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“normalidad” a los entornos académicos. Arrancado el presente curso 2022-2023, se abre una nueva etapa escolar, en la que, ademas
de las cuestiones pedagodgicas (ha empezado a aplicarse en algunos niveles la nueva ley de educacion, la octava de la democracia), se
mantiene, intacta, la oportunidad para el ecosistema tecnologico. (Vianiles, de Pedhe
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La educacién sefiala uno de los grandes pilares del
mercado tecnoldgico. El peso que en ella tiene la Ad-
ministracion Publica, con la enorme inversion que ha
arrastrado en este ejercicio (acelerada, sobre todo, en
el Ultimo tramo del afio), va a permitir al sector aca-
bar en numeros positivos. "Si No es por su CoONCcurso,
el mercado TIC no creceria en 2022", aventura Javier
Martin, responsable del negocio de 2
educacion en Lenovo.

La proyecciéon del mercado educati-
vo sigue siendo enorme. "Tras los dos
Ultimos afos ha quedado claro que el
uso de la tecnologia es esencial. Antes
de la pandemia, los colegios concer-
tados y privados ya estaban recorrien-
do el camino tecnoldgico, y a raiz de
la misma, también cobré mucha mas
relevancia en el ambito publico”, ana-
liza Martin.

El balance también es positivo en el
canal. Ana Pamplona, digital area ma-
nager de Esprinet, reconoce que en
el Ultimo curso académico (2021-2022), se ha obser-

vado un mayor numero de proyectos digitalizadores
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en los colegios, con mucho mas sentido. "Si durante
el periodo mas algido de la pandemia la oportunidad,
enorme, estuvo mas centrada en el suministro de dis-
positivos: ahora, por la instauracion de modelos mas
hibridos, sobre todo en el ambito de las universidades

y los institutos, hay una mayor conciencia para generar

proyectos digitales educativos con mayor valor".

$

Se trata de proyectos, globales, a largo plazo. "Tene-

mos claro que hay que hacer mejor las cosas. Antes, las
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compras tenian un caracter mas individual, lo que obs-
taculizaba el despliegue de un proyecto global”, anali-
za Enrique Hernandez, director de MCR PRO. "MCR, en
linea con el resto de los mayoristas, esta trabajando de
una manera mucho mas coordinada entre las diferen-
tes lineas de negocio para ofrecer a nuestros clientes
soluciones completas, especificas para estos entornos
educativos".

Manuel Hurtado, senior business manager
core solutions de Ingram Micro, corrobora el
incremento del valor en los proyectos, aun-
que sefiala alguna area de mejora. "Estamos
en el camino pero ain nos queda mucho
todavia. Falta aun mucho recorrido para dar
forma a esos proyectos conjuntos y dotar de
contenido a la gran cantidad de dispositivos
que estamos poniendo en los colegios. Tam-
bién hay que mejorar en la formacion del pro-
fesorado", sefiala.

Carlos Alonso, director del negocio de edu-
cacion en HP, califica de excelente la labor
realizada por mayoristas y distribuidores en
el Ultimo afio. "También los fabricantes hemos hecho

muy buen trabajo, respondiendo a la demanda". Un

newsbook
PAGINA SIGUIENTE


https://newsbook.es
https://newsbook.es

Debates en Newsbook

IR A: Introduccion | Video general | Esprinet | HP | Ingram Micro | Lenovo | MCR PRO | Samsung |

"L os partners especializados y que aportan un valor diferencial obtendran una alta rentabilidad”

balance que también tiene oportunidad de mejora.
"Falta mucho por hacer en el cliente final. Y debemos
ser el ecosistema tecnoldgico, marcas y canal, quienes
exijamos una mejora a Gobiernos y a los centros educa-

tivos". Area clara de mejora es el desarrollo de la com-

petencia digital. "Debemos seguir trabajando este apar-

tado en el profesorado ya que, por mucha tecnologia,
seguridad, dispositivos o mediciones que implantemos,
es uno de los factores fundamentales. Todos los profeso-
res en este pais tienen que observar de manera estricta
este asunto. Y nos preocupa el hecho de que muchos

gobiernos autondmicos aun no lo han revisado".

Diego Granja, responsable del negocio de educa-
cién de Samsung, reconoce que el presente curso ha
arrancado con mas estrés en el aula. "La aplicacion de
la nueva ley educativa, que exige un plan digital en
cada centro y en la que el impulso de la competencia
digital es clave, se une a la tardanza en la aplicacion
de los programas curriculares en las diferentes Comu-

nidades Autonomas".

Boom del dispositivo

El mercado educativo, aseguran las marcas, siem-
pre ha sido prioritario para recibir dispositivos. In-
cluso en los momentos mas complicados, con los
problemas de suministro que ha tenido el mercado
del PC. Un panorama que le permite exhibir un vo-
lumen enorme de unidades: en 2020 el niUmero de
dispositivos que aterrizd en el mercado educativo
superd los 675.000 equipos, moviéndose por enci-
ma del millon en 2021. El motor fue la Administracion
PUblica, un sector que ha caminado a un ritmo mas

lento en el primer tramo de este 2022. Los pliegos
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"Debemos sequir trabajando la competencia digital del profesorado

en todos los sectores educativos”

publicos se han demorado pero, viendo que el pri-
mer plazo de ejecucidn es el préoximo 31 de marzo,
"todos esperamos un aceleréon en el Ultimo trimes-
tre", preve Javier Martin. "Los fondos deben gastarse
en plazo".

Calcula Carlos Alonso que el peso de la inversion pu-
blica alcanzd en el Ultimo ano el 80 % del mercado
educativo; el 20 % restante se lo reparten, a partes
iguales, entre la universidad y el entorno privado. Un
entorno que, por la cadencia publica, exige planes
de negocio a dos afios. "El ritmo de la Administracion
PUblica nos obliga a la definicion de estos plazos ya
que la ejecucion se dilata en el tiempo, pasando de
un curso a otro".

El nivel de penetracion de los dispositivos en el aula
alcanza el 27 %. Un porcentaje que Diego Granja ca-
lifica de positivo. Ahora, ademas de hacerlo crecer,
el reto es promover un uso adecuado de los mismos.

"El canal tiene ante si el objetivo de fomentar el uso
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de aplicaciones adaptados a ellos, con contenidos
especificos y soluciones globales, que favorezcan
una mayor dinamizacion en el aula y el incremento
de la competencia digital", enumera.

En relacion a la calidad de los equipos, la mayor par-
te de los proyectos puUblicos han integrado dispo-
sitivos ubicados en las gamas de entrada. "Prima el
precio mas que la calidad", asegura Manuel Hurtado.
"Es un area que hay que mejorar: hay que trabajar
para que los proyectos incluyan soluciones mas du-
raderas, con mas pantalla y mayores prestaciones. El
PC es la herramienta con la que alumnos y profeso-
res desarrollan su labor". Una sentencia que corro-
bora Diego Granja. ""Hay que pensar, no tanto en
qué es lo que se esta necesitando actualmente en
las aulas, sino en lo que vamos a necesitar dentro
de dos o tres anos, lo que exige que esos dispositi-
vos sigan siendo operativos y seguros”. Un panora-

ma diferente al que exhibe el entorno privado. "Los
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centros, que cuentan con un proyecto digital desde
hace mucho mas tiempo, estan dando un paso ade-
lante, apostando por un producto cada vez mas pro-

fesional, con mayor rendimiento".

El canal educativo

No es facil para el canal convertirse en un socio clave
en los centros educativos. Debe ser capaz de aglu-
tinar muchas areas y ser un consultor para la comu-
nidad educativa. Una labor en la que el mayorista
puede convertirse en su socio de confianza. "Desple-
gamos un valor de servicio", recuerda Ana Pamplona.
Cerrado el proyecto, se abre un abanico enorme de
labores en las que el concurso del mayorista es esen-
cial. "Muchas veces es necesaria una personalizacion
completa de los equipos, con la instalacion de aplica-
ciones concretas”, explica. También la logistica, com-
pleja en algunas operaciones o para productos espe-
cificos. "Los proyectos ya no solo incluyen portatiles
o tabletas: los monitores interactivos cada vez estan
cogiendo mucho mas peso”, examina Ana Pamplona.
"Se trata de dispositivos que exigen una logistica mas
compleja debido a su gran tamano, con pantallas de

65 o 75". También la entrega en geografias remotas
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requiere un servicio y una gran cobertura. "Ya no solo
es ganar un pliego: el partner debe estar cerca de los
clientes para instalar los equipos y cargar las aplica-
ciones que estos requieran”, recuerda.

MCR, que arrancd en este mercado hace un par de
afios, ya cuenta con un buen nimero de proyectos.
"Tratamos de trabajar en el desarrollo de soluciones
globales, que vayan mucho mas alld del dispositivo”,
explica Enrique Hernandez. Los mayoristas, asegura,
cada dia tienen mayor peso en la labor de prescrip-
cién y de asesoramiento al distribuidor. "Nuestros
equipos técnicos han crecido. Cada vez contamos
con mas prescriptores e ingenieros. Es muy impor-
tante nuestro papel consultivo".

En linea con este objetivo de ofrecer a los centros
educativos una solucién completa, el pasado afo In-
gram Micro puso en marcha una iniciativa, "Estudia”,
que aunaba el drea de ProAV con el segmento de las
comunicaciones unificadas. "Queriamos dotar a nues-
tros partners, tanto de los bundles como de las forma-
ciones necesarias para comercializar, con la maxima
eficacia, los dispositivos"”, explica Manuel Hurtado. A
Su juicio, es la asignatura pendiente: "Potenciar todo

lo que estd alrededor del dispositivo. El canal se tiene
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Universidades y escuelas de negocio

El sector universitario es un campo de desarrollo critico. Espaiia cuenta con 76 universidades (56 puUblicas
y 20 privadas). Un campo de oportunidad al que se suman las escuelas de negocio, que las superan en
numero y que son unas grandes demandantes de tecnologia. “Quieren armar una diferenciacion respec-
to a las universidades y contar con tecnologia que se lo permite"”, explica Carlos Alonso. Una estrategia
que ha llevado a las universidades a potenciar su oferta educativa, acometiendo una modernizacion. Se
arma, por tanto, una competitividad que supone una oportunidad para todo el ecosistema tecnolégico:
fabricantes y canal. "Es un area de enorme crecimiento"”, concluye el responsable de educacion de HP.

En el despliegue de los proyectos en la universidad, Javier Martin distingue entre los dispositivos especi-
ficos para el profesor o para el profesional que desempeiia su labor en la universidad y los pensados para
los alumnos. “En la mayor parte de las universidades aplica el modelo en el que el estudiante cuenta con
su dispositivo personal, lo que redunda en el mercado de consumo, ya que la compra se produce en los
centros comerciales o en los distribuidores de cercania”, alerta. Una realidad que identifica un area de
mejora, tanto en el entorno de las escuelas de negocio como en las universidades. “Hay que ver de qué
manera podemos ayudar a que los centros educativos puedan ofrecer ese servicio al alumno. Es un area

de crecimiento que deberiamos desarrollar".

que formar, tiene que ser prescriptor de estas solu-
ciones. Es muy importante que hagan venta cruzada".
La rentabilidad estd garantizada en este mercado.
"Para el partner especialista, que esta convencido

de que la educacién es uno de los pilares claves de

nuestra sociedad y que colabora en la formacion de
los profesores, en aportar su conocimiento en el des-
pliegue de los proyectos digitalizadores, dando un
completo soporte, sin duda es un mercado rentable”,

explica Ana Pamplona.
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Crecimiento del canal

El canal que se atreve a desarrollar este mercado edu-
cativo, por la complejidad vy criticidad que exhibe, no
es numeroso. Asi ha sido en los Ultimos afios. Sin em-
bargo, el crecimiento que ha tenido en los dos Ultimos
anos y la oportunidad que presenta para el canal ha
conducido a algunos partners a sumarse al ecosistema
tecnoldgico que lo desarrolla. Ana Pamplona diferen-
cia entre los distribuidores mas especializados en este
mercado, con voz en los consejos de direccion de los
centros educativos: y las compafiias
con un perfil mas generalista, tam-
bién muy necesarias en los grandes
despliegues logisticos y con un papel
muy importante en la instalacion y el
mantenimiento. "El canal centrado en
el mercado de la educacidn tiene que
crecer en numero. Sigue siendo una
enorme oportunidad ya que exhibe
un gran potencial”.

Manuel Hurtado explica que en los
Ultimos afios las operadoras también
han accedido a los pliegos de Red.

es. "Su foco en la conectividad fue
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"El peso de la educacion en los
canales ha aumentado:

hemos triplicado el porcentaje”

la primera motivacion pero ya estan abordando otros
temas, como es el caso, por ejemplo, de las pizarras

digitales". También se han sumado empresas de ser-
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vicios. "Ha crecido el ecosistema de partners. Incluso
hay compafias que no se atrevian a acceder a determi-
nados pliegos y ahora, gracias al soporte que ofrece-
mos los mayoristas, pueden abordar estos proyectos".
Un ecosistema de partners, diverso, en el que todos,
grandes o pequefos, son necesarios. Enrique Hernan-
dez recuerda que Espafia es uno de los paises con la
red de colegios mas extendida, fuera de las grandes
capitales, con lo cual los pequefios partners tienen un
hueco importante en el despliegue de los proyectos
en las diferentes Comunidades Autd-
nomas. "Necesitamos esa capilaridad.
Es esencial que los pequefios partners
estén formados para acceder hasta la
Ultima escuela rural".

En las cuentas de los fabricantes se ha
notado este incremento. Carlos Alonso
asegura que se ha triplicado el peso que
tiene la educaciodn en el canal e insiste
en su nivel de profesionalidad. "Hay ca-
nales que aportan un valor excelente".
Un canal que ha incrementado su co-
laboracidn. Javier Martin explica que se

han cambiado un poco las reglas del
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juego. "Hay muchas mas alianzas. Empresas que an-
tes eran competencia, ahora buscan sinergias y formas
de complementarse para desarrollar los proyectos que

demanda la Administracion Pdblica", explica.

Mirando al futuro

Los famosos y renombrados, una y otra vez, fondos
de recuperacion europeos contemplan la inversion en

educacién como uno de los sectores prioritarios (el

“La educacion es uno
de los grandes pilares
del mercado TIC.
Esta sustentando

los nUmeros en este
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10 % debera destinarse a este apartado). Seran, jun-
to a Educa en Digital, dos elementos claves para los
proximos meses. Javier Martin insiste en algo basico, y
fundamental. "El dinero esta y las Comunidades Auto-
nomas tienen que gastarlo. Lo esencial es que lo hagan
de forma adecuada". Ademas de los fondos recuerda
que en 2023 va a haber elecciones, tanto generales

como autondmicas y locales, lo que pinta "un aflo muy

potente en cuestion de inversion publica”.

i ——"
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Si los pliegos publicos, en la primera parte del afio, tar-
daron en publicarse, en el (ltimo tramo del afo se ha
producido una enorme aceleracién. Manuel Hurtado
recuerda los concursos abiertos en Cataluia, Andalu-
cia o Valencia; e insiste en la fecha, del proximo 31 de
marzo, que marca el plazo de ejecucion. "Tanto en esta
segunda parte del ano como en 2023 va a haber un
gran dinamismo; con la publicaciéon de pliegos y pro-
yectos abiertos.

Carlos Alonso desvela la cifra de crecimiento, ideénti-
ca, que siempre ha arrojado iniciativas similares. "Cada
vez que hemos contado con programas parecidos, el
mercado ha crecido un 20 %. Ya ocurrio, por ejemplo,
con Escuela 2.0. Y asi seguira siendo. Ahora los centros
educativos cuentan con un parque tecnoldgico que
hay que renovar cada cuatro anos".

Diego Granja insiste en este caracter ciclico lo que, a
su juicio, influye en el menor crecimiento del mercado
que él prevé en 2023. "Se ha producido una enorme
adquisicion de equipos. Los ciclos, que son de cuatro
o cinco afos, explican que en 2023 y quizas también
en 2024 no va a haber unos crecimientos tan altos".
El directivo de Samsung prevé que la penetracion de

dispositivos en el aula podra alcanzar el 30 %.
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3'30". El pasado junio concluyd el curso escolar que 42'21". 76 universidades adornan Espania (56 publicas con el segmento de las comunicaciones unificadas. ;Ha
nos devolvid una gran "normalidad” (no toda) a los y 20 privadas). ;Qué oportunidades se abren en este sido el canal capaz de conformar una solucion global?

entornos academicos. ;Que balance hacen, desde el complejo mercado?

punto de vista del negocio, del Ultimo curso (septiem- 52°26". En este complejo panorama en el que es cla-

bre 2021 a junio 2022)? 48, Uno de los puntuales de Samsung es su colabo- ve el "ecosistema" que agrupa al centro educativo, al
racion con el Ministerio de Educacion, Cultura y De- profesorado, a los padres, a las marcas, al integrador...

16'34". Se ha dicho que el mercado educativo siguid porte; con su programa Samsung Smart School. Estos El mayorista, ;ha ganado presencia? ;Se torna indis-

siendo prioritario a la hora de "repartir" los equipos anos de explosion, ;han permitido un mayor desarrollo pensable en este ecosistema?

con los que contaban las marcas. En 2020 se calculd de la tecnologia en el area publica?

un crecimiento del 273 % (mas de 675.000 equipos) y 5522". ;Es la educacion un segmento de alta rentabi-

en 2021 se preveia un ascenso mayor (750.000 equi- 50°16". El pasado afio Ingram Micro puso en marcha lidad para el canal? ;Como es el canal que se dedica

pos). ;Ha sido asi? ;Y en 20227 una iniciativa, "Estudia”, que aunaba, el area de ProAV a su venta?

23'51". No es facil para el canal convertirse 57'46". La Espafia "en vias de recupera-

en un socio clave en los centros educati- cion”. En Espafia hay 714 CRA (Colegio Rural

vos. ;Qué tipo de proyectos ha desplega- Agrupado) que agrupan a mas de 26.000

do el canal? alumnos. ;Qué importancia se le concede a

este ambito, tan fundamental?

31" 27". De forma tradicional, y por la com-

plejidad y criticidad de este mercado, el 1 hora 3’ 40". Los fondos de recuperacién

canal que apuestan E)or él no es m~uy exten- europeos, que contemplan la inversion en

so. Con la gxplosmn de estos alnos, ¢han educacion como uno de los sectores priori-

notado un mcremento en. el numero de tarios, seran, junto a "Educa en Digital", dos

partners que quieren dedicarse a desple- elementos claves. ;Como se observa la in-

gar estos proyectos? version en los proximos meses?
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"En Esprinet, el mercado de la educacion

es pilar de crecimiento”

El canal educativo mantiene su caracter estratégico en el nego- VER VIDEO
cio de Esprinet. Ana Pamplona, digital area manager del ma-

yorista, defiende las enormes oportunidades que sigue presen-
tando este critico y rentable segmento. “Solo una parte de los
fondos europeos NextGenerationUE se han ejecutado en la pri-
mera parte de 2022, por lo que esperamos una mayor acelera-
cion en la adjudicacion de proyectos en el Ultimo tramo del ano
y especialmente en 2023, que vislumbramos como un ejercicio
de gran crecimiento”, analizo.

O esprinet

- J
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"Ha habido muy buenas oportunidades

en todas las areas del mercado de la educacion”

Universidades, Administracion Publica, colegios e institutos, y VER VIDEO
usuarios. Carlos Alonso, director del negocio de educacion en
HP, asegura que la oportunidad se ha extendido a todas las dreas IDie better leaming

en las que aplica el término educacion. "A lo largo de este 2022 comes for 100Mpeopie
tanto nosotros como nuestro canal de distribucion hemos podi-
do poner en juego nuestra estrategia, reposada en la iniciativa
"“Reinvent the classroom".

Alonso, que reconoce la enorme oportunidad identificada con
el despliegue de la movilidad en las aulas, asegura que en este
ejercicio se ha dado un paso mas con la oferta en torno a las so-
luciones de seguridad y de servicios (device as a service for edu-
cation). "Muchas instituciones nos han concedido licencia para
ayudarles en su transformacion educativa”.

.]"l | 44 |
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2022 y 2023 seran anos de crecimiento

en el sector de la educacion”

La educacion sigue incrementando su peso estratégico en el ne- VER VIiDEO
gocio de Ingram Micro. Manuel Hurtado, senior business mana-
ger core solutions del mayorista, prevé que 2022 y 2023 seran
dos anos de crecimiento. "Seguiremos apostando por nuestro
canal, al que estamos dotando de la tecnologia y la financiacion
necesaria para acometer los proyectos".

Hurtado destaca el proyecto de Red.es, que Ingram Micro ha des-
plegado junto a Vodafone, con un volumen global de 100.000
unidades distribuidas en las Comunidades de Madrid, Valencia,
Navarra y Pais Vasco. Un proyecto en el que, ademas de los equi-
pos, el mayorista se ha encargado de facilitar una completa capa
de servicios que incluye serigrafia, logistica, entrega, manteni-
miento o una garantia de cinco anos para los dispositivos.

IN TRAIVI

®
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"Para ser el numero uno del mercado TIC,

hay que ser lider en educacion”

El desarrollo de la educacion es estratégico para Lenovo. "Afho VER VIDEO
tras ano ha incrementado su peso en el negocio”, reconoce Ja-

vier Martin, director de este area. Una estrategia que tiene su
razon de ser en la premisa, largamente defendida desde la mar-
ca: "Hay que ser el referente numero uno en el segmento de la
educacion para poder ser el nUmero uno en el mercado TIC".
Lenovo esta invirtiendo en mas recursos, tanto en el area de pro-

ducto como en el apartado de los servicios. "Tenemos el mejor
ecosistema que un fabricante puede ofrecer en el mercado de la
educacion”.

Lenovo.

J
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"Tenemos que hacer el mejor traje a medida

gue un partner necesite"

"MCR tiene que ser el mejor sastre para el canal. Debemos hacer VER VIDEO
el mejor traje a medida para el distribuidor, segun las necesida-

des que sus clientes requieran que cubra". Enrique Hernandez,

director de MCR PRO, utiliza el simil de la costura para referirse
al servicio y a la personalizacion que un mayorista debe ofrecer
al canal. También en el complejo mundo de la educacion. “Los
partners se encuentran con situaciones complejas, con puntos
de precio muy ajustados; y en las que MCR tiene que ser una lla-
ve que les abra el negocio, que les facilite su desarrollo, tanto en
la parte logistica como en el area financiera”, explica.

En el area profesional que dirige, su apuesta pasa por una oferta
global que permita al distribuidor en el entorno educativo dise-
nar proyectos completos.

IMCIRPRO
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"E| fortalecimiento del ecosistema de soluciones

educativas ha impulsado el crecimiento de Samsung"

La educacion es clave en el negocio de Samsung. Diego Granja, VER VIDEO
maximo gestor de este mercado, desvela el crecimiento que ha :
experimentado en los Ultimos tres afios. Un ascenso cimentado f
en buena parte en el fortalecimiento de su ecosistema de solu-
ciones, con nuevos sistemas operativos o la inclusion de paneles
interactivos, monitores para el puesto de trabajo o soluciones
de carteleria digital para favorecer la comunicacion de los cen-
tros educativos. “También hemos seguido desarrollando alianzas
para ofrecer todas las herramientas que posibiliten la dinamiza-
cion del aula".

SAMSUNG
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