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La colaboracion y el servicio son dos de los factores que marcaran su futuro

El camaleonico negocio del mayorista: un viaje
del volumen al valor para convertirse en

agregador de soluciones

Los cambios tecnoldgicos se han producido de

manera vertiginosa en las Ultimas tres décadas.
Estos cambios han ido transformando la figura
del mayorista y su negocio, que ha pasado de
la mera intermediacion entre el fabricante y
distribuidor a prestar servicios de alto valor,
acompanando a sus clientes a llevar a cabo

proyectos complejos. Experiencia, capacidad

de adaptacion a los nuevos modelos de
consumo de la tecnologia, anticipacion a las
necesidades del mercado y especializacion son
los rasgos que definen su labor y que haran

que su figura perdure en el tiempo.

(Pose Vst
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El negocio y la figura del mayorista ha ido
cambiando en las Ultimas tres décadas. Esta
serie de cambios se han producido en para-
lelo a la evolucidn tecnoldgica y a la transfor-
macion de los consumidores, las empresas y
la sociedad. En la mitad de los anos noventa
el negocio de los mayoristas estaba ligado a
la distribucion de productos ofimaticos, In-
ternet todavia se encontraba en un estado
incipiente y su papel estaba centrado en la
logistica y la financiacidn. Alberto Pascual,
executive director de Ingram Micro, recuerda
que fue en 1995 cuando Ingram Micro dio sus
primeros pasos en el denominado "mayoreo
de valor" porgue hasta entonces el negocio
del mayorista consistia en la distribucion de
PC, impresoras y equipos portatiles y en la
representacion de marcas sin presencia lo-
cal. "También fueron tiempos de crear pro-
ducto propio, compitiendo con el disputado,
pero muy rentable negocio del ensambla-
dor", senala Pascual.

En esta etapa, como indica Pilar Martin, di-
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“La figura del mayorista
se ha tenido que ir
reinventando para
desarrollar nuevos

modelos de negocio

rectora comercial de TD Synnex Espana, la
actividad del mayorista se centraba “en gran
medida en lo que muchos conocen como
“el movimiento de cajas" y que basicamente
consistia en logistica y financiacion”.

En estos afios el producto informatico era un
producto de importacidn con un alto com-
ponente de cldnico y la relacion local con el
fabricante era escasa. Pedro Quiroga, CEO
de MCR, senala que en el inicio de su activi-
dad "trabajar con el fabricante directamente
no era facil porque existia un mercado gris

muy potente, sobre todo en algunas lineas
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de producto, lo que hacia que a veces no
fuera operativo e incluso podia generar has-

ta pérdidas”.

Evolucion

En los afos siguientes la evolucion del ma-
yorista ha sido destacada y su figura ha ido
cambiando para adaptarse a las necesidades
del mercado. Andrés Pastor, director general
de Infortisa, senala tres aspectos claves que
han tenido que afrontar los mayoristas: la de-
preciacion de la tecnologia, que hace que la
evolucién de los dispositivos sea tan rapida
que el impacto sea menor en el mercado, el
crecimiento de la tendencia consumista a ni-
vel doméstico, que aumenta la competencia
en el mercado de la distribucidn, y la guerra
de precios.

Estos factores, junto con el peso que ha ido
adquiriendo la tecnologia dentro de las em-
presas, han ido modificando su negocio y
su figura. "Los cambios han sido muy signi-

ficativos ya que la figura del mayorista se ha
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tenido que ir reinventando, incrementando
capacidades técnicas y de preventa, convir-
tiéendose en un experto en soluciones con-
cretas y desarrollando nuevos modelos de
negocio mas acordes a las necesidades ac-
tuales, complementando las capacidades de
los canales de distribucion. Este es un proce-
so que no ha acabado y que esta en conti-
nua evolucién”, indica José Maria Diaz-Zorita,
consejero de V-Valley Iberia.

Los mayoristas indican que en este proceso
de cambios la mejora continua de sus proce-
sos ha sido un elemento que les ha permitido
ser mas competitivos y, al mismo tiempo, la
especializacidn ha sido otro aspecto que ha
ido cambiando su operativa. Estos factores,
mas la irrupcidn de Internet que ha transfor-
mado la manera de hacer los negocios, do-
tando a las transacciones de mas agilidad,
han ido configurando su figura y su papel.
Diego Coldn, CEO de Valorista, considera
que "la evoluciéon ha sido claramente hacia

el valor. Todos los mayoristas somos capaces
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de "mover cajas"”, pero si no encontramos un
diferencial no hay tarta para tantos".

En el terreno del valor y de la especializacion
en seguridad desarrolla su negocio Exclusi-
ve Networks, un mayorista que cree que la
consolidacion ha sido importante en los Ulti-
mos anos en este negocio. “Hace 20 anos, las

companias locales lideraban la distribucion
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de soluciones de valor, siendo socios claves

para el canal por la flexibilidad, cercania y
confianza. Sin embargo, el crecimiento expo-
nencial de los fabricantes de soluciones de
seguridad, su masiva inversion en recursos lo-
cales, unido a una mayor competencia entre
marcas ha cambiado sustancialmente el valor

de los distribuidores. Si a esto le sumamos los
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La figura del mayorista vista por sus protagonistas

"El mayorista complementa al fabricante a la

hora de prescribir el producto, lo que le con-

vierte en una pieza mas dentro de su equipo
de venta"

Pedro Quiroga,

CEQ de MCR

"El mayorista se ha convertido en un compa-
nero de viaje del canal”
José Maria Diaz- Zorita,

consejero delegado de V-Valley Iberia

“"TD Synnex sirve como motor de orquesta-
cion para potenciar las ventas, la logistica,
el montaje, la fabricacion, la contabilidad, el
marketing y las operaciones"

Pilar Martin,

directora comercial de TD Synnex Espana
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"La clave es, sin duda, renovarse continva-

mente para ser capaces de atender a las nue-

vas necesidades que surjan en el canal TI"
Andrés Pastor,

director general de Infortisa

"El mayorista cuenta con una estructura muy
preparada, que cubre aspectos mas comple-
jos, mas alla de la compra”

José Maria Garcia,

director general de Esprinet Ibérica

"Nvuestra funcion principal en el mercado
es apoyar con nuestros recursos internos y
las herramientas de negocio a fabricantes y
partners"

Carmen Munoz,

directora general de Exclusive Networks

"El mundo ha cambiado y la tecnologia se
ha convertido en el epicentro de los cam-
bios. Esto nos ha posicionado como elemen-
tos imprescindibles en este cambio, ya que
somos quienes ofrecemos los productos y
servicios que han protagonizado esta evo-
lucidn, haciendo realidad la promesa de la
tecnologia, tal y como Ingram Micro enuncia
en su proposito"

Alberto Pascual,

executive director de Ingram Micro

"El mayorista es un gestor del canal que lo

mantiene sano y controlado, que vela por que

el negocio sea siempre transparente en todas

las direcciones y que lo convierte en un actor
principal dentro del canal IT"

Diego Colon,

CEO de Valorista
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incontables procesos de fusiones y adquisi-
ciones, el escenario hoy en dia es muy dife-
rente. Las grandes multinacionales lideran el
volumen de negocio y se ha reducido consi-
derablemente el nUmero de players locales",
comenta Carmen Muhoz, directora general de

Exclusive Networks.
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En este proceso de reinvencidon del mayorista
un aspecto importante ha sido la formacién
y la profesionalidad de los equipos. "Los ma-
yoristas contamos con equipos mas profesio-
nales y formados. La formacidn marca la dife-
rencia entre las compafiias”, resalta José Maria

Garcia, director general de Esprinet Ibérica.
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El desarrollo tecnoldgico y los cambios del
mercado han ido marcando el camino del ma-
yorista. La erosion de los precios orientd el
negocio hacia el valor y dio paso a la concen-
tracidn de figuras para mejorar la rentabilidad.
Ademas, el auge del cloud computing reté
al canal que tuvo que adaptarse al nuevo es-
cenario. En este sentido, Pascual recalca que
los mayoristas "volvimos a probar que tanto
nuestra capilaridad como nuestras economias
de escala eran indispensables en ese nuevo
universo". Las plataformas para agregar solu-
ciones que se contrataran mediante un pago
mensual requerian una gran inversion que solo
las figuras mayoristas consolidadas pudieron

asumir para ponerlas al servicio del canal.

Relacion con fabricantes y distribuidores

Al mismo tiempo que el mercado y la tecnolo-
gla cambiaban los modelos de negocio, la rela-
cion con los fabricantes y los partners también
ha ido cambiando; aunque la confianza y cerca-

nia han sido una constante a través del tiempo.
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Pastor destaca que "tanto con los fabricantes
como con nuestros clientes, la relacion siem-
pre ha sido un win to win vy, sin duda, este
es el camino para continuar desarrollando
nuestra actividad con éxito". En lo que coin-
ciden todos los mayoristas es que el sopor-
te logistico y financiero que proporcionan a
sus clientes, aun siendo importante, no es la
demanda principal de sus clientes que ahora
son mas exigentes y demandan nuevos servi-
cios. Pilar Martin comenta que el modelo de
distribucidn tradicional ha superado la prueba
del tiempo y seguira siendo "un estandar fun-
damental para el canal", pero "la distribucidn
por si sola no basta para respaldar todo el po-
tencial de la transformacion digital”. A su jui-
cio, los partners requieren un mayorista que
pueda proporcionar algo mas que tecnologia.
"Necesitan a alguien que pueda desempenar
un papel importante en la resolucion de los
retos del usuario final. Desde disefiar, integrar
componentes, afadir valor a lo largo del pro-

ceso y, a continuacion, entregar y ayudar a
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implantar estas soluciones en los clientes fi-
nales”, resalta la directiva.

Para José Maria Garcia "la escucha al cliente
es mas importante que nunca". Y para Quiro-
ga ofrecer un servicio profesional es la clave

para mantenerse en el mercado.

La capacidad de adaptacidn a las necesidades
tanto de los fabricantes como de sus clien-
tes es uno de los pilares para que su labor se
mantenga en el futuro. Los mayoristas confian
en su vocacion de servicio y en su estrategia
de mejora continua para afrontar los retos
que presenta el mercado. La colaboracion se
presenta como un elemento integrador que
les permita desarrollar su negocio. Quiroga
cree que los fabricantes necesitan del ma-
yorista como parte de su formula de trabajo.
"Seguiremos apostando por esta alianza de
colaboracion con el fin de seguir creciendo e
innovando". Para TD Synnex la colaboracion

es clave porque permite la agregacién de so-
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luciones y la orquestacién, un modelo de ne-
gocio que ha elegido para el futuro.

Exclusive Networks apuesta por la especiali-
zacion y la innovacion para evolucionar hacia
nuevas propuestas y plataformas alineadas
con las nuevas exigencias del mercado a la
hora de consumir la tecnologia.

La evolucidn hacia los nuevos modelos como
servicio, el trabajo conjunto con los partners
para abordar proyectos complejos, la rapidez
y flexibilidad para responder a la demanda y
la actualizacién continua de su oferta son los
elementos que citan los mayoristas para se-
guir siendo competitivos en el contexto ac-
tual de transformacién digital. Ademas, como
destaca Alberto Pascual, uno de los principa-
les activos de los mayoristas consolidados es
la experiencia porque “nos permite conocer
el mercado y su evolucion vy, con ello, po-
der anticipar sus movimientos y tendencias
para que nuestros clientes siempre tengan
los mejores productos y servicios para la

aceleraciéon de sus negocios”.
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