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El canal de distribucidon Tl sigue incrementando su especializacion

via para extender la digitalizacion en las empresas

a cartelerfa digital sigue siendo una capacidad para adaptarse a distintos espacios.

fuente de oportunidades de nego- El canal de distribucion Tl estd mejorando su espe-
cio. El afio 2024 se cerrd con cre- cializacion para abordar nuevos proyectos y se acerca

cimiento y la previsién de los ex- al conocimiento y a la capacitacion del canal que

pertos es que siga al alza durante 2025 porque las
soluciones de digital signage son el pilar para cons-
truir nuevas estrategias de digitalizacion en los seg-
mentos verticales tradicionales y en nuevos entor-

nos. En este contexto, la tecnologia LED es la que mas

proviene del ambito audiovisual, lo que favorece una
proxima convergencia de canales. De todo esto y de
sus estrategias para seguir impulsando su presencia
en este mercado debatieron los portavoces de Es-
prinet, MCR y Samsung. L

oportunidades estd generando por su versatilidad y Sigue en pag. 24

Mas de dos anos de HP Solutions

“Una de nuestras prioridades es
el desarrollo de la plataforma
Workforce Experience Platform”

El negocio de los servicios gestionados:
el futuro ya esta aqui

El despliegue de servi-
cios gestionados se-
fala, no ya el futuro,
sino el presente de una
gran parte del canal de

__ SERVICE i__‘\lr%
»

para este tipo de servicios para este 2025 es del 13 % con dos factores

HP Solutions, la division centrada en el desarrollo de los distribucién. Segun la

servicios en HP, sefiala el foco de la multinacional por in-

consultora Canalys, el

tensificar su negocio en torno a ellos. Tras mas de dos crecimiento esperado
afios de andadura, cuentan con una oferta que se des-
pliega en las areas del puesto de trabajo, la impresion, de expansion: la ciberseguridad y la inteligencia artificial.
la colaboracion, la ciberseguridad y la sostenibilidad. El Adaptar el negocio a los servicios y explorar un perfil vinculado con ellos
préximo mes de mayo se lanzara la plataforma Workforce se torna esencial. En los Gltimos afios los partners MSP y MSSP se han
Experience Platform, que integrara todas las solucio- convertido en los grandes protagonistas del sector Tl. Fabricantes, como
nes. Mario Calvo, director de HP Solutions para SEMA (sur es el caso de Keenetic o Virtual Cable; o mayoristas, como ADM Cloud &
de Europa, Oriente Medio y Africa), reivindica la impor- Services, Exclusive Networks o V-Valley, los tienen como partners esen-

tancia estratégica de la division. i ciales para su negocio. ¥

Sigue en pag. 5 Sigue en pag. 27



Todo esta en los libros

Hace unas semanas “La Lectura”, el suplemento cultural del diario “El
Mundo”, publicaba un precioso articulo, escrito por Jorge Benitez, que re-
lataba la historia de un moderno monje, de nombre Columba Stewart, que ha
consagrado su vida, no a orar, sino a rescatar miles de manuscritos en los
lugares mas peligrosos del mundo. Una labor, auspiciada por la institucion
HMML (Hill Museum & Manuscript Library), que le permite, desde hace seis dé-
cadas, fotografiar, catalogary brindar acceso a las copias de manuscritos
amenazados por la guerra y el expolio. Una institucion, sin &nimo de lucro,
que ya cuenta en la actualidad con un fondo de mas de 500.000 textos di-
gitalizados, incluyendo codices en copto, latiny arameo. Mas de 100.000 ya
estén a disposicion de aquellos investigadares que lo soliciten en una pla-
taforma online, que cuenta con una base de datos con buscadores para fa-
cilitar la tarea.

Eltal Stewart es todo un personaje. Su labor le ha llevado a visitar lugares
tan atractivos, y también tan peligrosos, como Siria, Mali o Irak; donde, o bien
operaban grupos terroristas; o bien estaban envueltos en conflictos bélicos.
Y todo por preservar todo tipo de reliquias bibliofilas.

Ahora bien, el buen hombre no “rescata” lajoya, ni siquiera la toca, nila
traslada fuera del pafs con el argumento de “salvarla” de los expolios o las
destrucciones culturales: su modelo consiste en formar a la poblacion lo-
cal para que sea capaz de reproducir el documento, facilitandole la tecno-
logia para ello [microfilmacién, escaneo, etc.). Poblacion a la que paga por
la reproduccion, que se convierte en seguro de “vida” para el documento,
para que le permita colgarla en una plataforma de Internet y catalogarla.

En un mundo, como el nuestro, atado a la tecnolagia, a la inmediatez, al
“aquiy ahora; y rapido, por favor”y al contenido caduco, historias tan her-
mosas como esta llaman a la esperanza. Este monje benedictino ha dedicado
su vida a guardar la memoria escrita. Entre otras hazanas, por ejemplo, es-
caneg¢ alguna de las joyas que se guardaban en la biblioteca de Sarajevo, que
fue destruida durante la guerra de los Balcanes; y también algunos libros
amenazados por los yihadistas en Mali o Irak. Su labor, por cierto, le ha per-
mitido comprobar que en la Edad Media, por ejemplo, habfa un enorme in-
tercambio cultural de libros, con una conexion extraordinaria entre el cris-
tianismo, el Islam y la cultura de Africa occidental. Flipante en este siglo XXI
en el que el Unico intercambio que manda suele ser el bélico.

Algunos diran que apenas es un granito de arena en un océano de ex-
periencias virtuales, pantallas, redes sociales y criptomonedas. Pero es un
granito tan hermoso. Un granito, por cierto, que se vale de la tecnologia para
preservar el manuscrito.

Por cierto, otro granito hermoso mas. Segun el estudio “Mercado del li-
bro en Esparia 2024", de la Fundacion German Sanchez Ruipérez, la Federa-
cion de Asociaciones Nacionales de Distribuidores de Ediciones (FANDE] y la
Camara del Libro de Madrid, la facturacion en el mercado del libro supera los
1.200 millones de euros, lo que supone un crecimiento del 9,8 %. El nimero
de libros vendidos alcanzo los 77 millones de libras impresos. 77 millones de
granitos mas. i

No esté permitida su reproduccion o distribucion sin la autorizacion expresa de Técnicos y Asesores Informaticos Editorial, S.A. Le informamos que sus datos

personales y direccidn de correo electrdnico seran tratados por Técnicos y Asesores icos Editorial, S.A., como bles del con la finalidad

de llevar a cabo una gestion de cardcter comercial, y para el envio de nuestra publicacién y también de comunicaciones comerciales sobre nuestros productos y

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

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

mientras no manifieste su oposicion a sequir recibiendo el servicio solicitado. Puede usted ejercer los derechos de acceso, rectificacion o supresion de sus datos,
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EN PRIMERA PERSONA

El proximo mes de mayo entraré en funcionamiento Workforce Experience Platform

"Ya esta claro el giro de HP

hacia las soluciones y los servicios"

Los servicios marcan el horizonte de negocio de HP. La formacidn de su divisidon de soluciones y servicios,

HP Solutions, hace mas de dos anos, supuso un punto de inflexidn en una estrategia que va a empoderar

su despliegue en los clientes, con el canal como elemento esencial. Con una poderosa oferta repartida

en las areas del puesto de trabajo, la impresion, la colaboracion, la ciberseguridad y la sostenibilidad, el

proximo mes de mayo se lanzara la plataforma Workforce Experience Platform, que integrara todas las

soluciones. Mario Calvo, director de HP Solutions para SEMA (sur de Europa, Oriente Medio y Africa),

reivindica la importancia estratégica de la division.

e han cumplido dos afios de
la puesta en marcha de la di-
vision de HP Solutions (antes

Workforce Solutions), enfo-
cada al desarrollo de soluciones y servicios.
¢Qué balance se puede hacer de la misma?
Empezamos con el objetivo de poner méas foco
en el drea de servicios y soluciones, integrando
los servicios de las areas de impresion y de
computing, para aprovechar las sinergias y ofre-
cer un mensaje mas unificado y una mejor pro-
puesta de valor para nuestros clientes y part-
ners. En este tiempo, ademas de ir
evolucionando todo esto, hemos incluido el ne-
gocio de colaboracidn, gracias a Poly, hemos
potenciado el drea de la ciberseguridad y he-
mos disefiado mas soluciones para mejorar la
experiencia de usuario. Lo Ultimo ha sido la in-
corporacion de servicios vinculados con la sos-
tenibilidad. Pero, sin duda, lo mas importante es
nuestra transformacién en como trabajamos con
nuestros clientes y con nuestro canal de distri-
bucidn, y en pensar cudles son las necesidades
mas importantes que hay en el mercado y ver
cdmo podemos cubrirlas. Se trata de un giro ha-

cia los servicios y las soluciones.

¢Qué diferencia a HP en este apartado en re-
lacién al resto de los fabricantes que también
estan llevando a cabo esta transformacion?

HP ya contaba con una experiencia en este
apartado, vinculada con el desarrollo de los
servicios gestionados de impresidn, enfocados

®C Marilés de Pedro |

Mario Calvo,
director de HP Solutions para SEMA (sur de Europa, Oriente Medio y Africa)

“Ya contamos con una oferta muy completa en el

area de sostenibilidad, la ultima que hemos

incorporado al mundo de servicios y soluciones”

en ayudar a las empresas a ser mas eficientes y
a reducir costes. Una experiencia que estamos
aprovechando en el drea de computing: un ne-
gocio con un componente mucho mas trans-
accional pero que poco a poco va evolucio-
nando hacia un modelo mas contractual que
busca una mejor experiencia de usuario y una

mejor productividad, con un ahorro de costes.
El covid marcé un poco antes y después en la
manera en la que trabajamos: las empresas han
vuelto a la oficina pero se trabaja de forma di-
ferente, con la implantacién de un modelo hi-
brido y flexible. HP cuenta con una oferta com-
pleta y unas enormes capacidades.

| abril 2025 | newsbook.es 325 | §



https://newsbook.es/actualidad/entrevista-mario-calvo-hp-20250312115515.htm

EN PRIMERA PERSONA

¢Va Espaia al mismo ritmo que el resto de
Europa y otras regiones del mundo en el pro-
pésito de convertirse en un fabricante “de
servicios"?

Si, sin duda. En Espafia, y aunque no todas las
empresas o sectores van al mismo ritmo, siem-
pre ha habido mucha cultura de servicios y en
como intentar ser mas eficientes. Hay grandes
empresas en las que existe ese interés en me-
jorar la experiencia de usuario y estamos ob-
servando cémo va calando
también en otras empresas
mas pequefas. Incluso en el
sector publico se demanda
un mayor foco en la produc-
tividad y en la gestion de Ia
experiencia de usuario.

¢{Como se observa la apli-
cacion de la inteligencia
artificial en esta area de
negocio?

Cuando nos referimos a los
servicios inteligentes, todos ellos ya incluyen
telemetria, lo que permite a las empresas ser
proactivas. Estas capacidades ya incluyen in-
teligencia artificial y machine learning. Una de
nuestras mayores prioridades es el desarrollo
de la plataforma Workforce Experience Plat-
form en la que vamos a incluir toda nuestra
oferta que, con el uso de la inteligencia artifi-
cial, nos ayudara a que se integre con las so-
luciones que utilicen nuestros clientes o nues-
tros partners, y que nos ayudara, por ejemplo,
a automatizar procesos o a llevar a cabo pro-
cesos de remediacion de manera inmediata.

La division observa diferentes areas de ne-
gocio. En la mas “tradicional”, vinculada con
el PC, ;en qué se ha estado haciendo foco en
el Ultimo afio? ¢(Es el apartado con mas peso
en esta division?

En el drea de computing ya vendiamos equipos
con una garantia o unos servicios de configu-
racion y mantenimiento; muy basicos, por lo
que es el mercado que mas estd evolucio-
nando en HP, desde un modelo transaccional a
otro, mas contractual, con una mayor capaci-
dad de gestion del usuario. Hay muchas em-
presas que nos estan pidiendo, por ejemplo,
cémo pueden extender el ciclo de vida de sus
equipos. HP puede acompafiarlas en todo el ci-
clo tecnolégico, ayudandolas a conseguir una

6 newshook.es 325 abril 2025 |

mayor productividad, con una experiencia de
usuario adecuada.

Tras la compra de Poly, el drea de la colabora-
cion cobré especial relevancia. En este apar-
tado el afo pasado se presenté HP Managed
Collaboration Services, un servicio, extremo a
extremo, destinado a surtir las salas de video-
conferencias. ;§Qué proyeccion tiene este apar-
tado y qué aceptacién ha tenido este servicio?

“Una de nuestras mayores prioridades es
el desarrollo de la plataforma Workforce
Experience Platform en la que vamos a

incluir toda nuestra oferta”

Es un area en clara expansion: cualquier em-
presa esta interesada en este apartado vincu-
lado con la colaboracidn y el disefio de los es-
pacios y las soluciones para llevar a cabo una
reunion. Muchas empresas tienen muchas difi-
cultades en este dmbito, lo que resulta en una
enorme oportunidad. HP ya esta trabajando con
empresas y con su canal para el desarrollo de
proyectos en este apartado. La incorporacion de
Poly nos permitié empezar a trabajar con part-
ners con los que no colabordbamos. Y, al mismo
tiempo, les permitimos completar su oferta con
servicios vinculados con la instalacion y el man-
tenimiento. Ya estamos trabajando con varios
clientes en proyectos relacionados con la ges-
tidn de servicios de colaboracién y también con
varios partners que proceden, tanto del canal
de Poly como de nuestro canal tradicional, que
han sido capaces de incorporar este apartado.

El apartado vinculado con la gestién del do-
cumento y la impresién, como decia, es un
area que cuenta con mas tradicién en la pro-
yeccion de los servicios gestionados. La mayor
parte de las empresas, ;ya tienen sus parques
gestionados de esta manera?

Desde el punto de vista de HP, en el area de la
empresa casi todo el negocio es contractual,
aunque hay una parte, transaccional, que se-
guira permaneciendo. Es un apartado con una

enorme proyeccion. Y, para entenderla perfec-
tamente, podemos tomar como ejemplo lo que
ha sucedido en el drea de consumo con un mo-
delo de suscripcion como es Instant Ink, que ha
tenido tanto éxito. Se trata de una formula que
ahora estamos trasladando a la pyme con un
modelo de suscripcion, sencillo, que incluye el
suministro de consumibles y una monitorizacion
del estado de los equipos, con un manteni-
miento a través del canal.

En el 4rea de la sostenibilidad,
se ha disefiado un programa de
reacondicionamiento de PC, el
primero que pone en marcha
HP, y se ha creado una gama de
productos que incorporaba una
serie de servicios para compen-
sar la huella de carbono. ;Qué
peso tiene este apartado?

El 4rea de sostenibilidad es la 0l
tima que hemos incorporado al
mundo de servicios y soluciones.
Ya contamos con una oferta muy completa. He-
mos empezado, por ejemplo, con Carbon Neu-
tral, un servicio que permite medir el impacto
que tenemos en el medio ambiente con la fa-
bricacidn y la logistica de nuestros equipos. Un
impacto que nos comprometemos a compen-
sar con una serie de acciones (reforestacion,
iniciativas sociales, etc.). También contamos
con un servicio de reciclaje que incluye la re-
cogida de equipos y una compensacion por
ello. Equipos que se reciclan de forma segura y
que HP puede aprovechar para darles una se-
gunda vida. Contamos, por ejemplo, con la ini-
ciativa HP HOPE para realizar donaciones, en
escuelas de Africa, Asia o América, en zonas
donde no pueden permitirse una compra de
material.

Vamos a poner en marcha en Espafia el pro-
grama de reacondicionamiento que ya lleva al-
gunos trimestres funcionando en Francia. Se
trata de productos de las gamas medias y altas
a los que vamos a darles una segunda vida. Va
a ser un mercado muy importante en el que po-
demos dar una propuesta de valor gracias a
unos equipos que cuentan con la garantia ofi-
cial de HP.

HP cuenta con una red de partners para pro-
porcionar esta cartera de servicios y solucio-
nes, con compahias especializadas en su



despliegue. ;Cémo valoraria su ac-
tividad en el Ultimo afio?

Nuestro ecosistema cada vez es mas
complejo. Hemos incorporado el ca-
nal de Poly y seguimos incorporando
compafifas vinculadas con la ciber-
seguridad y las soluciones. Ya esta-
mos empezando a desarrollar inicia-
tivas vinculadas con la inteligencia
artificial. Hay figuras que ain no
cuentan con un reconocimiento ofi-
cial en el HP Amplify por lo que una
de nuestras prioridades es distinguir
a estos partners que desarrollan su
negocio en areas como la ciberse-
guridad, la inteligencia artificial o la
experiencia de usuario. Habra nuevas
especializaciones y certificaciones
en estos apartados. Estamos ayu-
dandoles, de cualquier manera, en
su formacion y certificacion. Una vez
que estan capacitados, les ayuda-
mos en acciones relacionadas con la
generacién de demanda con fondos
de marketing.

La seguridad se mantiene como
piedra angular. ;Ya se observa a HP
como una compaiia con un dis-
curso en esta area gracias a la
oferta de HP Wolf?

Ya se nos ve como una compafiia con
mucho foco en seguridad, con pro-
ductos muy seguros y con un dis-
curso cada vez mas amplio. Hemos
evolucionado mucho vy, ahora, cuando habla-
mos de nuestros pilares, nos referimos a com-
puting, printing, colaboracién y seguridad. Es
un cuarto pilar que esta presente en nuestra
plataforma de gestion de experiencia de usua-
rio. Y todo ello con un mensaje sostenible.

La estrategia de ciberseguridad empieza en el
producto y continla en la oferta de PC, impre-
sién y colaboracién. Los clientes nos perciben
como una empresa con un mensaje de ciber-
seguridad que complementa muy bien los sis-
temas de proteccion con los que cuentan con
otros proveedores, extremo a extremo.

¢HP cuenta con partners especializados en
este mercado?

Tenemos partners que proceden de este en-
torno y que han visto el valor de nuestro men-

“Seguimos creciendo mucho, con

el desarrollo del area contractual,
vinculada con los servicios

gestionados, y el software,

grandes crecimientos”

saje que les permite complementar su pro-
puesta. Incluso introducirse en el entorno del
hardware; es un nuevo modo de crecer. En este
campo, por ejemplo, es una oportunidad el
desarrollo del Kit Digital.

En el drea de servicios siguen siendo funda-
mentales los modelos de dispositivo como
servicio, Daa$ (actual MDS). ;Cémo valora su
implantacion real?

AUn no cuentan con la madurez de los servicios
gestionados de impresion, con lo cual la opor-
tunidad es enorme. Nos encontramos en un
momento en el que hay empresas que lo de-
mandan y otras empresas que todavia lo ven le-
jos. No sé si llegara a ser como el mercado de
impresion pero, poco a poco, las empresas iran
poniendo mas foco en la gestion de los dispo-

€N PRIMERA

sitivos, con una adecuada monitori-
zacion del parque, para asegurar una
experiencia correcta del empleado.
Vemos aun mucho recorrido aunque
ya hay empresas que, en lugar de
SLA, ya empiezan a referirse a XLA;
métricas que las empresas estan po-
niendo en marcha para medir la ex-
periencia y la productividad de los
empleados.

¢Se logré mantener en el Ultimo
ano fiscal, cerrado en el pasado
mes de octubre, el crecimiento de
doble digito que se consiguié en el
anterior aio fiscal en este apartado
de servicios?

Seguimos creciendo mucho, con el
desarrollo del area contractual, vin-
culada con los servicios gestiona-
dos, y el software, con grandes cre-
cimientos.

Y, ¢qué objetivos se plantean para
este actual afio fiscal? ;Dénde se-
fialaria las mayores oportunidades
en los préximos meses?

El proximo mes de mayo lanzaremos
Workforce Experience Platform. Con-
tamos con soluciones que nos ayu-

con dan a monitorizar, a medir la expe-

riencia del usuario y a gestionar las
flotas. En esta plataforma vamos a
integrar todas las soluciones. Marca
un antes y un después en la estrate-
gia: es la plataforma que usaremos con nues-
tros clientes y con los partners, para que les
den mucho mas valor, ayudandoles a ser mas
eficientes, a reducir costes y a anticiparse a
los problemas. El uso de la inteligencia artificial
va a ser clave. Contamos con una empresa en
Ledn, filial de HP, HP SCDS, especializada en la
investigacion y el desarrollo de soluciones de
software, firmware, servicios y de inteligencia
artificial, con mas de 230 personas. Con ello va-
mos a poder dar servicios de consultoria.
Por tanto, el uso de Workforce Experience Plat-
form va a ser una prioridad, con una aplicacion
también en el desarrollo de servicios gestiona-
dos en el area del computing. También va a ser
muy importante el desarrollo de la sostenibili-
dad, con las soluciones e iniciativas en torno a
ella.
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El mayorista abrira a su canal el uso de la tecnologia AV instalada en sus oficinas de Madrid

atrapa al\ecosistema de E}[%T Inet

La conformacion de una potente division, con un equipo especializado, fue el pilar en el que Esprinet

apuntald el desarrollo de su area audiovisual. Un negocio que el pasado afio exhibio un enorme crecimiento,

gracias al boom del segmento de la educacion, y que en 2025 ha apostado por incrementar, mas aun, su

1 r . r . . . . . . . . .
 la Ultima tecnologia, y convertirlas en un showroom para el ecosistema de distribuidores. Una iniciativa que

I 14 . . . .
' fue presentada el pasado 4 de marzo a mas de 80 profesionales pertenecientes a su canal especializado en

de los em-

pleados vy allanar las comuni-
caciones, se van a convertir
en espacios para mostrar el
uso de la tecnologia al eco-
sistema de Esprinet. De
punto de inflexion calificd
José Maria Garcla, director
general de Esprinet Ibérica,
esta iniciativa. "Se trata de
una experiencia inmersiva:
UNoS espacios, Vivos, que van
a ir cambiando al ritmo de la

8 | newshook.es 325 abril 2025 |

na gran sala de formacion y diferentes salas de reunio-
nes, con distintos tamafios y equipaciones, van a contar
con una dualidad: ademas de facilitar la productividad

Ultima tecnologia y también segun nos lo vayan demandando nuestros
clientes". Espacios de oficina, con tecnologias de proyeccion, colabora-

cién y comunicacion, que "van a transformarse, cuando asi se requiera, en

Biamp, Hikvision, LG, Newline, Optoma, Philips, Poly, Samsung, Sony y Vagel's.

“Ademas de la educacion serd muy
importante el desarrollo de las
oportunidades en los mercados

corporativos con la instalacion de salas

de reuniones y videoconferencia”

esta area visual y en el que contd con la colaboracidon de sus marcas de referencia en este apartado: Aver,

®$ Marilés de Pedro|

lugares de encuentro, inspiradores, para fortalecer relaciones con nues-
tros clientes y generar nuevas oportunidades de negocio”.
Pantallas LED, OLED y LCD, monitores interactivos 4K, proyectores, sis-

temas de sonido y de cola-
boracidn, accesorios o peri-
féricos conforman el material
tecnoldgico de estos espa-
cios. "No solo nuestros em-
pleados: también partners y
clientes van a experimentar,
de primera mano, las Ultimas
novedades".

El valor de lo
visual
Garcia insistio en conceder

mucha mas visibilidad a un negocio que no deja de crecer. "2024 fue un
afio muy positivo para el sector AV, sobre todo en el drea de la educacién”,
analizd. De cara a este afio, la prevision es positiva. "Ademas de la edu-


https://newsbook.es/actualidad/show-room-de-esprinet-20250307115409.htm

cacidn, que seguira creciendo, aunque no al mismo ritmo del afio pasado,
serd muy importante el desarrollo de las oportunidades en los mercados
corporativos con la instalacion de salas de reuniones y videoconferencia”,
explica. Unas herramientas que no solo han abierto un camino para per-
mitir a los usuarios trabajar desde cualquier lugar. "Su uso ha cambiado la
manera de trabajar en las oficinas y ha abierto nuevas posibilidades en la
manera de interactuar con clientes y comparieros".

En el desarrollo del 4rea retail observa una enorme oportunidad en torno
a los centros comerciales. "Se han dado cuenta de la necesidad de con-
tar con este tipo de soluciones
por su enorme atractivo para los
consumidores y la imagen de
modernidad e innovacién que
ofrecen”. Unos proyectos que
apuestan, en muchos casos, por
modelos de pago por uso que
"permiten llevar a cabo las in-
versiones al ritmo de innovacion

que marca el mercado".

“No solo nuestros empleados; también
partnersy clientes van a
experimentar, de primera mano, las

ultimas novedades en tecnologia AV”

€N PROFUNDIDAD

Todo tipo de salas

Esta dualidad de las oficinas permite explorar nuevas oportunidades en
aquellos partners, que desarrollan otros negocios y a los que ahora es po-
sible mostrarles las posibilidades del area AV. "E, incluso, pueden plante-
arse una renovacion de sus propias oficinas con salas de colaboracion y for-
macion”, completa. "Este mundo va muy rapido y el canal tiene que estar
ala Ultima".

La joya de la corona de las oficinas de Esprinet es la sala de formacién,
punto de enclave de la V-Valley Academy. El pasado afio mas de 4.500
personas pasaron por sus pupi-
tres para formarse en todo tipo
de materias. Una sala que cuenta
con una pantalla de 135" de LG,
con una barra de sonido, que
"funciona como un monitor pro-
fesional, con todo tipo de fun-
ciones y también como solucion
de videoconferencia", explicod

Alvaro Luque, coordinador del

Canales AV

El ecosistema de partners para el desarrollo de este negocio audiovisual
es variado. Junto con los distribuidores especialistas en este segmento AV,
conviven un grupo de distribuidores, con un perfil tradicional, que han in-
corporado este tipo de tecnologia en sus proyectos. "Vivimos un proceso
de concentracion que ha permitido a algunas compafias fortalecer su pro-
puesta y desarrollar nuevos negocios, como ha sido este caso".

Al igual que ha sucedido con el canal, el escalén mayorista ha accedido
a este mercado AV, lo que ha permitido una convivencia entre los acto-
res especialistas y, otros, como es el caso de Esprinet, que han ido cons-
truyendo su valor en el seno de una compafiia generalista. "Contamos con
un enorme musculo financiero que hace posible que se acceda de una ma-
nera potente al negocio", puntualiza Garcia. Un musculo que le ha dado
la posibilidad de conformar un equipo especializado; béasico en algunas li-
des. "Se trata de personas que hablan el idioma del negocio. No se trata
de un drea de precio, sino de dar un buen servicio. Hay que proporcionar
tecnologia pero también ayudar al canal a disefiar el proyecto mas ade-
cuado para sus clientes".

1

desarrollo del negocio de AV PRO en Esprinet Ibérica. También se cuenta
con camaras, que integran inteligencia artificial, y un sistema de audio gra-
cias a la plataforma TESIRA de Biamp, que cuenta con diferentes disposi-
tivos (DSP, amplificadores y 6 altavoces).

Las oficinas de Esprinet cuentan con diferentes salas. La mas grande, con
una capacidad para 20 personas, esta presidida por una pantalla The Wall,
de Samsung, de 110", con altavoces integrados; y un monitor Flip, de la
misma marca, que permite su uso en modo horizontal y vertical, como si
se tratara de una pizarra. También se cuenta en este espacio con una ca-
mara, muy versatil, de Poly.

Otra sala alberga una pantalla LED de 110" de Hikvision, tremendamente
fina, con una controladora, que asegura una sencilla configuracion: y en la
sala con capacidad para 10 personas el espacio principal pertenece a un
monitor de Philips, al que se une una cdmara Poly que integra IA.

La versatilidad de la oficina permite contar con cuatro salas, mas pequefias,
que albergan pantallas de 75" de Sony, Optoma, LG y Newline; que se acom-
pafian de barras de sonido y videoconferencia de Poly, Biamp o Aver. Algunas
incorporan soporte que permite elevarlas hasta una altura de 1,80 metros. Li
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La firma comparte sus avances en inteligencia artificial

FUjitSU apuesta por la |A ética para transformar

sectores como la sanidad o la Administracion publica

Fujitsu estd impulsando la innovacion en inteligencia artificial (1A)
con soluciones como Fugaku, enfocadas en sectores claves como
la sanidad, la justicia o la Administracion publica. La compafiia
apuesta por una IA ética y libre de sesgos, desarrollando
herramientas para optimizar la gestidn de la informacidén y apoyar

a los profesionales en tareas repetitivas.

o Béarbara Madariaga |

El papel de Fujitsu

En este contexto de innovacion, Fujitsu ha desempe-
fiado un papel fundamental. Las inversiones de la com-
pafila "se basan en cinco pilares: computacion, seguri-
dad, inteligencia artificial, datos y sistemas
convergentes", ha explicado Javier Barrachina. Desde Es-
pafia, el Centro de Excelencia en Data Intelligence de Fu-
jitsu trabaja para desarrollar soluciones innovadoras para
empresas en toda Europa. Ademas, la firma ha sido re-
conocida por su liderazgo en la creacién de propiedad
intelectual y patentes en el campo de la inteligencia ar-
tificial, siendo nombrada en 2019 la sexta empresa mun-
dial en patentes relacionadas con esta tecnologia.
Fujitsu también ha desarrollado modelos de supercom-
putacion y entrenamiento de LLM (Modelos de Lenguaje
Grande), con ejemplos como Fugaku, el supercomputa-
dor més potente del mundo. "Gracias a Fugaku, hemos
desarrollado el modelo de entrenamiento mas potente
para LLM, que ha permitido crear un modelo especifico

para el idioma japonés". Ademas, Fujitsu trabaja en so-

| impacto de la tecnologia en nuestra vida diaria no es algo
nuevo, pero en los Ultimos afios ha experimentado un
cambio radical. Asi lo ha asegurado Javier Barrachina, CDO

de Fujitsu Espafia, quien ha destacado que "la forma en
que nos relacionamos, consumimos contenido, compramos y trabajamos ha
cambiado drasticamente". Este proceso, que comenzé hace mas de 30 afios,
se ha acelerado con la aparicion de ChatGPT en 2022, "que ha puesto de ma-
nifiesto las enormes capacidades de la inteligencia artificial".

El impacto de la IA no se limita solo a la tecnologia de consumo, sino que
también esta transformando el panorama empresarial. Segun Barrachina, "en
dos afios, la tecnologia nimero uno en la experiencia del cliente sera la 1A,
especificamente los agentes basados en inteligencia artificial". Ademas, ha
pronosticado que, en tres afios, el 33 % de las aplicaciones empresariales in-
corporaran agentes basados en IA, lo que transformara los procesos inter-
nos y mejorara la eficiencia operativa en sectores como telecomunicaciones,
seguros y banca.

Asimismo, y como ha asegurado Javier Barrachina, la evolucidn tecnoldgica
se ha dado en etapas. Primero surgieron los modelos fundacionales, segui-
dos de los sistemas generativos, y ahora estamos viviendo la transicion ha-
cia los sistemas de agentes y multiagentes. Esta transformacion esté per-
mitiendo que las empresas optimicen su operativa y mejoren la interaccion
con los clientes.

10 newshook.es 325 abril 2025 |

luciones para mejorar la veracidad de los sistemas ge-
nerativos, integrando tecnologias como los grafos de
conocimiento para validar la informacién que estos modelos producen.
Carlos Rodriguez, Generative |A Lead de Fujitsu, ha compartido los avances
y estrategias de la compafiia en el dmbito de la inteligencia artificial, des-
tacando cdmo la IA se estd implementando no como un fin en si mismo, sino
como un medio para alcanzar objetivos concretos, especialmente en sec-
tores como la Administracion publica, el sector judicial y el sanitario. "La in-
teligencia artificial no deja de ser un conjunto de herramientas, un conjunto
de tecnologias que nunca debe entenderse como un fin, sino como el me-
dio para conseguir un objetivo".

Fujitsu esta desarrollando soluciones como Kozuchiy FUJITSU-EAVP para ges-
tionar el desorden informético y el conocimiento en entornos complejos, ga-
rantizando que la inteligencia artificial sea ética, libre de sesgos y cumpla con
los estandares legales. Estas herramientas se aplican en sectores claves
como la Administracion publica y la sanidad, mejorando el acceso a la in-
formacion y optimizando la gestién clinica, con el objetivo de apoyar a los
profesionales en tareas repetitivas.

Através de su Centro de Excelencia en Inteligencia Artificial, Fujitsu adapta
sus soluciones para hospitales en Espana y otros paises de habla hispana.
Carlos Rodriguez ha finalizado destacando que la compafiia busca crear mo-
delos explicables y controlables, alineados con la normativa europea, su-
brayando el compromiso de la empresa con una inteligencia artificial ética
y responsable. L
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El proximo mes de junio inaugurara una nueva nave logistica en Getafe

MCR: 25 anos de impronta espanola

Hace 25 anos tres socios pusieron en marcha un proyecto mayorista que se ha posicionado, tras ejercicios

de trabajo y crecimiento, como la mas grande compania de sello espanol en el mercado de la distribucion

en Espana. No fue facil, hoy tampoco; pero el trabajo, el conocimiento del mercado, un buen equilibrio

financiero y logistico, y conseguir la distribucion de fabricantes de referencia mantiene a MCR como la

principal referencia nacional en un mercado, complejo, que ha sorteado todo tipo de retos. “Seguimos

evolucionando, desde nuestros origenes vinculados al mercado de la integracion. Ahora somos un

mayorista global, con diferentes divisiones", relata Pedro Quiroga, CEO de MCR.

itos en 25
anos

La historia de MCR
empieza con la
distribucidon de marcas de referen-
cia. El primer gran fabricante fue
Samsung, cuya distribucion sellaron
en 2003; o Intel, con quien suscri-
bieron un acuerdo hace 20 afios,
gracias a su origen vinculado con el
area de la integracion; una alianza
que hoy continla y que les sefiala
como el Unico mayorista local que disfruta de la distribucion oficial de la
marca en Europa Occidental. Clave también fue el caso de Acer, con una
alianza sellada en 2008 y que les permitié aprovechar el liderazgo de la
marca en el mercado espafol del PC, hace ahora dos décadas. "Nuestra cer-
canla y trabajo con las marcas nos permite gozar de alianzas que no se rom-
pen", explica Quiroga.

La diversificacion de la oferta se inicid con la creacidon en 2018 de MCR PRO,
la divisidn especializada en soluciones profesionales vinculadas con el mer-
cado de audio y video profesional. "Nos hemos posicionado en la actuali-
dad como el mayorista lider en este apartado”, asegurd. Posteriormente lle-
garon la division MCR Mobile, en 2020, centrada en el desarrollo de la
telefonia; y MCRSE, en 2022, especializada en soluciones de seguridad elec-
trénica. La Ultima, centrada en el mercado de los drones, ha sido posible
gracias a la distribucion, en exclusiva, de DJI Enterprise. Ha sido este afio.

Logistica y solidez financiera

Dos décadas y un lustro jalonadas con siete cambios de sede logistica,
desde su primigenia ubicacién en Vallecas, que escribird un nuevo capitulo
con la inauguracion el proximo mes de junio de una nueva nave en la loca-
lidad de Getafe, en Madrid, donde llevan muchos afios. Mas de 25.000 me-
tros cuadrados que permiten a la compafiia "adaptarnos a lo que demanda
el cliente, no solo ahora, sino en el futuro”, explica Eduardo Moreno, director
general. "Nos demandan mas rapidez y una mayor oferta de productos”, es-

®C Marilés de Pedro)

pecifica. Los distribuidores, por un
tema de costes, ya no quieren con-
tar con stock en sus instalaciones, lo
que obliga al mayorista, como es el
caso de MCR, a hacer un esfuerzo
logistico mayor. "Debemos seguir
evolucionando y adaptandonos a lo
que nos piden: mas velocidad en las
entregas, lo que nos obliga a una
mayor automatizacion en nuestros
almacenes", reconoce Moreno.

La gestion financiera es pilar esencial.
Carlos Rodriguez, director financiero, sefiald que "el equilibrio entre el cre-
cimiento y la capacidad financiera es clave". Un crecimiento, notorio: los 12
millones de pesetas (72.000 euros) que aportaron, cada uno de los tres so-
cios, al inicio de esta aventura, sirvieron de pilar para una trayectoria, cre-
ciente, y unos fondos propios de 30 millones de euros. "Gozamos de una con-
fianza por parte, no solo de los fabricantes, también de las instituciones
bancarias y de las aseguradoras".

No olvido referirse al control de los gastos; clave para compafiias que se
mueven en margenes ajustados. "El crecimiento debe ir siempre por encima
del gasto en personal”. Rodriguez reconocié que, en los Ultimos afios,
complejos, "se debieron elevar los margenes para hacer frente a un mayor
gasto financiero".

Actos especiales en 2025

Alo largo de este afio, va a llevar a cabo diferentes eventos y acciones con
partners, clientes y colaboradores para celebrar estos 25 afios. Tendran lu-
gar en las ciudades en las que cuenta con delegacion: Madrid, Barcelona,
Valencia y Lisboa.

En septiembre celebrard un gran evento, MCR Global Experience, que reu-
nird a fabricantes, integradores, clientes y expertos del sector y en el que
se presentaran las novedades de cada una de sus divisiones.

Por Ultimo pondra en marcha un programa de fidelizacion disefiado para
premiar y reforzar el compromiso con sus clientes. i
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En la jornada se analizaron las tendencias y los cambios

que puede producir la tecnologia en la sanidad

V-Valley muestra

al canal las opcrtunidades

de negocio para el SECtor sanitario

a sesion, en formato presencial y en
streaming, reunid a 200 profesio-
nales del sector, quienes tuvieron la
ocasién de conocer de la mano de
los especialistas del mayorista y algunos de los fa-
bricantes, que cuentan con soluciones especificas
para las necesidades detectadas, cémo la tecnologia
puede responder a los retos que presenta la sanidad
en la actualidad.

Retos y soluciones

El programa, organizado en torno a tres bloques de
contenido, comenzd con la exposicion de la pro-
puesta de soluciones para resolver los desafios en el
terreno de las comunicaciones, los servicios gestio-
nados, los escritorios virtuales y la identificacion au-
tomatica.

Abrié este primer blogue Ernesto Iglesias, cloud bu-
siness manager, Western Europe de Alcatel-Lucent
Enterprise, quien centrd su exposicion en las comu-
nicaciones y la inteligencia artificial. Tras enumerar al-
gunos de los retos que afronta la sanidad como el en-
vejecimiento de la poblacion, el acceso a los
servicios digitales sin barreras o la inmediatez que
exigen los usuarios mas jovenes, el experto subrayd

WV V-Valley

Parque informatico Médico

Ciberseguridod Hospitalaria

| Metee. o

Pablo Sabell, responsable de desarrollo de negocio - BDM de MSP de V-Valley

V-Valley ha comenzado su ciclo de eventos de formacidon para
mostrar al canal las oportunidades de negocio que se encuentran
en los sectores verticales que estan acaparando la inversién. La
primera jornada, que se celebrd el pasado 27 de febrero, ha
estado dedicada a las necesidades y las tecnologias que
impulsan la digitalizacion y permiten mejorar la eficiencia y el

que la tecnologfa tiene que responder a las necesi- servicio en el sector sanitario. ®f  Rosa Martin J
dades de todas las personas, desde el paciente hasta

los doctores y el personal sanitario, pasando por los directivos. La res- desafios cuenta con la tecnologia de Flexxible, el Grupo Aire, ReeVo y Hua-
puesta que ofrece Alcatel-Lucent Enteprise se centra en las comunicacio- wei. El especialista comentd algunos casos de éxito logrados con las so-
nes a través de su plataforma (UCAAS) Rainbow que mejora la comunica- luciones de estas marcas vy recalco que "la sanidad y la informatica van uni-

cién de los sanitarios y permite gestionar
todas las relaciones. Y, ademas, integra ser-

das de la mano".
Virtual Cable fue otro de los participantes

/“” . . 7 .
vicios de IA para mejorar la productividad. La Saﬂldad y la Iﬂformatha en el primer bloque de contenidos. Fer-

Por ejemplo, facilita la transcripcion de las
reuniones y los mensajes de voz.

Las oportunidades que genera el sector
sanitario para los MPS fue el eje de la in-

nando Feliu, executive managing director

van un | daS d e la man O” de la compainiia, detalld las ventajas de su

solucién UDS Enterprise, disefiada para el
digital Workplace, adaptada para Health y

tervencién de Pablo Sabell, responsable de desarrollo de negocio - BDM comentd algunos de los proyectos que ha desarrollado como la gestién
de MSP de V-Valley, quien sefialé que los retos actuales del sector se pue- logistica de 3.000 ambulancias y 380 bases para Health Transportation
den agrupar en el parque informatico médico, la ciberseguridad hospita- Group o el disefiado para el trabajo remoto del Hospital General Los Ar-
laria y el I+D. Para que sus partners de perfil MSP puedan abordar estos cos del Mar Menor.
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El papel que pueden desempefar los gemelos digi-
tales fue el eje de la exposicidn de Alberto Pastor, res-
ponsable de desarrollo de negocio-BDM de V-Valley,
quien explicd que este concepto que se puede utili-
zar en muchos entornos, en el sanitario consiste en la
réplica virtual de un individuo para evaluar sus cons-
tantes, su estado de salud y analizar su evolucion ante
las enfermedades y la respuesta a sus tratamientos.
Este sistema permitird una sanidad preventiva.

El especialista explicé las tecnologias que permiten
crear una infraestructura para el gemelo digital que
intervienen en el terreno del cémputo y almacena-
miento, las comunicaciones y la continuidad del ne-
gocio. Pastor recalcd que este conjunto de solucio-
nes hard que los hospitales se "conviertan en los
data centers del futuro”.

Javier Sierra, general manager de las soluciones de
Auto ID de V-Valley, repaso los productos que agilizan
la gestion en los hospitales en este dmbito de la iden-
tificacion en los principales escenarios de uso y brevemente repaso algu-
nas de las propuestas de su portfolio de fabricantes como Getac, Datalo-
gic, Epson, Brother, SOTI y Alana Intelligence. Tras su exposicion dio paso
a Antonio Pérez, healthcare specialist de Zebra, quien destaco las venta-
jas de su oferta para el sector sanitario, poniendo el foco en la tecnologia
RFID y los dispositivos méviles que

pueden ser una herramienta basica
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VIRTUALCABLE uDs

The Company behin
—

Fernando Feliv, executive managing director de Virtual Cable

teria de seguridad que tienen las entidades sanitarias destacando la ges-
tion de los sensores, las redes OT y T, los dispositivos de electromedicina
y el cumplimiento normativo. Ante este panorama comenté que la princi-
pal ayuda que pueden aportar los proveedores de soluciones de seguri-
dad es la visibilidad de todos los elementos a través de un andlisis de

riesgo multivector. En el terreno

de la remediacién explico las ven-

para el personal de enfermeria. LOS h 0S p |-ta l.eS p ue d en conve rtl rse tajas de su solucion de Virtual Pat-

Ciberseguridad e IA

La segunda parte de la jornada se
articuld en torno a la ciberseguri-
dad y la aplicacion practica de la IA.
Damaso Ramos, especialista en ciberseguridad de V-Valley, presenté a Raul
NUfiez, presales engineer en Trend Micro, quien expuso los desafios en ma-

Manuel Sanchez-Montaniés,
profesor de la Universidad Auténoma de Madrid, especialista en inteligencia artificial

en los data centers del futuro

ching y las opciones para proteger
tanto las redes TI como OT.

La jornada se cerro con la master-
class de Manuel Sanchez-Monta-
nés, profesor de la Universidad Au-
ténoma de Madrid, especialista en inteligencia artificial. El experto ha
desarrollado numerosos proyectos basados en la IA para el sector sani-
tario. Puso varios ejemplos como el andlisis de mor-
talidad en la primera ola de la covid realizado para
los Hospitales HM Madrid y explicd algunas técnicas
utilizadas para elaborar los modelos como los arbo-
les de decision, el aprendizaje por refuerzo o los de
"explicabilidad".

El profesor dio algunas claves del uso del Deep le-
arning en sanidad para la mejora de los diagndsticos,
el tratamiento de las imagenes para comparativas, re-
cuperacién en base a contenido o la generacién de
informes. Destacd que la evolucidn estd siendo muy
rapida, hay un ecosistema de startups trabajando en
este terreno y subrayd el interés de la comunidad
médica en la realizacion de estos proyectos, aunque
comentd que en nuestro pals el nivel del uso se en-
cuentra en un estado inicial.

El experto afiadid que en la actualidad se estd tra-
bajando en el desarrollo de gemelos digitales y en el
disefio de farmacos dentro de la Bioinformatica. i
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Kaspersky celebrd en Ledn su reunion anual de partners ibéricos

"Queremos que el canal siga creciendo y
ganando dinero con Kaspersky"

La “capital europea de la ciberseguridad" fue el escenario que eligid Kaspersky para celebrar su reunion

ibérica de partners. Fue la preciosa Real Colegiata de San Isidoro de Ledn, que exhibe la increible

Capilla Sixtina del romanico, el lugar que acogiod a alrededor de 100 partners y clientes. Un ecosistema,

clave siempre en los buenos resultados de la compainiia, que el pasado afno elevd un 19 % su negocio

en territorio ibérico.
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veld. El fabricante ha cosechado excelentes nu-
meros en areas claves como el desarrollo de los
servicios gestionados gracias al crecimiento del
46 %, los servicios MDR, que se elevaron un 121 %
o la comercializacion de soluciones estratégicas,
que ha crecido un 26 %. "Ya esta claro que no so-
mos un fabricante solo de antivirus", insistio
Suela. Destaca también el grado de fidelizacion.
"El 74 % de los clientes renovo sus soluciones con
nosotros y la suscripcion de los contratos a tres
afios crecio por encima del 24 %".

La marca ha potenciado en los Ultimos afios el
area de la proteccion industrial, lo que se ha tra-
ducido en un crecimiento del 155 %. También los
servicios de inteligencia, sefia de identidad de la
marca, han tenido un buen desemperfio creciendo
un 23 %. "Operar en 200 territorios y proteger a

José Antonio Morcillo, director de canal de Kaspersky en Espafia y Portugal

eon, recordo José Antonio Diez, alcalde de la ciudad cas-
tellana, encargado de inaugurar el evento, "cuenta con
una posicién de fortaleza y privilegio derivada de la exis-
tencia de un entorno tecnoldgico de primer orden”, ex-
plicd. Es sede del INCIBE y del centro de supercomputa-
cién de Castilla y Ledn, "ejes de este desarrollo”. Recordd su pugna por
acoger el Centro Europeo de Competencia en ciberseguridad (que acabd
situandose en Bucarest). "Contamos con la colaboracion institucional y los
profesionales adecuados para competir con las maximas garantias”, pun-
tualizd. El avance de la ciberseguridad, reitero, es esencial "para la socie-
dad. Los riesgos en la red son el mayor reto y los ciberdelitos, la mayor

amenaza".

Buenos nUmeros de Kaspersky

Oscar Suela, director general de Kaspersky en Espafia y Portugal, se en-
cargo de desgranar los principales nimeros de su Ultimo afio fiscal con uno,
clave: el ascenso del 19 % en la facturacion ibérica. "Mas de 5.000 empre-
sas han confiado en nuestras soluciones para proteger sus sistemas”, des-

300.000 organizaciones nos ha permitido crecer
en servicios de inteligencia, que han sido de-
mandados por empresas de todo tipo, tanto pUblicas como privadas”.
Suela asegurd que el pasado afio fue un ejercicio exitoso en la lucha con-
tra el cibercrimen, lo que ha provocado que los hackers "hayan cambiado
sus pautas de comportamiento, acudiendo a capas mas profundas, lo que
requiere un servicio mas experto de ciberinteligencia”. Esta situacion ha
conducido a un incremento del 300 % en la comercializacién de sistemas
para la vigilancia digital y monitorizacién de activos.

En cuanto a las novedades, tras el importante lanzamiento de Kaspersky
Next, el pasado afio, que ha sido un punto de inflexion en la estrategia, pri-
mando la solucién por encima del producto, Suela anuncio la inminente
irrupcion de unas soluciones "que van a facilitar el negocio con los orga-
nismos publicos".

2025

La democratizacion de la ciberseguridad sigue siendo prioridad para la
compafia. En paises de pymes como Espafia y Portugal (ambos suman 4,5
millones), Suela insistio en que "hay que dotarles de las mejores solucio-
nes de proteccion, con independencia de sus capacidades". La ciberse-
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guridad "no solo es compe-
tencia del CISO o del CIO;
es tarea de todos los em-
pleados; y trasladado a la
sociedad, de todos los
usuarios”. Junto a esta ta-
rea, recordo que la compa-
fla va a seguir insistiendo
en la necesidad de la certi-
ficacion y la homologacion,
"ayudando a las empresas
al cumplimiento normativo".
En el area del canal, re-
cordd que son conscientes de que requiere un soporte continuo. "Hay que
seguir dotando al ecosistema de conocimiento, soluciones e innovacion”.
Por Ultimo, insistié en la necesidad de seguir trabajando en aras de una co-
laboracién "pUblico-privada”.

Kaspersky United

En el programa de canal, Kasperky United, conviven diferentes figuras y mo-
delos de negocio. En el rea de la "venta" (Sell) se ubican resellers, integra-
dores de sistemas y VAR, repartidos en cuatro escalones (Registered, Silver,
Gold y Platimun) mientras que el modelo "Build" esté identificado con ISV,
OEM y CSP. Los modelos de "Deploy" y de "Managed" completan el cuadro.
José Antonio Morcillo, director de canal de Kaspersky en Espafia y Portu-
gal, anuncié algunas novedades en el programa de incentivos. En el area
"Sell" va a conceder un 2 % extra de rebates a todos los partners Gold y
Platinum, siempre que consigan un crecimiento en los mercados que se de-
finen claves con ellos. Unos partners que este afio deberan tener disefiado
un plan de negocio con Kaspersky.

Deploy

El ecosistema identificado como "Deploy" esta conformado por 7 partners en
Iberia: "un nUmero excelente”, valord. Cuentan con 6 especializaciones (In-
dustria, EDR, Networking Security, Security Education, Cloud Workload Pro-
tection y Threat Intelligence). "Tener una certificacién evita la competencia”.
La marca ha introducido un cambio en la forma de pago de los rebates a
estos partners Deploy que ahora se cobraran de manera trimestral. Ade-
mas ha introducido un rebate adicional, vinculado con las soluciones es-
pecificas de especializacion. "Seguimos buscando férmulas para que in-
crementéis el margen y ganéis mas dinero con Kaspersky".

Estos Deploy cuentan con prioridad en la preventa y el soporte. Disponen
de licencias NFR para un uso interno en sus laboratorios y tienen ayuda para
la realizacion de POC en sus clientes.

Partners Managed y canal mayorista

Bajo la nomenclatura de Managed se agrupa a los MSP, MSP Advanced y los
MSSP (estos dos Ultimos deben contar con un plan de negocio cerrado con
la marca). "Los servicios gestionados proporcionan la mayor capacidad de
crecimiento", recordo. El futuro de la ciberseguridad "esta en el desarro-
llo de estos modelos".

En el drea de los mayoristas de valor afiadido, se ha mejorado el programa
VAD, con una mayor sincronizacién con la iniciativa vinculada con los De-
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ploy. Unas figuras a las que se las exige, entre otros requisitos, algunas cer-

tificaciones, un plan de negocio y un entorno demo. En la actualidad solo
hay un mayorista que cumple con este perfil en Iberia.

Morcillo anuncié nuevos incentivos: algunos, pensados para los mayoristas,
permiten un 3 % extra de rebates en el caso de las renovaciones (sobre lo
renovado) o un 5 % extra por la obtencién de nuevos partners (sobre el ne-
gocio que estos hagan). Kaspersky premiara también la obtencién de
nuevos clientes: un 3 % extra sobre el volumen de negocio que genere en
pedidos superiores a los 250 nodos. Sera un incentivo que se aplicara al
producto, no a los servicios: y en operaciones que no tengan un descuento
superior al 30 %.

Valor del area de preventa

El soporte que proporciona el departamento de preventa al canal lo puso
en valor Pedro Jorge Viana, director del drea de preventa, que se mostré
muy optimista. "Con el aumento de la complejidad y el cambio que se ha
operado en nuestra oferta se abren importantes oportunidades en este
2025". Un negocio que identificd en torno a Kaspersky Next Complete,
"que ofrece una proteccidn integral” y al drea de Threat Intelligence, con
Kaspersky Network Security Data Feeds, "que complementa las capacida-
des de proteccién de cualquier firewall del sector” y Kaspersky Digital Fo-
otprint Intelligence. Se mostré gratamente sorprendido de las oportuni-
dades que estan surgiendo en torno a Kaspersky SIEM e insistio en los
buenos numeros en el area de la ciberseguridad industrial.

Nada mejor que observar los nimeros del departamento de preventa de Kas-
persky para demostrar su sinergia con el canal: se ha elevado un 122 % el nU-
mero de pruebas de concepto (POC) y un 131 % la realizacién de demos. Tam-
bién la labor de soporte y formacion: un 550 % de incremento en el nimero
de asistencias a los partners y un 783 % en labores de capacitacion.

Datos del INCIBE

El cibercrimen no deja de crecer. Segun datos del INCIBE en 2024 el nu-
mero de incidentes se elevo un 16 % en Espafia: 97.384 fue el nimero
exacto registrado por el organismo. Se detectaron 183.000 sistemas vul-
nerables. INCIBE contabilizd 31.540 empresas afectadas, un 43 % mas que
en 2023, y mas de 65.000 ciudadanos.

En relacién al panorama de amenazas, 21.571 se identificaron como phis-
hing, 3 de cada 4 incidentes correspondieron a un ransomware y mas de
42.000 estuvieron relacionados con un malware. INCIBE cerré el pasado
afio mas de 2.100 tiendas online fraudulentas. i
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Trend MiC'I’O ace.lera su apuesta por el canal

ntonio Abellan, country ma-

nager Iberia, fue el encar-

gado de abrir la jornada,

marcando el tono con una
intervencion centrada en el cambio de enfo-
que de la compaifiia: "Estamos transformando
nuestro modelo de negocio, pasando de un
enfoque tactico y transaccional a uno estra-
tégico, orientado al valor y al conocimiento
profundo del cliente". Abellan subray6 que
esta evolucion solo es posible desde un ecosistema colaborativo: "Pode-
mos tener la mejor tecnologia y el mejor equipo, pero sin el canal no po-
demos hacer este viaje".
Uno de los pilares de esta estrategia es Vision One, la plataforma de se-
guridad que permite gestionar de forma integral el riesgo, integrar multi-
ples capas de proteccion y alinearse con las necesidades reales de los
clientes. "Estamos creciendo un 35 % cada trimestre. Estamos en el camino
correcto y queremos hacerlo con vosotros", afirmo.
Tras él, Christina Decker, directora de canal estratégico para Europa, puso
en valor el papel del partner en esta nueva etapa: "Nuestro objetivo es ayu-
daros a pasar del modelo puramente transaccional hacia la entrega de ser-
vicios gestionados, donde esta el mayor potencial de crecimiento”. Dec-
ker destacd que los clientes demandan cada vez mas soporte frente a
riesgos complejos, cumplimiento normativo y automatizacion: y ahi es
donde el partner puede aportar verdadero valor.
Harold Nelissen, responsable de estrategia y programas de canal en Eu-
ropa, detalld las mejoras del programa de canal, estructurado para acom-
pafar a los partners en todo su ciclo de evolucion: desde el reseller tra-
dicional hasta los MSSP mas avanzados. Entre los beneficios se cuentan los
referral fees de hasta 200.000 euros por oportunidades registradas, re-
bates de hasta el 50 % del primer contrato, formacién técnica y comercial
gratuita, con nuevas certificaciones profesionales; y acceso a herramien-
tas de datos e inteligencia para identificar oportunidades de negocio y me-
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incentivos y soporte técnico-comercial.

Trend Micro ha celebrado en Madrid su Trend Connections, un evento de
canal que ha servido como declaracion de intenciones del fabricante: la
ciberseguridad del futuro se construye con el canal, desde la cercania,
con vision estratégica y con un modelo de negocio rentable y escalable
para los partners. Durante la jornada, la compania desgrand su hoja de
ruta, basada en la evolucidn hacia los servicios gestionados, el refuerzo
del programa de partners y una inversidon decidida en formacion,

®C  Rosalia Arroyo |

jorar la retencion de clientes. "El partner certificado tiene una tasa de re-
tencidn un 34 % mayor. Por cada euro en software, hay dos euros mas en
servicios. Y los margenes pueden superar el 40 %", aseguro.

Juan Antonio Denia, sales and channel manager de Trend Micro Iberia, reforzé
el compromiso local con el canal. "Nuestro foco en canal es clarisimo. La tec-
nologia sin vosotros no es nada", afirmd, destacando que el momento actual
es iddneo para que el canal aproveche la evolucidn del mercado vy el po-
tencial de soluciones como Vision One: "Tenemos una tecnologia que res-
ponde a las necesidades actuales de cumplimiento y gestidn de riesgos, sin
romper lo que ya tiene el cliente. Eso os permite generar mas negocio”.
Ademas, puso en valor la inversion local y el soporte directo: "Estamos in-
virtiendo mucho en canal, y no sélo con palabras. Hemos estructurado un
equipo cercano, con cobertura territorial, laboratorios, demos, formacion
constante y acompafiamiento comercial real".

Cerr6 el bloque de ponencias José de la Cruz, director técnico de Trend
Micro Iberia, con una intervenciéon centrada en el panorama actual de
amenazas. "El cibercrimen estd mas organizado, mas profesionalizado y
mas colaborativo que nunca". Repasd las técnicas mas avanzadas en uso,
como el ransomware con cuddruple extorsion, infostealers, uso de IA ge-
nerativa, suplantacion de identidad mediante deepfakes y ataques a la ca-
dena de suministro. "Los ciberdelincuentes conocen a sus victimas. Inves-
tigan su negocio, su volumen de facturacion... incluso sus recursos para

negociar el rescate. Ya no atacan al azar", advirtio. i
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|A en ciberseguridad:
;nuestra mejor aliada o una amenaza inminente?

La inteligencia artificial (IA) esta revolucionando la ciberseguridad, pero su papel genera debate:

ces una aliada poderosa o un riesgo potencial? Mientras las organizaciones la adoptan para

protegerse, crecen las preocupaciones por su posible uso malicioso. Este articulo analiza como la

IA esta transformando la ciberseguridad, sus beneficios, riesgos y desafios éticos y regulatorios.

a implementacion de la 1A
en ciberseguridad ha

abierto un nuevo frente

en la proteccidn digital.
Desde la automatizacion de tareas hasta la
detecciodn proactiva de amenazas, permite
anticiparse a ataques que los métodos tra-
dicionales no siempre identifican. Gracias al
aprendizaje automatico y al anélisis pre-
dictivo, los sistemas pueden detectar pa-
trones andmalos en tiempo real, fortale-
ciendo la respuesta. Por ejemplo, la IA ana-
liza grandes volumenes de datos e identifi-
ca intentos de phishing o intrusiones mas ra-
pido que un humano.

No obstante, la IA también representa una
amenaza si cae en manos equivocadas.
Los ciberatacantes ya la emplean para cre-
ar malware sofisticado, lanzar ataques di-
rigidos y evadir de-
fensas mediante téc-
nicas avanzadas. Ade-
mas, el uso de deep-
fakes y otras herra-
mientas generadas
por IA compromete la
integridad de la in-
formacidn y la identi-
dad digital. Estos vi-
deos falsos pueden
usarse para suplantar a lideres politicos o
ejecutivos, con consecuencias graves en tér-
minos de fraude o desinformacion.

Ante esta dualidad, el reto no es solo im-
plementar soluciones inteligentes, sino ase-
gurar que estén regidas por principios éti-
cos, normativos y de seguridad. Normas
como la ISO 27001, el Esquema Nacional de

Seguridad o el Reglamento General de

Proteccion de Datos (GDPR) ofrecen marcos
solidos para su adopcion responsable. Es-
tas normativas ayudan a garantizar un uso
ético de la tecnologia y la proteccion de los

La IA, bien dirigida, mejora la eficiencia
operativa y refuerza la resiliencia

organizacional ante riesgos sofisticados

datos personales. Sin embargo, la evolucién
de la IA plantea desafios, ya que la legisla-
cion no siempre avanza al mismo ritmo.

Es clave contar con profesionales que com-
prendan el funcionamiento técnico de estas
herramientas y su alineacién con los marcos
regulatorios. Esto implica desarrollar com-
petencias que integren conocimiento téc-

nico, éticay cumplimiento. En este contexto,
el rol del PMO especializado en cibersegu-
ridad cobra especial importancia al co-
nectar los objetivos del negocio con una
gestion eficiente del riesgo. Los profesio-
nales deben estar preparados para enfren-
tar amenazas mas complejas, lo que exige
formacion continua y dominio de tecnolo-
glas emergentes. A medida que evolucionan
las amenazas, también debe hacerlo nues-
tra capacidad de respuesta. La IA, bien di-
rigida, mejora la eficiencia operativa y re-
fuerza la resiliencia organizacional ante ries-
gos sofisticados. Puede anticipar y mitigar
amenazas antes de que se materialicen, re-
duciendo el impacto de un ciberataque.
Ademas, automatizar tareas libera al equi-
po humano para enfocarse en acciones
estratégicas, como la planificacion y la res-
puesta a incidentes.
El futuro de la ciber-
seguridad depende-
ra de como aprove-
chemos la IA sin per-
der de vista sus ries-
gos. La clave estara
en equilibrar innova-
cion con control, au-
tomatizacion con su-
pervision y veloci-
dad con responsabilidad. Solo asi podra
consolidarse como una verdadera aliada en
la defensa digital. La pregunta sigue abier-
ta: ;podremos mantener la IA del lado co-
rrecto de la ciberseguridad? i

Beatriz Mantilla

PMO en ciberseguridad
y cumplimiento normativo
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Las previsiones de crecimiento para el mercado PC en Espafa se mueven entreel 3y el6 %

Nada puede con el PC

Siempre permanece. Tras un par de ejercicios complicados, en los que la demanda del mercado PC

decrecio, en el vltimo tramo de 2024 la venta de estos dispositivos ya exhibio baremos positivos y en

este 2025 todas las previsiones apuntan al crecimiento. Factores como el desarrollo del Kit Digital, que

incluyd el hardware el pasado mes de mayo; el fin del soporte de Windows 10 el proximo mes de

octubre, la conclusion del ciclo de vida de los PC adquiridos durante la pandemia y la inclusion de la

inteligencia artificial seran claves para cumplir con las expectativas.

Umeros del
mercado PC
Las ventas de PC en el mundo

cerraron 2024 con un creci-
miento del 1 %, alcanzando un total de 262,7
millones de unidades. Asi lo aseguraba IDC que
destacaba que este crecimiento, aunque mo-
desto, representaba una mejora significativa
en comparacion con la fuerte caida experi-
mentada en afios anteriores. El Ultimo trimestre
del afio fue especialmente positivo, con un in-
cremento del 1,8 %.

En Espana, la segunda parte del afio ya permitia
el optimismo: la implementacién de los fondos
europeos NextGenerationEU, que tuvieron un
enorme impacto en sectores como la educa-
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cidn, junto al impulso que permitié el programa
Kit Digital, tiraron de la venta del PC. También el
creciente interés en dispositivos preparados
para la inteligencia artificial permitié la dinami-
zacion del sector. "2024 fue un afio de normali-
zacién para el mercado de ordenadores. En Es-
pafia, el desemperio fue notablemente superior
a lo que acontecié a nivel mundial, especial-
mente en el cuarto trimestre, beneficiado por la
combinacion de los estimulos econdmicos vy la
transicion tecnoldgica hacia nuevos paradigmas
de computacién”, puntualiza Miguel Angel Fiz,
director de categoria de sistemas personales
profesionales de la regién SEMA en HP. El mer-
cado profesional experimentd un crecimiento
del 12 % mientras que el segmento de consumo
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avanzd un 6 %. "Ambas cifras superan amplia-
mente las tasas globales del 2,7 % y 2,3 %, res-
pectivamente, asi como los resultados de los
mercados europeos de referencia”, analiza.
Corrobora Jaume Pausas, director de marke-
ting de Acer Ibérica, el buen desempefio del
mercado espafiol en el Ultimo trimestre del
afio. "Muchos dispositivos adquiridos al inicio
de la pandemia han llegado al final de su ciclo
de vida, lo que ha impulsado una renovacion
significativa del parque tecnoldgico”.

En los numeros del canal también se denota
esta mejora. Segun la consultora Context el area
de la movilidad, que agrupa a los portétiles y las
tabletas, sigue siendo el apartado de mayor
peso en el negocio de los mayoristas en Es-


https://newsbook.es/actualidad/mercado-del-pc-en-espana-20250318115610.htm

pafia. En 2024, aunque el negocio descendié un
0,8 %, se trata de una cifra muy inferior al de-
crecimiento del 7 % que se produjo en 2023. En
el Ultimo trimestre las ventas de la movilidad a
través del canal mayorista se incrementaron un
13,5 %. "Se prevela un primer semestre, con una
tendencia a la baja, y asi fue, con algunos meses
con descensos en el segmento de los portatiles
de mas del 20 %. Sin embargo, en la segunda
mitad del afio la caida se moderd y el mercado
comenzd a recuperarse. De hecho, septiembre,
octubre y noviembre mostraron una notable
mejoria", relata Pedro Quiroga, CEO de MCR,
que recuerda que durante el pasado afio no
hubo tantos concursos publicos, lo que impactd
significativamente en la inversién en este sector.
"En 2023, las ventas publicas representaron un
5 % del negocio (unos 25 millones de euros),
mientras que en 2024 descendieron al 2 % (al-
rededor de 10 millones de euros)”, cuantifica.
De cara a 2025 "se espera una recuperacion en
este ambito, con una mayor inversion por parte
de las administraciones".

Mirada hacia 2025
La prevision de IDC es que en este 2025 el cre-
cimiento, a nivel mundial, sea del 4,3 %. ;Y en
Espafia? En HP proyectan un ascenso para el
mercado en torno al 6 % con factores de im-
pulso como la digitalizacion, la integracidn de
la IA o la resiliencia del mercado profesional,
que "ha mostrado un dinamismo superior al
promedio europeo en los Ultimos trimestres”,
desvela Fiz. Sin embargo, el directivo puntualiza
que 2025 se perfila como un afio con multiples
incertidumbres geopoliticas y econémicas, "lo
que nos obliga a mantener un enfo-
que prudente y evaluar la evolu-
cién del mercado trimestre a tri-
mestre. La clave sera la capacidad del
sector para adaptarse a posibles fluc-
tuaciones en la demanda y a la evolucion
de las condiciones macroecondmicas".
Las expectativas de crecimiento que maneja
Asus para el mercado se mueven entre el 3
y el 5 %. "Algunos de los principales in-
dicadores socioecondmicos son
particularmente positivos en el
caso de Espafa: reduccion
del paroy de la tasa de in-
terés y estabilizacion de la
inflacion (IPC), lo que lleva a
tener una prevision de crecimiento del
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En el Ultimo trimestre de 2024 las ventas de la

movilidad (portatiles y tabletas] a través del

canal mayorista se incrementaron un 13,5 %

PIB mayor que otros paises", sefiala Adria Pas-
cual, director de consumo y del negocio del
gaming en el fabricante.

El negocio de Lenovo, desvela Patricia NUfez,
directora de la division de PCSD en Iberia, re-
fleja esta buena marcha, con un crecimiento de
ingresos de dos digitos en su Ultimo trimestre
fiscal (12 %) a nivel global. "El mercado espafiol
reflejara en gran medida esta tendencia glo-

bal, con un crecimiento sostenido gracias a la
convergencia de innovacién tecnoldgica, mo-
delos de uso mas eficientes y la digitalizacidn
acelerada", prevé.
El optimismo también se traslada al segmento
del mayoreo. Herminio Granero, director eje-
cutivo de Ingram Micro, recuerda que todas
las estimaciones predicen un afio creciente y
positivo. "El avance de la categoria del IAPC y
el desarrollo del Kit Digital siguen siendo
fuertes motores de crecimiento, junto
al fin del soporte de Microsoft a Win-
dows 10, que ya se esta empezando
a traducir en un incremento de las
ventas de dispositivos mas mo-
dernos, que ya corren con
Windows 11"
Pedro Quiroga distingue
entre la movilidad, con
previsiones positivas, con un
crecimiento, que califica de "mode-
rado" en el segmento de PC: y el mercado de
tabletas, que "podria experimentar una ligera
contraccion debido a la saturacion del mer-
cado de consumo”.
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El salto a Windows 11

El proximo mes de octubre concluiré el soporte a Windows 10, lo
que obligard a muchas empresas y particulares a actualizarse a
Windows 11, lo que supondréa un factor de impulso para la adquisi-
cion de nuevos equipos. Se calcula que en Espania hay 7 millones
de PC con Windows 10, con una media de antigliedad de 7 afos.

Légicamente esta actualizacion es una prioridad estratégica para
Microsoft. “Estamos proporcionando herramientas y recursos que
simplifican la actualizacién, asegurando que sea accesible para
todos”, sefala Santi Oller, director de desarrollo de partners de
Microsoft Espafia. Una migracion que forma parte de la estrategia
de la multinacional, Iniciativa de Futuro Seguro (SFI, por sus si-

Una migracion en la que, como sefiala Oller, el ecosistema de part-
ners de Microsoft sera fundamental. “Ayudaré a las organizaciones,
de todos los tamarios, a migrar sus dispositivos a Windows 11”.
Tanto el segmento del mayoreo como el escalén fabricante son
tremendamente optimistas. “Hay que recordar que Windows 10 es
un sistema operativo que se anuncié hace una década, lo que pro-
vocara que tanto consumidores particulares como empresas se
vean obligados a renovar su equipo informéatico”, apunta Adria
Pascual.

Desde el mayorista Valorista prevén un notable aumento en la de-
manda de PC. “El nuevo sistema ofrece mejoras significativas en

glas en inglés). “Esta iniciativa
ratifica nuestro compromiso con

la seguridad, asegurando que

todos nuestros productosy ser-

vicios cumplan con los més altos

estandares de proteccion. La SFI

se centra en tres principios fun-

damentales: seguridad por di-

seno, seguridad por defecto y

operaciones seguras”.

Kit Digital

El Kit Digital, la iniciativa del go-
bierno espafiol dirigida a la trans-
formacion digital de pymes y au-
tonomos, y apoyada en los
fondos NextGenerationEU, se
lanzd en 2021. Su catdlogo
pone a disposicion de las em-
presas un conjunto de 14 solu-
ciones tecnoldgicas disefiadas

para optimizar cada aspecto

de su negocio. Desde poten-

ciar las ventas online con herramientas de co-
mercio electronico hasta mejorar la relacién
con los clientes mediante soluciones de CRM
con inteligencia artificial, pasando por la toma
de decisiones estratégicas basadas en datos
gracias al business intelligence. Ademas, las
soluciones de ciberseguridad garantizan la
proteccion de los datos y sistemas de la em-
presa.

Desde su puesta en marcha ha beneficiado a
mas de 600.000 empresas y en 2024 se am-
plié el presupuesto y las areas cubiertas, in-
cluyendo el dispositivo. En el segmento Il de
la iniciativa, formado por las empresas de en-
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Este ano se espera una recuperacion

de la inversion del sector publico

tre 0 y menos de tres empleados, se cred la
categoria "Puesto de trabajo seguro”, que in-
cluia un dispositivo de hardware que debia in-
tegrar en el producto y en el precio una licen-
cia que cumpla con los requisitos establecidos
para la categoria de ciberseguridad, ademas
de un encriptado/cifrado en reposo, que ase-
gure la privacidad de los datos y documentos
almacenados en el dispositivo. La cuantia ma-
xima subvencionable para esta solucidn es de
1.000 euros.

Una novedad que ha sido, segun los fabrican-
tes de PC, clave. "El Kit Digital ha sido un mo-
tor para el segmento profesional, especial-

seguridad, rendimiento y usabili-
dad. Estamos poniendo en mar-
cha iniciativas que incluyen la
oferta de equipos especializados
y campafas de concienciacion
para destacar los riesgos de usar
sistemas sin soporte y los bene-
ficios de actualizar, tanto en se-
guridad como en eficiencia
operativa”, sefala Pilar Souto.

mente entre las pymes", sefala Jaume
Pausas. "Esperamos que en este
2025 el nimero de empresas que
se beneficie de esta iniciativa se
i’ ; multiplique por tres o cuatro”,
prevé.
Para Patricia NUfiez ha sido un
catalizador importante "para
que mas empresas puedan ac-
ceder a tecnologia avanzada,
como PC, portétiles y otros
equipos que facilitan la transi-
cién hacia modelos de trabajo hibrido y digi-
talizacidn operativa". También observa 2025
con optimismo. "Prevemos que siga siendo un
motor de crecimiento para la digitalizacién del
mercado espafiol ya que sigue siendo una prio-
ridad estratégica para muchas empresas".
También el segmento mayorista acogio con
alegria la inclusidn del dispositivo. "Fue todo
un acierto", valora Herminio Granero. "Se ha
convertido en un catalizador de la digitaliza-
cién". En el caso de Ingram Micro, cuentan con
un equipo totalmente especializado en esta
iniciativa, volcado en ofrecer servicio y apoyo
a la red de agentes digitalizadores.



En opinién de Pedro Quiroga esta iniciativa
moverd mas ventas "si se abre a empresas de
mas de tres empleados y con subvenciones
que cubran mas de un ordenador. Hasta ahora,
muchos agentes digitalizado-
res todavia no han entrado en
este negocio por este motivo,
por la burocracia que conlleva
o por los dilatados plazos de
cobro™.

Renovacion del
parque de PC

Otro de los posibles factores
de impulso para el mercado del PC es la reno-
vacién del parque. La enorme inversion en tec-
nologia que se desplegd en Espafa durante
los afios 2020 y 2021, que algunas estimacio-
nes cifran en mas de 2.500 millones de euros
adicionales, incluyd a los PC. Ahora, cinco afios
mas tarde, tiempo medio estimado de vida Util
de un ordenador, la renovaciéon marca el hori-
zonte. "En los mercados maduros se prevé una
alta tasa de renovacién, mayor en ciertos ni-
chos, especialmente en segmentos donde es
prioritaria la necesidad de altos rendimientos y
una mayor conectividad tecnoldgica”, sefiala
Pilar Souto, CMO de Valorista. En el caso con-
creto del mayorista, se pondra un énfasis es-
pecial en dispositivos de gama media y alta
que incorporen mejoras en rendimiento, efi-
ciencia energética y capacidades de IA. "Ade-
mas de los entornos corporativos y Adminis-
tracion publica, donde se generard una gran
oportunidad para grandes proyectos de
renovacion tecnolégica; las pymes
apostaran por soluciones asequibles
pero eficientes, con un enfoque
en portatiles empresariales con
buena autonomia y seguri-
dad avanzada".

Herminio Granero se-

fala al portatil como

uno de los dispositivos que se ve-
ran beneficiados. "2025 serd un afio de re-
punte de las ventas del portétil con un precio
medio superior, al demandarse dispositivos con
mejores configuraciones y un enfoque de IA; se
trata, sin duda, de un cambio de paradigma
que traera consigo cambios profundos y dura-
deros que deben ser respondidos adecuada-
mente desde el canal con propuestas de valor
adecuadas".

La IA, (realidad en 2025?

En 2025 la inteligencia artificial sigue emer-
giendo como un factor influyente en el mer-
cado de los PC. En el area de los PC de con-

El avance de la categoria del IAPCy
el desarrollo del Kit Digital siguen siendo

fuertes motores de crecimiento

sumo, se calculaba que en 2024 el 25 % de los
ordenadores que se venderfan en Espafa inte-
graria esta tecnologia (el 33 % a nivel mundial).
La prevision es que este afio alcanzaria el 4,0 %
(la mitad en el mundo).

Segun las previsiones de Canalys, en 2024 se
comercializaron en todo el mundo alrededor de
48 millones de PC con IA, lo que representa el
18 % del total. Para 2025, se prevé
que la cifra supere
los 100 mi-

llones, lo

que re-
presenta-
ria el 40 %
de todos los
envios de PC.
Desde Samsung
no creen que la IA
se haya consolidado
como un elemento determinante en las deci-
siones de compra de la mayoria de los consu-
midores y empresas. "La IA no es el principal
motor de las ventas de PC, pero la buena noti-
cia es que vamos en esa direccidon”, sefialan

fuentes de la multinacional coreana.

EN PORTADA

Las mejoras si que estan fuera de toda discu-
sion. "Las empresas pueden proporcionar a sus
empleados, de forma segura, funcionalidades
que facilitaran su trabajo. Por ejemplo, pueden
utilizar el lenguaje natural para
localizar, de manera rapida y
facil, documentos para un flujo
de trabajo completo. También
eliminar las barreras lingUisti-
cas con los compafieros con
traduccion en directo de las
videollamadas y, por Ultimo,
tener sus propios asistentes
personales que pueden ayu-
dar a hacer llamadas, enviar textos y mante-
nerse en contacto sobre la marcha", relatan
desde Samsung.
Una "carrera" que involucra a todo tipo de
profesionales Tl. "Para acelerar la adopcion de
los PC con IA, hay que proporcionar a los des-
arrolladores y a los adminis-
tradores de Tl las herramien-
tas para crear e implementar
aplicaciones de IA", recuerda
Marcos Manzano, field product ma-
nager de client solutions en Dell
Technologies.
A juicio de Patricia NUfiez, "2025 serd
un afio decisivo". Los equipos con A
"ofrecen un rendimiento superior y estan
diseflados para adaptarse a las necesidades
especificas de los usuarios finales, ofreciendo
no solo soluciones personalizadas sino tam-
bién otro tipo de experiencias como pueden
ser la duracion de la bateria que podra durar
mas de un dia”.
En los paises desarrollados se estima que entre
el 30 y el 50 % de la poblacion interactia de
manera frecuente con ella. "La A esté llegando
a todo el mundo de manera masiva, especial-
mente tras la popularidad de ChatGPT y otras
plataformas generativas. Esta claro que ha ve-
nido para quedarse y que los usuarios pueden
percibir su usabilidad y beneficio”, sefiala Adria
Pascual.
En el lado de los mayoristas, y observando el
mercado de los portatiles, Herminio Granero
explica que mientras que en otras "revoluciones
tecnoldgicas”, los primeros dispositivos que
incluian las novedades, generalmente en las
gamas prémium, solian exhibir un precio mayor,
"con los IAPC, sin embargo, no estamos viendo
un incremento de precios tan significativo, lo
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cual puede ayudar a una
mas rapida integracién de

estos dispositivos en la so-
e ciedad y las empresas".
Las nuevas familias de or-
denadores son pieza clave
de la economia digital y
del crecimiento empresa-
rial, pero "hay que dar un
uso coherente a la IA, lo

que exige iniciativas en el
“ terreno de la formacion

para asegurar un conoci-

miento profundo de las ca-

pacidades de esta tecno-

" " logia. Vamos a hacer

\ mucha pedagogia sobre
éstos y otros aspectos,

como la ciberseguridad o

2 las buenas préacticas, unido

a servicios de configura-
cién, adecuacién y mante-
nimiento", explica el direc-

.

Ajuicio de Pedro Quiroga, los portatiles con IA

tor ejecutivo de Ingram
Micro.

2025 Seré un aﬁo de repunte de laS \/entas integrada estdn empezando a marcar la dife-
rencia. "Aunque al principio ha sido una pro-
del portatil con un precio medio superior, PuSs, ME IMpuac por o8 Brcantes aue
por la demanda del usuario, cada vez se estan

. fp . entendiendo més sus beneficios reales". En

al‘ demandarse dISpOSH:IVOS con mejores cuanto a los portatiles de gama alta, "la necesi-
. . dad de dispositivos mas potentes sigue en au-
configuraciones y un enfoque de IA

mento, especialmente en sectores como el di-
sefio, la ingenieria y, por supuesto, el gaming".

La educacion, clave

La educacion sefala uno de los grandes pilares del mercado tec-
nolégico. Un &rea que genera el 20 % de la inversion tecnolégica
en Espana, y que aglutina a una enorme masa de usuarios: 28.000
centros de primaria y secundaria, 82 universidades (50 pUblicasy
32 privadas] y cerca de 11 millones de estudiantes. Un campo de
oportunidad al que se suman las escuelas de negocio, que son
unas grandes demandantes. “La tecnologia es una aliada esen-
cial en la educacion”, recuerda Jaume Pausas. “A pesar de algu-
nas voces que sugieren limitar su uso, estamos convencidos de
que, con una gestion adecuada, la tecnologia puede ofrecer
enormes beneficios educativos”.

Calcula Samsung que la penetracion de dispositivos en el aula
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esta en torno al 30 %. “Debemos seguir apostando por soluciones
innovadoras que transformen la experiencia educativa y hagan del
aprendizaje un proceso mas accesible, interactivo y eficiente”, se-
nalan desde la multinacional. Los centros educativos buscan un
proyecto integrado donde puedan coexistir las herramientas tra-
dicionales con los proyectos més innovadoras sin perder de vista
la seguridad y la colaboracion. “Debemos impulsar centros digi-
talmente seguros; garantizar un espacio digital seguro para los
alumnos, la protecciony privacidad de los datos de alumnosy do-
centes. Ademas de definir politicas que permiten a las familiasy a
los profesores estar tranquilos con el uso del dispositivo en el
aula”, explican desde la multinacional.



Y las tabletas?

Las tabletas siguen manteniendo su espacio
como dispositivo de referencia en el mer-
cado. Se calcula que los espafioles tienen, de
media, hasta 5 dispositivos. Patricia NUfez
asegura que siguen mostrando un comporta-
miento dindmico y prometedor. "Vemos im-
portantes oportunidades tanto en la optimi-
zaciéon de las capacidades de
conectividad en un entorno
multidispositivo como en la cre-
acion de ecosistemas de aplica-
ciones que proporcionen expe-
riencias fluidas entre diferentes
dispositivos". En el caso concreto de
la marca, apunta el mercado de la
educacion, en el que "las tabletas se
han convertido en herramientas esen-
ciales para estudiantes y profesores en
los entornos de aprendizaje hibrido". Tam-
bién el mercado de las pymes. "Estas em-
presas continvan buscando herramientas ac-
cesibles y eficientes para impulsar su
digitalizacion”.

Desde Samsung también confian en que 2025
sea un buen afio para el mercado de las ta-
bletas. "Tras varios aflos de contencién pre-
supuestaria, confiamos en que esta tendencia
se mantenga gracias a la incorporacion de in-
novaciones tecnoldgicas que han mejorado la
funcionalidad y la eficiencia de estos disposi-
tivos mejorando sus prestaciones”. La multi-
nacional observa oportunidades en todos los
mercados: educacién,
salud y telemedicina, o
los sectores relacionados
con el disefio y la creati-
vidad. "Hay mucho po-
tencial en un mercado la-
boral ya plenamente
hibrido en el que estos
dispositivos pueden
complementar el uso de
los PC. Desde el punto de vista del usuario final
hay muchas oportunidades en el segmento del
gaming y del streaming ya que se han conver-
tido en pantallas alternativas para estos usos".

Repaso a los mercados

El sector tecnoldgico observa oportunidades
en todos los mercados. Cree Marcos Manzano
que las mejoras en seguridad, productividad y
mejor experiencia del usuario van a beneficiar

a todo tipo de clientes, tanto a particulares,
como a empresas y organismos publicos. "La
integracion con herramientas de colaboracion,
como Microsoft Teams; de productividad avan-
zada y de seguridad integrada para configura-
ciones remotas pueden aportar un gran valor a
todo tipo de clientes".

Pilar Souto cree que 2025 serd un afio crucial
para el ecosistema del PC. "Para el sector em-
presarial se perfila como un afio de consolida-
cién y transformacion digital, con oportunida-
des claras en torno a la transformacién digital

Segun Canalys, en 2024 se comercializaron
en todo el mundo alrededor de 48 millones de

PC con IA, lo que representa el 18 % del total

y la ciberseguridad. Las empresas contindan
apostando por la digitalizacién de sus proce-
sos. La migracion a infraestructuras basadas en
la nube, la integracién de soluciones de inteli-
gencia artificial y andlisis de datos, asi como el
fortalecimiento de la ciberseguridad, son areas
que recibiran fuertes inversiones”, sefiala. En la
lista de sectores atractivos para el PC aparece
el financiero, la sanidad y la biotecnologia. "La
digitalizacion en el &mbito de la salud, impul-

EN PORTADA

sada por la telemedicina y el andlisis avanzado
de datos clinicos, demanda hardware robusto
y fiable", continva la directiva de Valorista. Tam-
bién en el drea de la manufactura y la logistica.
"La integracion de tecnologias 10T y de siste-
mas de automatizacion en la industria requiere
equipos capaces de manejar grandes volime-
nes de datos en tiempo real, abriendo nuevas
oportunidades en este sector”.
Tras cuatro afios de decrecimiento en el mer-
cado de consumo, 2025 también se torna en un
buen ejercicio para este apartado. Adria Pas-
cual recuerda que el descenso acumulado es
del 38 % en los Ultimos cuatro afios; y del 18 %
en relacion al comportamiento antes de la pan-
demia. "Teniendo en cuenta que el ciclo de
vida medio de un ordenador son 5 afios, signi-
fica que una gran parte de los consumidores
que compraron un ordenador nuevo
en pandemia, ahora necesi-
taran  renovarlo",
preve.
La renovacion de las tarjetas gra-
ficas y la apuesta de algunas marcas por
la arquitectura ARM son también factores de ex-
pansién. Cada dos afios Nvidia renueva su
oferta tecnolégica lanzando nuevos modelos
de tarjetas graficas, que se tornan en el princi-
pal motivo de compra para los amantes del
gaming y muchos profesionales. "La esperada
serie Blackwell representa un salto significa-
tivo en términos de potencia, eficiencia ener-
gética y calculo computacional, especialmente
adaptado ala IA", apunta
Pascual.
En el caso de los proce-
sadores con arquitectura
ARM, estan apareciendo
nuevos fabricantes de
procesadores, como es
el caso de Qualcomm,
que se estan decantando
por este tipo de motores
(se trata de la misma arquitectura que usa Ap-
ple en sus equipos desde 2020). "Esta nueva
arquitectura promete una eficiencia energética
sinigual, lo que se traduce en equipos mas li-
geros, delgados, frescos, silenciosos y con una
autonomia de baterfa increible. Sin duda, esta
nueva tecnologia también estimulara la de-
manda y se convertird en un motivo de reno-
vacion del equipo informatico”, completa el di-
rectivo de Asus. L
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La carteleria digital sigue siendo

una pieza clave en los procesos de digitalizacion

e ;COmo se comporto el mercado durante
20247

e ;Cumplieron sus objetivos el ano pasado?

e £l mercado, tras cinco anos de Ia
pandemia, ;se encuentra al mismo nivel
de crecimiento que en prepandemia?

e ;Como ha comenzado 20257

e ;Donde se encuentran las mejores
oportunidades de negocio?

e ;El sector retail sigue generando
proyectos?

e | 0s sectores corporativo y educativo,
;mantienen el mismo ritmo de demanda?

e ;En qué sectores o en qué nuevas
aplicaciones se estan abriendo paso las
pantallas?

O esprinet SNCR

Acceda al debate, los videos y al whitepaper desde el

siguiente enlace:

https://newsbook.es/carteleriadigital2025

e ;Qué papel esta desempefiando la
tecnologia LED?

e ;Como esta evolucionando esta
tecnologia?

e El software, tanto para la gestion de las
pantallas instaladas como para la gestion
de los contenidos, ;esta marcando la
diferencia entre los proveedores?

e ;Esta cerca la convergencia de los
canales o siguen conviviendo en paralelo?

e ;Qué balance hacen de la edicidon 2025
de ISE?

e ;Que factores, tecnologias y tendencias
estan impulsando el desarrollo y el
avance de la carteleria digital?

SAMSUNG



https://newsbook.es/carteleriadigital2025

“Un buen hardware sin
un buen software no

. , tiene cabida en este
Todo el equipo mundo”

comercial 'y todo el
equipo de gestion tiene
conocimiento de
producto”

“La IA cada vez
estd mas presente”

Alvaro Luque, coordinador del desarrollo del negocio
de AV PRO en Esprinet Ibérica

MCR

“Hemos invertido mucho en tener un equipo de preventa
potente para estar a la altura de cada uno de los
proyectos”

“ELLED es un El software tiene una

roducto de futuro” importancia méaxima en
’ cualquier proyecto”

Enrique Hernandez, director de B2B de MCR

“The Wall es diferenciador.
Es producto de valory
tecnologia de futuro” “Afrontamos este

ano con la ilusion de

desarrollar negocioy
tener prescripciones
de mas calidad”

“Este ano ISE ha sido
muy positivo”

Alvaro Guillén, channel sales manager de Samsung



https://newsbook.es/carteleriadigital2025
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La marca inaugura oficina en Madrid y exhibe crecimiento del 4,4 % en Iberia

Ricoh espera cerrar su ano fiscal 2024 en Iberia (concluyé el pasado 31 de marzo) con una facturacion

~ Ricoh acelera su transformacion

de 380 millones de euros, un 4,4 % mas que el afio anterior. Esta cifra, segun ha sefialado Ramén Martin,

CEO de Ricoh en Espafa y Portugal, refleja el tamano y la relevancia alcanzados por la companiia en el

' sector tecnoldgico. Con mas de 2.200 empleados en ambos paises y presencia en 17 ciudades, se ha

procesos.

esde 2012 Ia firma ha
apostado por diversifi-

jandose" de la exclusi-
vidad de la impresion y expandiéndose
hacia areas de mayor valor afiadido.
"Desde que asumi la direccion de la
compafia en 2012, decidimos aprove-
char la crisis para recentralizar servicios
y crear plataformas de servicio desde
Espafa que lideraran los trabajos admi-
nistrativos de Ricoh en toda Europa”, ha
asegurado. La creacion del Share Ser-
vice Center y la inauguracion del Hype-
rautomation Factory en Madrid han sido
dos de los grandes hitos de esta estra-
tegia de diversificacion.

En Iberia, la firma cuenta con mas de
15.000 clientes y 100 distribuidores en
Espafa. "Lo que mas ha crecido es nuestra apuesta por la automatizacion de
procesos, la inteligencia artificial y la digitalizacion documental. Japdn de-
lega en nuestra factoria en Madrid todo el desarrollo relacionado con la au-
tomatizacion de procesos”, ha afiadido. Este centro especializado en auto-
matizacion se ha convertido en un referente para Ricoh, consolidando su
papel en la transformacion digital tanto en Europa como en otros mercados.
EI CEO también ha resaltado cémo la compafia ha logrado cambiar su mo-
delo de negocio. "En 2012, Ricoh estaba constituida en un 85 % por el ne-
gocio de impresidn. Hoy, hemos equilibrado nuestra facturacion, logrando
que el 52 % de nuestros ingresos provengan de servicios como cloud, ci-
berseguridad, digital workplace y modernizacion de aplicaciones”. Este
cambio ha sido clave para adaptarse a las nuevas demandas del mercado
y reducir la dependencia de un sector, el de la impresidn que, aunque "no
va a desaparecer”, si que se encuentra en un proceso de transformacion.
Un aspecto clave de la transformacién ha sido su apuesta por la automa-
tizacién y la digitalizacion de procesos. "Nuestro enfoque en la digitali-
zacién de documentos y la automatizacién de procesos es una de las cla-

ves para mantener nuestra competitividad. La adquisicion de DocuWare
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car su negocio, "ale- 1

Ramoén Martin,
CEO de Ricoh en Espafia y Portugal

consolidado como un referente en el mercado en areas como la digitalizacién y la automatizacidon de
®{ Bérbara Madariaga |

ha fortalecido nuestra posicion en este

mnmeﬂ’
campo", ha explicado. Su crecimiento

gloud

se ha visto impulsado por la incorpora-
cion de compaiias especializadas en
infraestructuras hibridas, almacena-
miento y ciberseguridad, como IPM,
Modern Pamafe o TotalStor, lo que le ha permi-
(3% Apps tido ofrecer soluciones completas a sus
clientes.
La diversificacién también ha sido res-

paldada por alianzas estratégicas con

{9% wﬂrk;gl::e

otras firmas tecnoldgicas, como Dell,
Microsoft, LG y Logitech. "Hemos de-
jado de ser una compafia que trae pro-
ducto desde Japdn para instalarlo, a
convertirnos en un partner tecnoldgico
clave para nuestros clientes", ha subra-
yado. Este cambio en el modelo de ne-
gocio ha sido fundamental para que se
posicione como un integrador de soluciones tecnoldgicas para el entorno
de trabajo digital.

Nuevas oficinas en Madrid

La firma cuenta con nueva oficina en Madrid, un espacio que refleja su com-
promiso con el trabajo hibrido, la sostenibilidad y la colaboracién. Javier
Bernardez, responsable comercial de grandes cuentas y director de esta
oficina, ha destacado que no solo es un lugar de trabajo, sino un entorno
disefiado para ofrecer una experiencia Unica tanto a empleados como a
clientes. "No queriamos hacer una oficina solo para mostrar productos, sino
para mostrar como trabajamos con nuestros empleados y cémo lo hace-
mos con nuestros clientes”.

El disefio de la nueva oficina también tiene como objetivo fomentar la cola-
boracién y productividad de los empleados. El 70 % del espacio esta desti-
nado a dreas de trabajo colaborativas, adaptadas para ofrecer una experiencia
diferente a la que los empleados tienen en sus hogares. Segun Bernardez, el
reto ha sido crear un ambiente atractivo que incentive a los empleados a acu-
dir a la oficina para trabajar de manera mas eficaz y creativa. il


https://newsbook.es/actualidad/ricoh-presenta-resultados-y-su-oficina-en-madrid-20250311115498.htm

Especial MSP I
N

Los servicios
gestionados,
el futuro
ya esta aqui




Especial MSP

Canalys preveé un crecimiento de los servicios gestionados del 13 % este ano

Ciberseguridad e |A

marcan el camino de los MSP

de IA, Canalys sefiala que esta tendencia esta

El sector de los servicios gestionados esta en constante evolucion y

2025 promete ser un aio crucial. Impulsados por la integracion de la

ciberseguridad, la inteligencia artificial y la adaptacion a los cambios

regulatorios, los MSP estan posicionandose para liderar la

transformacion tecnoldgica en los proximos anos. @& Bérbara Madariaga |

| sector de los servicios ges-
tionados se perfila como uno
de los mas dinamicos en el

panorama tecnold-

de seguridad, como las plataformas de Detec-
cién y Respuesta Gestionadas (MDR) y Detec-
cidn y Respuesta Extendidas (XDR). La consul-

cambiando rapidamente. La consultora subraya
que los MSP deberan trabajar estrechamente con
sus clientes para definir el retorno de inversion
(ROI) de las soluciones de IA integradas en sus
herramientas empresariales. A medida que los
proveedores de software incorporan IA en sus
productos, los MSP deberan mantenerse actua-
lizados y capacitados en estas tecnologias, lo
que les permitird influir en el proceso de compra
y ofrecer soluciones gestionadas basadas en IA.

gico de 2025, con un crecimiento (
previsto que alcanzard los 595.000
millones de dodlares, lo que repre-
senta un aumento interanual del
13 %. Segun Canalys, este auge es-
tara impulsado por la expansién glo-
bal de los servicios gestionados,
con aproximadamente 341.000
partners ofreciendo soluciones tec-
noldgicas a nivel mundial. La con-

SERVICE
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sultora destaca que Asia-Pacifico
(APAC) liderara este crecimiento,
con un incremento estimado del 15
%, seguida por Europa, Oriente Me-
dio y Africa (EMEA) y América del
Norte, que experimentaran aumen-
tos del 12 % y el 10 %, respectiva-
mente. Estas previsiones subrayan
el papel crucial que jugara el canal
de distribucién en el crecimiento de la industria
tecnoldgica, evidenciando la capacidad de los
partners para adaptarse a las demandas cada

vez mas cambiantes del mercado.

Ciberseguridad e IA: ejes del
crecimiento

Uno de los cambios mas significativos en el mo-
delo de negocio de los MSP para este afio sera
la incorporacion de la ciberseguridad en su
oferta de servicios. Segun Canalys, los MSP ya
no solo cubren los aspectos tradicionales de T,
sino que estan integrando soluciones avanzadas
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\  Principales desafios

Los desafios regulatorios y las fusio-
nes y adquisiciones se perfilan como
dos de los mayores retos para los
MSP. El dmbito regulatorio seguira
evolucionando con normativas y re-
quisitos de cumplimiento cada vez
mas estrictos, como lo demuestra
la Ley de Resiliencia Operacional Di-
gital (DORA) en la Unidn Europea,

Los retos regulatorios pondran

a prueba la capacidad de

adaptacion de los MSP

tora destaca que la seguridad ha dejado de ser
un complemento para convertirse en un com-
ponente fundamental dentro de los servicios
gestionados. Este cambio no solo responde a
las crecientes necesidades de proteccion, sino
que también representa una oportunidad es-
tratégica para los MSP, ya que la ciberseguridad
ofrece margenes de beneficio mas altos y una
demanda en constante crecimiento.

La inteligencia artificial también jugara un papel
clave en el crecimiento de los MSP en 2025, A pe-
sar de que el 61 % de los partners reconoce que
tiene dificultades para implementar proyectos

que establece un marco de gestién
de riesgos para las entidades finan-
cieras. Canalys sefala que los MSP
deberan adaptarse rapidamente a
estos cambios para cumplir con las
nuevas responsabilidades, especial-
mente en sectores especificos, lo
que sera crucial para aquellos que
operan a nivel global.

Por otro lado, se espera que el mercado de fu-
siones y adquisiciones en el sector MSP crezca
significativamente en 2025, tras una desacele-
racion en 2024 debido a la incertidumbre eco-
ndmica y politica. Este crecimiento se centrara
en sectores como MDR, XDR e IA, y la conver-
gencia de los mercados de distribucién en la
cloud permitira a los distribuidores y platafor-
mas de servicios en la nube ofrecer mas valor al
cliente final. Para los MSP, mantenerse a la van-
guardia de las innovaciones tecnoldgicas y se-
guir invirtiendo en el canal serd esencial para

consolidar su posicién en el mercado. i
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UDS Enterprise 4.0, la nueva version llega al mercado con nuevas prestaciones

"Los MSP son grandes
embajadores de UDS Enterprise”

La capacitacion senala el mejor camino de desarrollo de negocio para los MSP (proveedores de

servicios gestionados) que forman parte del completo ecosistema de partners de Virtual Cable. Unas

compafhias que son protagonistas en la apuesta de la multinacional espafola por el desarrollo de esta

formula tecnoldgica. "Tenemos plena confianza en nuestros partners, que son capaces de desplegar

modelos de escritorio como servicio (DaaS). Su certificacidn les permite conocer UDS Enterprise en

profundidad: son nuestros grandes embajadores”, asegura Fernando Feliu, executive managing

director de la compania.

nsiste Feliu que, sin formacidn,
no hay distribucion. "No se
puede ofrecer una calidad de

servicio si el distribuidor no
cuenta con la certificacion: que concede el co-
nocimiento necesario para prestarlo. Todos
nuestros partners cuentan con la certificacion
que les habilita para implantar UDS Enterprise”.
No es corta la senda que sefala el desarrollo de
los servicios gestionados en Virtual Cable. En el
balance del Ultimo afio, Feliu distingue entre la
trayectoria nacional y la internacional. "El creci-
miento, en ambos espacios, ha sido bueno; pero
el terreno fordneo ha destacado con un gran as-
censo de los servicios gestionados”. En Espafa,
asegura que se esta observando un cambio de
tendencia. "Los distribuidores estan prestando
cada vez mas servicios gracias a un cambio de
mentalidad”, sefiala.

En Espana, con el altisimo porcentaje de pymes
que tiene el tejido empresarial, los servicios ges-
tionados presentan una enorme proyeccion. "Si
comparamos a nuestro pafs con otras naciones,
tenemos una gran ventaja: las comunicaciones.
No hay ninguna otra zona con nuestra calidad en
este apartado". Aunque reconoce que el creci-
miento de los servicios gestionados en paises
como Estados Unidos es espectacular "afio tras
afno", en Europa, y también en Espafia, el volu-
men de servicios gestionados también esta cre-
ciendo. "Los distribuidores estan haciendo cre-
cer su oferta en este apartado y estamos
observando también un crecimiento de los cen-
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®C Marilés de Pedro)

Fernando Feliu,
executive managing director de Virtual Cable

“Si comparamos a nuestro pais con otras
naciones, tenemos una gran ventaja:

las comunicaciones”



Canal mayorista

Elconcurso del canal mayorista es esen-
cial para el desarrollo del negocio de Vir-
tual Cable. Cuentan con dos compainiias:
Ingram Micro y V-Valley. Fernando Feliu
explica que, ademas de sus capacidades
logisticas, financieras y formativas,
suman su habilidad para conformar eco-
sistemas. “Cualquier solucion, para des-
plegar todo su potencial, necesita
disfrutar de un ecosistema tecnoldgico
en el que converjan las infraestructuras,
el software, los hipervisores o los auten-
tificadores; lo que permite disefar una

oferta adaptada a cada uno de los verti-
cales en los que se va a implantar”. Una
labor que, a su juicio, estan llevando a
cabo los mayoristas. “Ya no solo comer-
cializan soluciones para desplegar en un
entorno onpremise, sino que tratan de di-
senar soluciones, en un entorno de eco-
sistema, y ofrecer formacion sobre ellas”.
Los fabricantes, recuerda, cuentan con
numerosas alianzas pero es el mayorista
el “encargado de unificar la propuesta,
con una prestacion de servicio completa

hacia los resellersy el usuario final”.

“Cualquier solucién, para desplegar todo su

potencial, necesita disfrutar de un

ecosistema tecnologico”

tros de datos locales; espacios en los que se
apoya muchas veces su despliegue”.

Las previsiones de las consultoras apuntan al
crecimiento de doble digito para el mercado
mundial. Para Canalys, los dos factores que van
a tirar de este mercado en 2025 seran la inteli-
gencia artificial y la ciberseguridad. Fernando Fe-
liu apunta otro: la virtualizacién. "Hay que tener
en cuenta lo importante que es contar con un
puesto de trabajo protegido, en el que exista un
perfecto control de a qué aplicaciones y a qué

datos se accede, con qué permisos y en qué

plataformas. Un control que solo es posible a

través de la virtualizacion”.

UDS Enterprise 4.0

Virtual Cable acaba de presentar la ver-

Especial MSP

Entre las principales novedades que integra, ha
ampliado las posibilidades de despliegue al in-
cluir soporte para Google Cloud Platform (GCP),
Scale Computing (SC) y Oracle Linux Virtualiza-
tion Manager (OLVM). Asimismo, se han imple-
mentado funcionalidades avanzadas para pro-
veedores basados en OpenStack, que incluyen
Huawei Cloud y OVHcloud.

Gracias a la alta disponibilidad en los Meta Pools,
ahora las empresas pueden gestionar sus recur-
sos de manera mas inteligente. Esta funcionali-
dad conecta diferentes plataformas para que
operen como una sola, lo que asegura la conti-
nuidad del servicio. En el ambito de la seguridad
y autenticacion, esta nueva version introduce
compatibilidad con el protocolo OAuth2. "Ade-
mas se ofrecen nuevas opciones de autentica-
cién multifactor (MFA)", completa Feliu.

Los portales de usuario y administracion han
sido redisefiados para ofrecer una navegacion
mas agil, incluso en escenarios con cientos de
servicios activos. También se han optimizado
las graficas del panel de control, lo que facilita
la monitorizacién de recursos en tiempo real.
El pasado mes de marzo se presentaba la edi-
cion Premium de esta version en la que se incluia
una funcionalidad de monitorizaciéon y control
gracias a un acuerdo con la compafiia espafiola
Flexxible. Gracias a ella se unifica la gestion de
todo el parque de dispositivos (fisicos y virtua-
les), la resolucién de incidencias y la optimiza-
cién de procesos en una Unica plataforma. Entre
las funciones avanzadas que brinda Flexxible fi-
guran las de auto-remediacion que reducen la
carga operativa, asi como capacidades para ras-
trear, auditar y gestionar las aplicaciones insta-
ladas en los dispositivos.

Uno de los mayores atractivos es la consola UDS
Control Center, que no solo integra la version
Daas$, sino todas las suscripciones que gestionan
los partners, con multiples funcionalidades.
"Con ello se les abre la oportunidad de gestio-
nar, junto a nuestro modelo DaaS multitenant,
para su parque de pymes; las suscripciones de

las grandes compafias que manejan”. L

sién 4.0 de UDS Enterprise. "Siempre
estamos escuchando a nuestros part-
ners'y a los clientes; intentando cubrir

respuesta a sus demandas”, explica.
Una version que "ofrece mayor seguri-
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sus necesidades. Y esta version es una :
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dad, rendimiento y flexibilidad".

Acceda al video desde
el siguiente cédigo QR

https://newsbook.es/actualidad/entrevista-
fernando-feliu-virtual-cable-2-202503311
15880.htm
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La plataforma Katy es la piedra angular de la estrategia del mayorista

ADM Cloud & Services impulsa

la innovacion y la formacion para el exito de los MSP

| mercado de los MSP esta
atravesando un buen mo-
mento. Asi lo afirman diversas

consultoras que, a nivel glo-
bal, pronostican un crecimiento de entre el
11 % y el 14 % hasta 2028. ;Son estas previsio-
nes aplicables al mercado espafiol? En opinidn
de Victor Orive, CEO de ADM Cloud & Services,
si, aunque con matices. "Desde mi punto de
vista, en Espafa es dificil encontrar MSP puros.
La mayoria de los partners que encontramos
son aquellos que combinan su actividad de re-
vendedor tradicional con la prestacion de ser-
vicios", algo que, no obstante, no impide su
adaptacién al mercado espafiol.

Motivos del crecimiento

Segun Orive, los motivos detras de este creci-
miento son diversos. "En la adopcion de la
nube, los MSP tienen un papel clave", ya que
son esenciales en la migracion de sistemas y
procesos. "Es crucial contar con personal ca-
pacitado que pueda resolver los problemas
que plantea la migracion a la nube”.

La ciberseguridad es otro factor importante.
"Cada vez hay mas amenazas, lo que requiere de
herramientas mas sofisticadas para enfrentarlas,
y los MSP siempre deben estar a la vanguardia
de estas soluciones"”. En este sentido, Orive des-
taca que una de las oportunidades para los MSP,
en lo que al mercado de ciberseguridad se re-
fiere, es "la proteccién del endpoint”. ;El mo-
tivo? El creciente uso de dispositivos moviles
ademas de la consolidacién del trabajo en re-
moto. "Esos puntos de acceso suelen ser los
mas débiles de las redes, por lo que proteger-
los es uno de los negocios que mas va a impul-
sar a los proveedores de servicios".

Ademas, tecnologias de seguridad como la
"gestién de identidades y accesos", asi como
medidas como "la autenticacién multifactor, la
autenticacion basada en roles y la proteccién
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Victor Orive,
CEO de ADM Cloud & Services

La creciente demanda de servicios de ciberseguridad, la adopcidn
de la nube y la automatizacion estan impulsando el sector de los
MSP, que atraviesa un momento positivo. Segun Victor Orive, CEO de
ADM Cloud & Services, la clave para aprovechar las oportunidades
del mercado estd en mantenerse bien formados, contar con las

tecnologias mas avanzadas y adaptarse a las nuevas tendencias. En

este contexto, Katy, la plataforma de ADM, se destaca como un

elemento diferenciador, ya que no solo ofrece un marketplace, sino

también formacion, soporte y recursos, facilitando la digitalizacion y

expansion de la red de MSP.

contra la pérdida de datos (DLP)", son otros
segmentos que representan una importante
oportunidad para los MSP.

Mencion especial para la concienciacion. Para
Victor Orive, uno de los grandes problemas en
ciberseguridad es "la falta de capacitacion de
los empleados, especialmente aquellos que se
encargan de gestionar los endpoints. Es esen-
cial dotarles de herramientas como simuladores
de phishing, para que comprendan los riesgos
a los que se exponen y sean conscientes de
que una buena praxis en su trabajo ayuda a
proteger a la empresa”.

®$ Birbara Madariaga |

En cuanto a la automatizacion, los MSP "deben
desempenar un papel fundamental”, ya que ésta
"facilita la mejora de los procesos y libera recur-
sos para que se puedan enfocar en tareas mas re-
levantes o estratégicas”. Gracias a la automati-
zacion, los procesos repetitivos que, en el
modelo tradicional, consumian una gran cantidad
de tiempo, "pueden ser gestionados de manera
mas eficiente, permitiendo que el personal se
concentre en areas donde su tiempo y habilida-
des sean mas valiosos", destaca Victor Orive.

Ante este escenario, ;como pueden los prove-
edores de servicios aprovechar las oportunida-
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des de negocio que surgen? "Lo primero que
deben hacer es estar bien formados”, sefala
Orive, quien agrega que también "deben con-
tar con las soluciones mas avanzadas en su car-
tera", especialmente en el ambito de la ciber-
seguridad. "Es fundamental que utilicen
tecnologias como inteligencia artificial y ma-
chine learning. Por eso, el MSP debe incorporar
tecnologias de vanguardia en la parte de la pro-
teccidn, que también incluyan estas innovacio-
nes. Al final, todo se reducira a una compe-

tencia de tecnologias avanzadas".

La propuesta de ADM
Cloud & Services

Asi las cosas, en el competitivo
entorno de los MSP, escuchary
adaptarse a las necesidades
del cliente es la llave del éxito.
Asi lo explica Victor Orive quien
destaca que el principal foco del
mayorista "son nuestros partners, los
MSP. Lo que hacemos es escuchar cudles
son sus necesidades para cubrir las de sus
clientes" para establecer
"canales de comunicacion
adecuados”, con el obje-
tivo de lograr un "feedback
proactivo” que permita a
los proveedores de servi-
cios comunicar sus necesidades a tiempo. "Al
final, nuestro trabajo es un trabajo de bus-
queda constante”, apunta Victor Orive, alu-
diendo no solo a la comunicacion con los so-
cios sino también a la necesidad de
mantenerse actualizados sobre nuevas ten-
dencias y amenazas para poder ofrecer solu-
ciones antes de que su canal lo solicite.

La automatizacién, por su parte, juega un papel
crucial en la oferta de servicios de ADM Cloud
& Services, ya que permite a los MSP optimizar
sus procesos. "Lo que hacemos es optimizar,
convertir los procesos manuales en procesos
automatizados", algo que no solo permite que
los MSP "tengan mas tiempo para poder dedi-
carlo a otras actividades mucho mas producti-

vas", sino que también reduce los errores y
mejora la competitividad. "El evitar errores im-
plica que vamos a poder tener precios mas
competitivos, porque minimizamos esos erro-
res. La automatizacion es clave para ser mas efi-
cientes, reducir los costes y aumentar la calidad

del servicio".
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Drones

Para ayudar a los MSP a mantenerse al dia con
las rapidas evoluciones tecnoldgicas, ADM
Cloud & Services pone énfasis en la forma-
cion. "Para nosotros, la formacion es esen-
cial", afirma Victor Orive, quien explica que la
empresa ha creado recientemente la ADM IT
Academy para ofrecer cursos de formacion
en sus tecnologlas. Estos seminarios estan di-

se-
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El principal foco de ADM Cloud & Services

“son nuestros partners, los MSP”

fiados para que los partners se mantengan
actualizados, lo que les permite ser mas efi-
cientes y auténomos. "La formacién no solo es
técnica, sino también comercial”, afiade. Este
enfoque tiene como objetivo capacitar a los
MSP para que puedan abordar de manera més
eficaz las necesidades de los clientes, ofre-
ciendo un abanico de servicios y posicionan-
dose como su departamento externo de tec-
nologia. "La externalizacién va a ser mas
eficiente y los costes inferiores al tener un de-

partamento interno".

Katy, la plataforma de ADM
para MSP

Katy es, sin lugar a duda, la piedra an-

Tal y como sefiala Victor Orive, Katy se diferen-
cia de las plataformas tradicionales de otros
mayoristas, las cuales suelen incluir Unicamente
tres niveles: fabricante, mayorista y partner o
MSP. "Nuestra plataforma cuenta con cinco ni-
veles". Alos tres niveles tradicionales, se afiaden
el nivel cliente final y el de empleados del
cliente final, lo que brinda una ventaja adicional.
Esta estructura permite que los distribuidores
no solo utilicen la plataforma como un market-
place, sino que también puedan digitalizarse
y acceder a una amplia gama de recur-
sos adicionales que ofrece Katy.
"Creo que es un valor diferencial
con respecto a otras plataformas

de la competencia”, afirma.
En cuanto a la expansion de la
red de distribuidores, Katy ha
jugado un papel basico. "La vin-
culacion y fidelizacion a través de
la plataforma ha sido fundamental”,
explica Victor Orive, que reconoce que
la digitalizacién no es un proceso facil y
que, aunque el eslogan de la empresa afirme
ser "100 % digitales”, alcanzar
esa meta completa es todo
un reto. "Nuestro objetivo es
acercarnos lo mas posible". El
proceso de trasladar la nece-
sidad de digitalizacién a los
partners ha sido dificil, pero una vez que lo
adoptan, "se sienten cémodos con el modelo”
y esto facilita su fidelizacién, lo que a su vez
contribuye a la expansién de la red de distri-
buidores. "Ya estamos viendo que muchos de
nuestros socios han comenzado a adoptar Katy
como su plataforma de digitalizacion, y ahora
estan transmitiendo esa misma necesidad a

sus clientes".

Y es que Katy no solo sirve como plataforma
de venta, sino que también ofrece un valor
anadido a los distribuidores al permitirles in-
corporar soluciones propias u otras para ofre-
cerlas a sus clientes. "Les damos valor y eso al

final vincula y fideliza mucho al cliente”. Li

gular del negocio de ADM, ya que no
solo es un marketplace, sino que se
presenta como una plataforma que

la venta de servicios y soluciones, sino

también formacién, soporte técnico

y una serie de recursos informativos".
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Esta creciendo la demanda de servicios de ciberseguridad

"La capacidad de implementar

serviclos es casi |

ol e

Roberto Alonso,
head of Sales & Marketing Cloud & Software Area en V-Valley

| mercado de los servicios
gestionados sigue creciendo
impulsado por el auge de la

demanda. En paralelo a este
incremento nuevas figuras se unen al canal de
proveedores de servicios gestionados o MSP
(Managed Service Provi-
der), por sus siglas en in-
glés, lo que estd contribu-
yendo a la buena salud de
este negocio.

La consultora Canalys es-
tima que este afo este mer-
cado crecerd a doble digito a nivel global y en
la regién EMEA este incremento serd del 12 %.

V-Valley, como mayorista que cuenta con un
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completo portfolio de servicios, es testigo de
este incremento que en nuestro pals es incluso
superior a esta cifra estimada, segun sefiala Ro-
berto Alonso, head of Sales & Marketing Cloud
& Software Area en V-Valley.

Las razones para este crecimiento se encuen-

Pone a disposicion de sus partners MSP

diferentes recursos y soporte preventa

tran en la oferta de servicios, que cada vez es
mas amplia, el interés de los clientes finales que
estan optando por modelos de pago por uso y

nfinita"”

V-Valley esta trabajando para
facilitar el acceso a los
servicios gestionados a su red
de partners MSP. Pone a su
disposicidon su conocimiento
del mercado y expertise para
ser su companero en este
camino, aportando las Ultimas
soluciones y herramientas que
hagan mas facil su trabajo con
el fin de que puedan
aprovechar las oportunidades
de negocio que presenta este
mercado que no deja de

crecer. ®%  Rosa Martin |

por el propio desarrollo tecnoldgico. En este Ul-
timo aspecto, Alonso resalta que "los fabrican-
tes cada vez apuestan mas por este modelo”, lo
que se traduce en programas y beneficios para
el canal. Y, ademas, como apunta, la tecnologia
cada vez es mas compleja, por lo que este mo-
delo de servicios, que da un experto, "es mas
facil implementarlo en las empresas”.

Estrategia y tipo de servicios

La estrategia que V-Valley ha desarrollado para
atender esta demanda comenzé hace afios y se
basa en diferenciar el tipo
de servicios. Alonso explica
que distinguen dos tipos.
Un tipo es el que tanto la
solucién como el servicio
es del propio fabricante y
otro en el que en base a la
tecnologia del fabricante el partner o MSP di-
sefia el servicio. Para ayudar a sus partners de
este perfil ha creado "una unidad de negocio



independiente, con recursos, un portfolio com-

pleto y un servicio preventa".

El objetivo del mayorista es ayudar a este canal
a conocer bien la tecnologia y todos los deta-
lles del modelo para que pueda ofrecer un ser-
vicio rentable.

Esta linea de accion le ha permitido ver la evo-
lucion de la demanda de estos servicios desde
los relacionados con la infraestructura y las ba-
ses de datos hasta la explo-
sion de la demanda del bac-
kup o el disaster recovery as
a service que se ha produ-
cido en los Ultimos afios. "Es-
tamos viendo cada vez mas negocios en escri-
torios virtuales as a service", afiade Alonso.
Esta propuesta no deja de crecer porque "la
capacidad de implementar servicios dentro de
los clientes finales es casi infinita porque va al
hilo de la tecnologia".

El mayorista, a través de su equipo comercial
y de preventa, esta trabajando para que sus
partners puedan aprovechar las nuevas opor-
tunidades de negocio que presentan los ser-
vicios gestionados. Una de las mas claras se
encuentra en el entorno de la ciberseguridad
como servicio.

En este apartado, V-Valley cuenta con propues-
tas de fabricantes que proporcionan a través de
una Unica consola la opcion de gestionar la so-
lucion e implementar sus servicios. Y otras op-
ciones mas a medida. "A través de Lidera se
ofrece un servicio cloud gestionado que per-
mite a cualquier partner que quiera introdu-
cirse en este mercado un apoyo inicial que fa-

cilita su curva de aprendizaje”, sefala Alonso.
La inteligencia artificial también ha irrumpido en
los servicios gestionados, pero todavia no se
estan articulando servicios en torno a ella, aun-
que la percepcion del mayorista es que los
MSP estan utilizando la 1A para mejorar el servi-
cio. "La IA consume bastantes recursos y el
cliente final cuando habla de IA, habla més de
un entorno de cloud publico”.

“Nuestro portfolio va a seguir creciendo”

Canal MSP y herramientas

V-Valley lleva tiempo trabajando con el canal
MSP, lo que le permite conocer su progresion.
Tal y como asegura el responsable, este canal
no ha dejado de crecer en los Ultimos afos. El
mayorista dispone de métricas internas para
conocer tanto el tiempo que tarda un partner
en darse de alta para ofrecer un servicio como
el nimero de servicios que oferta y los fabri-
cantes con los que trabaja bajo este modelo. Su
intencion es intentar que sea mas sencillo tra-
bajar en este ambito y que amplie su portfolio
porque como asegura Alonso "el partner que

Especial MSP

habilitan para prestar los servicios y fomentar
su especializacién. "En este mercado lo que
necesitan es una especializacion cada vez mas
clara porque el modelo de venta de pago por
uso es complicado. Y cuando quieren entrar
en este negocio tienen que tener claro como
crear el offering y asegurar que su oferta va a
ser competitiva y rentable".

Por tanto, el mayorista les brinda desde forma-
cidn, a través de su V-Valley Academy, hasta
apoyo comercial y de marketing. Pone a su dis-
posicidn todo su expertise y, ademas, esta me-
jorando su plataforma cloud para que incor-
pore herramientas y soluciones que faciliten el
pago por uso con el fin de gestionar de manera
mas sencilla todo el proceso de backoffice.

Iniciativas

V-Valley quiere seguir fortaleciendo esta pro-
puesta de servicios y no dejara de impulsar to-
das las iniciativas que ha ido lanzando estos
afios, potenciando su portfolio y las herramien-
tas que proporciona al canal. Una de la vias ac-
tuales de crecimiento del negocio se encuentra
en la parte de servicios gestionados del PC y en
este apartado ha reforzado su oferta reciente-
mente con dos nuevas marcas: Flexxible y Virtual
Cable. Y, como anuncia el res-
ponsable, acaban de sumar
otro fabricante gracias al
grupo que es Datto Kaseya.
"Nuestro portfolio va a seguir
creciendo”, anuncia. Al mismo tiempo el equipo
dedicado a esta actividad seguira creciendo y
mejorando su especializacion para guiar al canal
en este terreno. "Aquellos que, en un primer
momento, quieren ir mas de la mano, cuentan
con el acompafiamiento de Lidera Cloud, el
tiempo que sea necesario hasta asegurarse que
esos servicios estan bien puestos en marcha",
apunta Alonso.

Y, por supuesto, seguird mejorado su market-
place para incorporar las novedades y herra-
mientas que el canal necesita para agilizar la
prestacion de servicios. i

seintroduce enestove que esun ele- |- - o oo oo oo

mento diferenciador, que al final no
vende un part number, sino que creay
vende su servicio gestionado, su pro-

V-Valley para allanar el camino del ca-
nal en este terreno pone a su disposi-

cién una serie de herramientas que le

Acceda al video desde
el siguiente cédigo QR

https://newsbook.es/actualidad/videos/
la-capacidad-de-implementar-servicios-
es-casi-infinita-20250326115802.htm

1
1
1
1
1
:
1
pio producto”. :
1
1
1
1
1
1
1

| abril 2025 | newshook.es 325 37/



https://newsbook.es/actualidad/videos/la-capacidad-de-implementar-servicios-es-casi-infinita-20250326115802.htm

Especial M S P

Grandes oportunidades en torno al despliegue de la tecnologia ZTNA, los servicios cloud

y la gestion de la postura de seguridad

La elevada complejidad tecnoldgica, que
no deja de crecer; el crecimiento
continuo de los ataques, cada vez mas
dirigidos; y la escasez de profesionales
cualificados ha convertido a los
proveedores de servicios gestionados de
ciberseguridad en protagonistas del
mercado Tl. Unas compaiias que forman
parte del ecosistema de clientes de los
mayoristas, como es el caso de Exclusive
Networks, encontrando en este tipo de
empresas el soporte y la cobertura que

Alejandro Huerta, en ocasiones necesitan para desplegar

director técnico de Exclusive Networks en Espafia y Portugal

su oferta de servicios.

®C Marilés de Pedro|

"Cualquier compaiiia requiere algun tipo de servicio

y necesita protegerse contra el cibercrimen”

royeccion
servicios
gestionados

En los Ultimos afos, dentro

del mercado tecnoldgico, han cobrado especial
importancia la figura de los MSP y de los MSSP,
que son capaces de desple-
gar en empresas y organis-
mos publicos una oferta de
servicios TIC. Una importan-
cia que, sefiala Alejandro
Huerta, director técnico de
Exclusive Networks en Espafia
y Portugal, se explica por el
cambio de paradigma que se
ha producido en el mercado
debido al mayor peso que
tienen las formulas del teletrabajo y el trabajo
remoto. "Los proveedores de servicios gestio-
nados han sabido adaptarse a este entorno y
han desarrollado las capacidades necesarias
para ofrecer servicios que dieran respuesta a las
necesidades tecnoldgicas, sobre todo de las
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empresas mas pequefas, que no cuentan con la
capacidad de gestionar sus plataformas y de
dar a sus empleados la capacidad de trabajar
en remoto, con la proteccion adecuada”.

Segun calcula Gartner, este afio el 50 % de las
empresas disfrutard de la seguridad como un

“Los MSP y MSSP son el brazo armado que
necesitamos para llegar a los clientes
finales y proporcionarles las soluciones

de ciberseguridad que requieren”

servicio gestionado. Un modelo que se espera
que experimente un crecimiento de entre el 17
y el 20 % en los préximos afios. Alejandro
Huerta califica la proyeccién de los MSP de ver-
tiginosa. "En Europa este tipo de partners esta
experimentando un enorme crecimiento en su

volumen de negocio”, sefiala. "Son el brazo ar-
mado que necesitamos para llegar a los clien-
tes finales y proporcionarles esas soluciones
de ciberseguridad que requieren. Se trata de
UNoS servicios que permiten a las empresas ac-
ceder a las Ultimas tecnologias, muy potentes,

de una forma mas sencilla".

MSP y MSSP en
Exclusive
Networks

Una oportunidad de negocio
que debe ser aprovechada
por los proveedores de ser-
vicios gestionados. Para ello,
se torna esencial que sepan
elegir bien a los fabricantes
de ciberseguridad sobre los que ofrezcan sus
servicios. Y también a aquellos mayoristas que
les ofrezcan una cobertura de negocio ade-
cuada. "Ponemos en sus manos nuestro cata-
logo de soluciones, innovador; y les ofrecemos
soporte para completar aquellos huecos que,
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movid en 2023 a nivel
mundial mas  de
260.390 millones de
dodlares. Un enorme vo-
lumen de negocio que
se espera que crezca
hasta los 380.830 mi-
llones en 2028, lo que
supone una prevision
de crecimiento cer-

cana al 8 %.

) También la consultora

por falta de recursos en momentos determi-
nados, o por falta de conocimiento, no pueden
ofrecer"”, explica. Exclusive Networks les acerca
sus servicios logisticos, técnicos y formativos
para que puedan cerrar una propuesta com-
pleta en sus clientes.

Huerta apunta a la formacion y capacitacion
como piezas claves. "Uno de los objetivos esen-
ciales en este 2025 es que los MSP y MSSP con
los que colaboramos estén perfectamente ca-
pacitados para trasladar to-

das las tecnologias a los

clientes finales, especial-
mente al sector de la pe-
quefa y mediana empresa;
las compafiias mas necesita-
das al contar con menos re-
cursos".

Conformar una buena oferta
se torna bésico. "Deben con-
tar con la capacidad sufi-
ciente para armar su propio
puzzle a partir de la eleccién
de soluciones de distintos
fabricantes, lo que les va a permitir ofrecer un
servicio de ciberseguridad con marca blanca".
Asujuicio, todos los partners deben ser capa-
ces de desplegar servicios. "El mercado lo de-
manda cada dia mas: es hacia dénde nos diri-
gimos". Se trata de una demanda, no solo de
los grandes clientes, insiste: "Cualquier com-
pafila requiere algun tipo de servicio y necesita
protegerse contra el cibercrimen”.

Para empezar a caminar en este apartado, la

Plataforma X-OD

En noviembre de 2020 Exclusive Networks
lanzé X-OD, una plataforma de distribucion on-
line disefiada para ayudar a su ecosistema de
partners a avanzar hacia el modelo basado en
suscripcion. Una plataforma que suponia un
cambio en la manera de suministrar las solu-
ciones de su portfolio, dando la posibilidad de
contratar, en un modelo de pago por uso, di-

ferentes tipos de soluciones.

En noviembre de 2020 Exclusive Networks
lanz6 X-00, una plataforma de
distribucion disenada para ayudar a su
ecosistema de partners a avanzar hacia

el modelo basado en suscripcion

En Espafia, la oferta contiene soluciones de pro-
teccidon de correo, proteccion de endpoint y
servicios de backup en la nube. Alejandro Huerta
defiende su recorrido en el mercado y el con-
sumo que hace el ecosistema espafiol a través
de ella. Los servicios mas demandados son los
vinculados con la proteccién de correo para
pymes con hasta 250 usuarios, con Proofpoint; y
tecnologias de EDR (Endpoint Detec-

Canalys observa creci-
mientos del doble digito: en su caso del 12 %
para este 2025, con una prevision del 15 %
para los servicios gestionados de cibersegu-
ridad, por encima del ascenso global. Una
consultora que sefiala dos tendencias que este
afno van a tirar del desarrollo de servicios ges-
tionados: la 1Ay la ciberseguridad.

De cara a este afio Huerta observa que las
mayores areas de crecimiento para los servi-
cios gestionados de ciberseguridad seran el
despliegue de la tecnologia
ZTNA, para implementar un
modelo de seguridad Zero
Trust, que verifica y autoriza
el acceso a los recursos in-
ternos de una red: los servi-
cios cloud y la gestion de la
postura de seguridad. "Ade-
mas estan apareciendo nue-
vos jugadores en el mercado
en areas vinculadas con la
microsegmentacién y el
backup", completa.

En relacion a la inteligencia
artificial, recuerda que todos los fabricantes
de ciberseguridad estan integrando sus ca-
pacidades para mejorar sus procesos: gestion
de plataforma, aprendizaje profundo de re-
glas, etc. "Ademas su concurso va a ser esen-
cial para potenciar el trabajo de los analistas,
mejorar la eficiencia y automatizar muchos
procesos”. L

tion and Response) con SentinelOne.

formacion marca la senda al partner. "Debe La oferta se completa con las soluciones
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Segun Mordor Intelligence el mer-

contrar alguin socio para este tipo de servicios,

si fuera necesario; y ser capaz de desplegar, so-

portar y responder ante un incidente". cado de los servicios gestionados
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Keenetic impulsa el crecimiento de los MSP

con soluciones de conectividad avanzada

Keenetic llegd a Espaia a finales del afno pasado con el propdsito de proporcionar soluciones de

conectividad a proveedores de servicios gestionados (MSP), apoyando asi la transformacion digital de

pymes y autonomos. Su plataforma de gestion remota permite, a estas figuras, optimizar la infraestructura

tecnoldgica y adaptarse a las demandas del mercado. Con un enfoque en velocidad, seguridad y estabilidad,

Keenetic ofrece una alternativa para mejorar la eficiencia operativa en el sector.

egun diversas consultoras, el
mercado de los MSP experi-

mentara un crecimiento de

entre el 11 % y el 14 % hasta
2028. Estas cifras, que reflejan un panorama
positivo a nivel global, también son aplicables
al mercado espafiol, que presenta oportuni-
dades Unicas debido a ciertos factores locales.
Luigi Salmoiraghi, director de desarrollo de
negocio para Europa de Keenetic, sefala que
la prevision de crecimiento es alen-
tadora. "Quiero ser mas optimista.
Las consultoras, especialmente Ca-
nalys, prevén este crecimiento en
los préximos tres afios, y cuando
trasladamos estas expectativas al
mercado espafol, y en particular al
sur de Europa, podemos ver mu-
chas similitudes que favorecen ese
ascenso. Aqui, el distribuidor, el partner y el
MSP estan en una buena fase de crecimiento".
Un aspecto clave que impulsa este crecimiento
en Espafia es la fuerte demanda de servicios en
la nube, conectividad e infraestructura gestio-
nada. Ademas, el apoyo del Gobierno espafiol,
particularmente a través del Kit Digital, ha sido
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determinante para fomentar la digitalizaciéon de
las pymes y autonomos en el pais. "La inversion
que el Gobierno espafiol ha hecho con el Kit Di-
gital ha sido crucial. De hecho, a finales del afio
pasado, el programa se prorrogd hasta 2025.
Esto crea un momento ideal para el canal de
distribucion y, especialmente, para los distri-
buidores y MSP que sepan interpretar su rol y
adaptar sus ofertas de forma consultiva a las ne-
cesidades de las pymes", destaca Salmoiraghi.

“Es fundamental que el MSP

porque el mercado ha cambiado”

La transformacién del canal de distribucion es
otra tendencia relevante. Segun Salmoiraghi, ya
no se trata simplemente de revender produc-
tos, sino de ofrecer consultoria sobre soluciones
integrales. "El auténomo o la mediana empresa
ya no necesita solo un ordenador o un router.
Hoy necesitan soluciones que integren varios

®C Barbara Madariaga |

servicios, que van desde la conectividad hasta
el software gestionado”.
En este sentido, Salmoiraghi destaca que la
combinacién de previsiones de crecimiento
global, el impulso de la digitalizacidén con ini-
ciativas como el Kit Digital y el respaldo de ma-
yoristas y fabricantes en el canal coloca a Es-
pafia en una posicion privilegiada. "Si
combinamos estos factores, creo que Espafa
puede crecer a un ritmo igual o incluso supe-
rior a la media global. El mercado
estd madurando y las oportunida-
des para el canal de distribucidn

son enormes”.

entienda la evolucion tecnologica,

El rol del MSP

El rol de los MSP esta evolucionando
rapidamente, convirtiéndose en una
pieza clave en la gestion de solucio-
nes tecnoldgicas para las pymes. Segun Sal-
moiraghi, los proveedores de servicios gestio-
nados deben adaptarse a los cambios
tecnoldgicos, pasando de vender productos a
ofrecer soluciones de conectividad. "Es funda-
mental que el MSP entienda la evolucién tecno-

l6gica, porque el mercado ha cambiado. Ya no



se trata solo de vender tecnologia, sino de pro-
porcionar soluciones completas".

Hoy en dia, ofrecer soluciones tecnoldgicas a
las pymes implica gestionar un ecosistema mu-
cho méas complejo. Ademas de la conectividad
a Internet, que puede incluir tecnologias como
SD-WAN, fibra Optica, radioenlace o 5G, los
MSP deben considerar infraestructuras criticas
como la ciberseguridad. Salmoiraghi enfatiza
que "la inteligencia artificial ha acelerado ain
mas este ecosistema. El MSP debe entender es-
tas tecnologlias avanzadas y ser capaz de ofre-
cer soluciones que integren todos estos com-
ponentes de manera efectiva”.

Para que los MSP prosperen es esencial que se-
leccionen cuidadosamente a sus partners tec-
noldgicos en areas como infraestructura, soft-
ware y servicios logisticos, y establezcan un
compromiso firme con sus clientes. "Hoy en
dia, una empresa no puede ser competitiva sin
el servicio adecuado”, afirma Salmoiraghi. Los
MSP deben ofrecer soluciones tecnoldgicas, no
solo productos individuales, para garantizar que
las pymes puedan mantenerse competitivas en
un mercado digital en constante evolucion.

La oferta de Keenetic

Keenetic se diferencia por su capacidad de ofre-
cer soluciones robustas de conectividad faciles
de gestionar para los MSP. Segun Salmoiraghi,
"el valor afiadido no esta en el hardware, sino en
el sistema operativo que nos permite ser inde-
pendientes de los fabricantes de chipsets. Esto
se traduce en productos muy estables, rapidos
y, sobre todo, seguros". Ademas, Keenetic in-
corpora inteligencia artificial y un sistema de
Deep Packet Inspection (DPI), que permite mo-
nitorizar el trafico de red en tiempo real, priori-
zar aplicaciones y proteger contra posibles ame-
nazas. "Con nuestra tecnologia podemos
detectar en tiempo real el tipo de trafico, dar
prioridad a ciertas aplicaciones y evitar ata-
ques". Todo esto se integra con un sistema de
gestion remota en la nube, permitiendo a los
MSP controlar equipos, realizar configuraciones
y diagnosticar problemas de forma remota, op-
timizando la gestidn de infraestructuras sin ne-
cesidad de desplazarse al cliente.

Para los MSP, Keenetic ofrece una solucién con
tres pilares claves: velocidad, seguridad y es-
tabilidad. Como comenta Salmoiraghi, "esta-
mos ofreciendo un producto de altisima gama
y calidad, que en un principio estaba desti-

.

Especial MSP

Luigi Salmoiraghi,
director de desarrollo de negocio para Europa de Keenetic

“Lo que estamos haciendo ahora es un

acercamiento de tU a tu con cada partner”

nado a empresas medianas y grandes, pero
ahora lo llevamos a las pymes y al entorno de
trabajo desde casa". Estos productos permiten
que auténomos y pequefias empresas manten-
gan su conectividad de manera segura y esta-
ble, incluso en entornos de trabajo a distancia.

Estrategia MSP

Keenetic comenzd su andadura oficial en Es-
pafia a finales de 2024, con la intencion de ofre-
cer a los MSP soluciones personalizadas y un
apoyo cercano que les permita gestionar y op-
timizar la infraestructura tecnolégica de sus
clientes. "Todavia estamos aterrizando en Es-
pafia. Lo que estamos haciendo ahora es un
acercamiento de tU a tU con cada partner”. Este
enfoque se traducira en el lanzamiento de un
programa de canal mas estructurado a nivel eu-
ropeo en los préximos meses, donde los MSP

clientes, lo que optimiza tiempo y recursos, es-
pecialmente en el mercado espafiol, donde el
98 % de las empresas tiene menos de 50 em-
pleados. "Los MSP pueden configurar, actuali-
zar y gestionar el trafico de red sin necesidad
de desplazarse, lo que mejora la eficiencia
operativa y ahorra recursos valiosos".

En cuanto a ciberseguridad, Keenetic enfoca la
proteccion desde el router, con actualizaciones
automaticas mensuales y documentacion téc-
nica para los MSP. Ademas, ofrecen acceso a
versiones beta y la posibilidad de personalizar
soluciones segun las necesidades de cada
cliente, asegurando un soporte técnico cercano
y de alto nivel. "Queremos que los MSP puedan
tener un contacto directo con nuestro equipo
de ingenieria en Frankfurt para desarrollar las so-
luciones que realmente necesitan, adaptadas a
sus exigencias especificas”. i

podran acceder a formacion, SOPOMe . - o o o o o o e e

técnico y herramientas especificas para
mejorar sus implementaciones.
Salmoiraghi recuerda que Keenetic se

nectividad faciles de gestionar para
los MSP. Su plataforma en la nube per-
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Tribuna EXClusive Networks

MSSP: el valor de la ciberseguridad

como servicio crece entre las empresas

Cada vez mas, la figura del MSSP juega un papel crucial y facilitador en la ciberseguridad

actual; maxime a medida que las empresas entienden que para fortalecer su estrategia no

es necesario realizar grandes inversiones, ni gestionar todos sus aspectos internamente.

a creciente
complejidad

de las amena-

zas cibernéti-
cas ha impulsado la tendencia a
subcontratar una o mas opera-
ciones de seguridad de una or-
ganizacién. Los MSSP (provee-
dores de servicios de seguridad
gestionada) ofrecen capacida-
des en ciberseguridad, tanto en
tecnologia como en procesos,
ademds de personal formado y
experimentado en dicha rama.
Gracias a su trabajo, las empre-
sas se liberan de tener que dedi-
car un departamento operativo
exigente en inversion inicial y gasto con-
tinuo para mantener el ritmo de evolucidn
de la tecnologia, las amenazas y un mer-
cado de contratacién con alta rotacion.
Mas concretamente, aquellas organizacio-
nes que optan por un MSSP, frente a un
departamento interno de ciberseguridad
corporativo, disponen de una infraestruc-
tura dedicada y operativa que, ademas,
les permitira acatar el cumplimiento en
materia regulatoria de seguridad y pro-
teccién de datos.

Los MSSP tienen acceso a las Ultimas solu-
ciones y tecnologias de ciberseguridad,
como XDR (Extended Detection and Res-
ponse), SD-WAN (Software-Defined Wide
Area Network) y ZTNA (Zero Trust Network
Access), entre otros. También, comienzan
a aprovechar las ventajas de integrar IA en
herramientas como SIEM, SOAR y SOC, de
cara a mejorar la precision en la deteccidn

de amenazas, con la identificaciéon de pa-

trones y técnicas de ataque en tiempo
real. Esto les ayuda a reducir los tiempos
de respuesta y a aumentar la eficiencia
operativa, al aplicar medidas preventivas
antes de que ocurran.

Ampliando el alcance de
suUs servicios

Muchos MSSP ofrecen un Centro de Ope-
raciones de Seguridad (SOC) como parte
de sus servicios. Un SOC es un centro de-
dicado a monitorear, detectar, analizar y
responder a incidentes de ciberseguridad
en tiempo real. Es uno de los componen-
tes claves para proporcionar una protec-
cion de seguridad efectiva y continua a las
empresas que confian en estos servicios
gestionados. La integracion de un SOC
en un MSSP no solo amplia el alcance de

sus servicios, sino que también optimiza la

forma en que se gestionan las
amenazas y se protege a los
clientes.

Sin embargo, construir un SOC
puede llevar hasta cuatro afnos,
por lo que muchos partners que
desean convertirse en MSSP
prefieren saltarse este paso y
confiar en un Distribuidor de
Servicios de Seguridad Gestio-
nado (MSSD) que asuma los ries-
gos y lainversion. Un MSSD ayu-
dard a estos socios a capitalizar
la creciente demanda de segu-
ridad como servicio, generando
ingresos sin tener que invertir
en infraestructura o habilidades
mediante la prestacion de servicios de se-
guridad gestionados de forma sencilla y
rapida.

Los mayoristas como Exclusive Networks
desempenian un papel clave al apoyar a
los proveedores de servicios gestionados
de seguridad en todo el proceso de se-
leccién de tecnologia y en la definicidn de
casos de uso para la implantacion de so-
luciones de ciberseguridad. A través de
servicios como MSSD, ofrecen una opcidn
completa y un mejor servicio para sus
partners. El SOC mantiene el hardware,
supervisa el trafico de la red y lleva a cabo
la gestién de politicas, 24/7, garantizando
una seguridad completa asi como la es-
calabilidad de la red y la flexibilidad hacia
un coste asequible y predecible. i

Alejandro Huerta,

director técnico
de Exclusive Networks Iberia

47 | newsbook.es 325 | abril 2025 |




VIRTUALCABLE uDs

UDS ENTERPRISE, innovacion y flexibilidad SIN LIMITES
para tu SMART DIGITAL WORKPLACE

o\ ¥ mon itorFZacidn

(=]
< i Y E
———=— VIRTUALIZACION del puesto de trabajo
I\ VIRTUALIZACION DE S g
puesto de
oo S SEGURAy FLEXIBLE 5 e
intelj cualqguier ugar
oF e aoss & el S Vaspostis
N ACCESO REMOTO

©

w

- O

.  Multicloud <
Combina 2
todos los | 9’6-
entornos que S
necesites 95;
PEERS 7]

MEJORA TU RESILIENCIA,
COMPLIANCE Y
SOSTENIBILIDAD CON
UDS ENTERPRISE

#SmartDigitalWorkplac tﬂ www.virtualcable.net - www.udsenterprise.com

VIRTUAL CABLE



https://qrco.de/publicidad-2025

€N PROFUNDIDAD

El valor de la tecnologia de Huawei

expuesto en Barcelona

na inteligencia que viene mar-
cada, tal y como mostraron en

su pabellén, por aplicaciones

de negocio en la nube que re-
definen el panorama empresarial con un lenguaje
propio de A, la integracion de Deep Seek para
soluciones muy verticalizadas y otras aplicaciones
orientadas a perfiles B2C y servicios de asistencia.
Todo ello junto a aplicaciones como MetaStudio,
tecnologia para entrenar a un avatar virtual para
que hable como un humano en un video. Sistemas
autonomos para la compra de tarjetas SIM que
interactlan con los usuarios en inglés y permiten
una experiencia automatizada desde la seleccion
del paquete a la entrega del producto. O aplica-
ciones para mejorar la calidad de vida a través de
la IA, por poner algunos ejemplos.

f

El Rey Felipe VI acude al stand de Huawei en el MWC

Huawei destacd en el Mobile World Congress 2025 por su

innovacion en torno a la infraestructura digital, aplicaciones de

Soluciones lanzadas

Una IA mévil y suimpacto transformador en redes
y servicios sobre la que se debatid durante su
cumbre Mobile Al Network Summit, celebrada en
el marco del MWC en la que la multinacional tec-
noldgica también puso el acento sobre la nece-
sidad de construir una infraestructura avanzada
que permita maximizar el potencial de la IA mo-
vil, acelerando el transito hacia redes 5G-Advan-
ced, promoviendo una autonomia de alto nivel.
En este sentido, Huawei pone de manifiesto que
el 5G-Advanced es esencial para aprovechar al maximo la IA movil al in-
crementar el valor comercial para los operadores y socios verticales, al
tiempo que crea una base sélida para una accesibilidad universal de la IA.
Por ello Huawei, con mas de 2.100 millones de usuarios en 5G a finales del
afo pasado, ha avanzado el despliegue comercial del 5G-A (5G-Advanced).
La multinacional china también ha lanzado una solucidn de red centrada en
IA que actualiza la infraestructura de red TIC con el fin de satisfacer las ne-
cesidades de ancho de banda, latencia y cobertura, redefiniendo los mo-
delos de negocio de las telecomunicaciones en el momento actual. Con
ella ayuda a los operadores a evolucionar de proveedores de conectividad
a proveedores de servicios digitales. Para ello ha introducido una arqui-
tectura tecnoldgica de tres capas con la que habilita nuevas oportunida-
des de crecimiento comercial.
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servicios o avances en el 5G, con el telon de fondo de la inteligencia
artificial. No en vano la multinacional china acudid al evento bajo el
lema "Acelerando el mundo inteligente". La multinacional china
desveld sus Ultimos lanzamientos, puso en valor la importancia de
su nube y firmod un acuerdo de colaboracidon con el Ayuntamiento
de Barcelona, con el que el consistorio catalan y Huawei impulsaran
proyectos conjuntos en entornos como el de ciudades y edificios
inteligentes, la energia verde y las plataformas TIC. ®¢ Inma Elizalde |

Asi, las redes centradas en IA de Huawei cuentan con conectividad uni-
versal, O&M orientado a aplicaciones, con el fin de mejorar la experiencia
de usuario y la eficiencia operativa. Servicios I1A a X que incluyen desde ex-
periencias personalizadas para usuarios hasta soporte para servicios pu-
blicos, facilitando la conectividad en todos los niveles. Y modelos de ne-
gocio innovadores, abriendo nuevas fuentes de ingresos para los
operadores.

Entre sus novedades Huawei desveld dos propuestas con las que respon-
derd a las necesidades de las empresas en la era de la 1A mévil: soluciones
GigaGreen, GigaBand y GigaSpot, tecnologias que facilitan implementa-
ciones de red simplificadas y sostenibles, con conexiones ubicuas y efi-
caces. Y coreografia agéntica y RISE, una linea de herramientas que apro-

vecha la automatizacion de extremo a extremo y la orquestacion avanzada



de recursos para optimizar redes robustas y flexibles. Todo ello acelera el
despliegue de nuevos servicios e impulsan la sostenibilidad.

Ademds, presentd 83 exhibiciones junto a clientes, que abarcan 71 esce-
narios claves. También ha lanzado diez soluciones con el fin de acelerar la
transformacion inteligente en sectores como servicios publicos, educacion,
finanzas, energia eléctrica,
transporte, petréleo y gas, pro-
ductos quimicos y comercio
minorista.

digital en Europa, ofreciendo

Almacenamiento de
datos y operadoras
En cuanto al almacenamiento
de datos, la multinacional china
presentd una linea de solucio-
nes de almacenamiento de da-
tos disefiadas para la era de la IA: Huawei Data Storage, que ofrece un eco-
sistema preparado para la IA en el que se incluye un lago de datos
avanzado, servicios diversificados y el modelo de negocio FlasEver con el
que se convierten los datos desordenados en activos valiosos.

Entre las soluciones novedosas de la compafiia podemos destacar Oceans-
tor Dorado y OceanStor A, plataformas de almacenamiento all-flash con ca-
pacidad para manejar hasta 100 millones de IOPS, disefiadas para tareas cri-
ticas que requieren alta fiabilidad y eficiencia en el entrenamiento e inferencia
de IA. OceanStor Pacific All-Flash, solucidn escalable que combina alta den-
sidad con bajo consumo energético, orientada a servicios intensivos como
transmisiones en vivo y juegos XR. Y OceanProtect All-Flash, sistema de co-
pia de seguridad que multiplica por cinco la velocidad de recuperacion de
datos frente a las soluciones tradicionales, garantizando la proteccién y dis-
ponibilidad de cada bit de informacidn, completan el trio de soluciones.
Tampoco se olvidé Huawei de las operadoras con el modelo de nego-
cio FlashEver, enfocado a maximizar la inversion de las mismas. Un en-
foque que incluye arquitecturas flexibles que permiten actualizaciones
sin interrupciones.

La importancia de Huawei Cloud

El marco del MWC también fue el lugar elegido para llevar a cabo la cum-
bre de la nube de la compafilfa. Cumbre en la que Jim Lou, vicepresidente
senior y presidente de Huawei Europa, destacé los cambios importantes

"Huawei quiere liderar la revolucion

soluciones innovadoras que impulsen

el desarrollo tecnologico y economico”

€N PROFUNDIDAD

que la nube y la inteligencia artificial van a ofrecernos en la préxima década.
Lou subrayé que la adopcion de la nube y la IA son cruciales para mante-
ner la competitividad en un mundo cada vez mas interconectado.

El directivo también puso el foco en el gran crecimiento que ha logrado
Huawei en Europa en los Ultimos dos afios, consolidandose como un ac-
tor relevante en el sector de la
nube. Mas de 33.000 empresas
europeas en 20 sectores han
optado por Huawei Cloud, en-
tre ellas 900 hospitales, 500
universidades, 80 instituciones
financieras y mas de 1.000 em-
presas de Internet, avanzo, po-
sicionandose, tras 25 afos en el
viejo continente como un pro-
veedor de tecnologia y un so-
cio comprometido con el crecimiento sostenible de la region, subrayd. Para
ello la multinacional china cuenta con mas de 25 equipos locales dedica-
dos a apoyar a clientes en diversos sectores, garantizando soluciones
personalizadas y de alta calidad.

Por su parte Jacqueline Shi sefialé que la comunidad Huawei Cloud ha cre-
cido mas de un 50 %, mientras que los servicios en la nube Ascend Al han
cuadriplicado su alcance.

Mirando hacia el futuro

Huawei quiere liderar la revolucion digital en Europa, ofreciendo soluciones
innovadoras que impulsen el desarrollo tecnolégico y econdmico en la region.
En el informe de Ghana Pioneer Insights, Huawei Cloud fue reconocida como
la nube més confiable, gracias a su tecnologia de vanguardia y servicios es-
tables y seguros, declard Shi, president of Huawei Cloud global marketing and
sales Service, lo que representa para la directiva "un paso modesto pero sig-
nificativo hacia adelante en nuestra mision de transformar industrias y forta-
lecer la economia digital". Huawei Cloud ofrece herramientas avanzadas, ar-
quitecturas informaticas y servicios profesionales para que los clientes puedan
desarrollar y personalizar sus propios modelos de IA.

"Huawei Cloud siempre aspira a ser la nube mas confiable para nuestros so-
cios y clientes”, sostiene Shi, marcando el camino hacia un futuro donde la
IA'y la nube no solo transformen industrias, sino que impulsen un impacto

positivo en la sociedad. i
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El pabellon de Espana supero sus expectativas

Uniold the Classic
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'FRIENCE THE POWER OF CO

La IA domino

el MWC con mayor record de asistentes

La edicidn 2025 del Mobile World Congress consiguid una cifra récord de asistentes: 109.000 personas

de 205 paises, mas de 2.900 expositores y mas de 1.200 ponentes y lideres de opinidn, junto a mas de

2.900 periodistas y analistas de la industria de todo el mundo. Una cita con la innovacidon en Barcelona

que nos ofreciod, del 3 al 6 de marzo, una amplia gama de dispositivos moviles, avances en redes 5G,

inteligencia artificial, Internet de las Cosas y computacion cuantica. ®%  Inma Elizalde |

na muestra de este éxito se plasmé en la amplia repre-
sentacion obtenida por el foro para responsables politi-
cos y lideres mundiales de la industria del ecosistema

movil e industrias adyacentes, el Ministerial Programme
de la GSMA, que contd con 188 delegaciones de 148 paises y 40 organi-
zaciones intergubernamentales, incluyendo a 66 ministros y 111 jefes de au-
toridades reguladoras. Otro de los grandes protagonistas, 4YFN (Four Ye-
ars From Now), plataforma de startups en la que emprendedores,
inversores y corporaciones se conectan para impulsar la innovacion y el
crecimiento empresarial, acogid a mas de 1.000 startups expositoras,
cerca de 380 ponentes y mas de 900 inversores con fondos colectivos va-
lorados en 60.000 millones de euros, consoliddndose como un espacio
para impulsar nuevas ideas y proyectos innovadores.

En cuanto al Talent Arena, organizado por Mobile World Capital Barcelona
(MWCapital), un punto de encuentro clave para el talento emergente,
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contd con mas de 20.000 asistentes, un 53 % de profesionales senior y
un 47 % de estudiantes y jovenes profesionales.

El evento dejo patente la importancia de un futuro conectado que se es-
tima generara cerca de 11 billones de ddlares para 2030. El papel del 5G
y la convergencia entre la inteligencia artificial, la conectividad avanzada
y la sostenibilidad han sido los temas principales sobre los que han girado
la conversacion y las presentaciones.

Coincidiendo con el evento, la GSMA ha presentado su informe anual Mo-
bile Economy Report 2025, que revela que las tecnologias y servicios mo-
viles generaron el 5,8 % del PIB mundial en 2024, equivalente a 6,5 billo-
nes de ddlares. Se espera que esta cifra aumente a 11 billones de ddlares
para 2030, impulsada por la adopcion de servicios moviles y tecnologias
digitales como el 5G, el loTy la IA, de los que se beneficiaran sectores cla-
ves como la industria manufacturera, los servicios de alojamiento y res-
tauracion y la Administracion publica, por poner algunos ejemplos.



El papel de Espaiia
El ecosistema emprendedor espafiol estuvo muy presente, apoyado por el
Gobierno, en la nueva edicion de 4YFN. Y que este afio se centrd en los ver-
ticales de salud digital, fintech y tecnologia verde, con un programa que
ha abordado las Ultimas tendencias en 1Ay su papel en la aceleracion de
la innovacion y la transicién
de la tecnologia del ambito
digital al mundo fisico.

48 empresas emergentes y
dos comunidades auténomas:
Madrid y Extremadura acudie-
ron de la mano de ICEX Es-
pafia y Red.es con el objetivo
de impulsar la proyeccién in-
ternacional de nuestro sector
emprendedor. Este afio la in-
novacién también vino de la
mano del formato: ICEX vy
Red.es han apoyado la parti-
cipacion presencial de las startups a través de un formato rotativo de dos
dias en los que han expuesto, en mostradores. Ademas, Espafia contd con
un espacio institucional en el que se incluyd un anfiteatro para ponencias
y encuentros institucionales, asi como una zona de reuniones para las em-
presas espafiolas y sus potenciales socios e inversores. Las empresas de
la delegacidn recibieron un paquete de servicios 360° que incluia visibili-
dad, apoyo logistico, conexiones y contenidos de calidad.

Por su parte, el Pabelldn de Espafia, con una superficie de 1.197,5 m? dis-
tribuidos en dos alturas, también superd todas las expectativas, atrayendo
a mas de 13.000 visitantes presenciales y 5.000 virtuales. Dentro del
mismo 50 han sido las empresas coexpositoras. Las previsiones de las mis-
mas no pueden ser mas optimistas ya que estiman que su actividad en el
pabellén generara un negocio valorado en 26,5 millones de euros, dupli-
cando la cifra alcanzada en 2024. Este éxito se debe en parte a las 71 ac-
tividades celebradas en el set de conferencias, que incluyeron mas de 50
paneles, 7 mesas redondas, 11 sesiones con delegaciones internacionales
y 2 sectoriales. Ademas, se realizaron mas de 60 en-
trevistas para podcast y diversas actividades de net-
working, dinamizadas por tecnologias interactivas. Un
dato importante: en el Pabelldn se llevaron a cabo di-
namicas de networking internacional y tours temati-
cos sobre IAy big data, atrayendo a 11 delegaciones
internacionales y cerca de 680 profesionales.

Como curiosidad, Redy, la mascota virtual del pabe-
ll6n, un asistente inteligente 3D creado con anima-
cién avanzada, inteligencia artificial y proyeccion ho-
logréfica, interactud en tiempo real con los visitantes,
respondiendo a sus preguntas y ofreciendo reco-
mendaciones personalizadas.

La importancia del talento

El talento también tuvo su espacio. Convocado por
Talent Arena concluyd su primera edicién con gran
éxito al reunir a mas de 20.000 desarrolladores de

Las empresas espanaolas coexpositoras
en el pabellon de Espana estiman que su
actividad en el MWC generara un negocio

valorado en 26,5 millones de euras,

duplicando la cifra alcanzada en 2024
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115 palises, con un 53 % de profesionales seniors de mas de 1.500 empre-
sas. Durante tres dias, los asistentes tuvieron la oportunidad de conectar
con compafias tecnoldgicas, participar en hackatones y workshops inno-
vadores, e inspirarse en las 223 sesiones protagonizadas por figuras de re-
ferencia en la tecnologia en las que se abordaron las Ultimas tendencias en
inteligencia artificial, ciberse-
guridad, computacion cuan-
tica, NewSpace y temas de
actualidad como la soberania
tecnoldgica en Europa vy la
evolucion de la 1A generativa.
El Talent Arena también aco-
gi6 la GSMA Open Gateway
Hackaton, con mas de 100
desarrolladores internaciona-
les participando en un desafio
tecnoldgico innovador. Para-
lelamente, la GSMA Open Ga-
teway DevCon reunid a em-
presas y desarrolladores dedicados a la creacion y despliegue de servicios
basados en API de red. La propuesta se completd con 45 workshops so-
bre las Ultimas tendencias tecnoldgicas y la presencia de mas de 50 men-
tores que guiaron a los desarrolladores.

Ayudas

En un dmbito en el que la IA fue practicamente la protagonista absoluta,
Oscar Ldpez, ministro para la Transformacién Digital y de la Funcidn PU-
blica, aprovechd la oportunidad para anunciar la convocatoria de 130 mi-
llones de euros de los fondos FEDER que su ministerio va a lanzar para in-
tegrar la inteligencia artificial en la cadena de valor de las empresas a
través de Red.es. Ayudas con las que se financiaran proyectos con hasta
un maximo de cinco millones de euros para el desarrollo experimental en
los que se hara un uso intensivo de tecnologias asociadas a la IA como las
relacionadas con el machine learning, deep learning o LMS, por poner al-

gunos ejemplos.

PANA

CamblA.
De la investigacion
a la empresa

DE LA INVESTIGACION A LA EMPRESA.
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Una convocatoria a la que se sumara una segunda con 50 millones de eu-
ros para la integracion de la 1A en empresas del sector sanitario. Todo ello
sin olvidar la convocatoria existente para impulsar el uso de la inteligencia
artificial y del dato en la pyme espafiola, con un presupuesto de 34 millo-
nes de euros tal y como recordd el ministro. "Mas de 200 millones de eu-
ros para la integracion de la 1A

para el ecosistema empren-

dedor espariol", avanzo.
1

Novedades
presentadas

Entre las novedades presen-
tadas podemos destacar las
soluciones avanzadas en re-
des wifi impulsadas por inteligencia artificial, acceso inaldmbrico fijo y fi-
bra de TP-Link. Entre las novedades mas destacadas del fabricante chino
se encuentra Omada Central, su solucion integrada que combina redes y
videovigilancia en una Unica plataforma de gestion en la nube, optimiza la
eficiencia y reduce los costes operativos para las empresas. También su so-
lucion de gestidn de redes en la nube TAUC (TP-Link Aginet Unified Cloud),
que permite a los ISP ofrecer alta velocidad, control parental y aplicacio-
nes personalizadas. Y las soluciones FWA con tecnologias wifi 7, wifi 6 y 5G
que garantizan un rendimiento uniforme y de alta velocidad tanto en en-
tornos urbanos como rurales. En cuanto al acceso de fibra, TP-Link presento
tecnologias XGS-PON y GPON, proporcionando una conectividad segura
y de alta capacidad.

Cisco acudid con su solucidn Cisco Agile Services Networking que com-
bina enrutamiento de alta velocidad con Cisco Silicon One, una experien-
cia de software unificada e IP y Optica convergentes, mejorando el rendi-
miento de las redes, reduciendo costes y generando nuevos ingresos.
Importantes sus novedades en torno a ThousandEyes Connected Devices,
que proporciona a los proveedores de servicios una visibilidad de las ex-
periencias de los suscriptores, desde el hogar hasta los servicios en la nube.
Y Provider Connectivity Assurance, impulsada por IA, mejora el rendimiento
de la red mévil con informacion en tiempo real e inteligencia predictiva.
MasOrange, en colaboracion con la empresa salmantina Arbérea Intellbird,
avanzo una demostracion de robots auténomos y drones conectados con

5G SA para la prevencion de incendios. Esta tecnologia destaca el valor del

millones para la integracion de la IA en el

ecosistema emprendedor espanol

despliegue rural 5G como solucidn efectiva para los problemas de incen-

dios en la industria agroalimentaria, contribuyendo a reducir riesgos y pér-

didas econémicas.

Telefénica acudid con casos de uso que destacan las posibilidades de la

computacion cuéntica, el Internet de las Cosas, la inteligencia artificial, las
APls de Open Gateway vy la
alta conectividad de su red

El Gobierno anuncio una inversion de 200 <.

Samsung destacé por la
nueva serie Galaxy S25 con
capacidades y rendimiento
de camara de Ultima genera-
cién. Y, por supuesto, sus
avances en el entorno de la 1A
con una interaccion fluida entre aplicaciones, ver de un solo vistazo con-
tenido personalizado, buscar en la pantalla del moévil de manera mas sutil
o utilizar la conversacion natural. Samsung también presenté su primer dis-
positivo Android XR, proyecto Moohan, que ofrece una visién del futuro de
la realidad aumentada impulsada por la IA. Todo ello sin olvidar sus avan-
ces en las redes de proxima generacion con IA como su solucion RAN vir-
tualizada (VRAN), sus Ultimas radios 5G y su solucion inteligente de auto-
matizacion de redes Samsung CognitiV Network Operations Suite (NOS),
por poner algunos ejemplos.

ZTE sorprendid con su nueva linea de smartphones bajo la estrategia "Al
for All". Entre los lanzamientos destacan el nubia Z70 Ultra, con pantalla
completa de 1.5K y mejoras fotograficas basadas en IA.

Nokia aportd nuevas capacidades de IA Agente en su portafolio de redes
autdénomas, disefiadas para ayudar a los proveedores de servicios de co-
municacion a automatizar, asegurar y monetizar mejor sus redes. Estas me-
joras permiten a los CSP detectar amenazas de seguridad mas facilmente
y mejorar la gestion de sus redes. Por otro lado, Nokia también firmé un
acuerdo con T Wholesale, parte de Deutsche Telekom, para ofrecer dos ca-
sos de uso de API de red, SIM Swap y Number Verification, a través de la
plataforma Network as Code de Nokia.

Por su parte Red Hat y Orange se han unido para consolidar una plata-
forma en la nube para telecomunicaciones. Una colaboracion que utiliza
Red Hat OpenShift como base para las funciones nativas de la nube y Red
Hat Ansible Automation Platform para una automatizacion avanzada, pro-
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porcionando una infraestructura agil y eficiente que respalda la transfor-
macion digital de Orange.

Xiaomi sorprendidé con su ecosistema "Human x Car x Home", que inte-
gra dispositivos personales, vehiculos eléctricos y espacios habitaciona-
les para ofrecer una experiencia in-
teligente y personalizada a sus
usuarios. Entre sus productos estre-
lla la serie Xiaomi 15 y Xiaomi Pad 7,
impulsados por el sistema operativo
con IA mejorada y conectividad op-
timizada HyperOS 2.

El proveedor global de servicios de
software, ingenieria de productos y
fabricacion electrénica VDN Tech-
nologies anuncié que llevard a
cabo junto a Qualcomm Technolo-
gies un disefio de referencia de
punto de acceso wifi 7 de proxima
generacion basado en la plataforma
Qualcomm Dragonwing NPro A7, po-
tenciado por inteligencia artificial,
que promete redefinir la conectivi-
dad inaldambrica al ofrecer rendimiento superior, escalabilidad empresa-
rial y rentabilidad.

TCL desvelé la ampliacién de la Serie TCL 60, que incluye smartphones
como el TCL 60 NXTPAPER, disefiado para maximizar la comodidad visual
y optimizar la productividad gracias a su tecnologia de pantalla avanzada
y herramientas basadas en inteligencia artificial. La tablet TCL NXTPAPER
11 Plus, que combina tecnologia NXTPAPER 4.0 con modos avanzados de
confort visual. Y el proyector
portatil TCL PlayCube destacod
por su disefio practico y su in-
tegracién con plataformas de
streaming, ofreciendo flexibili-
dad vy alto rendimiento para el
entretenimiento.

HONOR nos brindé HONOR AL-
PHA PLAN, un plan que incluye
una inversion de 10.000 millo-
nes de ddlares en IA y una asociacién con Google. Entre las innovaciones
presentadas, destacaron el HONOR Watch 5, el HONOR Pad V9, los HONOR
Earbuds Open y el HONOR MagicBook Pro 14.

D-Link destacd con una serie de soluciones innovadoras dirigidas a em-
presas, industria y consumidores. En el ambito industrial y de las Smart Ci-
ties, presentd routers, modems y gateways 5G, asi como soluciones em-
presariales como la plataforma Nuclias Connect y nuevos switches
industriales.

Nokia, junto a sus socios del sector, incluyendo KDDI, SoftBank Corp., T-
Mobile US y NVIDIA, presentd avances en la implementacidn y optimizacion
de redes de acceso por radio (RAN) impulsadas por inteligencia artificial.
Estos desarrollos también incluyen la arquitectura futura para AI-RAN, que
establecerd las bases para modelos de negocio de plataforma como ser-
vicio para los proveedores de servicios de comunicacion.

El Talent Arena acogio la GSMA Open
Gateway Hackaton, con mas de 100

desarrolladores internacionales
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Bajo su enfoque anyRAN, Nokia estd evolucionando las soluciones de
Cloud RAN para incluir computacion de IA en la infraestructura compar-
tida, maximizando asi la eficiencia de los recursos para los operadores.

Este enfoque permitird a los CSP desbloguear nuevas oportunidades de

monetizacidn al ofrecer infraestructura informatica escalable y capacida-
des para el procesamiento de IAy otros servicios.

AWS ha lanzado la previsualizacién de un servicio de integraciones ges-
tionadas para AWS loT Device Management con el fin de ayudar a los des-
arrolladores a agilizar la incorporacién de dispositivos [oT a la nube y uni-
ficar el control de dispositivos de multiples marcas y protocolos.

La espafiola LuxQuanta, pionera en criptografia cuantica, ha anunciado el
lanzamiento de la segunda ge-
neracion de su sistema de distri-
bucion de claves cuanticas
NOVA LQ_. Esta nueva version
amplia los limites de la tecnolo-
gla de distribucién de claves
cuénticas variables continuas, fa-
cilitando la transicion de empre-
sas y organizaciones hacia una
seguridad extrema al garantizar
una seguridad extrema en las comunicaciones y escalabilidad de la red.
Lenovo descubrid sus innovaciones en IA hibrida, con soluciones y dis-
positivos integrados disefiados para creadores, profesionales y empresas,
con una |A mas inteligente para todos. Entre su oferta PC IA innovaccio-
nes como el nuevo ThinkPad T14s 2-in-1, el Ultimo ThinkBook 16p Gen 6 con
NPU externa y el Yoga Pro 9i Aura Edition (16", 10). También pruebas de
concepto incluyendo el ThinkBook "cédigo Flip" Al PC con pantalla ple-
gable hacia el exterior, los accesorios Lenovo Magic Bay y el Yoga Solar
PC Concept, alimentado por energia solar. Todo ello junto al Lenovo Al
Now, agente de IA personalizado que opera en el dispositivo, mientras que
Smart Connect 2.0, su solucidn de software, unifica los ecosistemas digi-
tales y aprovecha Lenovo Al Now y moto Al entre dispositivos. Por Ultimo,
el ThinkEdge SE100 hace la inferencia edge v la inteligencia a nivel em-
presarial asequibles para todos los negocios. L
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El proximo ano el congreso se celebrarael 17, 18y 19 de marzo

ASLAN 2025:

un cambio de formato que modelo el aforo

Mas de 8.000 profesionales acudieron a la trigésima segunda edicidon del congreso ASLAN los pasados

18, 19 y 20 de marzo en el Palacio Municipal de Congresos del IFEMA en Madrid. Tras los problemas de

aforo de las tres Ultimas ediciones, que colapsaron el acceso y provocaron largas colas de espera, con

un grave perjuicio para los expositores, la asociacion @aslan optd por un cambio de formato: se alargd

la duracion a tres dias, pero limitando el tiempo a la mafana. Una formula que permitié una mayor

agilidad y que concedid a los expositores unas tardes libres y productivas. Ya hay fechas para el

proximo afho: 17, 18 y 19 de marzo.

n la jornada inaugural, Alberto
Pascual, presidente de la aso-
ciacion, quiso agradecer el

apoyo y el compromiso tanto
del Ministerio de Transformacidn Digital y de la
Funcion Publica como de la Casa Real. "Es un
honor contar con la presidencia de honor de
Su Majestad el Rey Felipe VI, un
reconocimiento que sefala la re-
levancia de la transformacion di-
gital y de nuestra industria en
Espafia”. Pascual subrayo la im-
portancia de la tecnologia como motor central
en la estrategia de los negocios actuales. "Ha
pasado a ser el garante Ultimo del sistema de
bienestar social” e insistio en la necesidad de
"inyectar tecnologia a los procesos y a las per-
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sonas para disparar su productividad".

Pascual destaco el rol de la asociacién, que tra-
baja "activamente" para consolidar el ecosis-
tema digital espafiol, creando un entorno de in-
novacion que sea un "habilitador clave de la
tecnologia para la sostenibilidad y competitivi-
dad de las empresas espafiolas”. Recordd los

“La feria estd més viva que nunca”

objetivos de la asociacién para este afio, entre
los que destacan la optimizacion del uso de los
fondos europeos y el fomento de la colaboracion
publico-privada. "Queremos fomentar la crea-
cién de nuevas soluciones y servicios que mejo-

®C-Marilés de Pedro|

ren la eficiencia operativa de las empresas, abor-
dando el handicap de la falta de productividad".

Oscar Lépez

En el acto de inauguracion estuvo presente Os-
car Lépez, ministro para la Transformacion Digi-
tal'y la Funcion Publica, que compartio su vision
sobre los retos y las oportunida-
des a los que se enfrenta Espafia
en el &mbito digital. Destacd que
"éste es el momento", refirién-
dose a la oportunidad que repre-
senta la transformacion digital de la economia
espanola. La reindustrializacién de Espania, en
parte gracias a la digitalizacién, es una "gran
oportunidad”, especialmente para aquellas zo-
nas que han sufrido desindustrializacion en el


https://newsbook.es/actualidad/aslan-2025-20250329115854.htm

pasado. "Estamos hablando de la transforma-
cion digital de toda la economia y de una pala-
bra clave: la reindustrializacion”.

El ministro destacé la necesidad de reducir la
dependencia del exterior, algo que, segin él,
se ha vuelto aln mas critico tras la pandemia.
"La reflexion que surge en la Unidn Eu-

ropea después de la crisis es la necesi-

dad de tener autonomia estratégica y
reducir nuestra dependencia del exte-

rior". En este contexto, afirmé que Es-

pafia debe avanzar hacia una mayor so-
berania tecnoldgica, un concepto clave

para garantizar la resiliencia de la eco-
nomia y de la industria en el futuro.

Lépez también destacd la importancia

de la ciberseguridad, haciendo un llamamiento
a las empresas y emprendedores a invertir en
este dambito crucial. "Va a haber inversiones
muy importantes para acompafar a todos
aquellos que tengan un proyecto relacionado
con la ciberseguridad". Esbozé los esfuerzos
del Gobierno para fortalecer la soberania tec-
noldgica de Espafia, explicando que existen
proyectos claves en inteligencia artificial, ci-
berseguridad y semiconductores, y desta-
cando las inversiones que se estan llevando a
cabo en areas estratégicas como el supercom-
putador ECC en Barcelona. "Espafia cuenta con
una de las siete primeras fabricas de inteligen-
cia artificial de Europa”, recordo.

Presencia mayorista

Los mayoristas siguen fortaleciendo su peso en
la feria. En la edicion de este afio, junto a ma-
yoristas generalistas como DMI, Ingram Micro,
MCR, TD Synnex o V-Valley, siguen guardando
su presencia compafias especializadas como
ALSO, Dakel, Exclusive Networks y, por primera
vez, Infinigate.

A juicio de Silvia Sanchez Santodomingo, di-
rectora de marketing y comunicacion de V-Va-
lley, la feria "esta mas viva que nunca". El nuevo
formato, con una celebracion prolongada a lo
largo de 3 dias, "nos ha permitido estrechar,
aun mas, los lazos con nuestros partners vy fa-
bricantes". Una formula que ha solventado la
problematica del exceso de aforo de otras edi-
ciones que habia impedido al mayorista recibir
a todos los visitantes. "Este afio hemos po-
dido reunirnos con todos ellos". El balance,
por tanto, es muy positivo, con "una gran
afluencia de publico". El mayorista, como ya ha

hecho otros afios, aprovechd la ocasion para
organizar un almuerzo, en el estadio Santiago
Bernabéu, en el que contd con mas de 200
partners y los fabricantes que forman parte de
su oferta.

La directiva cree que el papel del mayorista re-

“Los mayoristas tenemos un
peso cada vez mas importante

en este foro de la industria”

sulta esencial dentro de la cadena TIC. "Nos
convertimos en transmisores fundamentales
de tecnologia dentro de la misma. Somos un
soporte fundamental para los fabricantes, pero
también somos un aliado imprescindible para
el partner".

Martin Trullds, director del 4drea de Advanced
Solutions en Ingram Micro, sefiala al congreso
como uno de los eventos de canal de referen-
cia en Espafa. "Los mayoristas tenemos cada
vez mas relevancia en este tipo de iniciativas
donde, ademas de presentar nuestra pro-
puesta de valor, somos el nexo de union entre
partners y fabricantes para hablar de nuevas
oportunidades de negocio y generar un net-
working. Nuestros clientes nos lo agradecen
mucho", valora. En el caso de este afio, el ba-
lance es positivo, con menos aglomeraciones

aws afratfey JeALE
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gracias al nuevo formato. "Hemos mantenido
multitud de conversaciones con partners y fa-
bricantes en un ambiente mucho mas disten-
dido. La calidad de las ponencias ha sido muy
buena y el horario ha sido todo un acierto".
Juan Antonio Alvaro, business manager enter-
prise&systems de MCR, corrobora el ba-
lance positivo de esta edicidn. "Sigue
consolidandose como espacio de refe-
rencia para descubrir las Ultimas ten-
dencias y establecer relaciones empre-
sariales con otros profesionales del
sector. Nuestro objetivo es seguir ofre-
ciendo soluciones para la transforma-
cién digital de las empresas y en ASLAN
hemos podido demostrar como pue-
den ayudar a las organizaciones a mejorar su
eficiencia y competitividad".

Reconoce que los mayoristas siguen teniendo
visibilidad en ASLAN pero apela al desarrollo
de oftras iniciativas y actividades adicionales
"para potenciar al canal de distribucion y re-
conocer nuestro papel como actores estraté-
gicos en el mercado".

"Ha cumplido con lo que se esperaba”, ratifica
Vanesa Couto, marketing director de Exclusive
Networks Iberia, que destaca su organizacién
y, especialmente, el acceso, sin largas colas, a
la zona de exposicidn. "Cuenta con el punto
fuerte de captar la atencién junto con la orga-
nizacion de charlas y foros sobre tematicas tan
actuales como la IAy la ciberseguridad". A su
juicio, representa una gran oportunidad para
estar cerca del canal, "reforzar la confianza con
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nuestros partners y darles a conocer las tec-
nologias de nuestros fabricantes". Couto ase-
gura que uno de los principales valores del
congreso es que es una oportunidad para cap-
tar o conocer nuevos resellers.

La primera comparecencia de Infinigate Iberia
en ASLAN se ha saldado con un balance posi-
tivo. "Ha sido una oportunidad perfecta para
darnos a conocer. Nos ha permitido acercarnos
mas a nuestro canal”, valora Reinaldo Rodri-
guez, director general del mayorista, que cree
que es una cita de referencia para el
sector. "Los mayoristas tenemos un
peso cada vez mas importante en
este foro de la industria".

Alguna area de mejora

La valoracidn también tiene areas de

mejora. Silvia Sanchez Santodomingo

apunta que el espacio sigue siendo

un reto dada la magnitud que ha ido
cobrando durante los Ultimos afios.

"Un espacio versatil y amplio, que nos permita
crear y desarrollar stands que aporten expe-
riencias innovadoras a los visitantes, aportaria
un valor afiadido".

Vanesa Couto apunta como una buena idea
contar con espacios para que se pudieran or-
ganizar pequefas reuniones, de manera mas
tranquila. "Aunque el stand, visualmente, es
imprescindible, no es tan apropiado para pro-
fundizar en aquellos temas, tanto tecnoldgi-
cos como de negocio, con los profesionales in-
teresados que se acercan a nuestro stand".
Por Ultimo, Juan Antonio Alvaro cree que seria
enriquecedor incrementar actividades con for-
matos mas dinamicos "como laboratorios en
vivo o sesiones de trabajo".
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El lado mas “ciberseguro”
La ciberseguridad sigue siendo area de refe-

rencia, con una nutrida representacién. Carlos
Tortosa, director de grandes cuentas de ESET,
aunque emite un balance positivo, insiste en
que deberia celebrarse en otro espacio que
mejorara la zona de exposicion, manteniendo
las salas de conferencias, y sefiala la pobre
afluencia de las presentaciones que se realizan
en los corners. También aconseja una revision
de los eventos que se celebran de manera pa-

“El nuevo formato ha permitido
una experiencia mas fluiday

organizada, sin esperas”

ralela. "La comida de directivos no tiene sen-
tido con la zona de exposicion abierta y debe
buscarse un formato mas dinamico para la
cena". De cara a 2026, recomienda buscar otras
fechas de celebracion ante el cardcter festivo
que tiene el dia de San José en algunas Comu-
nidades Auténomas.

Carlos Vieira, country manager de Hornetsecu-
rity en Iberia, Italia y Latam, explica que la ci-
berseguridad sigue siendo un tema estratégico
para la mayoria de las empresas, sobre todo tras
la irrupcion de nuevas tecnologias como la IA.
"Las tendencias en ciberseguridad han sido un
asunto que ha despertado el interés de los asis-
tentes, con especial protagonismo para el auge
de los deep fakes o la vulnerabilidad de los LLM".

Corrobora Pedro Viana, di-
rector de preventa de Kas-
persky Iberia, que la ciber-
seguridad sigue siendo una
prioridad estratégica para
las organizaciones en Es-
pafa. "La edicion de este
afio ha estado marcada por
temas claves que reflejan las
prioridades en el ambito
tecnoldgico, destacando
especialmente la inteligen-
cia artificial y su impacto en
la infraestructura IT y la ci-
berseguridad. Se ha explo-
rado cémo estd transformando la proteccion
de datos y optimizando las operaciones digita-
les en las empresas”. No olvida el contenido re-
ferente a los avances en redes inteligentes y
conectividad avanzada, como 5G, wifi 7, loT y
edge computing: "esenciales para el desarrollo
de infraestructuras modernas”. También los nue-
vos enfoques hacia el puesto de trabajo digital,
con temas como la hiperautomatizacion, los en-
tornos laborales hibridos y la gestion de identi-
dad; asi como estrategias multi-cloud y solu-
ciones de seguridad en la nube,
"orientadas a garantizar la eficiencia y
proteccidn de los servicios cloud en
un entorno empresarial cada vez més
descentralizado y dinamico".

Para Sergio Martinez, director general
de SonicWall en Espana y Portugal, es
el gran evento del canal Tl en Espafa.
"Estd plenamente consolidado. No
hay otro igual". En cuanto a los te-
mas, sefiala a la IA aplicada como la
estrella que, en el caso del fabricante, ya apli-
can a la ciberseguridad desde hace mas de
dos décadas.

El directivo valora de forma muy positiva el
nuevo horario. En cuanto a asistencia, asegura
que los dos primeros dias fueron muy positivos.
Al ser el Ultimo, mas flojo, opina que quizés "se
deberia volver al modelo de los dos dias".
Ruth Velasco, senior marketing manager EMEA
south en Sophos, sefiala, como uno de los as-
pectos mas destacados, el apoyo de las institu-
ciones con la inauguracion oficial por parte del
ministro de Transformacién Digital, el apoyo de
la Casa Real y la clausura a cargo del consejero
de Digitalizacién de la Comunidad de Madrid: lo
que "ofrece un altavoz Unico a la industria tec-



nolégica de nuestro pais”. En el caso concreto
de Sophos "tuvimos la oportunidad de tomar
contacto con nuestros principales clientes, part-
ners y mayoristas, asi como empresas interesa-
das en mejorar su postura de ciberseguridad”.
A su juicio, ha sido un absoluto acierto la distri-
bucién del contenido en tres mafianas en lugar
de dos dias. "Tuvimos una afluencia mucho mas
organica a la zona de exposicion con espacio
para todos los participantes, ampliando a dos
plantas y reorganizando las salas
para los foros y paneles”.

De éxito califica Alvaro Garcia,
country manager de WatchGuard
Technologies Iberia, la edicion. "He-
mos visto un gran interés por solu-
ciones de seguridad unificada que
simplifican la proteccion de redes,
endpoints e identidades en un en-
torno cada vez mas complejo. Ha
sido especialmente relevante la pre-
ocupacién por la ciberseguridad en entornos hi-
bridos y la necesidad de soluciones que com-
binen deteccion avanzada con facilidad de
gestién para los equipos de Tl y MSP". Garcia
distingue tres grandes ejes: la ciberseguridad en
entornos hibridos, la aplicacién de la 1A en la
proteccion de infraestructuras criticas y la ne-
cesidad de un enfoque Zero Trust mas accesi-
ble. "Otro de los temas fueron las arquitecturas
SASE, reflejando el creciente interés de empre-
sas y proveedores de servicios gestionados en
arquitecturas de seguridad en la nube".

Como areas de mejora, indica que habria que fo-
mentar aUn mas los espacios de networking es-
tructurado, con encuentros dirigidos entre fa-
bricantes, partners y clientes finales. "Dada la
creciente relevancia de la IA, podria ser intere-
sante integrar mas casos practicos y sesiones
interactivas que muestren su aplicacion real en
la proteccion de infraestructuras”.

Puesto de trabajo... y mas

Explica Félix Casado, CEO de Virtual Cable,
que en los Ultimos afios, ASLAN ha evolucio-
nado para ofrecer una experiencia mas pro-
ductiva y enfocada a las necesidades de los
profesionales del sector. La eliminacién de las
jornadas de tarde "ha permitido optimizar la
agenda del evento, concentrar las sesiones
claves en los momentos de mayor afluencia y

maximizar el networking de calidad". En su

“Deberia potenciarse las visitas de
usuarios finales hacia perfiles de

directivos con capacidades

de tomar decisiones”

opinion, ha habido una mejora en la segmen-
tacidon de contenidos, con tematicas cada vez
mas alineadas con las tendencias actuales,
como la ciberseguridad, la inteligencia artificial
y el digital workspace. "Destaca el crecimiento
en la participacion de entidades publicas y
privadas, lo que favorece el intercambio de
conocimientos y la creacidn de nuevas opor-
tunidades de colaboracion”.

El CEO de Virtual Cable cree que, con dos dias
de duracion, en jornadas de mafana, "seria
mas que suficiente". Uno de los aspectos a re-
forzar podria ser la optimizacién de las comu-
nicaciones y del funcionamiento de los siste-
mas, "asegurando una mejor conectividad y
gestion de acreditaciones y accesos". Cree,
ademas, que deberia mejorar la atencién a los
medios de comunicacion, "facilitando mas es-
pacios y recursos para entrevistas y cobertura
en directo". Casado cree que habria que re-
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gular las invitaciones masivas por parte de
sponsors y expositores, "evitando que se con-
centren en un mismo momento y generen si-
tuaciones de saturacion”. Por Ultimo, cree que
una mayor segmentacion en algunas sesiones
0 zonas tematicas "contribuirfa a una expe-
riencia aln mas enriquecedora”.

Patricia NUfiez, directora de la division de PCSD
de Lenovo en Iberia, califica la edicion de gran
éxito. "Ha crecido en convocatoria y su for-
mato ha permitido una experiencia
mas fluida y organizada, sin esperas
y con un ambiente muy dindmico".
Destaca el refuerzo de la presencia
de empresas privadas y la presencia
institucional, con la inauguracién a
cargo del ministro para la Transfor-
macion Digital y de la Funcién PU-
blica.

NUfiez destaca la "altisima calidad"”
de las mesas redondas, que han
contado con "la participacion de CEO y CIO de
primer nivel". Otro punto clave han sido las
keynotes y la cena de gala, que valora de ma-
nera muy positiva. Por Ultimo, una novedad
muy bien recibida "ha sido la introduccién del
Almuerzo VIP para directivos TIC, un espacio
exclusivo que ha facilitado el networking v el
intercambio de ideas".

De cara al proximo afio, cree que se deberia
ampliar el rango de tecnologias emergentes a
abordar. "Incluir mas contenido sobre compu-
tacién cuantica y sus aplicaciones en la indus-
tria TIC podria ser un gran paso adelante. Esta
tecnologia estad ganando relevancia rapida-
mente y tiene el potencial de transformar sec-
tores claves".

Las redes
No faltaron los fabricantes centrados en el des-
arrollo de las redes. Anselmo Trejo, director
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de marketing y comunicacién D-Link Iberia,
que hace un balance positivo, asegura que la
organizacion ha mejorado mucho para corregir
las incidencias de la edicion anterior en rela-
cién a los accesos vy las aglomeraciones. "La
asistencia se ha mantenido en niveles muy al-
tos", ratifica. "Aunque para los expositores ha
supuesto un esfuerzo extra alargarlo un tercer
dia, ha merecido la pena. Ha sido un acierto el
cambio”.

Aunque la IA sigue marcando la pauta, Trejo
cree que los fabricantes de so-
luciones de redes y comunica-
ciones "han insistido en que,
tanto esta tecnologia como la
ciberseguridad, deben basarse
en electronicas de red con alto
rendimiento, escalables y con
seguridad robusta, tanto en la
capa de hardware como en la
gestién de red".

En el drea de la mejora, solicita a
la organizacién, en la asignacidon de stands,
evitar situar cerca a empresas que son com-
petencia directa, como ha sido su caso en esta
edicién. "Antes de definir los espacios de ex-
posicion, seria necesario que se analizara la
oferta de cada empresa asociada”.

Alberto Domingo, director de marketing de
TP-Link, hace una lectura positiva del evento.
"Mas de 100 empresas han pasado por nuestro
stand, en su mayoria atraidos por la ponencia
sobre Omada SD-WAN, para conocer mas esta
solucién”. Como mejora de cara al afio que
viene, pide una mayor visibilidad para las po-
nencias de los expertos y, desde la organiza-
cidn, desplegar una mayor capacidad de con-
vocatoria para atraer mas visitantes. "Queda en
manos de los expositores atraerlos". Por Ul-
timo, seflala que deberia haber "un espacio
para hablar con los medios".
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Area del cloud

De "éptima" califica Sonia Gutiérrez, directora
de marketing de Crayon en Espafia, la organi-
zacién, alabando su nuevo horario que "nos
permite a los profesionales aprovechar tam-
bién las tardes para realizar otras actividades".
ASLAN "se ha consolidado como uno de los en-
cuentros TIC mas interesantes en Espafia y, muy
importante, con costes asequibles para los ex-
positores, o que atrae a mas empresas y enri-
quece la zona de exposicion”. Crayon, desvela,

“La organizacién debe desarrollar una
mayor capacidad de convocatoria

para atraer méas visitantes”

"ha recibido muchas visitas y de un alto valor".
Ademas, sefiala la sesion centrada en "Data &
IA" que "tuvo una gran aceptacion”.

En el lado de las mejoras, recomienda una ma-
yor potenciacion de las visitas de usuarios fina-
les hacia perfiles de directivos con capacidades
de tomar decisiones. "Para ello, deberia servir de
ejemplo el encuentro con las AA.PP. y organizar
algo similar centrado en diferentes verticales,
con lideres de opinidn especializados en estos
que atraigan publico". También ve necesario fo-
mentar mas los espacios de networking.

Para Massimiliano Grassi, director de marke-
ting de ReeVo, ASLAN es una oportunidad
Unica para empaparse del presente de las Tl
pero, sobre todo, de sus tendencias. "Repre-
senta una gran oportunidad para desarrollar
nuevas relaciones con clientes y partners”.

Con la IA como tecnologia destacada, Grassi

reconoce que estd marcando el paso en la in-
novacion digital. "Es capaz de detectar ano-
malias en el trafico de la red en tiempo real,
analizar grandes volimenes de datos para
identificar comportamientos sospechosos y
automatizar la respuesta a incidentes para re-
ducir el tiempo de reaccién".

Grassi cree que serfa muy positivo que el evento
ampliase su duracidn. "Disponer de espacios adi-
cionales seria muy interesante para mantener, de
manera mucho mas tranquila, pequefias reunio-
nes y profundizar". Otro punto de
mejora serfa "contar con mas se-
siones especializadas, lo que ma-
ximizaria el aprendizaje y la cone-
xion con los asistentes”.

Cristina Ortiz, partner program
manager de OVHcloud, destaca
especialmente cémo los partners
y colaboradores del proveedor
cloud "crecen y ganan presencia
en este foro, tanto con ponencias
como con stands". En el espacio propio de
OVHcloud, la directiva reconoce que se han
mantenido conversaciones de alto valor. "Hemos
descubierto compafias con grandes proyectos
de trasformacion digital y modernizacién de in-
fraestructuras de IT que compartir con nuestros
partners". También cree que alargar la feria a
tres dias ha sido un acierto. "Las visitas se han re-
partido y hemos podido dedicar tiempo de ca-
lidad a todas las compafias".

De cara al futuro, reconoce que existe un gran
reto para seguir manteniendo el nivel de afluen-
cia e interés, sin alejarse de sus origenes como
un encuentro destinado puramente a perfiles
de profesionales TI. "El control en el registro y
el aumento de mayores actividades para pro-
mover el networking y la posibilidad de siner-
gias entre miembros de la asociacion y empre-
sas asistentes podria contribuir a ello”. i
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