %. Sin embargo, el cuarto
trimestre de 2019 las ventas cayeron tanto en unidades como en factura-
cién. Esta tendencia de signo negativo ha continuado durante el primer
trimestre de 2020 y el mercado ha perdido un 9,1 % en comparacién con
el mismo periodo del afio pasado.
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El canal retail y el canal formado por
los pequefos y medianos distribuido-
res son los actores de la cadena de
distribucién que acaparan los mayores
porcentajes de ventas. En el primer
trimestre de 2019 el canal retail aca-
para el 39,3 % del mercado, porcentaje
que se incremento hasta el 47,9 % en
los primeros tres meses de este afio, lo
que supone que sus ingresos crecieron
un 26 % en la comparativa interanual.

El canal de los pequefios y medianos
distribuidores ha visto como su factura-
cién ha descendido en el primer
trimestre del afio un 5,5 %, aungue ha
acaparado el 36,4 % del mercado. En el
mismo trimestre de 2019 su cuota
alcanzo el 39,8 %. En el resto de trimes-
tres del aflo 2019 mantuvo unas ventas
estables, destacando su facturacion en
el tercer y cuarto trimestre. En el tercer
trimestre logré una facturacion de 22,3
millones de euros y en el cuarto trimes-

tre de 23,4 millones.

Evolucién del mercado de smartphones

—
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Evolucion de las ventas de smartphones por tipo de canal (facturacion)
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Mes de marzo

El mes de marzo del primer trimestre de
2020 puso a prueba la capacidad de reac-
cién de mercado cuando se declaré la
pandemia de la covid-19 y se decreto el
estado de alarma en nuestro pais. La deci-
sion de muchas empresas de optar por el
teletrabajo impuls¢ la venta de equipos
para trabajar en el hogar. Este movimiento
se ha reflejado en las ventas de los rese-
llers que se dirigen a las empresas, sobre
todo en la venta de portatiles. La factura-
cion de este canal se incrementd un
220,3 % este mes por la venta de notebo-
oks, el crecimiento por la venta de
tabletas ascendio a un 46,6 % y por
smartphones el aumento fue del 6,5 %.
Este mes también registraron un creci-
miento de su facturacion los etailers
centrados en el segmento profesional. El
incremento por la venta de portéatiles se
cifré en el 145 %, por tabletasenel 5,1 %
y por smartphones en el 55,6 %.

El canal que més smartphones ha ven-
dido durante 2019 ha sido el de retail.
Acapard el 64,2 % del mercado en el
primer trimestre de 2019 y en el primer
trimestre de 2020 este porcentaje fue
ligeramente superior, 64,9 %. Sin
embargo, su facturacion descendio un
8,1%.

El canal formado por pequefios y media-
nos resellers es el siguiente en
importancia, aunque este canal en la
comparativa del primer trimestre de
2020 con el mismo periodo de 2019
también ha visto el descenso de su fac-
turacion un 12,1 %.

En el primer trimestre de 2020 solo el
canal formado por etailers, tanto de con-
sumo como el que se dirige al mercado
profesional, ha logrado crecer. Los ingre-
sos del de consumo han crecido un 7,4 %
mientras que el profesional ha crecido
un 28,7 %
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HP prevé que se mantenga una alta demanda de equipos profesionales en los préximos meses

"Se va a instaurar, a medio plazo,

una NUEvVa manera de traba

™

Carlos Marina, responsable de movilidad profesional en HP

Las soluciones vinculadas con la movilidad y con los proyectos de
transformacion del puesto de trabajo han sido uno de los apartados
que, por las medidas adoptadas en Espana y en el mundo para
detener la covid-19, mas han crecido en las Ultimas semanas. La
demanda de portatiles, desorbitada, provocd que en Espafna
fabricantes y mayoristas dieran salida a todo su stock. Ahora, con
un mercado mas estable, los portatiles siguen siendo una de las
soluciones estrellas y las empresas, solventada la urgencia, estan
planificando estrategias de transformacion del puesto de trabajo,
mucho mas meditadas y que preparen definitivamente a sus
empleados para desempenar su labor desde cualquier lugar. "A
medio plazo, y de una manera mas sostenida, se va a instaurar una
nueva manera de trabajar"”, asegura Carlos Marina, responsable de
movilidad profesional en HP. "Sin duda alguna, el teletrabajo ha

venido para quedarse". ®8 Marilés de Pedro)

22 newshook.es 272 | junio 2020 |

ar’

<

| balance que hace HP de su
negocio relacionado con la mo-
vilidad profesional arroja un
crecimiento del 40 % en el nu-

mero de unidades en el primer trimestre, aupado
por el tiron desorbitado del mes de marzo. Marina
reconoce que, a semejanza de lo que sucedio
con todos los fabricantes, se dio salida a todo tipo
de equipos. "La demanda fue enorme vy la situa-
cién ha sido similar para todos los fabricantes
que contaban con stock en el canal mayorista”, re-
cuerda. "Se ha dado salida a todo, independien-
temente de si eran dispositivos con Windows,
con Chrome o, incluso, si contaban o no con sis-

temas operativos profesionales”.

HP esta poniendo
foco en vender

una solucion 360

Una demanda que, con mas mesura, parece que
seguira en los proximos meses. "Ahora cobra un
caracter mas selectivo”. En el caso de HP, Marina
reconoce que han anticipado los planes que te-
nian previsto implantar en los proximos meses.
"Abril y mayo han sido dos meses con una alta de-
manda", reconoce. "Nuestras estimaciones es
que, al menos, hasta el verano la demanda vaya a
continuar a buen ritmo". Después del periodo es-
tival, las previsiones se complican, pero Marina
observa que las empresas estan preparandose
para responder de una manera mucho mas medi-
tada e inteligente al trabajo en remoto. "Ante la
complicada situacion que vivimos a mediados de
marzo, la prioridad de las empresas fue la puesta
en marcha de planes de contingencia para man-
tener la actividad de sus empleados desde sus ca-
sas", recuerda. "Determinados proyectos de
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HP

HP ProBook 435 x360,
el primer convertible
mainstream de HP en
1 3”

Pensado para pymes y para el sector educativo el HP ProBook 435

x360 une potencia, seguridad y durabilidad con un disefio versatil
de 360 grados. El dispositivo ultraligero esta diseiado para tener una
larga duracién, cuenta con una plataforma de teclado de aluminio
anodizado y una cubierta superior. Ademas de estar disefiado para
pasar 19 pruebas Mil-Spec 810G, incluida la prueba de caida. Dise-
fado para convertir rdpidamente las ideas en realidad con la opcion
HP ProPen y con la productividad de un equipo escritorio gracias a
un solo cable USB-C ™.

HP

Nueva gama HP
ProBook 400 G7

Los portéatiles HP ProBook 445 G7
y HP ProBook 455 G7 estan espe-
cialmente disefados para em-
presas en crecimiento y personas que trabajan en remoto. Son los
primeros equipos profesionales que incorporan los Ultimos procesa-
dores moéviles AMD Ryzen™ 4000 y mejoran los niveles de seguridad
para los PCs de la serie HP ProBook 400. Ademas, incluye La BIO auto-
rregenerable HP Sure Start para AMD se recupera automaticamente de
los ataques de firmware o de la corrupcion sin la intervencion del usua-

rio o del personal de TI. Asimismo, HP Sure Sense utiliza la IA que iden-
tifica y pone en cuarentena los ataques desconocidos, ayudando a
prevenir intrusiones en el sistema antes de que ocurran.

HP

HP 340s, el primer equipo “thin and light” de 14" a un
precio imbatible

El portatil HP 340s cuenta con un diseio modernoy elegante. Esta equipado con potentes caracteristicas para
ofrecer un rendimiento al mas alto nivel. Ofrece una excelente relacion calidad-precio, y destaca por chasis
ligero, fino y listo para dar respuesta a las exigencias del mundo empresarial. Cuenta con sistema operativo
Windows 10 Pro, procesador Intel® Core™ i7-1065G7, pantalla FHD 35,56 cm (14"), memoria 8 GB DDR4-2666
SDRAM, disco duro 512 GB PCle® NVMe™ SSD y graficos Intel® Iris™ Plus.

HP

HP

HP Elite Dragonfly

El HP Elite Dragonfly es el primer
convertible fabricado con plasti-
cos recuperados del océano y
mas ligero del mercado, ademas
abre una nueva era en el campo de la movilidad. Creado para desta-
car y concebido para proporcionar el méximo rendimiento y la ma-
xima seguridad, este equipo es en la actualidad el convertible
profesional compacto mas ligero del mundo. El equipo que se pre-
senta en un elegante color azul pesa menos de un kilo y esta fabri-
cado a partir del corte con magnesio mecanizado por CNC para una

mayor durabilidad. Incorpora un teclado ultrafino, silencioso y re-
troiluminado, y una nueva almohadilla tactil mas ligera que garantiza
una experiencia de trabajo de méaxima suavidad.

Elitebook 800 G6

EliteBook 800 G6 supone una im-
portante actualizacion en térmi-
nos de procesamiento, chasis,
pantalla, reduccién de biseles, au-
mento de la duracién de la bateria y conectividad con soporte para
banda ancha 4Gy Wi-Fi 6, ademds son los primeros portatiles de nego-
cios tradicionales que ofrecen gigabit LTE. También cuentan con mejo-

ras en seguridad y funcionalidades para empresas. Los nuevos EliteBook
830, 840y 850, vienen definidos por su tamaio de pantalla de 13,3, 14
y 15,6” pulgadas respectivamente. Disponen de resoluciones nativas
desde Full HD a 4Ky ofrecen en opcidn tecnologia multitactil y paneles
con un brillo de hasta 1.000 nits para favorecer su uso en exteriores.
También ofrece la opcion de montar graficas AMD Radeon RX.

Para mas informacion:

hp.es
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transformacion del puesto de
trabajo se pusieron en marcha,
de la noche a la mafiana, para
posibilitar este trabajo”.

Ahora, se observa una mayor pla-
nificacion. "Hay muchas empre-
sas que estan adelantando estos

proyectos de transformacion”,

"Hay muchas empresas que estan

adelantando sus proyectos de

transformacion del puesto de trabajo”

clave pero, ahora, cuando los em-
pleados estan mas deslocalizados
y trabajando desde su casa, el
discurso de una movilidad segura
es basica. "Estamos haciendo
foco en las nuevas plataformas
que incluyen una suite de seguri-

dad realmente diferencial".

asegura. Y también en el lado publico. "La Administracion Piblica esté es- No olvida Marina referirse a la demanda que ha procedido del entorno edu-

tudiando como lidiar, con la urgencia de lo que necesitan a corto plazo, cativo, para permitir la transformacién de la educacion y asegurar que los
con un plan mas sostenido a medio plazo para empezar a funcionar de ma- alumnos pudieran seguir su formacion. Un hecho que explica, por ejemplo,
nera remota o en movilidad". que el negocio de las tabletas en el canal mayorista experimenté un cre-
cimiento del 5,5 % en el niUmero de unidades y un 3,5 % en la facturacion
Foco en movilidad segura

La respuesta de HP para cumplir con esta demanda

en el primer trimestre.

Oportunidad para el canal
Como empresa de canal, HP ha estado muy cerca de su red de distribu-

es la movilidad profesional que tiene como

punto esencial la seguridad.
Marina recuerda que ésta cidn. Marina explica que se mantiene una comunicacion permanente con
ha sido siempre ella'y que han disefiado una serie de bundles que permiten al canal
ofrecer a sus clientes una solucion 360 que incluye todos los ele-
mentos para facilitar el trabajo desde casa. "Ahora, mas que
nunca, es esencial contar con una solucion que permita
trabajar de manera ergonémica. Junto al terminal de
movilidad, el
debe

contar con un moni-

usuario

Acceda al video
desde aqui

tor, un teclado, un ratén, una

adecuada solucién de seguridad y

servicios de soporte (HP Care Pack) a
tres o cinco afos". L

HP
Tel.: 902 027 020

El teletrabajo extiende su dominio

El despliegue del teletrabajo
exhibe unas cifras desorbita-
das en Espana: se calcula que
en la actualidad mas de 4 mi-
llones de personas desarrollan
su actividad profesional de
manera remota. Carlos Marina
reflexiona, no solo acerca de si
las empresas espanolas esta-
ban o no preparadas para asu-
mir, de manera real, esta exi-
gencia, sino de si las personas
estaban o no listas. “Nuestra
manera de trabajar se ha vis-
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to muy afectada y nos hemos
tenido que adaptary lidiar con
determinadas frustraciones”.
Revisando el panorama em-
presarial, reconoce que las
companias no estaban com-
pletamente preparadas. “Aun-
que teéricamente habia ya
planes definidos o la posibili-
dad de trabajar desde casa,
culturalmente siempre hemos
decidido estar en la oficina”,
explica. “Ahora nos hemos
visto forzados a trabajar de

manera remota y determina-
dos procesos de trabajo no
estaban adaptados para ase-
gurar la productividad y la efi-
ciencia”. Ahora bien, recono-
ce que aquellas que no esta-
ban listas, “se estan prepa-
rando para estarlo”.

Este impulso de la transfor-
macidon del puesto de trabajo
va a llevar implicito, a su jui-
cio, un mayor desarrollo de los
proyectos Daas (Dispositivo
como servicio). “Requieren un

esfuerzo, por parte del ca-
nal, en torno a la preventay la
consultoria, asi como para
perfilar los distintos usuarios
que conviven en las plantillas
de las empresas”, alerta. Aho-
ra bien, a su juicio, es el fu-
turo. “Permite ajustar los dis-
positivos a los usos que se re-
quieren en cada momento por
parte de los usuarios, sin in-
vertir en determinados acti-
vos, sino proporcionando un
servicio”.
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SAMSUNG

Galaxy A51

Galaxy A51 aterriz6 en Espania el
pasado mes de eneroy hasido el
smartphone Android mas ven-
dido en el mundo durante el pri-
mer trimestre de 2020. Proporciona la mejor experiencia mévil a un
precio asequible: una bateria de larga duracién, una cdmara cuadru-
ple con funciones inteligentes para capturar momentos Uinicos y una

pantalla Infinity-O para disfrutar de todos los contenidos sin distrac-
ciones, con la mejor calidad posible. Ademads, es uno de los pocos
smartphones de gama media del mercado que cuenta con un alto
nivel de seguridad gracias a la plataforma de seguridad Samsung
Knox, que aisla, encripta y protege las aplicaciones de trabajo y los
datos confidenciales.

SAMSUNG

Galaxy S20

’. — B
Toda la nueva gama ofrece co-
nectividad 5G: Galaxy S20 Ultra, ]
Galaxy S20+ y Galaxy S20. Con
especificaciones premium en fo-
tografia y video (que permite la grabacion en 8K) es el smartphone
mas seguro gracias a Samsung Knox y un nuevo procesador que pro-
tege el equipo de cualquier ataque basado en hardware. Por otro lado,
esuno de los principales aliados para la productividad, gracias a Sam-
sung Dex, que convierte el mévil en un PC. Se puede utilizar conec-
tado a una pantalla, un teclado y un ratén y las aplicaciones se
adaptan para que se puedan visualizar en una pantalla de mayor ta-
mano. El resultado es la misma experiencia que si estuviéramos en la
oficina.

Galaxy Note10

ciones profesionales.

SAMSUNG

La gama Note10 ofrece a los usuarios la libertad de trabajar de la mejor manera posible gracias a S Pen, un di-
seno sofisticado, pantalla inmersiva Dynamic AMOLED de certificacion HDR10+ y potentes integraciones como
Samsung DeX, Dibujos AR/ Escaner 3D, carga ultra rapida o Wireless PowerShare. Ademas, incorpora la cone-
xion a Windows directamente desde el panel rapido. Con un solo clic, los usuarios pueden conectarse a su PC
y ver notificaciones, enviar y recibir mensajes, o revisar fotos recientes sin tener que mirar su smartphone. Ga-
laxy Note10 también presenta una aplicacion de Outlook optimizada e integrada que mejora las comunica-

SAMSUNG

Galaxy Tab S6 Lite

Galaxy Tab S6 Lite es una tablet
elegante pensada para el tra-
bajo y el estudio. Con una pan-
talla de 10,4 pulgadas, para
visualizar todos los contenidos a gran tamafio con marcos muy re-
ducidos, ofrece una combinacién perfecta de imagen y sonido, gra-
cias a un doble altavoz Dolby Atmos. Su S Pen es tan practico como

un boligrafo tradicional, para crear notas y bocetos de forma precisa.
Gracias al ecosistema de aplicaciones de Samsung, ofrece contenido
exclusivo a través de YouTube, Netflix y Spotify; llamadas y videolla-
madas de otros dispositivos en la tablet, sin necesidad de estar co-
nectado a la misma red Wifi y toda la seguridad de la plataforma

Samsung Knox.

SAMSUNG

Galaxy X Cover Pro

Su certificacion IP68 garantiza la
resistencia frente al agua y el
polvo; es capaz de soportar cai-
das desde 1,5 metros (incluso
sin carcasa) y la certificacion MIL-STD 810G asegura su proteccion
ante la altitud y condiciones atmosféricas adversas. Galaxy XCover
Pro es un dispositivo robusto pero elegante, que se beneficia de las
prestaciones premium de los smartphones de la serie Galaxy de
Samsung, como su pantalla inmersiva, bateria de larga duraciény la
proteccién de Samsung Knox. Ademas, se ha mejorado con solucio-
nes moviles exclusivas de partners para una gran variedad de esce-
narios empresariales, como por ejemplo, la nueva funcion

walkie-talkie de Microsoft Teams.

de trabajo

___________________________________________________________________________________________________
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Para mas informacion:

www.samsung.com/es/
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La seguridad, punto clave en la “segunda fase” de la expansion del teletrabajo

"Se ha puesto €N marcha e mayor piloto de
teletrabajo a nivel mundial de Ia historia-

( - ) Mas de 4 millones de personas, 2,5 en el segmento

publico, desarrollaron su trabajo de manera
remota durante el periodo de confinamiento que
vivio Espana. Una cifra, enorme, mas si se
compara con el millén y medio de personas que
practicaban el teletrabajo a finales de 2019. Son
cifras de la compafnia Adecco que ponen de
manifiesto la expansidon de esta practica. La gran
pregunta, ahora, es saber si esta experiencia va a
cambiar, de una vez por todas, la concepcidn que
las empresas tienen del puesto de trabajo. Enrique
Martin, B2B business developer de Samsung,
asegura que nada va a volver a ser como antes. "El
teletrabajo ha venido para quedarse", corrobora.

"Las empresas han probado sus ventajas y han
comprobado que se mantiene la productividad y
la eficiencia”, asegura. "Lo que ahora ha sido
una decision tactica, empezard a ser una

opcidn estratégica".
®C Marilés de Pedro]

artin define, con exactitud, lo que ha pasado en las Ultimas
semanas. "Se ha implantado, a nivel mundial, el mayor pi-

" . loto de teletrabajo”. Un piloto en el que, como bien ex-
Enrique Martin,

. X H L H n H
B2B business developer de Samsung plica, primd la urgencia. "O se teletrabajaba o no se pudo
trabajar". Ante ello, las empresas desarrollaron sus proyectos, primando lo

tactico. "Ahora, sin embargo, en los proximos meses las empresas van a re-

”M uc h 0S d | re Ct | VOS q ue d eC |Ia N no flexionar de manera estratégica como quieren desplegar el teletrabajo, cre-

ando las politicas adecuadas y preparando sus equipos”.

a l T_e letra b aJ 0O se h an d a d O cuye ﬂta El directivo de Samsung esté convencido de que los proyectos de trans-
formacion del puesto de trabajo continuaran. "Una vez que se ha probado
d e q ue la com p a ﬁ |'a g | g ue s | en d 0 que se puede ser eficiente, que se puede trabajar y que hay grandes ven-

tajas en este modelo de teletrabajo, va a existir una mayor flexibilidad, con
. mayores ventajas para los empleados”, augura. Cada empresa y cada sec-
completamente operativay se

tor buscara un punto de equilibrio entre este trabajo en remoto y los mo-
delos tradicionales. "Muchos directivos que decian no al teletrabajo se han

ma DJ[ | ene la re ﬂta b | l| d a d ! dado cuenta de que la compafiia sigue siendo completamente operativa y
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se mantiene la rentabilidad”, relata. No existia ninguna barrera tecnoldgica,
solo cultural. "Algunos tenfan una falta de confianza en que los empleados
pudieran mantener la productividad y lo que ha pasado ha demostrado que
no es asi". También faltaba organizacién y metodologia de trabajo. "Muchas
empresas no contaban con una metodologia para medir los objetivos y la
productividad de todos y cada uno de los empleados”. Ahora, sin em-
bargo, se abre una nueva etapa.

Crecimiento en Samsung

Este incremento del teletrabajo ha tenido su repercusion positiva en la
venta de soluciones relacionadas con la movilidad. En el caso de Samsung,
lo han notado en su negocio de tabletas y en soluciones, como Samsung
DeX, que convierte el smartphone en un PC, permitiendo la conexidn a una
pantalla, un teclado y un raton. "Gracias a esta solucion, el interfaz del que
se dispone en el teléfono se transforma en una "multiventana”, de manera
que el usuario puede trabajar con normalidad con sus aplicaciones y, a tra-

vés de un navegador, acceder a un entorno virtual”.

Trabajo del canal

El canal es fundamental para Samsung en este apartado. Para su desarrollo
cuenta con el Samsung Mobile Value Programme (SMVP) que acoge a los dis-
tribuidores que se dedican al desarrollo del mercado de la movilidad y del
que forman parte mas de 450 compafiias. Martin recuerda el boom espec-
tacular de todas las soluciones de movilidad producido en las Ultimas se-
manas y que ha conducido tanto a una mayor venta de dispositivos como
a un crecimiento en las configuraciones de VPN, por ejemplo.

Una demanda que va a continuar, adaptandose a las nuevas exigencias que
marca la "nueva" normalidad. "Hay una enorme demanda ya que van a crecer
los procesos de digitalizacion mas alla,

incluso, de puesto de trabajo tradicional".
Acceda al video

Es el caso, indica, de la nueva casuistica v
desde aqui

que afecta al segmento de la restaura-
cion que va a tener que sustituir las tradi-
cionales cartas y permitir las comandas di-
gitales, haciendo uso, por ejemplo, de
cddigos QR. "Va a haber una demanda de
este tipo de soluciones vinculadas con
los nuevos procesos; lo que va a acelerar

la digitalizacion de muchos segmentos”.

¢Y los proyectos de Dispositivo como servicio
(DaaS)?

El empuje que experimentara el teletrabajo previsiblemente hard despuntar
los proyectos relacionados con el dispositivo como servicio (Daas). Martin
preve que este modelo, que ya se ha implantado en el 4rea residencial como
formula de consumo, se extienda en los entornos empresariales. "Reduce las
inversiones y permite a las empresas el acceso a soluciones que, de no ser
a través de estas formulas, les resultaria inalcanzables”, explica. Las solu-
ciones se renuevan, lo que asegura a las empresas disfrutar de la 0ltima tec-
nologia, gracias a que se incluye el mantenimiento y la actualizacion. "El 85 %
de los empleados esta convencido de que su efectividad crece con el uso
de la tecnologia, con un incremento de la productividad que, dependiendo

del sector, se mueve entre el 10y el 30 %". i
Samsung
Tel.: 91 714 36 00

La seguridad, clave en la "segunda fase"

La seguridad es un elemento esencial en la estrategia corpo-
rativa de Samsung, con la plataforma Knox, presente en el
mercado desde el ano 2013, como el pilar en el que se sus-
tenta. Una plataforma que refleja cuél es la propuesta de la
marca en este mercado. “Apostamos por dispositivos seguros
de principio a fin, que incluyen una solucién de seguridad que
permite la gestion de todo el ciclo de vida del equipo”, explica.
Una proteccion que comienza en la etapa de produccion. “La
seguridad tiene que estar por diseno, lo que obliga a disenar
los dispositivos para que sean seguros desde el proceso de
fabricacion”. En el caso de Samsung, al ser fabricantes de la
circuiteria interna del dispositivo, se introduce de manera
completa esta base de seguridad, clave para que todas las
capas que construyen sobre el equipo se mantengan seguras.
Las aplicaciones que se instalan en la plataforma, por parte
de los partners de la marca, cuentan, a su juicio, con un plus
de seguridad. Es el caso de Samsung Pay, la plataforma de
pagos, que protege los datos bancarios de los usuarios; Sam-
sung Pass, para la gestion de contrasenas; o Samsung Health,
para proteger la informacion privada relacionada con la salud
de los usuarios.

Samsung cuenta con Samsung Knox Partner Program, un pro-
grama abierto a los desarrolladores, para que puedan aprove-
char esta seguridad por disefio que tienen sus dispositivos.
Samsung Knox encripta los datos y los aisla para evitar intro-
misiones en el caso de pérdida o robo del dispositivo. Por Ul-
timo, la proteccion fisica de los dispositivos también es un
aspecto clave para evitar el acceso de personas no autoriza-
das a la informacidn sensible que se almacena en los smart-
phones empresariales. Samsung cuenta con soluciones
biométricas para proteger la informacion gracias a tecnolo-
gias como el sensor de huella dactilar ultrasénico 3D o el re-
conocimiento facial.
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La marca, que crece por encima del mercado, lidera el segmento portatil en el canal segun Context

"Lenovo ha jugado un rol muy Importante
para favorecer el crecimiento del mercado
y permitir que las empresas pudieran
sequir trabajando-

Nunca se habian visto en Espaina los crecimientos que se han

producido en el mercado de los portatiles. La demanda,
impulsada de manera desorbitada por la urgente necesidad
de asegurar el trabajo en remoto, permitid ascensos de dos
digitos en el primer trimestre (exactamente un 12,8 % segun
Context), elevando por encima de los 213 millones de euros la
facturacion de este producto en el canal mayorista. Un tirdn
que ha seguido en abril y mayo; y que ha permitido a
fabricante, como Lenovo, experimentar ascensos récord por
encima de los que ha marcado el mercado. Patricia NUnez,
directora del canal comercial, destaca el papel importante

que ha tenido la marca como impulsadora de este
crecimiento. "Y lo hemos conseguido gracias al canal”,
explica. Junto a los partners, la planificacion y la
disponibilidad de producto han sido también claves. "Hemos
podido colaborar activamente para poder satisfacer las
demandas de los clientes profesionales y permitir que las

Patricia NUiez,
directora del canal comercial de Lenovo

empresas pudieran seguir con su actividad". @ Marilés de Pedro|

nalizando el crecimiento del primer trimestre, NUfiez ex- un 39 %", desvela. Un balance que permite a la marca liderar el segmento

plica que marzo fue un mes histérico. Tras €l todo indi- portatil en el canal, segin Context, con una cuota en torno al 30 % en este
caba que abril, que de manera tradicional y por la esta- primer tramo. "También hemos mantenido esta posicién en los meses de
cionalidad de la Semana Santa suele ser un mes flojo, abril y mayo, con una participacion del 40 % en el mercado global del PC".

romperia esta tendencia. No fue asi: el mercado siguid creciendo y hasta

mayo crecio un 40 %. "Estamos viviendo unos ritmos de crecimiento que
no habiamos vivido nunca", valora.

Una situacion que ha sido aprovechada por todas las marcas que, como Le-
novo, disfrutaron de unos inventarios y un nivel de stock muy saludable.
"Pudimos responder, con solvencia, a las necesidades de las empresas”.
Una respuesta, que ha convertido a Lenovo en protagonista del creci-
miento del mercado. "Nuestro ascenso se sitUa en el primer trimestre en
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Buenas perspectivas

En la actualidad, la disponibilidad de producto es buena. Explica NUfiez que
Lenovo mantiene unos buenos niveles de produccion, con una capacidad
operativa que ya estd al 100 %, con la salvedad, ya tradicional, de la falta de
suministro de algunos componentes, como es el caso de los procesadores.
En cuanto al negocio, reconoce que, aunque es bastante dificil prever qué
va a ocurrir a largo plazo, confia en que la demanda se mantendra alta en
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la segunda parte del afio, sobre todo en el
area de la educacién y en todo lo que tiene
que ver con el entorno del teletrabajo. "Las
empresas privadas estan desarrollando
proyectos que permitan a sus empleados
el desarrollo del trabajo de manera remota
mientras que las instituciones educativas
estan preocupadas por asegurar la forma-
cién, ya sea en el colegio o de forma tele-
matica". Sus previsiones es que quizas el
parén se produzca a final de afio, tras la
campafia del Black Friday.

El portatil, el rey de la

productividad

Al mismo tiempo que crecia el portatil en el
negocio del canal, retrocedian de manera notable los teléfonos inteligentes,
con decrecimientos a doble digito en esta primera parte del afio. NUfiez ex-
plica que, mientras que estos Ultimos dispositivos sirven para el consumo de
informacion o el uso de aplicaciones mas sencillas, cuando el usuario exige
productividad, el portatil
es la mejor opcidn.
Respecto a las tabletas,
que han exhibido un li-
gero crecimiento de un
digito en el primer tri-
mestre, segun Context,
tanto en el nimero de
unidades como en la fac-
turacion, la responsable
del canal profesional re-
conoce que en el caso
de Lenovo han obser-
vado una fuerte demanda de dispositivos 4G "que se ha destinado al en-
torno educativo, a la Administracion Piblica y a grandes proyectos en em-
presas privadas”.

Estrategia de Lenovo
Légicamente la estrategia interna de Lenovo se ha basado, en estas se-
manas tan complicadas, en preservar la seguridad de los trabajadores, ins-
taurando de manera masiva el teletrabajo. "Queremos ser ejemplo, sin lu-
gar a dudas, de la implantacién de esta formula que nos ha permitido
seguir con nuestra actividad de manera completa"”.

La estrategia que marcara su rumbo en los proximos meses
se basa en tres ejes. El primero, una adecuada planificacion
para prever lo que demandara el mercado para disponer del
stock valido para asegurar el suministro. "Debemos mantener
la agilidad y la capacidad de adaptacion que siempre nos ha
caracterizado", recuerda. Por Ultimo, la oferta debera también
adaptarse a las nuevas necesidades de los usuarios. "Junto a
los portatiles, también van a ser claves nuestras soluciones en
el ambito de la colaboracién, como es el caso del ThinkSmart
View o el ThinkSmart Hub, entre otras", pronostica.

claves nuestras soluciones en el ambito de la
colaboracion, como es el caso del ThinkSmart

View o el ThinkSmart Hub, entre otras”

Acceda al video
desde aqui

Apoyo al canal

El canal es la pieza fundamental en el negocio de Lenovo. La marca cuenta

con una masa de distribucién, cercana a las 7.000 compafias, que han

seguido haciendo negocio. NUfiez asegura que no han observado ninguna
caida en su numero, lo
que lee de forma muy
positiva. "Que mantenga-

“Junto a los portatiles, también van a ser e e enorme

capilaridad es una mues-
tra de que las pymes, el
mercado mayoritario al
que sirve este canal, se
muestran activas y siguen
comprando dispositivos,
lo que es un signo eco-
némico positivo".

En los Ultimos meses la
marca ha puesto en marcha diferentes iniciativas para mejorar la finan-
ciacion y ayudar a que el canal mejorara su liquidez. "Hemos ayudado al
distribuidor a que tuviera una mejor predictibilidad de sus resultados
con Lenovo". Ahora la prioridad es ayudarle a vender el portafolio com-
pleto “smart” de Lenovo, arropado por la oferta de servicios que ademas
de las opciones tradicionales cuenta con el potente Premier Support.
"Siempre hemos recompensado a nuestro canal por la venta de servicios
y asi lo seguiremos haciendo".

NUrez reflexiona acerca de la transformacion que esta sufriendo el canal on-
line que ha soportado una enorme demanda. "Algunas de
estas compafiias se estan enfocando hacia el segmento
profesional (B2B), en el que han triplicado sus ventas", ex-
plica. Un cambio en el que se incluye el hecho de que las
operadoras e incluso las empresas energéticas estan in-
corporandose al canal. Una situacion compleja que lleva
a NUfiez a recomendar a los distribuidores mas tradicio-
nales, que también han sabido aprovechar la enorme de-
manda, una "paulatina transformacion”. i

Lenovo
Tel.: 91 789 68 72
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La transformacion del puesto de trabajo, uno de los focos prioritarios de la relacion

Arrow y VMware

suman fuerzas en el terreno del canal

La alianza entre Arrow y VMware goza
de una larga trayectoria en la oferta del
mayorista. Nacida al amparo de la
virtualizacion del cémputo, como
tecnologia primigenia, la relacion ha
ido evolucionando al compas de que lo
hacia el poderio tecnoldégico de la

marca, que ha extendido sus

capacidades hacia el puesto de
trabajo, la red, la seguridad y la nube.
Su propuesta en el entorno del puesto
de trabajo, segmento clave en los
Ultimos meses, siempre ha conformado
una de las areas de oportunidad para
el canal de distribucion.

®% Marilés de Pedro]

a alianza entre VMware y Arrow arranco a finales de 2012.
Eduardo Rodriguez, presales de VMware en Arrow, reco-
noce que, tras mas de 8 aflos de recorrido conjunto, el

peso conseguido por la marca en el seno de Arrow es po-
deroso. "Es una relacion de con-
fianza", valora.

La marca ha extendido sus capa-
cidades tecnoldgicas en los Ulti-
mos afios, lo que le ha permito al-
canzar muchos territorios empre-
sariales. "Es lider en muchos tipos
de soluciones y productos, lo que
abarca la virtualizacién, en gene-
ral: la hiperconvergencia: el pues-
to de trabajo: el entorno SD-WAN,
que han reforzado con la reciente
adquisicién de Velocloud; o la proteccion del puesto de trabajo, en el que
la compra de Carbon Black les permite afianzar su propuesta”, relata.

Una capacidad que abre al canal muchas mas posibilidades. "Esta amplia
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Workspace One permite administrar,
gestionary proteger cualquier tipo de
dispositivo, de sistema operativoy

aplicacion desde una unica consola

oferta permite que muchos de los proyectos de VMware incluyan, para pro-

porcionar una cobertura global, a otras marcas que también forman parte
de nuestra oferta", recuerda. Con ello, Arrow refuerza su papel catalizador,
que da soporte a su canal para que éste pueda "abordar, con solvencia,
cualquier proyecto en el que
esté implicado VMware".
Aunque la movilidad ha protago-
nizado el crecimiento de VMware
en los Ultimos afios, en torno a
proyectos relacionados con la
gestion del dispositivo (lo que
llevaba a la implantaciéon de la
plataforma Workspace One); la
situacion vivida en los Ultimos
meses ha permitido el desarrollo
de un buen nUmero de iniciativas
de VDI para asegurar el acceso de los empleados al puesto de trabajo y a
las aplicaciones. "Esta prioridad ha permitido un crecimiento de Horizon
ya que esta suite permite conseguirlo de manera rapida”.
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Propuesta de YMware para el puesto
de trabajo digital

La propuesta de VMware para el desarrollo del puesto de
trabajo digital reposa en las dos plataformas: Workspace
One y Horizon. Eduardo Rodriguez explica que Works-
pace One se trata de una plataforma destinada a admi-
nistrar, gestionar y proteger cualquier tipo de dispositivo,
de sistema operativo y aplicacion desde una Unica con-
sola. "Nos permite gestionar cualquier dispositivo (PC, ta-
bleta, portatil, etc.), cualquiera que sea la plataforma so-
bre la que funcione (Windows, iOS, Android, etc.) e
independientemente de la aplicacién que utilice el usua-
rio", explica. A su juicio, una de las funcionali-
dades mas interesantes de Workspace One es
que el usuario disfruta de las mismas funcio-
nalidades e idéntica experiencia, indepen-
dientemente de dénde y de qué manera
tenga instalada la solucién: ya sea bajo una for-
mula de Software como Servicio (SaaS), on-
premise, con un modelo de suscripcion o de
forma perpetua. "Ademas es multi-tenant, una
funcionalidad especialmente Util para todas
aquellas empresas que cuentan con multiples
sedes ubicadas en distintos lugares. Gracias a una Unica consola es posible
gestionar todas ellas; incluso es posible personalizar cada una de ellas".

La potente plataforma Horizon abarca distintas soluciones como Horizon
Cloud, Horizon App o Horizon Volumes. Rodriguez insiste en que se ha pro-

Oportunidad en torno al puesto de trabajo

La transformacion del puesto de trabajo es una de las areas que,
por la situacion que se esté viviendo en Espafa, mas activa se
ha mantenido, con el crecimiento de todas las soluciones alre-
dedor del mismo. “Los clientes necesitaban dar solucién al te-
letrabajo, que hasta ahora no habia sido su prioridad”, asegura.
“Hemos desarrollado muchos proyectos de VDI y de comparti-
cion de aplicaciones en la nube”. Se abre ahora una segunda
fase. “La urgencia de contar con una solucién que permitiera
trabajar, de manera rapida desde casa, condujo a algunas em-
presas a optar por soluciones VPN (Virtual Private Network] o si-
milares”, cuenta. Ahora, estan comprobando que hay opciones
que dan una mejor respuesta. “Quieren contar con soluciones
mas profesionales, como es el caso de las soluciones vincula-
das con la virtualizacion de escritorios, que permiten una ges-
tion directa y eficaz de los equipos de los usuarios”.

Tras esta experiencia, Rodriguez cree que muchos empresarios
van a dar a sus trabajadores la posibilidad de optar, con mayor
flexibilidad, por el teletrabajo. “Se trata de una solucion que per-
mite conciliar mejor la vida laboral con la vida personal”, re-
cuerda. “Es un gran paso que hay que aprovechar y reivindicar”.
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Eduardo Rodriguez,
presales de VMware en Arrow

“Hemos desarrollado
muchos proyectos de VDl y
de comparticion de

aplicaciones en la nube”

ducido en los Ultimos meses un enorme incremento de
su implementacion por parte de los clientes. "Algunos
clientes, que ya contaban con esta plataforma, amplia-
ron su infraestructura; mientras que otros, que no con-
taban con ella, decidieron implantarla para permitir el
acceso de su plantilla a los equipos personales que se
habian quedado en la oficina”, explica. Un panorama de
negocio, en crecimiento, que también ha permitido
que muchas empresas hayan dado un paso mas en el
desarrollo del puesto de trabajo. "Las compaiiias quie-
ren dar una solucion de virtualizacion del puesto de tra-
bajo a sus usuarios mucho mas profesional y estable; lo
que ha permitido que muchas estan abor-
dando proyectos con Horizon Cloud, Hori-
zon Apps y App Volumes".

Rodriguez destaca proyectos muy intere-
santes en torno a la configuracion del VDI en
la nube, con Horizon Cloud, gracias, sobre
todo, a la integracion de la plataforma con
Azure debido al uso extendido que tiene
esta nube por parte de las empresas en Es-
pafa: aunque también es posible desarro-
llarlo en otras nubes (IBM Cloud, Amazon,
etc.). "La integracion de Horizon con la nube publica es muy potente y sen-
cilla". Y, siempre, "con idéntica experiencia y las mismas funcionalidades

que en las férmulas onpremise".

Desarrollo de canal
El despliegue y la implantacidn de las soluciones de virtualizacién y el
desarrollo de los proyectos vinculados con el puesto de trabajo es una
enorme oportunidad para los clientes de Arrow. El presales asegura que
el tipo de partners que ha puesto en marcha estos proyectos de transfor-
macion responde, sobre todo, a compafiias vinculadas con la infraestruc-
tura y el centro de datos. "Se trata de distribuidores que ya han adaptado
su negocio a la nube publica", completa. "Sus clientes les demandan pro-
yectos que exigen la virtualizacion de escritorios y el uso de aplicaciones
compartidas en este tipo de nube". Unos clientes que, asegura Rodriguez,
alcanzan todo tipo de sectores de actividad.

De cara a los proximos meses, el mayorista seguirda dando soporte al ca-
nal para que dé una respuesta adecuada a las necesidades de sus clientes.
"Seguiremos dando confianza a nuestros clientes en torno a la idoneidad
de las soluciones de VMware en torno a estos proyectos de transforma-
cién". Para favorecerlo, Rodriguez anun-
cia que cuentan con interesantes pro-

mociones y descuentos, que se Accedaa"f'"“
desde aqui

alargaran hasta finales del mes de julio,
para facilitar la implantacién de estas
soluciones. "Tratamos de que, de ma-
nera rapida y sencilla, las empresas pue-
dan adquirir Workspace One y Horizon,
sin incurrir en un gasto enorme". i

Arrow VMware
Tel.: 91 761 21 51 Tel.: 91 412 50 00O
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La demanda de soluciones en torno a la movilidad, aunque de manera mas moderada,

entro del espectro movil,
han sido los portatiles los
protagonistas. Segun Con-

text, su crecimiento se si-
tud en un doble digito en el primer trimestre,
impulsado por la implantacion del teletra-
bajo. Una tendencia que se mantuvo, tam-
bién, durante los meses de abril y mayo, y
que alcanzd a todo tipo de equipos. "La ne-
cesidad de dotar de tecnologia a miles de
empleados, de multitud de empresas, para

se mantendra hasta final de ano

'se va a imponer®

definitiva

Ivan Bravo, IT area manager de Esprinet Ibérica, asegura que ha sido
todo un desafio cumplir con la demanda de soluciones de movilidad
que soportd el mercado desde mediados de marzo. "Ha sido todo un
reto para el que dificilmente podiamos habernos preparado”,
reconoce. Sin embargo, se dio cumplida respuesta a pesar de que la
demanda superod con creces la oferta, lo que hizo que toda la cadena
Tl soportara mucho desgaste. "Hemos tratado que imperase el sentido
de la responsabilidad, que hemos mantenido en estos momentos;
priorizando aquellas demandas, urgentes, destinadas a cubrir las

poder desarrollar el teletrabajo, convirtio a ~ N€cesidades mas criticas en esta crisis sanitaria". ®8 Marilés de Pedro)
los dispositivos empresariales en los pro-
ductos estrella”, analiza. Pero, no solo ellos, ya que "la tendencia ha al- lo que resta de 2020", pronostica. "Aunque la tendencia hacia la movili-

canzado también a los equipos orientados al consumo”.

dad haya sido provocada por una situacién coyuntural, como la que es-

Ivan Bravo reconoce que es complicado hacer previsiones a medio plazo tamos viviendo, se ha acelerado un cambio cultural”, analiza. A su juicio,

en un escenario tan vola-
til. "Posiblemente, la ten-

la movilidad se va a im-
poner. "Hemos identifi-

dencia en movilidad va a ”EI’] ESp“net Vamaos a eSJ[ar ateﬂtOS a tOdaS cado vulnerabilidades en

perder parte de esta

nuestro statu quo, lo que

inercia de crecimiento, laS Opor‘tur”dades que puedan Surg”‘” es positivo ya que te pre-

pero preveo que vaya a
continuar muy fuerte en
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para y te hace mas
fuerte. Probablemente
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ACER

TravelMate
P6 P614-51-G2

Se trata de un portatil profesio-
nal, ligero (solo pesa 1,1 kilo-
gramo), que exhibe un alto
rendimiento. Cuenta con proce-
sador Intel Core i5-10210U Quad-core (4 nucleos) 1,60 GHz. Con una
pantalla Full HD de 14" (35,6 cm) y 1920 x 1080 pixeles 16:9 IPS. In-
tegra Windows Pro e Intel UHD Graphics. Integra 8 GB DDR4 SDRAM
y su almacenamiento interno alcanza los 512 GB SSD. Cuenta con
funciones de seguridad y gestion.

ASUS

Asus Zenbook Pro Duo
UX581GV-H2037R

Potente equipo para los jugones,
que exhibe una doble pantalla.
A la principal, de 15,6" OLED 4K,
se une el innovador ScreenPad
Plus 4K, que funciona como pantalla secundaria. Integra Intel Core i9
9980HK, 32 GB RAM, grafica de gaming NVIDIA GeForce RTX 2060 y
1TB de SSD. La conectividad incluye wifi 6 y Thunderbolt 3. El sistema
operativo es Windows 10 Pro.

HP
HP PR340S G7

Portatil profesional, con proce-
sador Intel Core 15, de 102 gene-
racién. Cuenta con una pantalla
de 14" IPS, con resoluciéon
1920x1080. El sistema operativo
es Windows 10 Pro y el peso no excede de un kilogramo y medio.

El disco duro, SSD, alcanza los 256 GB y la memoria RAM es de 8 GB
DDR4 2666 MHz.

Dispone de camara para realizar videoconferencias e integra altavo-
ces estereofdénicos y micréfono. Integra wifi 802.11/b/g/n/ac/ax y
Bluetooth 5.1.

LENOVO

ThinkPad L13

Portatil profesional de Lenovo
con pantalla de 13,3” Full HD
IPS con 1920 x 1080 pixeles. In-
tegra procesador de Intel Core
de 10 generacién i5-10210U,
con cuatro nucleos y grafica Intel UHD Graphics. El peso supera los
2,3 kilogramos.

La memoria RAM es de 8 GB DDR4-SDRAM y su capacidad de disco,
SSD, se extiende hasta los 256 GB. El sistema operativo es Windows
10 Pro.

DYNABOOK
Satellite Pro L50-G-1EF

Es un portatil, de 15,6" con unas
altas prestaciones a un precio
asequible. Integra un procesa-
dor Intel Core i5, de 102 genera-
cién y hasta 16 GB de DDR4
RAM. La bateria se alarga hasta las 10 horas y su peso ronda los 1,7
kilogramos. Esta equipado con un teclado completo, un teclado nu-
mérico y un amplio conjunto de puertos, entre los que se incluyen un
puerto USB Type-C, otros 3 puertos USB y un puerto HDMI. También
incluye LAN Gigabit y wifi 6, que permiten una conexién inaldmbrica
de alta velocidad.

DELL

Latitude 3500

Portatil profesional, con pantalla
de 15,6"FHD, con 1920x1080 pi-
xeles, que integra procesadores
Intel Core i5-8265U (6M Cache,
3.90 GHz). La memoria RAM es
de 8 GB 2400MHz DDR4 y el disco duro, SSD, es de 256 GB. El sistema
operativo es Windows 10 Pro. Las opciones de conectividad inclu-
yen RJ45, HDMI, USB 3.1 y USB Type-C.

Para mas informacion:

www.esprinet.com
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esta situacion haya acelerado, en algun afio, nuestra progresion hacia el
futuro y se hayan roto ciertas barreras o tabules con el trabajo en remoto".
Bravo observa, de cualquier modo, un mayor equilibrio entre la oferta y
la demanda, lo que eliminara cualquier problema de suministro. "Notamos,
en momentos puntuales, alguna carestia ya que la produccion se vio
afectada, al principio, por el cierre de las fabricas y, posteriormente, por-
que la demanda fue enorme y se produjo de forma simultanea en toda Eu-
ropa". Ahora, el suministro esta garantizado y las previsiones hablan de una
completa normalizacion.

Analisis por canales
La tipologia de clientes de Es-
prinet alcanza todos los seg-
mentos. La demanda del mer-
cado, focalizada en una gran
parte en el 4rea profesional, ha
permitido que los distribuidores
corporativos hayan sido los que
mejores crecimientos hayan exhibido en este periodo.

Junto a ellos, el canal online ha sido el receptor de una gran parte de la
demanda. Ivan Bravo cree que, definitivamente, esta crisis ha demostrado
que el canal tradicional, puramente fisico “brick&mortar”, tiene que evo-
lucionar hacia un modelo mixto donde confluyan una parte fisica pero tam-
bién online, dirigiéndose hacia ese modelo "brick&click”. "Se ha demos-
trado que quien no tenga una ventana a Internet tiene una posicién de
absoluta fragilidad".
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“Se ha demostrado que quien no
tenga una ventana a Internet tiene

una posicion de absoluta fragilidad”

Mirando hacia el futuro

De cara a los proximos meses, la estrategia de negocio de Esprinet va a
acompasarse con esta creciente necesidad de movilidad. "Vamos a garantizar
la maxima disponibilidad en todos los productos para no ser un freno en esa
transicidn", promete. Una disponibilidad que no solo alcanza al producto es-
trella, el portatil, sino que se extiende a soluciones como las dockings o a todo
tipo de periféricos como monitores, teclados, ratones y soluciones para la im-
presion. "Se trata de suministrar, no solo lo que requiere esa oficina que ahora
se ubica en casa, sino que vamos a
adelantarnos a los cambios que la
"nueva normalidad" va a provocar
en las oficinas”, aventura. A su jui-
cio, ahora van a ser imprescindi-
bles productos que hace un mes ni
sablamos que existian. "En Esprinet
vamos a estar atentos a todas las
oportunidades que puedan surgir".
Una estrategia en la que la cerca-
nia con sus clientes permanece incélume. "Nuestro departamento comercial
sigue estando a su lado, ahora mas cerca que nunca". En 2019 el grupo puso
en marcha el proyecto Together is better, que establecia un nuevo concepto
de relacion con los clientes. "Ahora mas que nunca es de vital importancia”.
El mayorista mantendra diferentes formulas financieras para aliviar la presion
en sus clientes, como es el caso, por ejemplo, de las soluciones relaciona-

das con el renting tecnoldgico. i
Esprinet
Tel.: 902 201 146
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El negocio de portatiles y de tabletas del mayorista crecio por encima del mercado

en el primer tramo del ano

"En INgram MICrO no solo hemos dado un
servicio eficazal canal: tambien a la sociedad"

Herminio Granero,
director ejecutivo de Ingram Micro Espaiia

La respuesta que ha dado el canal mayorista ante la complicada
situacion que estamos viviendo en Espafna para detener la
expansion de la covid-19 ha sido ejemplar. E Ingram Micro no es una
excepcion. La compainia priorizd la seguridad de los empleados y
clientes, con la instauracidon, general, del teletrabajo; y mantuvo
plenamente operativa la actividad de los cuatro almacenes con los
que cuenta en el territorio ibérico, con las maximas medidas de
seguridad. Herminio Granero, director ejecutivo de Ingram Micro
Espana, valora de manera muy positiva su respuesta. "No solo
hemos dado un servicio al canal, sino también a la sociedad,
priorizando en todo momento necesidades criticas, como ha sido el
caso del segmento sanitario”, explica. "Hemos estado muy cerca de

la sociedad y hemos cumplido con nuestra labor". —
®% Marilés de Pedro|

xplosion de la
movilidad
Las soluciones de movilidad han

sido las protagonistas del nego-
cio de los mayoristas. Herminio Granero desvela
que los crecimientos de Ingram Micro han estado
por encima de los que ha marcado Context, tanto
en el segmento de los portatiles como en las ta-
bletas. "Han sido claves tanto los acuerdos que te-
nemos con los principales fabricantes en el ambito
de la movilidad, que nos permiten disfrutar de un
posicionamiento de liderazgo en la distribucion de
las soluciones relacionadas con ella, como la dis-
ponibilidad que hemos disfrutado de las mismas".
Ambas categorias han crecido en el mayorista sig-
nificativamente: un 30 % el segmento portétil y
mas del 35 % las tabletas.

Granero puntualiza que, no solo ha sido en este
mercado movil, sino que la compaiiia ha podido
trabajar de una manera muy organizada en todos
los dmbitos. "Estamos muy contentos con el fun-
cionamiento de la empresa y nos sentimos muy or-
gullosos de nuestra labor en los pasados meses,
priorizando siempre el suministro sanitario, donde,
por ejemplo, hemos ayudado a informatizar el hos-
pital de campafa de Ifema", resalta. "También
destacaria nuestra colaboracion con el Ministerio
de Educacidn y en los proyectos de investigacion
que esta llevando a cabo el Ministerio de Ciencia

e Innovacion”.

También los teléfonos
inteligentes

El buen panorama movil solo se "rompe" en el te-
rreno telefénico: segun la consultora Context, los
teléfonos inteligentes han visto descender el nu-
mero de unidades despachadas en el canal un
24 % y un 9 % en la facturacion en el primer tri-
mestre. No ha sido el caso de Ingram Micro que
exhibe en este apartado un ascenso del 20 %.
Granero apela a varias razones. "Mantenemos una

| junio 2020 | newshook.es 272 37



€special Movilidad y transformacion del puesto de trabajo

“Multitecnologia” y servicios

Granero vaticina que en los proximos meses continuaran
creciendo todas las tecnologias alrededor de la virtuali-
zacién y la transformacion del puesto de trabajo. Para dar
cumplida respuesta a la previsible demanda, en Ingram Mi-
cro van a dar un impulso especial a todas sus soluciones
alrededor de este entorno. Se trata de soluciones com-
pletas, que alnan varias tecnologias de diferentes fabri-
cantes, arropadas por una oferta de servicios que se adap-
tan a las necesidades de los clientes. "Nuestro modelo esta
orientado a crear soluciones especificas para cada nece-
sidad", ahonda Granero. "Cada oportunidad necesita
unos requerimientos concretos. Nuestro modelo es to-
talmente flexible y se adapta a cada operacién”.

Los servicios son esenciales. Ademas de los mas tradicio-
nales, vinculados con las extensiones de garantia de los pro-

“Han sido claves los acuerdos que tenemos con

ductos, el mantenimiento o las ventas cruzadas, Ingram Mi-

. . . p . cro ha desarrollado una amplia bateria de servicios que
lOS p rn Clpa leS fa b rca ntes en el am b IJ[O d S la pueden personalizarse a medida de lo que requiere el dis-
. . . tribuidor. "Se trata de cualquier tipo de financiacion ad
MOV l| da d, q ue nos perm IJ[eﬂ dISfrUtar d e un hoc, personalizacion de los dispositivos, adaptaciones de
software para diferentes canales, promociones de marke-

ting o campanfas de incentivacién al canal, entre otros".

posicionamiento de liderazgo en la distribucion

Hace un afio Ingram Micro cred una division especifica enfo-
cada en la busqueda de

de las soluciones relacionadas con ellg”

nuevas tecnologias para

Acceda al video
desde aqui

dar respuesta a las nue-

fuerte alianza con el canal online que ha adquirido en estos momentos un vas necesidades creadas en torno a los

protagonismo muy importante, especialmente en las categorias vinculadas procesos de transformacion digital. Gra-

con el consumo”, explica. Junto a ella, Ingram Micro mantiene importantes nero anuncia que ya cuentan con dos po-

acuerdos con el canal de las operadoras. "Aungue ha caido, lo ha hecho me- tentes proyectos en este area, que pre-

nos que el mercado de los teléfonos inteligentes, en general”. Por Ultimo, y sentaran proximamente, y que daran a

fundamental, la oferta, sustentada en los lideres del mercado. "Somos el dis- conocer al canal en el segundo semestre. i

tribuidor nimero uno, tanto en Samsung como en Xiaomi, que son, respec- .
Ingram Micro

tivamente, el nUmero uno y nimero dos del mercado”. Tel.: 902 506 210

Soporte a los canales

El abanico de clientes de Ingram Micro es
enorme. Entre ellos, han sido los etailers
los receptores de una buena parte del
crecimiento del mercado. Ingram Micro ha
reforzado sus acuerdos con Amazon o
PcComponentes, por ejemplo. En el pri-
mer caso han desarrollado un modelo,
Amazon Flex, que permite disfrutar a la
plataforma online de un espacio dentro
de las instalaciones logisticas de Ingram
Micro, con sus propios sistemas, perso-
nal e inventario. “Con un solo golpe de
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clic podemos compartir inventario; lo que
facilita mucho el negocio”, explica. Un
modelo que se ha convertido en una via
imprescindible para mantener el negocio
en estos momentos tan complicados.
“Nos han derivado muchos productos
que, por nuestra capacidad logistica,
hemos conseguido despachar a los clien-
tes de manera répida”. En el caso de
PcComponentes durante las Ultimas
semanas han ampliado los horarios y han
mejorado la cadena de suministro.

El canal profesional ha recibido un foco
especial. “Ha sido una prioridad apoyar a
todos los distribuidores que han estado
surtiendo de producto a las empresas,
con la maxima eficacia y disponibilidad”.
Granero observa numerosas oportunida-
des en el mercado en los préximos
meses. Entre ellas, por ejemplo, las vin-
culadas con el entorno sanitario, con
soluciones de control de presencia y de
temperatura, de proteccion virica o de
esterilizacion.
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Los portatiles crecieron por encima del 12 % en los tres primeros meses de este ano

El NEQOCIO del canal Mayorista crecié por

. () . ) ~
encima del 3 % en el primer trimestre en Espafia

n negocio en el que se refleja la situacion vivida tras el
confinamiento decretado en Espafia el pasado 14 de
marzo. Segun la consultora, en la semana duodécima
(entre el 16 y el 22 de marzo), el volumen crecidé un 14 %

pero en la semana posterior (la segunda en la que Espafia permanecia con-
finada) decrecid un 35 %, concluyendo el mes con el descenso del 6 % de
la semana que fue del 30 de marzo hasta el 5 de abril.

En los dos paises de nuestro entorno, el negocio mayorista en Italia ha cre-
cido un 7,1 % en este primer trimestre mientras que en Portugal el ascenso
se cifrd enun 5,7 %.

La montaia rusa de abril

La consultora ofrece también los datos de las primeras sema-
nas de abril que ofrecen grandes descensos y ascensos que tie-
nen su explicacion en la estacionalidad de la Semana Santa. Por
ello, en la semana quinceava (entre el 6 y el 12 de abril), el ne-
gocio en Espafia decrecié un 53 %: un nUmero que se com-
pensd con la semana siguiente, ya plenamente laboral, en la

CONTEXT

A la espera de los datos
definitivos del mes de abril,
que exhiben un perfil de
auténtica montana rusa, la
consultora Context ha dado
a conocer el balance del
negocio de los mayoristas
en Espana en el primer
trimestre: el volumen de
facturacion supero los 1.313
millones de euros, lo que
supone un incremento del
31 % en relacion a lo
facturado en 2019.

®& Marilés de Pedro

que el volumen crecid un 45 % (que fue, precisamente, en la que se celebrd
la Semana Santa en 2019). La Ultima semana analizada por Context ha sido
la decimoséptima, que arranco el pasado 20 de abril, en la que el negocio
en Espafa decrecio un 4 %.

Canales

En el andlisis por canales, los que se dirigen al sector profesional han crecido,
de manera global, un 4 %, impulsados sobre todo por el comportamiento del
mes de marzo en el que su negocio crecié un 11 %.

Son los etailers que suministran producto al mercado empresarial los pro-
tagonistas de este crecimiento ya que su negocio se impulsa
en un 29 % en este primer trimestre del afio, con un ascenso
del 16 % en el mes de marzo.

Los distribuidores que se dirigen al mercado de la pyme, que si-
guen teniendo el mayor peso en el negocio mayorista en Espania,
por encima del 37 %, crecieron un é % en este primer trimestre
(un 15 % en el mes que cerrd el periodo). En el caso del canal cor-
porativo, el crecimiento se cifré en un 1 % (un 5 % en marzo).
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En el analisis de los canales de consumo, su crecimiento glo-

Crecimiento interanual de la facturacién en Espafia, Italia y Portugal en el primer trimestre de 2020

bal alcanzé el 1 % en este primer trimestre, arrastrado por el

decrecimiento del 8 % del mes de marzo. Logicamente el ne- 12% :;: %&’
gocio de los distribuidores de retail decrecid un 13 % en 1%
marzo, sin embargo en el computo del trimestre crecieron un 10%
2 % (en febrero crecio un 15 %). Los etailers que se dirigen al %
consumo han visto decrecer su negocio un 1 % en el trimes- &%
tre, con un ascenso del 4 % en marzo. 79
6%
Analisis por categorias en este primer -
trimestre -
En el andlisis por categorias, el software y las licencias referi- e
das a la gestion de las bases de datos se erigen en los reyes
del crecimiento en este primer trimestre con un 225 % mas = %
que en 2019. Tampoco es baladi el ascenso del software re- ™ (eI Mansgament Report) g
ferido al disefio grafico (un 50,6 %). ™ d‘:& dv»& o“”\g ob_\@ 0\5.9 Guarter §
Entre las categorias que mas crecen se encuentran los televi-
sores, con un 114,3 %; los routers, con un 66,8 %; y los micré- ?orzlmiento T Q;;,i Q::; Q:;.:' Q:_;.: 051;2
fonos y auriculares, con un 58,9 %. También es notable el as- taly 43% B8.7% 11.6% 68% 7.1%
censo de los relojes inteligentes, con un 59,4 % o los 22:Tgal 11'?3;' 2'22 g':: ;'g:: :;2:
monitores, con un 17,1 %. Sin embargo, la categoria que

cuenta con mas peso entre las que crecen es la de los porta-

tiles, que suman mas de 213 millones en este primer trimestre, con un as-

censo del 12,8 %. Por su parte, los ordenadores de sobremesa crecieron un

10,5 % y los consumibles un 10 %.

En el lado de las categorias que descendieron en el primer tramo del afio

estan los teléfonos inteligentes, que decrecen un 9,1 % (el volumen de ne-

gocio se situd en 175,2 millones de euros). Descienden también las tarjetas

Crecimiento interanual por canal de distribucion en Espafia en el primer trimestre de 2020

Cuota de Mercado por Canal CANALES PROFESIONALES 01:4202
E4 Panel Revenue %Share by Channel Small and Medium Reseller 6%
- " @ cure Corporate Reseller 1%
B 05% 07%  pm=e= Etailer Business 29%
e I 5l ieannes
: CANALES DE CONSUMO Q1-20
o 1%
e 26.4% 26% Retail Chain 2%
. Etailer Consumer 1%
= i
0% B
[ Cumtir Z

Jan-20 Feb-20 Mar-20

1% 5% 11%
-3% 8% 15%

0% -3% 5%
33% 41% 16%

Jan-20 Feb-20 Mar-20

0% 15% -8%

6% 15% -13%

-17% 14% 4%
(E‘.":ﬁ Management Report )

Industry Sector

Crecimientos principales en las categorias TIC en Espafia en el primer trimestre de 2020

Category

2019 YTD

1,273.7 m

Software and Licences
Software and Licences
Audio-Video Systems
Displays

Networking Systems
Wearable Devices
Desktop Computing
Printing Consumables
Displays

de memoria (un 56,4 %), los
USB (un 43 %), los discos du-
ros (33,7 %) o el software de
gestion de lared y de la se-
guridad en el entorno de los
de
35,3 %). Otras categorias

centros datos (un
que bajan son las tarjetas
gréficas (un 28,9 %), las me-
morias RAM (un 33,5 %) o los
consumibles para equipos
laser (un 5,6 %).

Context
www.contextwold.com

var 2020 YTD

2020 YTD
1,314.1

vs 2018 YTD

Notebooks 1896 m
Database Management Software 6.4m
Graphics and Design Software 178m
Headsets/Headphones and Microp... 122m
Monitors 33.2m
Network Routers 8.3m
Smart Watches 88m
Desktops 497 m
Ink Cartridges and Tanks i 450m
Televisions (sesManagement Report ) 3 @ 1y

213.9m
20.8
26.8
19.3
38.9m
13.8m
14.1
54.9 rr
495 m
7.8

YTD Growth
244m 12.8%
144m 225.9%
90m 50.6%
72m 58.9%
57m 17.1%
55m 66.8%
52m 59.4%
52m 10.5%
45m 10.0%
42m 114.3%
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o=@ |\ Mayoristas de Seguridad

Las empresas aumentan su inversion en torno a la seguridad, lo que ha
redundado en el negocio de mayoristas y distribuidores

El canal de seguridad afronta,
con fortaleza, su enésima
reinvencion

Cercania al distribuidor, soporte a todos los niveles y flexibilidad. El trio, siempre presente en el canal mayorista,
ha ganado enteros en las dltimas semanas, ante la situacion excepcional que estamos viviendo, para ayudar a
su red de distribucion a mantener su actividad. Habia que estar mas cerca que nunca del canal y ser mas sensible,
aun mas si cabla, a sus necesidades. Y los mayoristas han dado la talla. En el area de la sequridad, que todos
reconocen gue ha sido un segmento critico en este momento excepcional, los distribuidores estan viviendo su
enésima reinvencion para estar a la altura de las nuevas y criticas necesidades de proteccion que tienen las
empresas y la Administracion Pdblica en Espafia. Una reinvencion en la que el ramillete de mayoristas
conformado por Arrow, Exclusive Networks, GTI, Ingram Micro, Ireo y V-Valley Esprinet, se ofrece a ser, una vez
mas, una pieza fundamental para apuntalarla. ®8 Marilés de Pedro)
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ran respuesta mayorista

La respuesta general del canal mayorista, tras
el estado de alarma decretado el pasado mes de marzo en
Espafia, estuvo a la altura de las necesidades del canal y de
los fabricantes, de los que son brazo extendido. Todos “de-
clararon” la adopcion del teletrabajo en todas aquellas areas
en las que era posible, manteniendo como prioridad abso-
luta la seguridad de los empleados y los clientes. “La reaccion
de todos los mayoristas ha sido espectacular. Muchos clien-
tes tuvieron situaciones puntuales muy criticas y fuimos ca-
paces de atenderles, incluso antes de que se declarara el sec-
tor TIC como servicio esencial’, resume, con tino absoluto,
Carmen Mufoz, directora general de Exclusive Networks en
Espafiay Portugal. “Fue un reto mantener el mismo nivel de
servicio y ayudar a los partners”, continla. “Todos hemos sido
capaces de afrontarlo, consiguiendo que el canal no haya
notado ni un apice de descontrol ni de falta de servicio. He-
mos respondido a lo que ha necesitado en momentos tan
complicados”.
Tras la cancelacion de todos los eventos presenciales y el
mantenimiento, critico, de la actividad logistica sustentada en
los almacenes, preservando la seguridad de los empleados
de este apartado, el teletrabajo se instal6 como férmula
esencial. "Esta complicada situacién ha hecho que una vez
mas tengamos que reinventarnos en el mundo de la distri-
bucidn a todos los niveles y en todas las divisiones: preventa,
marketing, comercial, etc!, analiza Angel Garcia, director de
la unidad de seguridad y redes de Arrow.
La formacion online ha sido una de las areas que ha vivido
una explosion en todos los mayoristas, con una enorme
aceptacion por parte de los distribuidores. Los mayoristas
anunciaron la posibilidad de realizar todos los cursos de for-
macion y certificacién de forma remota. “Los partners estan
mas preparados y estan aprovechando mucho este tiempo
para formarse y ponerse al dia”, asegura Chuck Cohen, di-

“También los mayoristas
nos hemos tenido que
reinventar,
adaptandonos a todos y
cada uno de los perfiles
de nuestros clientes”

Mayoristas de Seguridad

rector general de Ireo, que, como el resto de los mayoristas,
han debido redoblar su oferta online de cursos para dar ca-
bida a todos los partners. "En nuestro caso, la formacion mas
demandada ha sido en torno a la gestion de identidades y la
conectividad segura”.

Los mayoristas lograron dar continuidad a su negocio. “Era
critico”, recuerda Roberto Alonso, cloud & business director de
GTI. "No solo la formacién, sino toda la parte técnica, la es-
tamos llevando a cabo con nuestros clientes de manera te-
lematica”, explica. En el despliegue del teletrabajo, que hu-
biera debido regirse por un plan reposado, primé la urgencia.
A pesar de ello, Alonso hace una lectura positiva, asegurando
que se ha valorado la enorme flexibilidad y que se ha man-
tenido, incolume, el espiritu de equipo. "Ahora hay que ser
mas eficientes y eficaces”.

El impacto de la situacion en el mapa de distribucion, a pe-
sar de todo, ha sido enorme. Antonio Anchustegui, director
del rea de seguridad de Ingram Micro, reconoce que no va
a haber una solucién sencilla. "Alguno de nuestros partners
estd pasando por momentos complicados, soportando im-
portantes descensos en su facturacion’, recuerda. “En el caso
de los mayoristas, podemos compensar unos negocios con
otros, lo que alivia nuestra situacion”.

La flexibilidad y el soporte financiero al canal han sido prac-
ticas habituales en los mayoristas. "Hay que ser lo més flexi-
ble posible con los clientes para ayudarles en los pagos, las

entregas, el soporte, etc!, relata David Gasca, coordinador de

director de la unidad de seguridad y redes de Arrow
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“Nuestro sector va a
seguir muy activo. Ahora
sigue siendo clave ayudar

a las companias y a los
clientes a hacer frente a
los nuevos ataques vy las
nuevas necesidades en
materia de seguridad”

la unidad de seguridad empresarial en V-Valley Esprinet. “Es
el momento de flexibilizar ya que no podemos estrangular a
nuestros clientes; al contrario, debemos buscar con cada
uno de ellos la mejor solucién financiera”, explica. Una es-
trategia que también alcanza a los fabricantes. "Muchos de
ellos también han practicado esa flexibilidad”.

En un plano mas estratégico, Chuck Cohen asegura que los
mayoristas supieron anticiparse a las necesidades y ensefiar
al canal el camino en cuanto a qué productos y tecnologias
eran las més adecuadas para afrontar esta nueva situacion.
"Hemos sabido educar al canal y hemos sacado catalogos de
herramientas para permitir un despliegue efectivo del tele-
trabajo’, apunta. Una expansion que supone un cambio de

"Ahora, mas que nunca en la historia,
hay una gran oportunidad para los
partners en cuanto a servicios
profesionales y en el desarrollo de los
servicios gestionados como modo de
Pago por uso que resuelve muchos
problemas”
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Carmen Muioz
directora general de Exclusive Networks en Espafia y Portugal

paradigma en la seguridad. "Debe plantearse una nueva
manera de entender la proteccion en las redes”, alerta. La ur-
gencia para desplegar el teletrabajo dio prioridad a la cone-
xion y a los equipos, por encima de la seguridad, que no se
situd entre esas primigenias prioridades. "Prueba de ello es
que se han vendido muchas soluciones de VPN y éstas no
son la manera mas segura de ofrecer una conexion remota”,
alerta. De ahf la importancia de dar un paso mas y ayudar a
los partners a ofrecer mejores garantias y dar a la seguridad
la importancia que debe tener en el panorama actual. "Es-
tamos viendo una enorme demanda de soluciones de au-
tenticacion multifactor, de soluciones de single sign on (SSO),
de acceso a las aplicaciones y de soluciones CASB (Cloud Ac-
cess Security Manager)”, reconoce.

La adopcion masiva del teletrabajo, las conexiones perma-
nentes a Internet, el uso de todo tipo de soluciones de vide-
oconferencia o el consumo desorbitado de las plataformas
digitales ha provocado que los ataques, que no han cam-
biado de férmulas, hayan crecido de manera desorbitada.
"Una gran parte de las plantillas de las empresas esta traba-
jando de manera remota, lo que ha permitido una exposicion
brutal de los usuarios”, recuerda David Gasca. Se “rompid” el
perimetro tradicional y éste ahora lo marca el software.
Gasca, en la misma linea que Cohen, insiste en el uso inten-
sivo de las VPN, a lo que suma el consumo desorbitado de
las herramientas de videoconferencia. Ahora, tras la urgen-
cia, se exige una mejor planificacion. “Tras un despliego ma-
sivo y réapido de VPN, ahora las empresas se han dado
cuenta de que necesitan mayores capacidades o la integra-
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abilite las medidas

Garantizar la seguridad de nuestros
datos hoy en dia, exige una nueva
forma de pensar. Las soluciones de
seguridad de Arrow le ofrecen una
vision completa de la informacion,
desde el momento que se generan
los datos, hasta el final de su

vida. Proteja los intereses y las

posibilidades de su negocio sin d

limitar a empleados, clientes o
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_ Mayoristas de Seguridad

cion en los proyectos de controladoras; en definitiva, del
desarrollo de proyectos con mayor proyeccion”. Algo pare-
cido ha pasado con el uso de herramientas de videoconfe-
rencia como Teams. “El uso ha sido brutal pero ahora, con la
expansion de los entornos multicloud, se necesita una ade-
cuada proteccién de la misma”.

Precisamente la proteccién del entorno cloud es una enorme
oportunidad de negocio: DLP, CASB o el cifrado de las co-
nexiones hacia este entorno. “La seguridad no ha sido una
prioridad”, insiste Roberto Alonso. "El usuario es la clave:
hay que protegerlo y hay que tener un sistema de identifi-
cacion multifactorial”. Tras asegurar que los empleados pu-
dieran trabajar desde sus casas, contaran con las conexiones
suficientes y tuvieran acceso a las herramientas que necesi-
taran, "ahora se abre un nuevo escenario en el que la segu-
ridad es fundamental y en el que hay que cumplir una nor-
mativa’, explica el responsable de GTI.

Tras décadas vendiendo sequridad perimetral, los nuevos ha-
bitos de los hackers y situaciones como las que estamos vi-
viendo, en las que la prioridad es el trabajo en remoto, las so-

luciones de seguridad en torno al puesto de trabajo han su-
frido un renacimiento. "Aunque el endpoint de nueva gene-
racion no esta totalmente implantado, la seguridad en este
ambito no es el drama de hace unos afios’, explica Antonio
Anchustegui. El antivirus, al que colgaron el San Benito du-
rante muchos afios de ser una solucién, denostada por clien-
tes, partners y marcas; ha sufrido una completa transforma-
cién. "Se vendia casi al peso, la percepcion de la diferencia
entre unas y otras soluciones era minima y la presion de los
precios era brutal’, recuerda el responsable de la seguridad
en Ingram Micro. Ahora hay un cambio importante. "Hay mu-
chas empresas dispuestas a invertir, de manera razonable, en
este entorno ya que nos hemos dado cuenta de que la se-
guridad en el puesto es vital”. Una inversién que poco a poco
incluye tecnologias EDR. “Lo que ha pasado ha reforzado la
tendencia en la que, desde la proteccién heredada y susten-
tada en el perimetro, ahora cada vez es mas necesario pro-
teger el puesto de trabajo; lo que incluye también la protec-
cion de los dispositivos méviles que muchas veces no estaban
protegidos correctamente”.

No son ataques diferentes, ni utilizan técnicas
distintas, pero son mas masivos, usan nuevos
ganchos vinculados con la covid-19 y se apro-
vechan de la vulnerabilidad de seguridad que
ha desencadenado la adopcion masiva del te-
letrabajo, las conexiones permanentes a Inter-
net o el consumo desorbitado de las
plataformas digitales. Desgraciadamente la
covid-19 les ha permitido incrementar el éxito
de sus ataques ya que la situacion excepcional
se tornd en la tormenta perfecta para el ciber-
crimen, con més usuarios en la red, més vulne-
rables, con mas miedo y que tenian una
enorme necesidad de buscar informacién
sobre la pandemia.

Chuck Cohen explica que los atacantes no han
entendido (ni entienden) de sectores y que el
método mas usado ha sido el tradicional phis-
hing."Sigue siendo una de las formas mas faci-
les para atacar cualquier sector; lo que nos
obliga a orientar al canal hacia los escenarios
tecnoldgicos donde hay que apuntalar la segu-
ridad’, explica. Escenarios que identifica con la
multitud de conexiones inseguras que existen
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por la urgencia en la implantacion del teletra-
bajo 0 en cémo ayudar a las empresas a superar
retos como el soporte técnico remoto a sus em-
pleadosy la conectividad seguridad de provee-
dores externos a los sistemas internos.
Carmen Munoz recalca que, mas que ataques
dirigidos a segmentos concretos, lo que existe
son sectores mas vulnerables. “Los hackers
apuntan a todos los sectores y a todas las com-
panias. Su objetivo principal es buscar las
puertas de entrada independientemente del
area de negocio en el que opere la compaiiia”
Una afirmacién que no es dbice para recono-
cer que hay segmentos, tradicionalmente
mejor blindados, como es el caso de la banca,
y otros cuyas barreras son mas laxas. En la Ad-
ministracion Publica, recuerda la directiva de
Exclusive Networks, la obsolescencia de in-
fraestructuras supone un grave riesgo para la
seguridad. “Deberia ser uno de los sectores
que més invirtiera en materia de seguridad”.
El presupuesto también es una variable a tener
en cuenta. “Las inversiones se concentran en

las grandes empresas: bancos, aseguradoras,

grandes cadenas de retail, etc!, recuerda David
Gasca. En el entorno de la pyme, el directivo
de Esprinet V-Valley recomienda al canal “tirar”
de flexibilidad. “Sera clave el desarrollo de mo-
delos de pago por uso que se iran implemen-
tando cada vez mds, con servicios que se
pagaran en pagos mensuales, trimestrales o
anuales; lo que dard mayor protagonismo a
todos los socios que tengan un perfil de MSP”.
Tampoco el entorno cloud, al que muchas em-
presas han “acudido” ante la falta de infraes-
tructura fisica, ha contado con suficiente
excelencia. Para hacer un uso adecuado del
cloud, se necesita conocimiento y, ademds, se
requiere seguridad. “Los ataques se propagan
auna velocidad de vértigo”, alerta Antonio An-
chustegui. Un cambio en la configuracién del
servidor se propaga rapidamente a todas las
cargas que la empresa tiene distribuidas, lo
que se convierte en un problema muy grave.
“Alguno de los ataques mds importantes que
estan sufriendo las companias estuvieron diri-
gidos a las nubes publicas en las que las em-
presas guardan su informacién”.
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sHackeando la recuperacion?

En esta fase | de la desescalada vuelven las tertulias a las terrazas madrilenas y se repite con bastante
frecuencia como el confinamiento ha truncado el deseo de muchos padres de “perderse la infancia de sus
hijos”. Bromas aparte, estos dias de convivencia, roces incluidos, han permitido descubrir gustos y aficiones
que antes nos podian pasar desapercibidos. En mi caso, uno de esos descubrimientos, via filial, ha sido la
atraccion ejercida sobre alguno de mis hijos por las distopias tecnoldgicas, tipo “Black Mirror”, dentro de ese
universo de las series que tanta influencia tienen en la creacion de tendencias sociales y en el remodelado de

esta nueva normalidad hacia la que avanzamos.

“Mr. Robot" y sus cuatro temporadas han llenado una parte de mi reclusion
compartida, siguiendo las andanzas de Elliot Anderson, un brillante ingeniero
de ciberseguridad, con problemas de ansiedad social, cuya vida da un giro al
ser reclutado por un grupo ciberterrorista. Como decia, las series conforman
y anticipan la realidad, una realidad en la que el cibercrimen empieza a
superar en ingresos al narcotrafico.

En estos momentos de crisis sanitaria los ataques cibernéticos se han
incrementado aprovechando, tanto del uso mas intensivo de la Red, como
de la situacién de mayor vulnerabilidad que ha provocado la improvisacion,
en muchos casos, de la infraestructura habilitada para teletrabajar o seguir el
curso.

Hemos visto circular mensajes con informacion del covid-19 o de oferta de
mascarillas con enlaces que dirigian a paginas falsas con la promesa de
regalar muestras y robar asi sus datos. También, hemos visto la extensién de
malware oculto en archivos con supuesta informacién sobre la pandemia. E
incluso algun ataque relevante de ransomware.

Desafortunadamente, las amenazas evolucionan muy rapidamente y no es
facil identificar las nuevas vulnerabilidades ni la respuesta mas adecuada
para cada ataque. La inteligencia artificial se ha revelado como un gran arma
de defensa para identificar patrones y actuar en consecuencia. Las grandes
compafias, con sus avezados CISO, dan la batalla con grandes inversiones
y recursos dedicados.

Sin embargo, para la pyme no es posible lastrar su cuenta de resultados con
estos gastos y al partner de proximidad le cuesta igualmente mantener
actualizados los conocimientos y los recursos necesarios.

Para cubrir esta necesidad, hemos disefiado en Ingram Micro un abanico de
servicios destinados tanto a identificar vulnerabilidades, como a gestionar en
tiempo real la cobertura de las mismas.

Hemos disefado un centro de excelencia en ciberseguridad que provee al
canal de servicios preventivos y consultivos, como la ciberseguridad forense,
la deteccion de malware, el cumplimiento de normativas y el hacking ético.
Una vez realizada la prevencion, hay que pasar a la accién. Mantener
actualizados los productos y protocolos es muy costoso, asi como el
personal experto para operarlo. Para ello, nuestro centro de excelencia
presta servicios de seguridad gestionada, contando con una amplia gama de
productos, tanto de los distribuidos por nosotros como de otros
complementarios.

Pasada la crisis, viene la recuperacion. Una recuperaciéon que es un entorno
VUCA de manual, marcada por la volatilidad, la incertidumbre, la complejidad
y la ambigliedad. Debemos trabajar para conseguir esa recuperacion

eoitors

"Debemos trabajar para conseguir
esa recuperacion en uve gue
suponga un rebote rapido y vigoroso
para nuestra economia”

en uve que suponga un rebote répido y vigoroso para nuestra economia,
evitando un drama social afadido al sanitario, en todos sus aspectos y
vertientes.

Pongamos los medios para que no hackeen nuestra recuperacion.

Alberto Pascual,
director ejecutivo de Ingram Micro

| junio 2020 | www.newshook.es |




_ Mayoristas de Seguridad

"El usuario es la clave:
hay que protegerlo y
hay que tener un
sistema de identificacion
multifactorial”

Y la prevencion. Como bien recuerda Carmen Mufioz, el
usuario sigue siendo el eslabdn mas débil. Eso no ha cam-
biado. Como no han variado un apice los ataques. "Hay sec-
tores, muy criticos, en los que la seguridad es fundamental;
lo que hace que todo lo que tenga que ver con la preven-
cion y con ayudar a los usuarios, a través de su formacién y
concienciacion, a mejorar su proteccion, es clave”. Ahora
bien, no olvida recordar el carécter “privilegiado” que siguen
exhibiendo todas las compafifas que se dedican a ofrecer esta
seguridad. “Nuestro sector va a seguir muy activo. Ahora si-
gue siendo clave ayudar a las compafifas y a los clientes a ha-
cer frente a los nuevos ataques y las nuevas necesidades en
materia de seguridad”.

Angel Garcfa extiende a los distribuidores ese caracter privi-
legiado. Un canal que debe reinventarse en estos momentos
tan complicados. “Los partners, mas que nunca, tienen que
escuchar las necesidades del cliente y encontrar la mejor so-
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Roberto Alonso
cloud & business director de GTI

lucion para cada uno de ellos. Ademas, tienen que actuar de
forma urgente ya que de esa manera tendrd mucho ganado
en los clientes”. A juicio del responsable de la unidad de re-
des y sequridad de Arrow, la capacidad de adaptacion que
ha demostrado el distribuidor ha sido francamente buena.
Una metamorfosis que, por supuesto, también ha alcanzado
al canal mayorista. “Es increible como se han adaptado todas
y cada una de nuestras unidades: desde el area de la pre-
venta, hasta el soporte técnico, pasando por los departa-
mentos de formacion y, por supuesto, el area de financiacion’,




GT’ TU MAYORISTA

ESPECIALIZADO
Software & Networking

EN CIBERSEGURIDAD

Si estas pensando en implantar un proyecto de ciberseguridad, o si quieres convertirte
en proveedor de servicios de ciberseguridad en la nube, GTI puede ayudarte.

Ponemos a tu disposicion todo lo que necesitas para que tu proyecto sea un éxito:

« Experiencia y conocimiento de la gama mas

amplia de soluciones de ciberseguridad.

« Servicios profesionales de instalacion,
despliegue y consultoria.

« Formaciones técnicas y comerciales.

« Cursos de Certificacion Oficial.

EL CATALOGO DE CIBERSEGURIDAD MAS COMPLETO

Seguridad de Endpoints

Soluciones de proteccion para dispositivos
remotos que se comunica con una red a la que
estan conectados.

p EDR
EndPoint Detection and Response. Sistemas de
deteccion y respuesta avanzada.

P Seguridad para OFFICE 365

Soluciones de seguridad para la plataforma de
productividad, comunicacién y colaboracién
alojada en la nube de Microsoft.

P EMAIL
Soluciones de seguridad para el correo electrénico.

P SIEM

Security Information and Event Management, las
soluciones SIEM se basan en detectar actividades
sospechosas que amenazan los sistemas de una
empresa y las resuelven de forma inmediata.

p MDM

Mobile Device Management: Soluciones de
gestién de dispositivos méviles. Son tecnologias
disefiadas para gestionar, controlar y proteger
los datos corporativos en los smartphones
usados por los empleados de una compaiiia.

DLP

Data Loss Prevention: prevencion de pérdida de
datos, soluciones y estrategias para asegurarse
de que los usuarios finales no envian informacién
sensible o critica fuera de la red corporativa.

P WAF

Web Application Firewall: dispositivos hardware
o software que permiten proteger los servidores
de aplicaciones web de determinados ataques
especificos en Internet.

p DDoS

Herramientas para evitar los ataques de
denegacion de servicio que tratan de inhabilitar
servidores, servicios o infraestructuras.

P GESTIONTI

Soluciones para la supervision de todos los
asuntos relacionados con las operaciones y
recursos de tecnologia de la informacién de una
organizacion.

b PAM

Las soluciones PAM (Privileged Access
Management) son un conjunto de tecnologias
disefnadas para ayudar a las organizaciones a
abordar los problemas inherentes relacionados
con las cuentas privilegiadas.
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_ Mayoristas de Seguridad

"Muchos partners van a salir

reforzados de esta situacion, con mas
valor afadido, mas capacidad técnica
y con soluciones mas adaptadas a los

actuales escenarios”

enumera. "También los mayoristas nos hemos tenido que
reinventar, adaptandonos a todos y cada uno de los perfiles
de nuestros clientes”.

Para Roberto Alonso, esta capacidad de metamorfosis no es
nueva en el canal. “Siempre ha sido asi. El canal siempre ha
demostrado su agilidad vy flexibilidad". Ahora bien, el res-
ponsable del negocio cloud de GTI recuerda que lo que no
cambia nunca es la proactividad del partner. "Ahora mas im-
portante que nunca”.

Lo que tampoco muta es la especializacion. “El canal de la se-
guridad es uno de los canales mas especializados y méas cua-
lificados que existe en el entorno TI", recuerda Carmen Mu-
fioz. En estos momentos tan complicados, se han
intensificado los modelos de oferta de servicios y el uso de
los SOC. "Han sabido presentarles répidamente a sus clien-
tes cuales eran los caminos para abordar una situacién com-
plicada, llena de incertidumbre, con ataques que ponian en
riesgo la continuidad del negocio”.

David Gasca insiste en el apoyo financiero aunque alerta que
éste, por si solo, no garantiza el negocio. “Es cierto que

"Hay muchas empresas
dispuestas a invertir, de
manera razonable, en el
entorno del puesto de
trabajo ya que nos hemos
dado cuenta de que su
seguridad es vital”
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aquellos partners que no cuenten con suficiente capacidad
financiera van a sufrir muchisimo. Pero no es suficiente: o el
canal es capaz de adaptarse a los cambios que van a pro-
ducirse o pondré en riesgo su supervivencia”.

El giro hacia el desarrollo de servicios profesionales es otro
ambito de adaptacion, como recuerda Antonio Anchustegui,
sobre todo vinculado al &mbito cloud. “Estamos utilizando de
manera intensiva y masiva herramientas, ubicadas en el cloud,
que hay que configurar de manera correcta”.

Una idea en la que insiste Cohen. A su juicio, las empresas
han cambiado sus prioridades y se han incrementado los pro-
yectos en los que éstas buscan una nueva organizacion, con
una red més extendida y la seguridad en torno al usuario.
"Ahora, mas que nunca en la historia, hay una gran oportu-
nidad para los partners en cuanto a servicios profesionales y
en el desarrollo de los servicios gestionados como modo de
pago por uso que resuelve muchos problemas’, corrobora.
“Muchos partners van a salir reforzados de esta situacion, con
mas valor afiadido, mas capacidad técnica y con soluciones
mas adaptadas a los actuales escenarios”.

La criticidad, aln mas grande, que ha tomado el mercado de
la sequridad en este primer semestre del afio y la mayor con-
cienciacion de las empresas en torno a ella, ha permitido que
toda la cadena de seguridad haya visto crecer su negocio.
Angel Garcfa desvela que los crecimientos del primer tri-

mestre en el negocio de seguridad de Arrow han estado por

i
Antonio Anchustegui
director del area de seguridad de Ingram Micro
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% & & the Value of esprinet

Para nosoftros, la ciberseguridad es un factor importante que debe estar en
el ADN de todas las organizaciones. Nuestro equipo de profesionales
compacto, competente, especializado en marcas y tecnologias
especificas, y al servicio del canal, es el valor Unico para que la seguridad
sea un facilitador mas del negocio.

iLa ciberseguridad es nuestra pasion!
Hablamos tu idioma Seguridad, Cloud y Networking Enterprise
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_ Mayoristas de Seguridad

“Estamos viendo una
enorme demanda de
soluciones de autenticacion
multifactor, de soluciones de
single sign on (SSO), de
acceso a las aplicaciones y
de soluciones CASB (Cloud
Access Security Manager)”

encima de los cosechados el afio pasado. Un balance simi-
lar al vivido en el segundo trimestre. “Vamos a cerrar un buen
primer semestre”, reconoce, con los fabricantes con solucio-
nes en torno al teletrabajo, VPN SSL, el doble factor de au-
tenticacion o la proteccién de los dispositivos maviles, como
los principales receptores del crecimiento.

La situacion del negocio de Exclusive es similar. Carmen Mu-
fioz desvela que el ascenso logrado en el primer trimestre
ronda el 30 %. "Hay mucho dinamismo y seguimos viendo
mucha generacién de nuevas oportunidades’, reconoce.
Aungue no esconde su preocupacion por la situacion eco-
ndmica y es cautelosa de cara a la segunda parte del afio, la
directora de Exclusive Networks prevé que se llegara al ve-
rano manteniendo esta tendencia favorable. Tras él, Mufioz
recuerda que la actividad productiva en Espafia deberfa em-
pezar a ganar un mayor dinamismo. "De lo contrario debe-
remos encarar una situacion bastante complicada”.

Antonio Anchustegui corrobora que la ciberseguridad es
uno de los sectores que mejor comportamiento esta te-
niendo en el segmento TIC. El responsable de Ingram Micro

"Estamos ayudando, de manera
intensiva, a nuestros distribuidores a
encontrar nuevas oportunidades de

negocio en sus clientes”
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Chuck Cohen

director general de Ireo

asegura que en el area del run rate el negocio se ha mante-
nido y que, en el segmento de los proyectos, con un mayor
abanico de situaciones, la media es esperanzadora. "Estamos
haciendo una buena cifra de negocio, llegando a los objeti-
VOS que nos marcamos, sobrepasandolos, incluso en el pri-
mer trimestre”. De cara a la segunda parte del afio, Anchus-
tequi sf prevé, incluso, una reactivacion.

La situacion se repite en el dlo nacional. Roberto Alonso des-
vela que GTI ha cerrado un excelente primer semestre fiscal
(el afo del mayorista arranca en octubre) aunque también se
muestra méas cauteloso de cara al segundo tramo de su ejer-
cicio. Una incertidumbre que también observa Cohen a pe-
sar de que el director general de Ireo reconoce que sus re-
cientes alianzas con fabricantes que se mueven en los
entornos relacionados con la seguridad del teletrabajo les ha
ayudado a hacer crecer el negocio. "Vamos a poner foco en
este ambito vinculado con la gestion de identidades vy la co-
nectividad sequra”.

David Gasca presume de la “juventud” del negocio de segu-
ridad en Esprinet V-Valley. Una juventud que, a su juicio, les
concede los ratios de crecimiento que deberfa exhibir cual-
quier startup. "Han sido muy grandes en estos afios, gracias
también a la enorme inversion que ha dedicado Esprinet a
esta parte del negocio”. Gasca, a pesar de la incertidumbre,
inevitable, reconoce que van a seguir apostando por el cre-
cimiento. “Dentro de la cautela, somos optimistas’, reco-
noce. "El mercado del run rate se ha recuperado y han apa-
recido nuevos proyectos interesantes, mas agiles, que otros
que tenfamos abiertos desde hacia mas tiempo”.




ExcLusiVE NETWORKS

TRIBUNA

Nuevas e inminentes oportunidades de negocio en
el sector de la ciberseguridad

La complicada situacion generada por la pandemia de la covid-19 ha
golpeado de lleno a casi todos los mercados, poniendo en alza
tendencias como el teletrabajo, que se ha convertido en una nueva

“normalidad”.

Por nuestra experiencia y especializacion en
las &reas de la seguridad y el cloud, y lo
percibido durante estos meses de
confinamiento, en los que hemos mantenido
una colaboracién activa con las distintas
capas que conforman el canal (partners
integradores, distribuidores de valor afadido
y fabricantes), hemos sido conscientes de
gue la correcta proteccion de este proceso
forzado de transformacion digital que ha
supuesto el teletrabajo, debe ser muy tenida
en cuenta, lo que se suma al creciente
numero de ciberataques sufrido a nivel
internacional. Por ello, las empresas
deberian apostar por tecnologias avanzadas
y por integraciones mé&s robustas para
asegurar sus infraestructuras.

Una adecuada estrategia de se-
guridad para entornos de tele-
trabajo

Como punto de partida y méas alld de hacer
crecer los despliegues de acceso remoto mas
“tradicional” (VPN, presentaciéon  de
aplicaciones o VDI), las empresas deberian
optar por soluciones de  MultiFactor
Authentication (MFA), basados en tokens para
movil, o incluso opciones mas comodas para el
usuario final y de Single-Sign On (SSO), para
asegurar una mejora fundamental en la gestion
de las credenciales de usuario.

Con el teletrabajo, la desaparicién del perimetro
de seguridad ha expuesto alin mas los servicios
y los datos criticos. Asi, la inversién en
soluciones EDR (Endpoint Detection and
Response) ya se percibe como un “debe”, al
entender que las consecuencias de un ataque
efectivo al puesto de trabajo serian inmediatas,
con enormes costes por el descenso de la
productividad.

La defensa de elementos criticos no puede ser
dejada al margen. Un buen nivel de auditoria en
el acceso a los datos (no estructurados, bases
de datos y SaaS/Cloud), con algin motor de
analisis del comportamiento, o incluso, el
despliegue de una solucién UEBA que
asegure una gestion asumible de la

Tras ello, la siguiente prioridad es el
fortalecimiento de las ya poco efectivas
soluciones de proteccién del correo electrénico,
el mayor vector de ataque. Esta mejora puede
acompafarse con un ciclo formativo de
autoproteccion de todos los usuarios a través de
una plataforma online disenada especificamente
para ello y con herramientas de testeo de la
maduracién de la compania en esta cuestion.

Para incrementar la seguridad ante ataques vy
errores humanos peligrosos, una solucién PAM
(Priviledge Access Management) que permita
una gestion de privilegios y permisos de los
perfiles més privilegiados, o incluso, una
solucion de gestion de identidades completa
(IAM), cubrirdn este espacio frecuentemente
olvidado.

N

solucion, permitird aumentar el grado
de proteccién real. De igual modo, el
conocimiento del directorio activo y
de sus vulnerabilidades, junto al
analisis de los escaneos e intentos de
exfiltracién de informacién que en él
estd almacenada, deberia ser
también, mas que considerado, a
tenor de nuestra actual dependencia
de este motor.

Con todo ello, queda claro la
existencia de muchas opciones en
materia de seguridad. Queda por
conocer el impacto del fenémeno
SASE (Secure Access Service Edge) y
su capacidad para consolidar la
proteccion perimetral perdida, la
conectividad segura global (desde
oficinas remotas hasta usuarios de
teletrabajo), o la aplicacion de
protecciones adicionales (health
checking de terminal, URL Filtering,
FWaaS a nivel de aplicacién, Sandboxing o
CASB). Y todo ello con ciertas capacidades de
CDN global y conectividad directa a los
principales proveedores de cloud publica y una
mejorada experiencia de usuario.

Desde Exclusive Networks, invitamos a divulgar
tanto este tipo de anélisis como aportar
informacion crucial para conocer las importantes
carencias aun por cubrir.

Alberto Pérez Cuesta,
director de desarrollo de negocio de Exclusive
Networks Iberia

| junio 2020 | www.newshook.es |



_ Mayoristas de Seguridad

No es sencillo otear lo que va a pasar en los proximos me-
ses. Ni en el segmento de la sequridad, ni en Espafia. Angel
Garcia asegura que va a haber muchisimos cambios. “Tanto
los mayoristas como el canal hemos tenido que trabajar de
una forma urgente y critica para poder dar servicios y solu-
ciones rapidas a estas necesidades criticas del entorno de tra-
bajo’, insiste. Una nueva manera de entender el puesto de
trabajo que ha venido para quedarse. “Todas las compafiias,
en mayor o menor medida, van a implantar el teletrabajo”,
aventura. Por tanto, se exige una mayor comprension de las
nuevas casuisticas que van a implantar cada uno de los clien-
tes. "Ya no sirven los parches temporales’, alerta. “Caminamos
hacia una gestién del acceso universal, en la que, con inde-
pendencia de donde se ubique el usuario, debera estar siem-
pre totalmente protegido”.

La proactividad del canal seguira siendo clave. “Toda crisis ge-
nera nuevas oportunidades”, sefiala Carmen Mufioz. Junto a
la proactividad, la directora general de Exclusive Networks
apela a la creatividad, la ilusion y a buscar nuevas vias para
incrementar o mejorar el servicio a los clientes. "Y sequir for-
mandose de manera continua, la busqueda de nuevas solu-
ciones y la especializacion a todos los niveles”. En un mercado
que siempre va a toda velocidad, “siempre se ha demostrado
que los que han sido rapidos y han sido capaces de rein-
ventarse y adaptarse rapidamente a situaciones complicadas
son los que han salido reforzados”.

Antonio Anchustegui recuerda que los mayoristas surten al
canal de informacién constante, de buenas précticas acerca
de cdbmo hacer negocio en estos momentos y en la mejor
manera de como cambiar el foco de la solucién a los pro-
blemas. “Una de las herramientas mas Utiles, que tanto
nosotros como los fabricantes con los que trabajamos esta-
mos ofreciendo al canal, le permiten observar la situacion de
sus clientes y que estos puedan enfrentarse, de manera sen-
cilla y eficaz, con su realidad".

“Es el momento de
flexibilizar. Debemos ofrecer
a cada uno de nuestros
clientes la mejor solucion
financiera posible”
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A pesar de que, en un principio, el entorno online pudiera ser
un obstaculo para la realizacién de demostraciones o para
cerrar reuniones previas a los proyectos, la experiencia ha de-
mostrado que no ha sido asf. “Estamos ayudando, de manera
intensiva, a nuestros distribuidores a encontrar nuevas opor-
tunidades de negocio en sus clientes’, asegura David Gasca.
"Es todo mas agil y mas rapido”. A su juicio, ademas, se ha
intensificado la capacidad de trabajar en equipo. “No solo ha
pasado en Esprinet; también lo he percibido en los partners
y en los clientes finales. Sin lugar a dudas, es cuando més
cerca tenemos que estar los unos de los otros: los mayoris-
tas de los partners y de los fabricantes”.

Un cambio de escenario que no ha hecho perder ni un apice
de importancia a la parte que Roberto Alonso califica de tac-
tica, vinculada con la financiacion, el soporte comercial, los
recursos técnicos o la formacion. “El mayorista siempre ha tra-
tado de ser una extension del fabricante y también de nues-
tros clientes, con el fin de facilitar y acelerar todos los pro-
cesos”. En una vision mas estratégica y particular, Alonso
recuerda que GTl va a sequir centrado en su foco exclusivo
en el desarrollo de la nube, el "como servicio” y los modelos
gestionados. “Trabajamos de manera muy intensa en los
programas de pago por uso que permiten a los partners
montar un servicio gestionado”. Un propdsito que, como
bien explica, cala mucho en distribuidores que ya cuentan
con un recorrido en este apartado, mientras que otros ne-
cesitan todavia descubrir mas la oportunidad. "Ahora bien, a
cada uno le proveemos de o que necesite”. il

p

\

David Gasca
coordinador de la unidad de seguridad empresarial en V-Valley Esprinet




TRIBUNA

Soluciones de trabajo para TI de la mano de IREO

IREO, mayorista especializado en soluciones para la gestion de servicios Tl (ITSM) y seguridad Tl, representa a
fabricantes de primer nivel que ofrecen todas las ventajas para herramientas de teletrabajo que demandan
tanto sus partners como sus clientes: facil implantacion, bajo coste y maxima fiabilidad con fabricantes lideres
como BeyondTrust, Datto, DeepnNet Security, ManageEngine, Ping Identity, Sophos, Stormshield y TP-Link,
entre otros, que abarcan las dreas de conectividad segura, autenticacion y acceso y soporte y administracion
remota, entre otras soluciones y que, sobre todo, se adaptan a todo tipo y tamano de organizacion.

- Conectividad segura: Las soluciones VPN
permiten una conexién rapida, fiable y segura
a la red corporativa desde cualquier lugar, a
través de Internet. VPN es la solucion de
conectividad mas utilizada para trabajadores
remotos. IREO ofrece soluciones que
combinan la seguridad de un cortafuegos,
con la facilidad de conexién de una VPN.

- Autenticacion y acceso: Estas soluciones
permiten dar un acceso directo a las
aplicaciones y sistemas corporativos, sin dar
acceso a toda la red corporativa. Por lo tanto,
se trata de las soluciones idéneas para dar
acceso limitado a recursos especificos, tanto
para empleados como para proveedores
externos.

- Soporte y administracion remota: Una vez
implantado el sistema de teletrabajo, el
siguiente reto al que se enfrentan las
empresas es administrar y dar soporte a los
equipos remotos. IREO propone soluciones
faciles de implantar, que permiten configurar
y administrar todos los aspectos del equipo.

Ademés de otras soluciones que estan
especialmente indicadas para empresas con las
redes de teletrabajo. Puedes ver el detalle de
todas ellas aqui: soluciones de teletrabajo para
Tl (http://www.ireo.com/wp-content/uploads/
2020/teletrabajo/IREOSoluciones Teletrabajo.pdf).
Dotar a los empleados de soluciones
tecnoldgicas eficientes y de calidad es la clave
para no perder la eficiencia y, tal y como indica
IREQ, se puede conseguir de manera réapida,
sencilla y asequible para todo tipo de empresa.
Todos nuestros fabricantes proporcionan las
herramientas necesarias para que el acceso
desde cualquier dispositivo y ubicacion sea
seguro y cubra las necesidades que toda
empresa necesita para poder trabajar desde
cualquier lugar.

-~

MAYORISTA DE SOLUCIONES TI

OFRECEMOS SOLUCIONES
DE TELETRABAJO PARATI

SEGUR[DAD ITSM

SISTEMAS

NETWORKING

En un esfuerzo por colaborar en mitigar el
inevitable impacto econémico derivado de la
crisis sanitaria en las empresas, IREO y sus
fabricantes ofrecen promociones y licencias
gratuitas de excelentes soluciones.

Todas ellas accesibles desde el apartado de
promociones en su pdagina web: https./
WWW.Ireo.com/promociones

En palabras de Chuck Cohen, director general
de IREOQ, “ahora mas que nunca, necesitamos
ofrecer a nuestros empleados la mejor
tecnologia disponible para que dispongan de
todos los recursos necesarios de cara a poder
desarrollar su jornada laboral de manera
eficiente sin necesidad

de realizar un gran desembolso ni grandes
despliegues tecnoldgicos”.

Ademas de las excelentes promociones, IREO
ha programado un completo calendario de
eventos y de formacion online con el objetivo
de dar a conocer estas soluciones a sus
clientes y partners, y mantenerles actualizados
en todas las novedades y oportunidades de
negocio.

Para mas informacién, consulte la web de
eventos de [IREO: https://www.ireo.com/
eventos.
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Suirrupcion en el mundo de la empresa es imparable y esta asociada a la reduccion de costes

La tecnologia de inyeccién de tinta,
la modalidad de impresion mas
sostenible para la empresa

La tecnologia de inyeccidn de tinta para uso empresarial esta ganando peso dentro del mercado de la
impresion y se esta consolidando como una alternativa al laser por las ventajas que aporta de rapidez,
precio y sostenibilidad. Al mismo tiempo, esta tecnologia esta creciendo en el canal distribucidn,
impulsada por el auge de los servicios gestionados de impresidn. ®3  Rosa Martin |

a evolucién del mercado en nos fructifero y registré un descenso general del Los proveedores han sido testigos de este pro-
los Ultimos dos afios ha refle- 7 % vy, aunque la tinta no ha sido ajena a este ceso de consolidacién, que ha llevado a que la
jado el in- inyeccion de tinta suponga
cremento el 5 % del mercado en tér-
de la tecnologfa de inyeccién LOS SerV|C|OS geStlonadOS de |mpreS|én minos de unidades, y han
de tinta para la empresa. El comprobado que esta tec-
afo 2018 fue muy positivo abren un nuevo ﬂegOCIO al Canal nologla sigue creciendo en
para el mercado en general, la empresa.
que crecié un 6 %, desta- Antonio Girau, printing cate-
cando el incremento de la tinta que se cifro en descenso, se ha consolidado en el mercado, al- gory manager de HP Iberia, considera que la
casi un 30 %, mientras que el afio 2019 fue me- canzando cierta madurez y estabilidad. tinta en la empresa ha llegado para quedarse.
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Dentro de su compafiia, la inyeccion
de tinta para empresa alcanzo el
15 % en 2019 y el dato mas signifi-
cativo es que el canal estad apos-
tando por esta modalidad de im-
presion. "Cada vez mas distribui-
dores compran tinta profesional
tanto en el mundo transaccional
como en el mundo contractual. He-
mos pasado de 300 distribuidores
que compraban tinta en 2018 a casi
500 distribuidores", recalca.

Epson lleva varios afios centrada en
el business inkjet y estd mante-
niendo una trayectoria ascendente.
En 2019, que fue un afio estable para
la inyeccion de tinta, ha logrado in-
crementar su cuota. "Hemos incre-
mentado nuestro market share, pa-
sando de un 25 % a un 28 %", explica Beatriz
Echevarria, business manager de Epson Ibérica.
El arranque de 2020 para esta compafila tam-
bién ha sido positivo, a
pesar de las dificultades.
"Hemos observado en el
primer trimestre un cre-
cimiento de un 15 % res-
pecto al mismo periodo
del afio pasado. Por lo
tanto, habra que esperar
Un poco mas para tener
un andlisis completo,
pero estamos en una
buena linea", afiade.

Para Brother el afio 2019 fue positivo en todas
sus categorias de producto y, por supuesto, en
la tinta. José Ramon Sanz, responsable de mar-
keting de producto de Brother, destaca el
buen comportamiento de las ventas de los

José Ramén Sanz,
‘ responsable de marketing de producto de Brother

equipos multifuncion que crecieron un 10 %.
Canon también ha comprobado el ascenso de
la tinta durante 2019. Demetrio Alvarez, direc-

El business inkjet ayuda a reducir el

consumo energetico, las emisiones

de CO?y los residuos

tor del canal de distribucion de Canon Espania,
resalta que en el afio pasado se ha visto un cre-
cimiento del canal SoHo e IT&Office en el mer-
cado de la tinta. En su caso particular, el afio
pasado ha ganado cuota de mercado y ha es-

N trechado su relacion con el canal,
lo que ha tenido un impacto posi-
tivo en el primer trimestre de este
afio. "Preferimos ser constantes en
nuestra actividad promocional, lo
que nos ha llevado a comenzar este
afio con crecimiento de dos digitos
en el mercado de la impresion de
tinta, debido fundamentalmente a
que la impresién en casa ha au-
mentado. En marzo vy abril, incluso
hemos multiplicado por dos el cre-

cimiento con respecto a los mis-

mos meses del afio 2019".

La tinta frente al laser
La tecnologia de inyeccién de
tinta se estd instalando en la em-
presa por las ventajas que ofrece y
que en muchos casos responde mejor a las
necesidades que otras tecnologias como el 13-
ser. Para Brother ambas tecnologias son vali-
das y dependera de lo que ne-
cesite la empresa. Sanz apunta
que la necesidad de imprimir
en color o a doble pégina
puede condicionar la decisidn,
pero cree que "sera decision
de la propia empresa el elegir
la que més le conviene te-
niendo muchas mas opciones".
Canon comparte esta visién y
cree que lo mas importante es
ofrecer una alternativa a las em-
presas basada en lo que requieren y en su co-
nocimiento del mercado. "Realizamos una
aproximacion personalizada a cada caso, lo
que nos permite identificar la mejor solucion”,
resalta Alvarez.

Consumibles

En el negocio de la impresion los consumibles siguen teniendo un
peso importante. Sanz recalca que “si no vendemos equipos no
vendemos consumiblesy la venta de consumibles es esencial para
seguirinvirtiendo en I+D”. Canon en el Gltimo afo ha ido por delante
del mercado, que se mantuvo estable con un ligero repunte al final,
segun datos de Gfk, logrando incrementar su cuota.

Echevarria, de Epson, recalca que “el consumible sigue siendo un
recurrente importante para nuestros partnersy, por lo tanto, para

nosotros”. Su apuesta en los Ultimos afios ha sido el consumible de
larga duracidn para reducir el tiempo de gestién del equipo por
parte del usuario.

Girau, de HP, se pronuncia en una linea similar. A su juicio, el canal
estad ganando rentabilidad al optar por los consumibles originales,
lo que evita el uso de las falsificaciones y los reciclados. Ademas,
esos productos son mas sostenibles gracias a programas como el
Planet Partners que tiene en marcha su compania.
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Epson opina que la tinta frente al laser aporta
ventajas econémicas, de rendimiento y me-
dioambientales. Las econdmicas estan asocia-
das al coste total de propiedad y en este ana-
lisis, el business inkjet sale ganando en la
comparativa.

En el rendimiento la principal ventaja es la ra-
pidez, ya que al no necesitar precalentamiento
las impresiones cotidianas, de 1 a 10 paginas,
son tres veces mas rdpidas, aunque a juicio de
Beatriz Echevarria, "las ventajas medioambien-
tales hacen de la inyeccion de tinta o business
inkjet la eleccion responsable”. El business ink-
jet ayuda a reducir el consumo energético, las
emisiones de CO?y los residuos.

En este punto coincide Antonio Girau, de HP,
ya que considera que esta tecnologia ayuda a
disminuir la huella de carbono. "La sostenibili-

recer un CONSUMO
flexible y abrir un
nuevo negocio al ca-
nal. Cada vez mas
distribuidores se su-
man a esta modali-
dad. Brother cuenta
con mas de 300 dis-
tribuidores adscritos
a sus programas y su
intencién es poten-
ciarlos porque es una
via de crecimiento
para sus Socios.

Epson estd apos-
tando por esta for-
mula con varios pro-

gramas destinados a

Demetriol Alvarez,
director del canal de distribucién de Canon Espaiia

dad es el punto clave que estd ayudando a su las diferentes tipologias de empresas. El pro- tros partners como sus propios clientes opti-

mayor adopcién”. grama Prinzé5, disefiado para el entorno de las micen su rentabilidad con los menores costes

Junto al beneficio medioambiental, este direc- pymes, ha crecido un 81,2 % en su Ultimo afio posibles”, apunta Alvarez.

tivo cree que la tinta esta
ayudando a extender el co-
lor dentro de la empresa por
su menor coste frente al la-
sery, al mismo tiempo, la ra-
pidez de las impresiones y
la simplicidad estan contri-
buyendo a su consolidacion

en el terreno empresarial.

Servicios

La tinta esta ayudando a extender
el color dentro de la empresa por

su menor coste frente al laser

En el caso de HP, el 70 % de
su negocio para la empresa
ya estd en modo contractual
y el apartado de la impre-
sion en tecnologia de in-
yeccion de tinta esta impul-
sando este crecimiento. "En
tecnologia PageWide esta
por encima del 80 % la
parte de negocio que desti-
namos al mundo contrac-

gestionados de impresion
Los servicios gestionados de impresion son una

fiscal comparado con el anterior. "Espafia re- tual", resalta Girau.

presenta el segundo pais de la UE que mas Ademas, el crecimiento de los modelos Az de

formula que ha llegado a la empresa para favo- contribuye a este modelo de negocio en Ep- tinta profesional ha sido otro factor que ha

o
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Antonio Guirsy

Antonio Girau,

printing category manager de HP Iberia
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son, por delante de
potencias como
Francia y Alemania”,
destaca Echevarria.
Para la gran cuenta
dispone del plan Ep-
Print

mance que también

son Perfor-
ha crecido por ter-
cer afio consecutivo.
Canon también esta
comprobando que
los servicios gestio-
nados son una via
fundamental para
crecer. "Constituyen
una via fundamental

para que tanto nues-

acelerado el crecimiento de esta formula y es
la categoria en la que el "distribuidor ve la
gran ventaja que tiene la tinta en el mundo
contractual”, segun subraya Girau.

La red de distribuidores esta adoptando este
modelo con cierta rapidez, aunque cuenta con
el apoyo de los proveedores que estan facili-
tando su paso a este modelo con programas
especificos.

El director de canal de Canon avanza que su
objetivo es estar cerca de su canal para que
pueda ir evolucionando. "Ademas de propor-
cionarles las herramientas necesarias, les ase-
soramos y les guiamos a lo largo del proceso
de transformacién, digital y cultural, que vivi-
mos hoy en dia".

Brother es consciente de que no todos los dis-
tribuidores tienen la misma capacidad para



Medidas ante la pandemia y la "nueva normalidad"

La situacion provocada por la pandemia del coronavirus ha gene-
rado inestabilidad en el mercado, aunque los proveedores han
reaccionado con diferentes medidas. Dentro de la estrategia de
HP, la especializacion es prioritaria y para fomentarla ha reforzado
la formacion. Ha lanzado la iniciativa “Yo me formo en casa” que ha
logrado que diariamente 300 comerciales de sus partners se for-
men en diferentes materias. En el caso de la tecnologia de inyec-
cién de tinta se tuvieron que hacer dos
sesiones por el interés que suscito,
como apunta Girau.

Al mismo tiempo, ha lanzado otra serie
de medidas financieras para ayudar a
sus socios como la flexiblizacién de la
politica de compensacion o los pagos
aplazados hasta 2021.

Epson es otro de los proveedores que
esta preparado para ayudar a las em-
presas ante la “nueva normalidad” con
sus equipos para dar respuesta a las
necesidades de distanciamiento y rapi-
dez que exige la situacion. Recuerda
que para evitar las aglomeraciones en
la oficia su tecnologia sin calor no re-
quiere precalentamiento por lo que la
primera impresion es casi inmediata, lo
que evita las colas frente a las impreso-

ras. Almismo tiempo, su tecnologia business inkjet, en compara-
cién con la tecnologia laser, requiere de menos piezas y, por lo
tanto, reduce las incidencias, los residuos y el mantenimiento.
La autonomia de sus equipos permite que se distribuyan en los
espacios de trabajo sin necesidad de recambios frecuentes y su
capacidad para trabajar desde dispositivos moviles contribuye a
mejorar la productividad, segln resalta Epson.

ofrecer servicios gestionados de impresion y servicios gestionados como el programa este periodo de pandemia no reciban su pri-
para evitar que queden fuera de este negocio, Print365. Dentro de este Ultimo ha permitido mera factura hasta el mes de julio.
ha flexibilizado su oferta. "Los servicios ges- que las empresas que lo contraten durante Canon, que en la actualidad cuenta con una

tionados de impresién eran de-
mandados por empresas de ta-
mafio grande y mediano. Ahora los
servicios gestionados de impre-
sion son accesibles a empresas
pequefas con un coste por pa-
gina impresa unitaria asequible, sin ‘32?5%3{52“""““5
minimos de consumo", detalla

Sanz.

Iniciativas para
partners

En los Ultimos meses los provee-
dores han continuado lanzando
nuevas iniciativas para fomentar el

negocio de su red de distribucién.
Epson ha centrado su actividad en
la formacidn y en promocionar los

Beatriz Echevarria,
business manager de Epson Ibérica

red de mas de 400 partners, esta
concentrando su actividad en el
programa Partner Rider que esta
disefiado para proporcionar todo
el apoyo técnico y comercial.

Brother ha mejorado su propuesta
Ls impresors de servicios gestionados de im-

oo 15 objas
i presién, ampliando el catdlogo y
nan dando la opcidon de incorporar
equipos en propiedad al pro-
grama para que puedan benefi-
ciarse de su plataforma cloud;
mientras que HP se ha centrado
en ayudar a su red de socios con

medidas para minimizar el im-

pacto de la crisis provocada por la
covid-19.
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Samsung lanza un chip de seguridad para la
proteccion de datos en dispositivos moviles

Samsung ha presentado su nueva solucion de seguridad basada en
un chip Secure Element y un software de seguridad
independiente para dispositivos moviles y otras aplicaciones.
El nuevo chip esta certificado con el nivel mas alto adquirido
por componente movil, es decir, EAL 6+. Esta nueva solucion,
gue mejora la primera generacion anunciada por la compania

en febrero, es una "cerradura muy potente para dispositivos

inteligentes con el fin de salvaguardar la informacion privada”, ha dicho
Dongho Shin, vicepresidente senior de System LSI marketing en Samsung

Electronics.

"En esta era de la movilidad y de las interacciones
sin contacto, estamos trabajando para que nuestros
dispositivos sean altamente seguros, protejan los
datos personales y permitan actividades financieras
como la banca movil, el comercio de acciones y las
transacciones de criptomonedas”, ha explicado el
directivo. El nuevo chip, S3FV9RR, es un compo-
nente de Ultima generacion que ofrece niveles de
garantia mas altos que su predecesor y cuenta con
un potente software de seguridad.

La nueva solucidn de seguridad dispone de una doble
capacidad de almacenamiento seguro y es compati-
ble con laraiz de confianza basada en hardware, arran-
que seguro y autenticacion de dispositivos que lleva
la seguridad movil al siguiente nivel. En el momento de
iniciar un gestor de arranque, se activa una cadena de
confianza, lo que hace que todos los firmware con cla-
ves aprobadas se validen secuencialmente. El pro-
ceso de arranque es manejado por RoT para proteger
el dispositivo contra posibles ataques maliciosos o

actualizaciones de

software no autorizadas.

El funcionamiento de la solucion es independiente del
rendimiento de la seguridad del procesador principal
del dispositivo. El resultado de esto es una solucion
versatil, ampliando las capacidades de seguridad de
los dispositivos moviles, las aplicaciones 0T y otros
dispositivos en todos los niveles de rendimiento. Ade-
mas, la solucidn también cumple con los requisitos del
modulo de seguridad de hardware para operaciones
criptograficas. i

Samsung
Tel.: 91 714 36 00O

HP lanza su nuevo
portatil convertible,
el Pavilion x360 14

HP acaba de extender su familia de portatiles
convertibles con el Pavilion x360 14, pensado para
cubrir las necesidades de los consumidores que buscan
un dispositivo para trabajar, estar siempre conectados
y divertirse. El dispositivo dispone de un moderno y
actualizado disefio; y ofrece caracteristicas mejoradas y
mayor rendimiento. Como por ejemplo un mayor
almacenamiento SSD (hasta 1 TB), pantallas mejoradas y
posibilidad de incorporar 4G LTE opcional.

El nuevo portatil de HP cuenta con un disefio compacto v ligero, gracias a sus 18 mi-
limetros de grosor. Ofrece hasta 13 horas de duracion de bateria y dispone de co-
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nectividad 4G LTE, opcional, que permite descargas mas rdpidas, mayor fiabilidad y
conexiones mas seguras a la hora de usar wifi piblico.

Asimismo, HP ha dotado a su nuevo dispositivo de un touchpad muy preciso, de gran
tamafio y una extensa seleccion de puertos, entre los que se incluyen HDMI 2.0 y USB
Type-C.

El convertible dispone de los Ultimos procesadores de la 102 generacion Intel Core
para asegurar un mayor rendimiento. En cuanto a las pantallas son de alta definicion
0 FHD, que han visto reducidos sus marcos en tres de sus lados, asi como altavoces
duales, AUdiO BEO Y s

HP Audio Boost, para .
una experiencia mas
inmersiva.

El nuevo portatil dis-
pone de wifi 6 op-
cional, para mayor
rapidez al conec-
tarse, y un lector de

huellas digitales op-
cional, que ofrece un inicio sesion seguro, rapido y comodo. El Pavilion x360 esta dis-
ponible en plateado, dorado y azul verdoso. Li

HP
Tel.: 902 027 020



Los primeros portatiles de gama alta
de Dynabook llegan al mercado

Dynabook ha anunciado el lanzamiento de los primeros portatiles de su gama alta. De
esta manera el fabricante amplia la familia Portégé X con tres nuevos dispositivos, los
cuales estan equipados con procesadores Intel de 102 generacion y prestaciones
avanzadas de seguridad en base al estandar PC con nucleo seguro de Microsoft.

Los nuevos miembros de la gama alta son el Portégé X30-G de 13,3",
el X40-G de 14" y el X50-G de 15,6". Los tres incluyen BIOS de fa-
bricacidn propia, chip TPM 2.0 y lector de smartcard opcional.
Ademés, permiten autenticacion facial con Windows Hello, me-
diante una camara de infrarrojos integrada, y cuentan con SecurePad,
con lector de huellas dactilares, obturador de cdmara web para ma-
yor privacidad y ofrecen de forma opcional la tecnologia vPro. Por
su parte, el X40-G cuenta con la nueva tecnologia de pantalla de
Dynabook que reduce el campo de visidn con sélo pulsar un botdn. fiabilidad. i
Estos tres nuevos equipos son ultraligeros y delgados. Cuentan con

un chasis resistente de aleacion de magnesio con estructura de pa-

AOC presenta la nueva serie P2

para usuarios profesionales

AOC ha ampliado su oferta con la nueva serie P2 para usuarios profesionales. Esta nueva gama
de monitores se compone de 10 nuevos modelos que van desde las 21,5" hasta el ultra an-
cho de 34" con el fin de responder a diferentes necesidades. Este Ultimo cuenta con un pa-
nel curvo (1500R) VA y el resto de modelos estd equipado con paneles planos IPS.
Cuentan con un disefio sin bordes en tres de sus lados y ofrecen un conjunto completo de
funciones Utiles para el dambito profesional. Estan equipados con un USB 3.2 con 4 puertos,
un puerto USB uplink y altavoces integrados 2x2W.
Algunos modelos (24P2C y 27P2C) disponen de
puertos USB-C para garantizar una conexion
de visualizacién, datos y alimentacién mas sen-
cilla para dispositivos méviles con un solo cable
USB-C. Y, ademas, el conector KVM que incluye
estos modelos permite que el usuario pueda
conectar el teclado y el ratén entre dos PC (co-
nectados a través de USB-C y el hub USB).
Reproducen fielmente el color, ofrecen angulos
de vision 178/178° y cumplen con los Ultimos requisitos para re-
ducir el consumo de energia. Todos los modelos P2 estan cer-
tificados con Energystar 8, TCO 8 y EPEAT Gold.
Los diez nuevos modelos incluyen la tecnologia
Flicker-Free de AOC para eliminar el parpadeo y el

modo Low Blue Light, que reduce las longitudes de onda azul que dafan la vista. i
AOC
eu.aoc.com/es/

nel de abeja y han sido sometidos a test militares de resis-
tencia. La autonomia varia de las 14,5 alas 18,5 horas y dis-
ponen de funcion de carga rdpida. Albergan almacena-
miento SSD, PCle ultrarrapido e Intel Optane.

En cuanto a conectividad, los nuevos Portégé X
cuentan con wifi6 y dos puertos USB-C compati-
bles con el estandar Thunderbolt 3. Dynabook ha in-
cluido en sus tres nuevos dispositivos su garantia de

ESCAPARATE

Dynabook
Tel.: 91 660 06 70

Mira, la nueva serie “all in one” para
videoconferencias de Newline

Mira es la nueva serie de monitores "all in one" que ha lanzado
Newline para espacios corporativos. Esta nueva gama de monito-
res interactivos, que se presenta como una alternativa a los tradi-
cionales, cuenta con una camara full HD y cuatro micréfonos con
cancelacion de eco y reduccidn de ruido.

Esta nueva serie Mira esta disponible en tres tamarios diferentes: 65,
75y 86". Ofrece un OPS integrado opcional, el sistema de pro-
yeccion inaldmbrica v las ventajas del optical bonding de Newline,
que ofrece alta calidad de imagen, colores vibrantes y un amplio
angulo de vision para que la pantalla sea claramente visible desde
cualquier punto de la sala.

Mira proporciona una experiencia de escritura fluida gracias a su
precision tactil y al reconocimiento de objetos. Soporta hasta 20
puntos tactiles con el fin de que varias personas interactien con el
monitor de forma simultanea. i

Newline
newlinetouchscreen.com/es
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La impresion de alta velocidad llega a las
pymes de la mano de Epson

Epson acercara la impresion de alta velocidad a las pymes gracias al lanzamiento de los nuevos modelos WorkForce

Enterprise. Las novedades en la familia de impresion business de alto rendimiento son las impresoras WF-C20600 y

WF-C20750. Ambas incorporan un cabezal de impresion en linea y permiten alcanzar velocidades de 60 ppm y 75

ppm, respectivamente. Unos modelos especialmente pensados para cubrir las necesidades de produccion de los

sectores de la mediana empresa y los entornos de oficina.

SegUn datos de IDC, en los proximos
cinco afos se espera que la tecnolo-
gla de impresion business inkjet al-
cance el 4,0 % del total de la impresion
profesional. "Esta nueva gama responde a

ciertas necesidades que no estaban cubier-

tas y nos posiciona mejor como marca y
también a nuestro canal para el crecimiento
futuro”, ha comentado Alex Mateo, product
manager de Epson Ibérica. "Estos nuevos
equipos aportan una solucion mas sosteni-
ble y de alta velocidad de impresion para
las medianas empresas”, ha explicado.
Ademas, Epson ha lanzado la WorkForce

Enterprise WF-C21000. Se trata de una im-

Rl

presora multifuncion de ultraalta velocidad de 100

ppm para volimenes de impresion elevados. Este
nuevo dispositivo supone una eleccion mas sostenible
porque su consumo energético es de los mas bajos
del mercado y, ademds, reduce las emisiones de CO,.
Los nuevos productos de Epson reducen los residuos
procedentes de consumibles y las paradas de pro-
ducciodn del equipo. Asimismo, incluye una amplia va-
riedad de funciones de seguridad, asi como
una finalizadora opcional con capacidad
de grapado, encuadernado, perforadora y
plegado. El software Epson Remote Servi-
ces facilita al canal la gestion de diagnds-
tico remoto de los equipos, reduciendo
asi la necesidad de servicios in situ. &

Epson
Tel.: 93 582 15 00

Brother presenta
nuevas impresoras de
tickets y etiquetas
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Brother ha lanzado nuevas impresoras de tickets
profesionales, ampliando su gama de impresoras de
etiquetas de transferencia térmica de 4" con cuatro
nuevos modelos: TD-4650TNWB, TD-4750TNWB,
TD-4650TNWBR y TD-4750TNWBR.

Estas impresoras, que amplian la gama TD4T, ofrecen velocidades de impresion de hasta
203,2 mm/sg y son capaces de producir etiquetas con una resolucion de hasta 300 ppp.
Ademés, los modelos TD-4650TNWBR y TD-4750TNWBR son compatibles con RFID, lo que
permite la creacion de sistemas de etiquetas rastreables para mejorar el seguimiento de ac-
tivos, el backoffice minorista y la gestion de existencias.

Los 4 nuevos modelos de la gama se conectan a dispositivos moviles a través de Bluetooth
o wifiy son compatibles con los lenguajes de impresion mas comunes como ZPL, DPLy EPL.
Estas nuevas impresoras, que cuentan con una pantalla LCD de 2,3", disponen de una serie
de accesorios que incluye un cortador, un despegador y un soporte externo de etiquetas.
Segun sefiala Brother, estas impresoras cuentan con una cinta de alta capacidad lo que eleva
la productividad, evitando la necesidad de realizar reemplazos frecuentes reduciendo asf los
periodos de inactividad. &

Brother
Tel.: 91 655 75 70
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iDescubre el primer
e-reader a color!

Color

E Ink Print
t Color ePaper Bluetooth®
Technology

6Geinch (15.24 cmy)
multisensor
screen

Audio Books and
Text-to-Speech
support

+ Tecnologia E Ink Kaleido™ que muestra 4096 colores
+ Proteccion ocular y sin reflejos

* Soporte de audiolibros y conversién texto-voz

* Luz frontal y sélo 160 gramos de peso

* Procesador de doble ntcleo y 1 GB de RAM

» Soporte de 19 e-books y 4 formatos graficos

Lectura electrénica aumentada para todas las edades en
pantalla que no dafia la vista

Los lectores electrénicos jamas han sido tan atractivos para el

publico joven. Todo el contenido electrénico con ilustraciones
que proporciona nuevas emociones y facilita su percepcion.

El contenido electrénico educativo y profesional en el lector
electrénico se vuelve mas informativo

Los libros de texto, tutoriales, libros de arte, guias médicas asi
como literatura comercial, no solo se hacen més agradables a la
vista, sino que expresan plenamente su significado intrinseco.

Superhéroes y villanos a todo color

Los héroes y villanos de los cémics han recuperado finalmente
sus colores en la pantalla E-Ink y sus aventuras ganan en valor y
resultan completas.

La siguiente pagina de la lectura digital esta a color
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