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Buenas perspectivas de crecimiento del mercado de la ciberseguridad

del canal pasan por los servicios

a ciberseguridad permanece como
uno de los mercados tecnoldgicos
con mejor salud. Tras el buen creci-
miento del afio pasado, las previsio-
nes de la consultora IDC prevén un ascenso entre el 10 y
el 12 %. Una oportunidad que se traslada al canal mayo-
rista que, en los Ultimos afos, ha fortalecido su papel en
el mercado como consultor, formador y agregador de so-
luciones para la red de partners. Un plantel del que for-
man parte ADM Cloud & Services, Arrow, Exclusive Net-

works, Ingram Micro, TD Synnex, V-Valley y Zaltor. i

Sigue en pag. 14

Las pymes, grandeza de Espana

Las pymes, superhéroes sin capa, siguen resistiendo contra viento y marea

en un mercado azotado por continuos cambios econémicos, sociales y po-

liticos. Motores de la economia, son fundamentales en la estrategia de los fa-

La oportunidad de negocio que existe en los entornos identificados con “el extremo” bricantes tecnoldgicos y en el ecosistema de partners que se encarga de co-
no deja de crecer. La necesidad de recoger el dato, y analizarlo, alli donde se genera mercializar sus soluciones y servicios. Tras afios de evangelizacion, muchas
sefiala unas exigencias tecnoldgicas, vinculadas con una baja latencia, que ha permitido pymes ya consideran que la tecnologia es una herramienta para su compe-
el desarrollo de unas soluciones especificas. Un mercado que esta experimentando una titividad y productividad. Y, sin duda, para incrementar su grandeza en Espafia.
profunda evolucion, con una tasa de crecimiento anual compuesta (CAGR) proyectada Una pyme que es foco de negocio prioritario de fabricantes y mayoristas. Es
del 12,5 % hasta 2027. HPE, Lenovo y Vertiv detallan su estrategia en este apartado. i el caso de Acer, Esprinet, Ingram Micro, MCR, TP-Link y Wolters Kluwer. i
Sigue en pag. 29 Sigue en pag. 38
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Las pymes,
grandeza de Espana

Las pymes siguen siendo el motor de la ecanomia espanola: representan el
99,8 % del total de las empresas en Espania, una cifra que se ha mantenido esta-
ble durante los ultimos afios y que se alinea can la de otros paises del entorna eu-
ropeo. Con un total de 2,9 millones de pymes en el pais, estas compariias no solo
articulan el ecosistema productivo, sino que tambien generan mas del 60 % del
empleo. Unas cifras, significativas, a las que deben unirse los mas de 3,3 millo-
nes de auténomos, lo que concede a lo “pequefio” un enorme peso en la econo-
mia y en la sociedad espariola. Solo un dato para corroborarlo: en Espara hay me-
nos de 1.000 companias con méas de 1.000 empleados.

Las pymes siguen resistiendo contra viento y marea en un mercado azotado
por continuos cambios econémicos, sociales y politicos. A pesar de su peso, l0s
sucesivos gobiernos, de cualquier color politico, no han encontrado farmulas fi-
nancieras que favorezcan, no solo la contratacion de nuevos profesionales, tam-
bién su competitividad y productividad. Los altos tipos impositivos no favorecen
el negocio de la pyme: en las micropymes, con una facturacion inferior a un mi-
l6n de euros, el impuesto de sociedades alcanza el 22 % (21 % por los primeros
50.000 euros de base impanible) y para aquellas que se mueven entre el millon y
los 10 millones, el tipa impositivo se eleva hasta el 24 %.

;Qué sucede en Europa? En Francia, por ejemplo, es el 15 % sobre los prime-
ros 42.500 euros de beneficios (para aquellas pymes con menos de 10 millones de
facturacion). En Irlanda el tipo es del 12,5 % y en Hungria, el 9 %, el més bajo de
Europa. En el lado de los paises con impuestos mas altos: Portugal, con el 30 %,
pero con un 12,5 % para los primeros 50.000 euros de beneficias; o Italia, con un
27,8 %.

Es esencial que los tributos, por supuesto, necesarios para mantener el es-
tado de bienestar de las grandes democracias y asegurar a toda la ciudadania el
disfrute de los derechos fundamentales (sanidad, educacién, justicia, etc.), se
equilibren con la situacion y el peso de las empresas. Mas de las pymes; cuyos
duefos soportan, en numerosas ocasiones, mucha mas presion que la que pue-
den aguantar.

Favorecer el emprendimiento es otra asignatura pendiente en Esparia. Aun-
que segun el Informe GEM Espania 2023-2024, la tasa de actividad emprendedora
(TEA) crecio del 9,4 % al 11,2 % entre 2022 y 2023, persisten frenas camo la buro-
craciay la fiscalidad: el barometro del Empresario 2025 indica que solo el 15 % de
los esparioles considera facil emprender, sefialando la burocracia, la alta fisca-
lidad y el miedo al fracaso como principales obstaculos. En este apartado se
suma la desigualdad de acceso: el emprendimiento femenino enfrenta desafios
especificos, como el acceso limitado a recursos y financiacion, a pesar de repre-
sentar el 43 % de las pequerias empresas en Esparnia.

La tecnologia es aliada de la pyme para hacer frente a todos estos desafios.
El ecosistema tecnologico ha trabajado para hacerlas ver la necesidad de su di-
gitalizacion y los beneficios que supone. Sin embargo, no es suficiente. Un mejor
marca fiscal es basico para su supervivencia. Y para mantener su grandeza. 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
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CANAL

El Grupo Esprinet crecio un 9 %
en Espana en el primer trimestre

Las ventas brutas del Grupo Esprinet crecieron en Espana un 9 % durante el primer trimestre del ano, respecto al

mismo periodo del afio pasado, segun ha comunicado el mayorista. Este incremento esta en linea con los resultados

positivos que ha logrado todo el grupo durante el trimestre. Las ventas, tanto en términos brutos como netos del

grupo, crecieron un 4 % en los primeros tres meses del ano. En total las ventas netas ascendieron a 962,4 millones

de euros, un 4 % mas en comparacion con los 926,2 millones de euros del mismo periodo del afio anterior.

| crecimiento en nuestro pais con-
trasta con los resultados en ltalia que
se mantuvieron sin variacion res-

pecto al mismo trimestre de 2024.
Los resultados por lineas de negocio revelan que las
ventas brutas del drea de "Pantallas”, que engloba a
los PC, tabletas y smartphones, han crecido un 3 %
respecto al mismo periodo del afio anterior. Las ven-
tas brutas del segmento "Dispositivos” han descen-
dido un 6 %.

La venta de "Soluciones y servicios", ambito de ac-
tuacion de V-Valley, que proporciona soluciones
avanzadas para la digitalizacidn, la computacidn enla
nube y la ciberseguridad, sigue al alza. Las ventas en
este apartado se sitdan en 224,7 millones de euros y
su proporcion sobre las ventas totales asciende a un
23 % (21 % en 2024).

La division Zeliatech, que permite la convergencia en-
tre la transformacion digital y la economia verde, ha
experimentado un crecimiento del 16 %, alcanzando
los 44,3 millones de euros de ventas.

"Los buenos resultados de las divisiones V-Valley y
Zeliatech reflejan nuestra capacidad para captar la
evolucion de las necesidades de los clientes en los
ambitos de la transformacidn digital y la transicion
verde", explicd Alessandro Cattani, consejero de-
legado de Grupo Esprinet.

Segmentos de clientes

El andlisis de los resultados por segmentos de clien-
tes indica que el negocio evoluciona de manera fa-
vorable. En el segmento de consumo (retailer/e-tai-
ler) ha facturado 298,8 millones de euros, con un
aumento del 6 % respecto al mismo periodo del afio
anterior, y el segmento de negocios (IT reseller) ha
facturado 745,3 millones de euros, lo que equivale a
un 3 % mas que en el mismo periodo del afio anterior.
El margen comercial bruto ascendid a 54,4 millones
de euros, lo que representa un aumento del 2 % en
comparacion con los tres primeros meses de 2024
(53,2 millones de euros).

De cara a los proximos meses, el grupo mantiene una
prevision prudente vy cifra su EBITDA ajustado para
este ejercicio entre 63 y 71 millones de euros, frente
alos 69,5 millones de euros del afio pasado, con ob-
jetivos de mejora del capital circulante.

"Miramos al futuro con determinacion y espiritu cons-
tructivo, seguros de que los fundamentos del sector
sequiran siendo positivos a pesar de un escenario ge-
opolitico y macroecondmico aln muy incierto, y mas
convencidos aun de que el camino de la transforma-
cion, la innovacion vy la sostenibilidad sera el ade-
cuado para alcanzar resultados cada vez mas ambi-
ciosos", aflade Cattani. i
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Los servicios, claves en la estrategia del mayorista

V-Valley entroniza a Avila

como sede tecnologica de su primer Tech Summit

_—

-Mas de 50 fabricantes arroparon a V-Valley en la celebracién dé'fs

primer Tech Summit; un evento con sello tecnlco que se celebro en la

ciudad: amurallada castellana eI 8yo9de mayo en el que se |mpart|eron

“=mas de 60 sesiones. No resulta habitual; en el segmento mayorlsta :

'celebrar |nJCIat|vas en.. las que el perfll protagonlsta ‘sean: los

'_fprofesmnales de preventa e |ngen|eros de su ecoswtema de partners."___

“Conla asnstenma de mas de 350 profesronales el ObjethO del mayorlsta

ey que se conwerta en Un referente del sector

/)

Se trata de empezar a crear un concepto de comunidad. Es
un evento técnico, preparado por técnicos, para técnicos”,
insistio Damaso Ramos, responsable de servicios de ciber-
seguridad de V-Valley. "Va a ser una inmersion técnica, una semilla, que es-
peramos que tenga continuidad en las se-
siones de formacidn que celebramos de
manera habitual en nuestras oficinas”.

Nueva plataforma

Una vertiente técnica que entronca con la
vocacion de servicios de V-Valley. "Quere-
mos ser el socio tecnoldgico preferente
de nuestros clientes”, sefiald Jorge Mazo,

director técnico de preventa y servicios de

V-Valley. El mayorista va a lanzar préximamente una nueva plataforma, que
pondra a disposicidn de su ecosistema, que incluira toda su oferta de ser-
vicios de valor. Heredera de la que ofrecen en la actualidad, se trata de fa-
cilitar al partner que acerque los servicios a sus clientes.

Esta oferta de servicios es completa y abarca desde el periodo de la pre-
venta y la consultoria hasta la posventa y el soporte. Aunque alcanza todo
tipo de empresas, las pymes son area prioritaria. "Tratamos de simplificar
la tecnologia, que es compleja, y entregarla a estas pequefias empresas

6 newshook.es 327 junio 2025 |

“\/-Valley quiere ser el socio
tecnoldgico preferente

de sus clientes”

¥ ©C Marilés de Pedro ;

para que la puedan implementar”, apunt6 Daniel Laguna, services mana-
ger de V-Valley.

En el drea de la ciberseguridad ofrece a su ecosistema servicios de pro-
teccion de endpoint, de dispositivos o de recuperacion ante desastres.
También orientados a la concienciacion del
usuario. "Acompafiamos a nuestros part-
ners en todo el proceso de la venta, con
formacidn, no solo en el uso de nuestra
plataforma de servicios sino en todas las
tecnologias que estan presentes en ella",
explicd Damaso Ramos.

Otro pilar importante es su V-Valley Aca-
demy que reUne una zona de demostra-
cién y pruebas de concepto, un centro de
formacidn y unas aulas de certificacidn en las tecnologias de los fabrican-
tes. Por ella han pasado en el Ultimo afio 4.500 profesionales. "El talento
digital es escaso y cuanta mas gente formada en el mundo tecnoldgico,
mejor", sefialé Hugo Fernandez, consejero delegado de V-Valley.

En lo que se refiere al negocio, el mayorista ha arrancado el afio de manera
positiva. Alberto Lépez, consejero delegado, asegurd que en el drea de la
ciberseguridad han cerrado un primer trimestre con buen crecimiento. "Las
empresas estan cada vez mas concienciadas", asegurd. "Somos optimistas”.


https://newsbook.es/actualidad/tech-summit-v-valley-20250509116778.htm
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“Es un evento técnico, preparado

por técnicos, para técnicos”

Apoyo institucional

El evento contd con un importante apoyo publico. "Avila es una ciudad se-
gura", asevero Jesus Manuel Sanchez, alcalde de la ciudad. Una premisa
que se sustenta, entre otros factores, en que es sede de la Escuela Nacional
de Policia, "un referente a nivel internacional en formacién policial” y en que
este mes de junio (3, 4, 5y 6) acogera la celebracién de la Cibzrwall, aus-
piciada por este cuerpo de seguridad. "Se trata de un entorno de trans-
ferencia de conocimiento gratuito, con mas de 300 ponencias, y que con-
tard con ponentes a nivel mundial”, sefial¢ José Miguel Méndez, inspector
de la policia nacional. "Avila, en el segmento tecnoldgico es grande; la tec-
nologia no sabe de tamafio".

El viceconsejero de transformacion digital de Castilla y Ledn, Luis Enrique
Ortega, defendio el valor de la democratizacion de la tecnologia. "Es im-
portante avanzar en la igualdad de oportunidades de todos los ciudadanos
y que tengan la posibilidad de poder incorporarse a las nuevas tecnologias".
También sefiald la importancia de la transformacion digital de la Adminis-
tracion y recordd que la comunidad alberga en el centro de Supercompu-
tacion el segundo superordenador mas potente de Espafia, "Caléndula”, "lo
que contribuye al desarrollo tecnoldgico vy a la transformacién digital de la
region”. Recordd que el desarrollo y la investigacion en torno al célculo
cuéntico "se hace yendo de la mano con las universidades de Castilla y
Ledn". La ciberseguridad, aseguro, es prioritaria. El politico recordd la la-
bor del SOR, el Centro de Operaciones de Seguridad, que permite detec-
tar posibles amenazas en tiempo real: en el aflo 2024 fue capaz de detec-
tar mas de 19.000 incidentes, de los cuales mas de 1.500 se convirtieron
en amenazas; y que la Junta de Castilla y Ledn ha triplicado la inversion en
materia de ciberseguridad hasta alcanzar los 2 millones de euros.

Diego Diaz-Lépez, presidente de la CEOE de Avila, recordd que la pyme y
el autébnomo dan forma al 90 % del tejido empresarial abulense. "Si el sis-
tema falla, es por los pequefios, por lo que deben estar bien protegidos,
bien asesorados y bien preparados”. Agradecié la celebracion de un

evento, "que humaniza la
A tecnologia”, en el que, ade-
mas de negocio, "puede
que salga alguna solucién
para grandes problemas,

Bt . & como puede ser el de la
g' despoblacion”.

Un tejido empresarial en el
que destacan el sector tu-
ristico, el consagrado a las
energlas renovables y el
segmento agroalimentario,
que tiene un peso del 30 %
y en el que el 45 % son em-
presas ubicadas en munici-
pios de menos de 2.000
habitantes, con una gene-
racion de mas de 16.000 millones de euros y 50.000 puestos de trabajo.
"Son muchas las empresas que tienen la necesidad de digitalizar sus pro-
cesos de produccidn, con una adecuada capacidad de comunicacién y de
generacion de datos”, explico Alberto Pascual, presidente de la Camara de
Comercio de Avila. No olvidd referirse al desarrollo de las energias reno-
vables, que "pueden dar respuesta a la demanda que se estd generando
gracias a la digitalizacién y a la necesidad de almacenamiento y tratamiento
de datos".

La despoblacion y la tecnologia

Uno de los retos més importantes de la comunidad de Castillay
Ledn es hacer frente a la despoblacién: un territorio en el que
habitan alrededor de 2.300.000 habitantes y que en la Ultima dé-
cada ha perdido mas de 200.000. Interrogados por el papel de la
tecnologia en este reto, el viceconsejero apelo al objetivo de la
Junta de llevar las tecnologias a todos los rincones de la comu-
nidad. “Debe haber una igualdad de oportunidades en el uso de
las tecnologias. Y, para ello, estamos llevando a cabo cursos de
formacion y asesoramiento”. Recordo la existencia de una red,
através de los espacios Kit Digital, ubicados en cada una de las
provincias de la comunidad, y también a través de los méas de
300 centros rurales asociados, distribuidos por los municipios,
en los que, a través de formadores itinerantes, se forma en com-
petencias digitales.

Elalcalde recordé que en el caso de Avila estan convirtiendo sus
poligonos industriales en empresariales. “Es un momento de
oportunidad para acoger a nuevas empresas ya que, a nivel tec-
noldgico, estamos preparados, tanto en fibra 6ptica como en
comunicaciones”. Avila es “un lugar idéneo para acoger talento”
y se da a las empresas “un trato exclusivo”. ELhecho de estar a
una hora del aeropuerto de Madrid, “nos hace estar muy bien co-
municados a nivel internacional”.
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Servicios en el centro de datos

En una de las sesiones que se ofrecieron, el mayorista
detallé su oferta de servicios en el centro de datos.
"V-Valley no es solo un integrador de soluciones:
también es un facilitador de servicios; lo que nos
permite ofrecer a nuestro ecosistema de partners
una solucién extremo a extremo que abarque todo el
ciclo de la venta", recordd Jorge Mazo. "Nunca com-
petimos con el canal".

En el drea del centro de datos son siete los servicios
que ofrece V-Valley. Un catdlogo en el que, para al-
guno de ellos cuenta con recursos propios, en otros
casos opta por el concurso de un proveedor de servicio (que no cuente con
un perfil revendedor) y en el resto, se trata de un mix.

El servicio técnico, que se realiza en las oficinas de Zaragoza, se lleva a
cabo en su totalidad con recursos propios. Mas orientado a la parte de vo-
lumen y en las necesidades de la Administracion publica incluyen servicios
de impresion digital y grabado laser, bundles y serigrafia textil. El mayorista
es capaz de llevar a cabo manipulaciones especiales y desplegar diferen-
tes servicios de movilidad. "Los mas destacados son los relacionados con
los dispositivos Google, Android y Au-
topilot Intune, de la misma manera que
lo pudiera hacer el fabricante", sefiala.
Esta area se completa con la posibili-
dad de hacer implementaciones masi-
vas (clonaciones de sistema operativo,
por ejemplo) e integraciones, en este
caso enfocado al entorno de los servi-
dores, que incluye instalaciones de sis-
temas operativos y aplicaciones.

En el drea de la preventa cuenta con un equipo de preventa de 12 perso-
nas, que aparecen divididas por fabricante y/o tecnologia. "Intentamos en-
tender cudl es la necesidad que el partner tiene en cada uno de los pro-
yectos. Incluye consultoria, prescripcion técnica o apoyo en la preparacion
de los pliegos publico ya que somos licitadores del catalogo de Patrimo-
nio", explica. En la V-Valley Academy cuentan con un demo center en el que
exhiben todas las tecnologias de su catalogo de fabricantes.

En el area de los servicios profesionales, excepto en el apartado del Kit Di-
gital, cuentan con el concurso de proveedores de servicios. "Una de cada tres
PC del Kit Digital sale de nuestro laboratorio en Esparia con una provision dia-
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“El talento digital es escaso y
cuanta mas gente formada en

el mundo tecnolégico, mejor”
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ria que ha llegado a los 800 dispositivos”. Los servicios profesionales inclu-
yen la recuperacion de datos y recuperacién de datos RAID, y destruccion y
borrado de datos. "En estos servicios se incluye la recogida y diagndstico,
sin costes", sefiala. Un drea muy demandada desde la Administracion publica.
También cuentan con servicios de instalacion de todas las soluciones que
conforman su catalogo. Para ello cuentan tanto con recursos propios como
los que conforman los proveedores de servicio con los que cuentan como
aliados, "lo que nos permite cubrir toda la geografia espafiola”. V-Valley es
mayorista oficial del programa PRD
(Partner Revenue Delivery) de HPE y
del TechDirect de Dell.

Los servicios de formacidn tienen en la
V-Valley Academy su pilar esencial. Un
espacio que alna un demo center, un
area de formacién y aulas de certifica-
cién (son centro Pearson). El pasado
afio pasaron 4.500 profesionales y se
hicieron 456 examenes. V-Valley es ma-
yorista oficial en el programa Train de Trainers de Lenovo. "Podemos formar
como si fuéramos el fabricante en las certificaciones a los partners".
Cuentan con un servicio de piezas de recambio, con un stock completo in-
formatizado a través de un proveedor de servicios. Un stock que aparece
en la web del mayorista con una completa visibilidad y con envios directos
por parte del proveedor.

El Ultimo servicio se refiere a los contratos de mantenimiento que también
se llevan a cabo a través de un proveedor de servicios en entornos multi-
fabricante y multisolucion, con cobertura completa en el drea del hardware
y en algunos casos en el apartado del software. i
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TD Synnex celebro en Madrid, Explora, su evento anual

"El reto es crecerentornoal7u8 %y
ganar cuota de mercado

en el terreno ibérico"

Mucha ambicidn en términos de crecimiento en la facturacion y en la ganancia de
cuota de mercado. TD Synnex ha definido un plan de actuacidn mundial, a cuatro
anos, con claros objetivos numéricos: un ascenso, estable, del 5 % en el volumen
bruto de negocio, lo que le permitiria sumar 100.000 millones de ddlares al finalizar

gastos gracias al concurso de la IA. ®C Marilés de Pedro]

nos retos que estan en perfecta sincronia el empresarial”, ratificod. Con la prevision, mejorada, de la
con el mercado ibérico. En un mercado consultora ante este buen comienzo del afio, Martin des-
mayorista que ha crecido en Espafia, se- veld que el objetivo de TD Synnex en territorio ibérico es
gun la consultora Context, casi un 20 % elevar el negocio entre el 7y el 8 %, en linea con Context,
en el primer trimestre de este "ooniendo nuestro mayor
ejercicio, con el mercado re- empefo en el drea de la em-

tail elevando su negocio mas ”La |A ya es tanglble, real” presa". Tampoco olvido la

de un 30 % y el entorno pro- ganancia de cuota de mer-

fesional, creciendo también, cado: "El reto es ganar dos o
aunque sea a un ritmo menor, Pilar Martin, vicepresidenta tres puntos en los proximos cuatro afios”.

de ventas de TD Synnex en Espafia, reconocié que el ne- No prevé el mayorista que los recientes cambios anunciados
gocio global de TD Synnex en la zona ibérica se elevd por por la Administracion Trump vayan a influir en el desarrollo
encima de ese 20 %. "Mas en el drea del consumo que en del mercado mayorista. "No prevemos ningun impacto re-

este periodo; que se replicaria en el asiento de los beneficios, con un control de los
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levante", analizo Paull Amat, SVP de TD Synnex Iberia. "Solo
puede haber cierta incertidumbre en algunas cuentas fina-
les que decidan retrasar ciertas inversiones. Sin embargo, se-
ran unas inversiones que deberan llevar a cabo ya que la
irrupcion de la inteligencia artificial va a obligarlas a invertir,
siosi". En el caso de los precios, "aunque algunos puedan
subir, porque algun fabricante decida elevarlos en todas las
zonas en las que opera, para compensar y tener uniformidad
de precios; no repercutira en el negocio de los mayoristas
ya que, en el caso del consumo, el mayor precio deberia

compensar la caida de las ventas".

Papel creciente del mayorista

Unos retos que se definen en un mercado, cada vez mas
complejo, en el que Pauli Amat defiende el papel, cre-
ciente, que tiene el mayorista. "Implantar un proyecto en
el que solo intervenga un fabricante o una sola tecnologia
es practicamente imposible”. Por tanto, compafilas que
desempefian un papel de intermediarios, como es el caso
del mayorista, "van a ver crecer su valor, transformandose
en compafias cada vez mas vitales en el mundo de la tec-
nologia". Una afirmacién que asienta, ademas, en el hecho
de que cada vez hay mas fabricantes que desplazan su ne-
gocio hacia la figura del mayorista. "Microsoft, por ejemplo,
acaba de anunciar nuevas condiciones que extienden la
oportunidad al canal”, sefialé.

TD Synnex esta en pleno proceso de
construccion de un nuevo centro logistico
que se ubicara muy cerca del actual, en la

localidad de Alovera (Guadalajaral
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Pauli recordd que se ha transformado, tanto la labor del

mayorista, "en cuanto a los productos que ofrecemos y
como los ofrecemos, con la irrupcién de los modelos como
servicio", como los propios clientes, "que operan de una
manera distinta”. El ecosistema de partners incluye nuevos
perfiles, como es el caso de los CSP, ISV o0 MSP, a los que
el mayorista define como el perfil de partner de futuro.
"Son los que empiezan a integrar la inteligencia artificial y
los que van mas alla de la venta como servicio".

Un mercado en el que Amat defendié el modelo "Unico”
que tiene TD Synnex. "Contamos con una oferta enorme,
tanto en el entorno de volumen, vinculado con el puesto de
trabajo, como en el drea del valor, con el cloud o la inteli-
gencia artificial". El uso del dato es, a su juicio, otro ele-
mento diferenciador. "Utilizamos, cada vez mas, toda la in-
formacién que generamos gracias a nuestras ventas; lo
que nos permite asesorar a nuestros clientes en areas
como la renovacion o en las actividades de upselling".
También se refirié a la consolidacion que, a su juicio, se-
guira incrementandose en el mercado espafiol. "Para estar
al dia, el negocio requiere una gran inversion. Y los mayo-
ristas locales no tienen capacidad para llevarla a cabo y se-
guir siendo competitivos".

El plan, en una escala local

En su Ultimo afio fiscal, concluido el pasado 30 de no-
viembre, la facturacion ibérica alcanzo los 2.500 millones
de euros, lo que situé al mayorista, por segundo afio con-
secutivo, como lider del mercado.

Pilar Martin desgrand las cuatro areas en las que se basa el
plan global. La ampliacién de fabricantes es basica. "Con-
tinuamente estamos analizando qué fabricantes necesita-
mos para completar nuestra oferta”. Un apartado en el
que la compra de Ajoomal ha supuesto reforzar el drea de
la ciberseguridad. "No solo nos permite contar con un
portfolio mas completo y mas sélido; también nos concede
muchas mas capacidades gracias a la incorporacion de



personas con conocimientos especificos y con una gran ex-
periencia”, sefialé Santiago Méndez, responsable del area
de Advanced Solutions. Una compra que ha permitido
contar con mas de 50 personas en el equipo consagrado
a la ciberseguridad. "Ya contamos con una oferta de ci-
berseguridad muy completa con soluciones para todas
las dreas".

El desarrollo de aquellos canales en los que la presencia de
TD Synnex sea menor es otra area marcada por el plan.
"Hay partners, como es el caso de MSP o ISV, que no se ha-
bian acercado a los mayoristas, y que solicitaban apoyo de
manera directa a los fabricantes o a los hiperescalares”, ex-
plica Pilar Martin. Se trata de una tipologia de partners que
no estaba en el ecosistema de los mayoristas, hace unos
cinco afos, y que ahora si se estan acercando. "Nuestra es-
trategia es ser capaces de cubrir sus necesidades aprove-
chando nuestra experiencia y nuestro acercamiento espe-
cializado al mercado".

Aprovechar el negocio que estan dejando en manos del
canal algunos fabricantes sefiala otra area estratégica.
"Cada vez los proveedores ven a los mayoristas mas ne-
cesarios para ayudarles a que llegue su tecnologia a los
clientes", corrobord.

El Ultimo punto de la estrategia es amplificar las capacida-
des de servicios gracias a dos vias. Una estd vinculada
con la economia circular, area potenciada hace unos afios
gracias a la compra de CMR, una compafiia enfocada en la
recompra de equipos. "Estamos incrementando la oferta”,
sefialé Luis Pires, managing director de TD Synnex Portu-
gal. También los fabricantes, como es el caso de HP, Le-
novo o Dell, estdn llevando a cabo iniciativas en torno a la
economia circular, con el reacondicionamiento de equipos.
"Se estan dando cuenta de que es una manera de incre-
mentar el valor. Es una ayuda para aumentar la venta de dis-
positivos nuevos de gamas altas”, completd Amat.

El segundo camino se identifica con el despliegue de ser-
vicios de valor afiadido. Pires, ademas, recordd el valor de
los servicios financieros. "Nuestro objetivo es incrementar
el uso de nuestras plataformas automatizadas para pro-
porcionar a los clientes, a través de Intouch, nuevos orga-
nismos financieros para que la oferta sea mayor". TD
Synnex anuncié una alianza con una compaiiia que forma
parte del grupo NTT, Transatel, que les permitird aportar
servicios de datos vinculados con los despliegues 5G.
"Con ello aseguramos un cross-selling muy importante con
fabricantes como Cisco o HPE".

LalA

El desarrollo de la IA es pilar fundamental. La compafiia
cuenta con el programa Destination IA, destinado a capa-
citar y ayudar a los partners en su aproximacion. "Es una
oportunidad, un reto, pero también una amenaza, porque
hay mucho desconocimiento”, sefialé Marta Juderias, di-
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rectora de marketing. "Queremos estar cerca del part-
ner". El programa abarca la concienciacion, la capacitacion,
con certificaciones tanto propias como de sus fabricantes;
y un soporte tanto antes como después de la venta. "Va-
MOS a apoyar a nuestros partners, estén en la etapa que es-
tén. Nuestra labor fundamental es aterrizar todo lo que con-
lleva la inteligencia artificial para que realmente se
convierta en soluciones y en proyectos reales".

Méndez defendié que la 1A ya es tangible, real. En cada una
de las unidades de negocio se ha aterrizado observando
"con qué fabricantes, para qué partners, qué necesidades
presentan estos y qué acciones concretas se pueden ha-
cer con cada uno de ellos". En la actualidad, ya trabajan
con un grupo en torno a 50 partners.

El desarrollo de aquellos canales en los que
la presencia de TD Synnex sea menor es uno

de los objetivos para los proximos anos

Nuevo centro logistico

TD Synnex esta en pleno proceso de construccion de un
nuevo centro logistico que se ubicard muy cerca del ac-
tual, en la localidad de Alovera (Guadalajara). Serd una
parcela de 100.000 m? con una nave de casi 50.000 m?,
con 14 metros de altura y 40 muelles de descarga. Estara
equipado con la Ultima tecnologia, con una certificacidn
medioambiental, y estard integrado con los almacenes eu-
ropeos. Esta previsto que las obras finalicen en septiem-
bre u octubre de este afio, para que esté operativo en
marzo o abril de 2026. "Nos ayudara a gestionar mejor la
cadena de suministro v, sobre todo, a que nuestros ser-
vicios in-house sean mas eficientes”, sefiald Pilar Martin.
El centro ampliara sus capacidades de configuracién
(CTO) y se habilitara una zona para los servicios del ciclo
de vida del dispositivo.

Centro de datos

Pauli Amat desveld que, ademas del negocio de la distri-
bucion, a nivel mundial cuentan con un curioso negocio
vinculado con la gestion de centros de datos, bajo el nom-
bre de HYVE. Un apartado, que no se desarrolla en Espafia,
pero si en Europa. "Cubrimos las necesidades de algunos
clientes multinacionales, pocos, en relacion con su con-
sumo en estos entornos”, explicd. Para ello, TD Synnex
cuenta con centros propios, que explota para estas com-
pafifas. "Un 4rea en pleno crecimiento gracias, entre otras
cosas, a la |A". L
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Esprinet lanza nuevos modelos de bicicletas eléctricas
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José Maria Garcia, director general de Esprinet Ibérica

Nilox:

mucho mas que informatica

20 anos senalan la senda de negocio de Nilox. Sello propio de
Esprinet, la marca nacio unida a los componentes de video y
accesorios para el PC para, posteriormente, armar un
catalogo en el que convivian desde las “"camaras de accion”,
que se incorporaron en 2011, a las que se unieron en anos
sucesivos hoverboards, e-scooters y monopatines. En 2018
irrumpieron las e-bikes y en 2019, los productos relacionados
con la movilidad urbana. Un abanico completado, en los dos
Ultimos anos, con los aquascooters, los mas "tradicionales”
relojes inteligentes y los nuevos modelos de bicicletas
urbanas. "Nunca nos quedamos anclados con nuestra marca
en los productos relacionados con la informatica”, ratifica
José Maria Garcia, director general de Esprinet Ibérica.

®$ Marilés de Pedro|

/)

Alo largo de los afios hemos crecido, in-
corporando més tipologias de produc-
tos, lo que sefiala una enorme oportuni-

dad". Unas categorfas que a lo largo de
estos afios se han completado con los productos de mar-
cas como Red Bull o Reebok para ofrecer a su ecosistema
una amplia variedad de opciones.

Patinete eléctrico

Segun la consultora Gfk, el mercado del patinete eléctrico
ha experimentado en el primer trimestre un crecimiento en
unidades del 23,7 % gracias a las cerca de 46.000 unida-
des despachadas en el mercado. También se ha crecido
en valor: un 24,7 % con mas de 17 millones de euros ge-
nerados. "Se trata de un mercado sano y en continuo cre-
cimiento”, sefialé José Portillo, responsable comercial de
Nilox, Celly y movilidad urbana en Esprinet Ibérica. Un as-
censo que explica por el incremento de la seguridad y de
la informacion en relacion a su uso y homologacion. En un
mercado en el que conviven 15 marcas, el mayorista ocupa
la quinta posicion tanto en unidades como en factura-
cion.

En relacidn a los canales de venta, el patinete eléctrico se
comercializa en tiendas especializadas de electrodomés-
ticos (como es el caso de Media Markt), las grandes su-
perficies y la via online. Portillo insistié en que en la ac-
tualidad el patinete eléctrico "esta posicionado como un
producto de seguridad y de movilidad urbana. Y asi va a
continuar”. En el catdlogo de Esprinet Ibérica conviven dos
marcas: Red Bull y Reebok, que despliegan un abanico de
modelos con motores de diferentes potencias. Portillo
adelanté novedades para el segundo semestre del afio,
con "precios competitivos, para cubrir las pretensiones del
segmento medio". No se trata, reconocio, de "revolucio-
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nar el mercado, sino de hacer una buena cifra de negocio
y ser rentables para la compafiia”.

La bicicleta eléctrica

La comercializacién de la bicicleta eléctrica es mucho
mas compleja: segun un estudio de AMBE el 84 % de es-
tos productos se vende en tiendas especializadas, el 10 %
se comercializa en tiendas de deporte especializadas, lo
que deja un "escueto" 6 % al mercado retail. Portillo, sin
embargo, asegurd que
hay mucho negocio para
desarrollar en el drea en
la que se mueve Esprinet.
"Se pueden comercializar
muchisimas unidades".
En 2024 este mercado
movié en Espafia mas de
2.300 millones de euros,
un 19 % mas de lo factu-
rado hace 5 afios. Un
montante en el que la
mitad lo genera el equi-
pamiento. "No solo se
pueden vender bicicletas: se abre un enorme negocio en
torno a los accesorios, al material de seguridad y pro-
teccion, los cascos, etc.".

También se ha elevado el precio medio de la bicicleta; pa-
sando de 2.101 euros en 2019 a 2.461 el pasado afio, lo que
supone un crecimiento del 15 %. En valor, la facturacion de
las bicicletas eléctricas suponia el 30 % del total: en 2024
ya era el 37,3 %. "No va a parar de crecer", prevé. "Las ciu-
dades se estan preparando para ello cada vez mas. Cada
vez vemos mas bicicletas eléctricas en la calle porque es
un producto limpio y seguro”. Un incremento que tiene un
atractivo vector de impulso en las ayudas que el Gobierno

estad preparando para subvencionar su compra y que se cal-

crecido, incorporando mas
tipologias de productos, lo que
senala una enorme

oportunidad”
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cula que lleguen a los 40 millones de euros. Ya hay dos
grandes comunidades, Galicia y la Comunidad de Madrid,
que ya han implementado estas ayudas a través, respecti-
vamente, del programa EBICI y el Plan Mueve (con hasta
600 euros para bicicletas de pedaleo asistido). "Todas las
bicicletas Nilox cumplen con los requisitos para benefi-
ciarse de estas ayudas", asegurd.
En la oferta de Esprinet Ibérica aparecen hasta 7 modelos
de Nilox, todos ellos disefiados y fabricados en Italia.
"Destacan tanto por el
disefio como por el pre-

//A lO largO de lOS aﬁOS hemos cio: no hay ninguna

marca con nuestra rela-
cién entre la calidad vy el
coste", asegurd.

Junto a su catalogo Nilox,
ofrecen diferentes opcio-
nes de Reebok, identifi-
cadas con la gama de en-
trada.

Otros
productos

La oferta se completa con diferentes modelos de cdmaras
de accidn, relojes inteligentes o una completa coleccién
de productos de audio de Red Bull Racing, "que alnan
marca y disefio", que incluye altavoces, tanto portatiles,
como mas grandes: y auriculares, algunos de ellos espe-
cificos para hacer deporte. Por Ultimo, Portillo se refirié a
los aquascooters, con marca Nilox, con un gran tiron en el
mercado italiano.

Como es norma en un mayorista, el servicio técnico es
esencial. "Si hay cualquier tipo de incidente, hay que dar
una respuesta adecuada al cliente”. Esprinet confia para
ello en Hiperservice, una compafila con mas de 400 pun-
tos de atencidn y 4 centros logisticos en Espafia. i
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_ Mayoristas en el entorno de la seguridad

La prevision de crecimiento del mercado de la ciberseguridad para este ano
se prevé que sea entre el 10y el 12 %

Inversion frente a amenazas. Es la dicotomia, perenne, que marca el paso del mercado de la ciberseguridad. Por

un lado, un panorama en el que las amenazas no dejan de crecer, en nimero, direccion asistida y complejidad;
y, del otro, la inversion de las empresas privadas y los organismos publicos, siempre un paso por detras. De ahi
el ritmo endiablado que tiene la innovacion y la tecnologia centrada en la proteccion, para tratar de acortar esa
distancia. Una tecnologia que, desde hace afios, debe ir acompafiada de una capa de servicios. Ya no basta la

solucion. Para ello, el concurso del ecosistema de partners es esencial, en el que los mayoristas han incrementado
su papel. Un plantel del que forman parte ADM Cloud & Services, Arrow, Exclusive Networks, Ingram Micro, TD

Synnex, V-Valley y Zaltor @& Marilés de Pedro|

en Espafia: en 2024 los incidentes de ciberseguridad au-

mentaron un 15 %. Las pérdidas econdmicas derivadas de es-
A mediados del pasado mes de marzo, INCIBE tos ataques alcanzaron los 10.000 millones de euros a nivel
ofrecia las cifras de ciberataques del afio pasado global, duplicando las cifras del afio anterior.
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Mayoristas en el entorno de la seguridad

“La combinacion de
ciberseguridad e inteligencia
artificial es crucial”

Espafia ocupa el quinto lugar en el ranking mundial de inci-
dentes de ransomware, con 58 grandes ataques registrados
en solo seis meses, lo que supone un incremento del 38 %.
"El ransomware sigue creciendo’, recuerda Angel Garcfa, di-
rector del negocio de seguridad de Arrow, que sefiala la cri-
ticidad de los ataques dirigidos a los sistemas energéticos y
alas cadenas de suministro. "Los ataques son, cada vez, mas
dirigidos y sofisticados. El foco de los ciberdelincuentes ya no
solo es paralizar la actividad de las empresas sino conseguir
un beneficio econémico”,

Los ataques provocados desde los estados (ciberguerras) si-
guen creciendo con las naciones exhibiendo més recursos
para desplegar sus amenazas. Cada pals disefia estrategias
particulares, haciendo uso del hacktivismo (malware des-
tructivo) en los conflictos bélicos. “Se observa un crecimiento,
y una mayor sofisticacion, en los ataques disefiados por gru-
pos cibercriminales y que estan muy orientados a hacer
dafio a los gobiernos”, sefiala Martin Trullas, director del
area de Advanced Solutions en Ingram Micro.

Con el aumento del trabajo remoto se ha producido un in-
cremento de los ataques al correo electronico empresarial
(BEC) en los que el hacker, habiéndolo comprometido, en-
gafia a algiin empleado, generalmente directivos de alto ni-
vel o pertenecientes al departamento financiero, para hacer
que envie dinero o revele informacion confidencial de la
empresa. El usuario malintencionado se hace pasar por al-
guien de confianza y solicita el pago de una factura falsa o
pide datos confidenciales para utilizarlos en otra estafa. “Son
sofisticadas estafas dirigidas a las personas desde direcciones
de correo que simulan ser legitimas”, explica Damaso Ramos,
responsable de servicios de ciberseguridad de V-Valley. “Son
ataques mas dirigidos, mas especificos: los hackers mejoran
la calidad de los ataques y el foco que ponen en determina-
das compafifas”.

Victor Orive, CEO de ADM Cloud & Services, corrobora que
la sofisticacion va a sequir creciendo. “Se plantea un reto im-

Alex Benito,
IBM & networking Iberia director en el area Advanced Solutions Iberia
de TD Synnex

portante a las empresas que deberan asociarse con los socios
adecuados para disfrutar de una cobertura segura, lo que va
a implicar una constante inversién en mejores tecnologias”.

Segun el INCIBE en 2024 los incidentes
de ciberseguridad aumentaron un 15 %
en Espafa con unas pérdidas
economicas de 10.000 millones de euros

Un panorama que siempre plantea una discusion: ;llevan
siempre ventaja los hackers? Javier Jurado, director de
desarrollo de negocio de Exclusive Networks Iberia, asegura
que cualquier disrupcion tecnoldgica sigue ensanchando la
superficie de ataque. “Contamos con més tecnologia y con
una mayor agilidad y automatizacion en los sistemas gracias
al concurso de la inteligencia artificial, pero tiene un coste.
Quizas los hackers vayan un paso por delante’, analiza. Sin
embargo, cree que las empresas, los organismos publicos y
el ecosistema de partners estan tomando mas conciencia de
que la ciberseguridad tiene una mayor dimension de lo que
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_ Mayoristas en el entorno de la seguridad

crefan. "Muchas compafifas tenfan una falsa sensacion de se-
guridad. Y, ahora, con los ataques, se estan concienciando de
que tienen que cubrir mas superficie de ataque y, ademas,
hacer uso de tecnologfas vinculadas con la recuperacion y la
resiliencia”.

Alex Benito, IBM & networking Iberia director en el 4rea Ad-
vanced Solutions Iberia de TD Synnex, agrega el concurso de
la sociedad para reducir la brecha. "Solamente se puede
acortar si somos capaces de coordinarnos y trabajar de ma-
nera colaborativa. Los hackers tienen muchos recursos, mas
si estan promovidos por determinados gobiernos, lo que
hace muy dificil competir contra ellos”, razona.

Joaquin Malo de Molina
chief operating officer de Zaltor

Sigue permaneciendo Espafia, por su fortaleza econémica,
como uno de los paises mas atacados del mundo con la Ad-
ministracién publica como uno de los sectores “preferidos”
por los hackers, junto al drea educativa y la sanidad. "Espafia
es un pals vulnerable, objetivo de los malhechores, por ra-
zones econdmicas y politicas”, explica Joaquin Malo de Mo-
lina, chief operating officer de Zaltor. A su juicio, nos hemos
convertido en objetivo sin estar preparados. "En otros paises
la concienciacién es mucho mayor aunque nos hemos damos
cuenta de que hay un problema real porque han cambiado
los paradigmas: los ataques ya no son solo a las grandes em-
presas’, continla. "Todas las empresas saben que van a ser
atacadas: el problema es cuédndo. Es esencial observar que la
ciberseguridad es una inversion, no un gasto”.

Y, frente a las amenazas, la inversion. Segun IDC, el mercado
de la ciberseguridad en Espafia alcanzé los 2.729 millones de

euros en 2024, lo que representa un crecimiento del 12 %
respecto al afio anterior. Se espera que esta tendencia con-
tinUe, superando los 3.891 millones de euros en 2027, con un
crecimiento anual del 12,6 %. 2025 ha empezado con muy
buena dindmica, manteniendo buenos ritmos de ascenso.

El pasado afio las principales éreas de inversion fueron Zero
Trust, las tecnologias alrededor del XDR y la proteccion de la
nube. En este 2025, Alex Benito prevé crecimiento en el area
de la proteccion del 10T y de las infraestructuras criticas. “Se cal-
cula que hay alrededor de 17 millones de sensores activos en
el sector industrial. Es uno de los puntos que hay que empe-
zar a controlar porque se prevé un crecimiento importante”.

“Es esencial observar que la
ciberseguridad es una
inversion, no un gasto”

La nube sigue tirando del mercado. “También estamos no-
tando buenos crecimientos en las areas del puesto de trabajo
y la gestion de identidades’, completa Javier Jurado. “Estamos
poniendo en marcha algunos proyectos vinculados con la mi-
crosegmentacion, que siempre ha sido el caballo de batalla
de muchos de ellos porque son complejos y requieren mu-
chas horas para los partners. Hay una oportunidad de ne-
gocio para todos los fabricantes que cuentan con soluciones
de microsegmentacion sin agente, automatizadas”.

Todas las tecnologias alrededor del gobierno del dato sefia-
lan otra area de oportunidad. “El dato es la joya de la corona;
lo que define a la compafiia y sefiala su diferenciacion’, re-
cuerda Dadmaso Ramos, que refuerza también las oportuni-
dades que se abren en el segmento OT, donde son claves la
visibilidad ya que “hay que entender cual es el parque que
hay que proteger; y la gestion de la inteligencia asociada a
la maquina, al dispositivo que esta en la red industrial”.
Martin Trullés hace una diferenciacién entre la demanda de
la pyme y la de la gran empresa. En el area de la primera,
observa que, tras la proteccion del puesto de trabajo, las
pymes estan dando un paso mas, adoptando tecnologfas de
EDR, para disfrutar de capacidades de deteccion y res-
puesta rapida. “Quieren soluciones mas robustas. Se trata de
empresas que estan evolucionando a tecnologias que for-

maban parte del negocio enterprise”. Junto a estas tecnolo-
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_ Mayoristas en el entorno de la seguridad

Damaso Ramos
responsable de servicios de ciberseguridad de V-Valley

gias, también esta creciendo en las pymes las soluciones en
torno a la gestion de identidades y a las tecnologfas de do-
ble factor de autenticacién. "Son soluciones que se instala-
ban en la gran empresa y a las que ahora esta accediendo
la pyme”.

La consultora Canalys sefiala que este
ano los servicios gestionados creceran
un 12 % en la region de EMEA

Angel Garcia afiade el crecimiento en torno a la automatiza-
cion en areas, criticas, como la proteccion del 10T y los servi-
cios de SOC. “Es esencial automatizar y monitorizar todos los
procesos: los recursos con los que cuentan tanto los partners
como los clientes son finitos y disfrutar de herramientas que
permitan agilizar los procesos es muy importante”.

El responsable de seguridad de Arrow tambien resalta el va-
lor de los bundles; sobre todo en el &rea de la pyme. "Debe-
mos ser capaces de construir “paquetes” que incluyan los ser-
vicios asociados a las soluciones”.

También se refiere Victor Orive al valor de ofrecer soluciones
y servicios de manera conjunta. "Estan creciendo los servicios
XDR, los vinculados con el SOC y los relacionados con unas
copias de seguridad y de backup mas estables y seguras”.

"Para un partner, ofrecer un
servicio es una obligacion”

La prestacion de servicios gestionados marca el paso del cre-
cimiento y de la rentabilidad del canal. La consultora Canalys
sefiala que este afio crecera a doble digito en las principales
regiones a nivel global. En EMEA prevé un crecimiento del 12
%. Joaquin Malo de Molina desvela que es lo que mas crece.
"Nadie sabe de todo, lo que abre una enorme oportunidad
al desarrollo de los servicios’, explica. El canal busca el apoyo
del mayorista para desplegar en sus clientes todo tipo de ser-
Vicios, ya que se requiere “conocimiento, tiempo e inversion”.
Hasta hace poco tiempo “el niumero de partners especialis-
tas en el mercado de los servicios de ciberseguridad era re-
ducido’, recuerda. En el escalén mayorista, aunque si conta-
ban con un recorrido en el despliegue de servicios en otras
areas tecnoldgicas, “su presencia en el area de la cibersegu-
ridad era mas reducida”. Sin embargo, el mercado manda y
ha provocado, en el caso de Zaltor, un “refuerzo y una re-
configuracién del equipo técnico”.

Para Damaso Ramos, ofrecer un servicio se torna en una obli-
gacion para el partner. "Lo puede desplegar él, de manera di-
recta, o apoyandose en terceras compafiias”. El papel del ma-
yorista es fundamental. En el caso de V-Valley cuentan con
una red conformada, aproximadamente, por 600 partners
que, de manera recurrente, le solicitan un servicio gestionado,
asociado a un bundle. "Mientras que los partners medianos
y grandes llevan el servicio en su ADN, en los mas pequefios
hay més dificultades’, reconoce; sin embargo, “es obligatorio
que todos los partners, de una manera u otra, sean capaces,
no solo de revender la tecnologia, sino de ofrecer a sus
clientes una capa consultiva, en la que sean capaces de lle-
var a cabo un analisis de sus necesidades"”.

Victor Orive cree que, quien no ofrezca esa capa de servicio,
al final, quedara fuera del mercado. "Si no aporta un servi-
cio, puede perder a su cliente”. El CEO de ADM Cloud & Ser-
vices recuerda el poder de la colaboracion. “El mayorista, a
través de sus plataformas, puede favorecer el estableci-
miento de alianzas entre diferentes partners con el objetivo
de ofrecer a sus clientes un servicio completo”.

Un papel que también incluye un acompafiamiento hasta que
el partner consiga suficiente masa critica para rodar por sf
mismo. “Disefiar un servicio gestionado no es sencillo: se ne-

cesitan recursos, que son escasos; y conocimientos técnicos’,
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_ Mayoristas en el entorno de la seguridad

Martin Trullas
director del drea de Advanced Solutions en Ingram Micro

recuerda Javier Jurado, que sefiala el uso de la inteligencia ar-
tificial como una via de ayuda. “Gracias a ella es posible dis-
frutar de mas prestaciones para disefiar un SOC o un servi-
cio”. Se trata de un concepto de “analista aumentado”. “Todos
los fabricantes estan incorporando cada vez mas interfaces
de lenguaje natural para relacionarse con sus herramientas
y facilitar el despliegue de un servicio, sin necesidad de que
el analista cuente con conocimientos profundos sobre como
desplegarlo. Con menos recursos humanos o con técnicos
menos formados, es posible empezar a disefiar ciertos ser-
vicios, lo que permitira que algunos partners puedan incor-
porarse a este apartado’”.

El pasado afio las principales areas de
inversion fueron Zero Trust, las tecnologias
alrededor del XDR vy la proteccion de la nube

Como generador del mayor margen para el canal, el servicio
se torna en un elemento estratégico. El concurso del mayo-
rista, como apoyo en su despliegue, ha suscitado en ocasio-
nes algun recelo para algunos partners. "Somos absoluta-
mente complementarios”, defiende Martin Trullas. “El
mayorista es clave en el desarrollo de los servicios, sobre todo
en la pequefia y mediana empresa”. En el apartado de las me-

‘Las pymes quieren
soluciones mas robustas:
estan evolucionando a
tecnologias que antes solo
instalaban las grandes
empresas”

dianas y grandes cuentas, el directivo de Ingram Micro re-
cuerda que CEQ y CISO ya no estan en la operativa diaria,
sino en la gobernanza y en el compliance, por lo que “dele-
gan una gran parte de los servicios que quiere implementar
en un partner, en una empresa de servicios. Los partners tra-
dicionales de este mercado de ciberseguridad nunca se han
planteado no ofrecer servicios’, asegura. Unos servicios, bajo
un modelo de pago por uso, que se extienden hasta el SOC.
El trabajo del mayorista esta claro: “Debemos adaptarnos a
las necesidades del partner y del mercado’, recuerda Angel
Garcfa. "Nuestro trabajo es formar y capacitar a los partners
para conseguir un adecuado nivel de certificacion”. También
en el servicio. “En algunos momentos, bien porque su equipo
técnico esté ocupado en un determinado proyecto o porque
no cuente con recursos especializados en una cierta tecno-
logia, el mayorista le sirve de soporte”. Nunca es compe-
tencia. "Si el partner necesita ayuda, ahf estamos. Un soporte
que no tiene que ver con su tamafo sino con su necesidad
de recursos’”.

Para Joaquin Malo de Molina el principal reto de los servicios
lo tiene el mayorista. “Debemos ser un soporte para el part-
ner, que tiene que buscar una especializaciéon”, explica. "Co-
laborar con el mayorista es la mejor de las opciones”.

El mercado de la ciberseguridad es enorme, congregando
desde fabricantes globales hasta marcas especializadas en el
despliegue de soluciones para un entorno completo. Un
abanico que abre importantes retos, tanto a los mayoristas
como al ecosistema de partners, para ordenar su oferta.
;Qué es mas rentable? ;Apostar por proveedores, con una

estrategia global, que ofrecen una proteccién completa con
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_ Mayoristas en el entorno de la seguridad

Victor Orive
CEO de ADM Cloud & Services

un mensaje basado en un modelo de plataforma? O, por el
contrario, sconformar un catalogo con fabricantes especia-
lizados, con soluciones concretas para las diferentes éreas
tecnologicas?

En el lado del mayorista, Angel Garcfa recuerda que deben
combinar ambos apartados. "Junto a los fabricantes, mas tra-
dicionales, con un largo recorrido en el mercado y un gran
peso de volumen de facturacion; estan los proveedores es-
pecialistas, con un enfoque especifico en una tecnologia en
concreto”.

Segun IDC, el mercado de la ciberseguridad
en Espafa alcanzo los 2.729 millones de
euros en 2024, lo que representa un
crecimiento del 12 % respecto al afio anterior

En el caso del partner, la estrategia depende de sus clientes
y de los recursos y las tecnologfas por las que haya apostado.
"Existen compafifas que han apostado, claramente, por el
desarrollo de determinados fabricantes, basado en un mo-
delo de plataforma que aplican a una tipologfa determinada
de clientes o para sectores concretos. Y, por otro lado, hay
partners que ha decidido apostar por tecnologias especfficas,
donde hay una capa de servicios de mucho valor”, explica el
directivo de Arrow.

Muchos fabricantes estan tendiendo hacia un modelo de pla-
taforma para proteger todos los entornos. Una estrategia que
va mas alld de las compras, necesarias en algunos casos

“Si el partner no aporta un
servicio, tiene el riesgo de
perder a su cliente”

para conformar este modelo, y que también apuesta por el
desarrollo tecnoldgico.

Un modelo que defiende la integracion con el resto de los fa-
bricantes que, en los entornos en la nube, abre un abanico
inmenso con los hiperescalares y con proveedores como
Nvidia, por ejemplo.

En el otro lado, la realidad es que los fabricantes especiali-
zados estan fortaleciendo su estrategia. Son proveedores que
tienen claro que se requiere una plataforma, con prestacio-
nes de observabilidad y de gestion, para facilitar el desplie-
gue de sus soluciones en cualquier entorno.

La eleccién, en cualquier caso, depende del cliente final al
que se dirige el partner. "Hay compafiias que, por su capa-
cidad de inversion, se pueden permitir lo mejor de cada es-
cenario y hay empresas que apuestan por una solucion con-
solidada”, explica Damaso Ramos. El mensaje de plataforma,
de cualquier forma, esté calando en todas las capas de los
clientes: desde el pequefio hasta el grande. "Estan adqui-
riendo una madurez que antes no tenfan: ahora ya hay pla-
taformas que ya lo hacen practicamente todo”, explica el res-
ponsable de servicios de ciberseguridad de V-Valley.

Para Victor Orive, las plataformas se tornan en la tendencia
natural. “Permiten una cobertura amplia, ajustada a la inver-
sion de las compafiias”.

Joaquin Malo de Molina cree que el entorno de plataforma
es ideal para un tipo de cliente que demanda una proteccion
amplia, completa, sin una casuistica especifica. "En cambio,
cuando una empresa tiene una necesidad concreta, gene-
ralmente requiere una solucion muy especializada”. El reto, a
su juicio, esta en el mayorista que se ha convertido en un
consultor: por qué la plataforma, qué hay detrds, qué servi-
cios puedes dar.

El concurso de la inteligencia artificial observa un doble uso.
En el lado de los hackers, ha allanado el camino al desplie-
gue de ataques mas complejos, mucho mas dirigidos y adap-
tados; y a perfilar el phishing. Los fabricantes, por su lado, lle-

van muchos afios haciendo uso de herramientas de machine
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Mayoristas en el entorno de la seguridad

Angel Garcia
director del negocio de seguridad de Arrow

learning, antecesor natural de la actual inteligencia artificial.
;Sera, por tanto, una herramienta que haga mas grande la
brecha entre unos y otros; o por el contrario la acortard?
"Lo importante es la inversion’, sefiala Victor Orive, que
alerta del enorme montante del que disfrutan algunos hac-
kers, a sueldo de algunos gobiernos, para disefiar ataques a
la infraestructura critica; “cifras que estan por encima de las
que destinan las empresas en protegerse”.

"En el uso de la IA la clave
es la concienciacion”

También Javier Jurado apela a la inversion, en este caso, la
de los fabricantes. “Llevan mucho mas tiempo destinando
altas inversiones para integrarla en sus soluciones’, reco-
noce. “Sin embargo, cuando se convierte en un arma, en
una via estratégica para conseguir fines econémicos y po-
liticos, los hackers estan incrementando su uso. La inteli-
gencia artificial generativa ha democratizado el acceso a los
ataques: personas que no tenfan excesivos conocimientos
ni medios, gracias al uso del lenguaje natural, han sido ca-
paces de acortar los tiempos para codificar un ramsonware
0 para hacer una filtracién de datos. Lo que antes tardaba
semanas ahora son dias”, explica el director de desarrollo de
negocio de Exclusive Networks. El phishing se vuelve mucho
mas persuasivo y dirigido. "En ocasiones, resulta imposible
distinguir si ha sido redactado por una maquina o por un
humano”.
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El cumplimiento de las normativas, por parte
de las empresas y organismos publicos, su-
pone una enorme oportunidad para el eco-
sistema tecnolégico. Dos son las que marcan
el paso en este 2025. Desde el pasado mes de
enero rige la Ley de resiliencia operativa di-
gital (DORA), una normativa especifica para
las entidades financiera que deben estable-
cer requisitos para la gestion del riesgo de las
TIC, la notificacion de incidentes, la realiza-
cion de pruebas de resiliencia operativa, el
establecimiento de acuerdos de intercambio
de ciberamenazas y la monitorizacién del
riesgo de la cadena de suministro de las en-
tidades financieras.

Junto a ella, se estd a la espera de la transposi-
cion de NIS2, la Directiva Europea de Ciberse-
guridad, que deberia haberse llevado a cabo
el pasado 17 de octubre. Una legislacién que
supone un punto de inflexién en la imple-

mentacion de medidas de proteccién en em-
presas y organismos publicos, ya que obliga a
contar con un sistema de ciberseguridad
mucho mas eficaz.

Alex Benito reconoce que se estd empezando
a observar un cierto crecimiento. “Esperamos
que sirvan de impulso al negocio, especial-
mente en temas de formacién alrededor del
desarrollo de soluciones que ayuden a cumplir
con ambas normas, en dreas concretas como
la monitorizacion o la gestién de incidencias”
Martin Trullas insiste en la evangelizacion. “Las
empresas deben cumplir con ciertos requeri-
mientos, lo que les debe conducir a sus part-
ners de confianza: en Ingram Micro estamos
llevando a cabo campafas para que informen
a sus clientes de sus obligaciones”.

La labor del mayorista es “hacer ver al ecosis-
tema de partners la enorme oportunidad de

negocio que supone’, insiste Joaquin Malo de

Molina. “El partner debe convertirse en el con-
sultor de confianza de sus clientes: debe ser
capaz de entender la normativa y mostrar a sus
clientes la manera de cumplir con ella, con las
tecnologias precisas para ello”.

Especialmente critica es la cadena de suminis-
tro: NIS2 obliga a que todos los proveedores
que formen parte del ecosistema de negocio
de las empresas que deben cumplir con la nor-
mativa, también estén conformes con ella.“Las
pequeias empresas, que no se sentian con-
cernidas, se han dado cuenta de que, al formar
parte de la cadena de suministro de grandes
empresas, que si estan requeridas por la nor-
mativa, deben cumplir también con ella”, se-
Aala Javier Jurado. Unas empresas, con
recursos limitados, que estan demandando
“opciones en formato MSP o bundles que ofre-
cen una solucién completa, aunando las tec-
nologias de varios fabricantes”.
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_ Mayoristas en el entorno de la seguridad

Javier Jurado

director de desarrollo de negocio de Exclusive Networks |beria

Joaquin Malo de Molina cree que, aunque la IA puede estar ge-
nerando esta brecha, “se trata de una brecha a corto plazo”.
Aungue reconoce que los ataques son mucho mas automati-
cos, més dirigidos y mucho mas complejos "ya hay herra-
mientas que se utilizan para contrarrestar este mal uso de la IA".
Alex Benito asegura que la combinacion de ciberseguridad
e IA es crucial. Segun IDC, un 81 % de las empresas esta ha-
ciendo pilotos (POC) con inteligencia artificial, aunque solo
el 20 % tiene ya proyectos que no sean pilotos. Solamente el
1 % de estas empresas esta utilizando datos propios. "Aun
gueda mucho camino de desarrollo para la A", analiza.

La concienciacion y el buen uso deben marcar el camino.
Martin Trullés alerta del uso incorrecto de las herramientas
que incluyen la IA. “Todo se sube al ChatGPT, lo que incluye
los documentos corporativos”. Un comportamiento del que
empiezan a ser conscientes las empresas. “Se esta empe-

"Disefar un servicio
gestionado no es sencillo:
se necesitan recursos,
que son escasos; y
conocimientos técnicos”

zando a trabajar en soluciones de ChatGPT en entornos pri-
vados, con herramientas que no estén en la nube”.

Se habla de concienciacion. “Es la clave”, remarca Angel Gar-
cia. "Es critico concienciar, tanto a las empresas como a los
usuarios, de que lo que se sube a la IA es vulnerable de ser
compartido y, por tanto, atacado”. Como bien recuerda, to-
dos los empleados deben tenerlo claro, sean cual sean sus
competencias. "Hay que cuidar qué se puede publicar y qué
es informacién confidencial”.

La nueva ley de IA, que todavia no estd implementada, se-
fiala el concurso de un 1A compliance manager "que se en-
cargue de analizar e, incluso, recomendar a las empresas es-
tablecer una politica interna de su uso de la inteligencia
artificial’, recuerda Victor Orive.

En este uso empresarial, Damaso Ramos recuerda que ya hay
compafiias que, en el sistema de proteccion del puesto de
trabajo, “ya han implementado sistemas para controlar lo que
se hace con la inteligencia artificial y observar qué informa-
cioén o qué documentos son los que se comparten”. L
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Microsegmentacion basada en identidad: seguridad
dinamica y escalable para redes modernas

En un entorno donde los modelos de trabajo hibrido, la nube y el “edge computing” redefinen continuamente
los perimetros tradicionales, las organizaciones necesitan controlar el trafico interno de red con precision
quirurgica. En este nuevo escenario, la seguridad ya no puede depender exclusivamente de cortafuegos
perimetrales, subredes o VLAN; proteger los activos criticos demanda una gestion minuciosa del trafico interno.

La microsegmentacion es una estrategia P
avanzada de seguridad que permite crear
politicas de control de acceso granulares
dentro de la red, definiendo qué disposi-
tivos o identidades pueden comunicarse
entre sf, cdmo y ante qué condiciones. A
diferencia de la segmentacion tradicional,
la microsegmentacion actiia mas cerca del
endpoint y se apoya en el contexto -como
la carga de trabajo, la identidad del usua-
rio o del dispositivo y la aplicacion- para
definir las politicas de acceso.

Gracias a este enfoque contextual y dina-
mico, se convierte en una herramienta
esencial para afrontar los desafios de se-
guridad actuales, al aislar amenazas, limi-

tar el movimiento lateral y adaptarse ra- 9
pidamente a los cambios sin necesidad

de redisefiar la arquitectura de red. Ade-

mas, es un habilitador fundamental para conseguir
la madurez en estrategias Zero Trust, al minimizar
brechas, proteger datos criticos, brindar visibili-
dad y asegurar el cumplimiento normativo, todos
ellos elementos clave en arquitecturas hibridas y

cloud modernas.

Retos en su adopcion

Pese a sus considerables beneficios, la adopcion de
la microsegmentacion auln enfrenta notables ba-
rreras. Una de las mas criticas es la resistencia al
cambio por parte de los equipos de red y seguri-
dad, inquietos ante posibles interrupciones de ser-
vicios criticos. A esto se suma la complejidad téc-
nica y operativa que implica aplicar controles
manuales en entornos amplios y dinamicos, lo que

dificulta su gestion efectiva.

cualquier cambio en la red. Estas herra-
W mientas, ademas, deben poder imple-
mentarse sin necesidad de redisefiar la
red existente y con un esfuerzo opera-
tivo minimo.

Soluciones
adecuadas
En la actualidad, las herramientas mas

tecnologicas

eficaces para aplicar microsegmenta-
cion son aquellas basadas en la identi-
dad, no en la topologia de red. Frente
a las soluciones tradicionales, més rigi-
das y dificiles de escalar ante los cam-
bios, estas plataformas operan sin ne-
cesidad de

agentes, aprenden

automaticamente el comportamiento

J

"Proteger los activos

criticos demanda una
gestion minuciosa
del tréfico interno”

En el caso de las pymes, la situacion es aun mas
compleja. La escasez de recursos y de experiencia
técnica pueden frenar la implementacion de pro-
yectos que exigen una infraestructura especiali-
zada o personal cualificado para su despliegue y
mantenimiento.

Por estas razones, resulta fundamental optar por so-
luciones de microsegmentacion que automaticen
los procesos, se autoconfiguren y adapten ante

de usuarios y dispositivos, aplican poli-
ticas de acceso de forma distribuida y
dindmica y permiten simular sus efectos -de las po-
liticas- antes de aplicarlas, evitando asi interrup-
ciones. Todo ello, ademés, de forma rapida y sin
necesidad de complejas configuraciones manuales.
Como especialistas en ciberseguridad, desde Ex-
clusive Networks impulsamos soluciones que,
como las de Zero Networks, simplifican la confi-
guracion, el despliegue v la gestion, ofreciendo se-
guridad proactiva, auténoma y escalable para las
redes modernas.

Rafael Garcia Pomar
business development manager en
Exclusive Networks Iberia




Ciberseguridad: una inversion estratégica

para el crecimiento empresarial

Vivimos en un mundo hiperconectado en el que las amenazas digitales avanzan sin descanso. En este entorno
la ciberseguridad ya no es un asunto opcional ni exclusivo de las grandes corporaciones. El riesgo de sufrir un
ataque es una realidad para empresas de todos los tamanos y sectores, por eso, es imprescindible contar con
especialistas capaces de disenar, implementar y gestionar soluciones que se adapten a cada negocio.

La constante evolucion tecnologica
en la que nos vemos inmersos es
innegable. Las amenazas digitales se
han sofisticado, pero también se han
hecho mas accesibles a
ciberdelincuentes con diferentes
niveles de experiencia. Se ha
producido, ademas, un cambio en el
paradigma de los ciberataques, que
ha evolucionado en dos vertientes:
por un lado, el target se ha
democratizado; hace unos afios los
delincuentes dirigian sus ataques a
grandes corporaciones, ya no. Por
otro, se ha vuelto algo inevitable: la
experiencia demuestra que ya no
tenemos que preguntarnos S
seremos atacados, sino cuando.

Ante esta nueva realidad, es crucial
que las empresas entiendan que la
seguridad no es un gasto, sino una
inversion estratégica que impacta
directamente en su crecimiento y estabilidad.
Proteger los sistemas, los datos y la infraestructura
tecnolégica no soélo evita pérdidas econdmicas,
interrupciones en el servicio o filtraciones de
informacion; también optimiza la eficiencia en los
procesos internos. El uso de los recursos
tecnolégicos facilita la integracion de nuevas
herramientas sin comprometer la seguridad,
fortalece la confianza de los clientes y garantiza la
estabilidad operativa.

Todas las compafifas necesitan proteccion; pero es
evidente que pocas pueden contar con
especialistas en ciberseguridad en sus equipos
internos, por ello, la seguridad gestionada permite
que los expertos disefien, apliquen y supervisen las
medidas de seguridad que se ajustan a las
necesidades de cada empresa. Los servicios
gestionados de ciberseguridad representan una
solucion clave que permite externalizar el

seguimiento, localizacion 'y respuesta ante
incidentes sin tener que destinar enormes recursos
internos.

Uno de los principales beneficios que aportan es la
monitorizacion integral;  los
proveedores especializados utilizan tecnologfas de
deteccion temprana de amenazas, sistemas de
inteligencia artificial y anélisis de datos para
reconocer patrones sospechosos y mitigar posibles
ataques antes de que causen dafios significativos.
También es clave su respuesta ante los incidentes:
en el caso de que se produzca una brecha de
seguridad, un equipo capacitado de especialistas
puede desarrollar un plan de accién a medida que
incluya protocolos de contencién, recuperacion de
datos y andlisis forense, garantizando que la
empresa pueda retomar su actividad habitual en el
menor tiempo posible (y lo menos afectada
posible).

continua e

Otro punto a tener en cuenta es que
los servicios gestionados facilitan el
cumplimiento de la legislacion
vigente. La ciberseguridad esta
intimamente relacionada con la
proteccion de datos y la privacidad;
en el marco legislativo de normas
como el Reglamento General de
Proteccion de Datos (GDPR) en
Europa y otras normativas a nivel
global, se marcan directrices
estrictas que las compafifas deben
cumplir para evitar sanciones, v, por
supuesto, las estrategias disefiadas
por los expertos en seguridad
gestionada garantizan el
cumplimiento de estas regulaciones.
Por Ultimo, la escalabilidad de los
servicios gestionados de
ciberseguridad permite que cada
empresa reciba un "traje a medida”:
una solucién adaptada a sus
necesidades concretas. Una gran corporacion
precisa infraestructuras mas robustas y de alto
rendimiento, mientras que las pymes pueden
beneficiarse de modelos més flexibles v
econdémicos. La personalizacion de estos servicios
asegura que cualquier compafiia,
independientemente de su tamafio, tenga acceso a
una proteccion de calidad.

En Zaltor, desde nuestro rol de mayoristas de
soluciones de software, animamos a las
organizaciones a protegerse: no solo hay que
reaccionar cuando se ha producido algun dafio,
hay que anticiparse y disefiar estrategias
preventivas sélidas que aborden los desafios
actuales, respondan a los desafios futuros y
garanticen la continuidad del negocio.

Joaquin Malo de Molina
Chief operating officer de Zaltor
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El gasto mundial en edge se estima que ascendera a 380.000 millones de dolares en 2028

El edge computing sigue acaparando

buena parte de la inversion de las empresas

DC contabilizaba en sus infor-
mes un incremento del 14 %
en 2024 del gasto mundial en

edge computing, respecto a
2023, un crecimiento que auguraba similar para
este ejercicio en el que se estima un volumen de
inversion de 261.000 millones de ddlares. El cre-
cimiento, segun calcula la consultora, seguira al
mismo ritmo hasta situar el gasto mundial en
edge en 380.000 millones de ddlares en 2028.
Un factor que esta impulsando esta inversion es
la propia inteligencia artificial que requiere del
edge para reducir la latencia en los procesos
de inferencia. Al mismo tiempo, el edge com-
puting esta favoreciendo otros nuevos modelos
de negocio que no se podian poner en marcha
con una infraestructura centralizada.

En este sentido, la consultora sefiala que el edge
representa una oportunidad de crecimiento para
multiples industrias. Un caso de uso se encuen-
tra en el sector manufacturero ya que el edge
permite la supervision en tiempo real de equipos
y procesos, reduciendo el tiempo de inactividad
y mejorando la eficiencia operativa.

En el apartado de los servicios publicos, el
edge facilita una gestién mas eficiente y en
tiempo real en las infraestructuras criticas como
la electricidad, el agua o el gas. El edge otorga
a las empresas de este sector la capacidad de
procesar una gran cantidad de datos de ma-
nera rapida y segura.

La banca es otro dambito en el que crecerd la in-
version en el edge, impulsada por el auge de
los servicios basados en la IA. Su aplicacién
transformara la forma en la que los bancos ges-
tionan el procesamiento de datos.

Al mismo tiempo, el segmento de los provee-
dores de servicios experimentara un mayor cre-
cimiento por la inversién en infraestructuras
para la computacion periférica de multiacceso,
las redes de distribucién de contenidos y las
funciones de red virtuales.
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El edge computing no deja de estar de actualidad. Las empresas

necesitan optimizar sus operaciones y contar con una infraestructura

mas cerca de sus dispositivos, lo que esta acelerando la inversion en

este apartado. Esta tendencia alcista se ha ido consolidando en los

Ultimos anos en los que se ha registrado un incremento de doble

digito en la inversion.

Evolucion y prioridades

IDC apunta en su estudio mas reciente que el
edge computing esta a punto de redefinir como
las empresas aprovechan los datos en tiempo
real y su éxito dependera de las soluciones es-
pecificas para cada industria que aborden de-
mandas operativas concretas. En este informe se
refleja la evolucién que se espera en algunos
sectores en relacién al edge. Se estima que este
afio el sector del comercio minorista y el de los
servicios concentren la mayor parte de la inver-
sion. Se espera que acaparen casi el 28 % en tér-
minos globales. El sector manufacturero repre-
sentard la cuarta parte y el sector de los servicios
financieros es en el que crecerd mas rapido la in-
version. La prevision de IDC es que este Ultimo
sector registre una tasa de crecimiento media su-

perior al 15 % en los préximos cinco afos.

®8  Rosa Martin |

En cuanto a las prioridades que tienen las em-
presas a la hora de invertir, la consultora revela
que ahora el hardware es la primera categoria
receptora de la inversion por el despliegue
rdpido de los procesos acelerados por la IA:
aungue con el paso del tiempo, los servicios
iran ganando peso hasta superar al hardware
en 2028, gracias a la tasa media de creci-
miento que superara el 18 % en este periodo.
En este terreno de los servicios se espera que
la infraestructura como servicio (laaS) sea el
segmento que crezca mas rapido por la nece-
sidad de soluciones escalables y flexibles para
manejar la demanda de las cargas de trabajo
de la IA.

Desde el punto de vista geografico, América
del Norte sera el mayor inversor en edge, se-
guido de Europa Occidental y China. id
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La gama ThinkEdge senala los dispositivos pensados para los entornos en el extremo
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"La oportunidad esta en el lugar donde
se genera el dator

portunidad en el
edge

El edge sigue asentando su

poderio en los despliegues
tecnoldgicos de las empresas. Se estima que
alcance, a nivel mundial, entre los 20.000 y
los 25.000 millones de ddlares, con una tasa de
crecimiento que se ha movido entre el 30 % y
el 40 % desde 2020. Un montante que Alex
Bento cree que volcard en Espafia en torno al
5 %. "Es una muy buena mateméatica que el
ecosistema de partners puede aprovechar".
De todos los datos que se generan en el mundo
solo el 2 % se procesan; lo que abre un te-
rreno, el 98 % restante, susceptible de inspec-
cionar, almacenar y procesar. "La oportunidad
de negocio esta en el lugar donde se genera el
dato. Sectores como el retail, la Administra-
cién publica, el ambito sanitario, la industria
manufacturera o el turismo presentan impor-
tantes oportunidades de negocio. Son seg-
mentos con capacidad de generar datos en un
perimetro identificado, por ejemplo, con la
atencion al cliente, el almacenamiento de datos
o la venta de productos".

Un entorno que ha experimentado una enorme
transformacion tecnoldgica. "Hay que adecuar
la infraestructura: antes los procesos se basa-
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Como pieza esencial de la estrategia de Lenovo que defiende un
catalogo desde “el bolsillo a la nube"”, la oferta que se encarga de
servir a los entornos ubicados en "los extremos" cuenta con una
enorme importancia. El dato manda ya que la oportunidad de
negocio esta en el lugar donde éste se genera. "Si el dato se esta
creando y almacenando en el perimetro, también se deberia de
procesar alli, lo que permite la mejor toma de decisiones, con una
relacion coste-beneficio mucho mejor que la que pueda proponer
una solucién 100 % cloud”, sefala Alex Bento, director de la

division ISG de Lenovo en Espana y Portugal.

ban en el procesamiento de una base de datos;
ahora es necesario dar un paso mas ya que en
este perimetro se han incorporado aplicaciones
de videovigilancia, con telemetria y datos; so-
luciones de refrigeracion, capacidades logisti-
cas y tecnologias vinculadas con la automati-
zacién y la robotizaciéon”. Un panorama que
conduce hacia una Unica conclusién. "Se ge-
neran muchos méas datos, que se tienen que
tratar, para conducir a la mejor toma de deci-
siones. Se trata de la continuidad de negocio".

Familia ThinkEdge
Dentro de la oferta del area de infraestructura
de Lenovo es la familia ThinkEdge la que redne

®C- Marilés de Pedro)

las soluciones para el extremo que responden
a necesidades que demandan baja latencia,
alta disponibilidad y seguridad. Son solucio-
nes compactas, robustas y optimizados para la
inteligencia artificial, el 10T y la analitica avan-
zada. Todas cuentan con soporte para entornos
operativos extremos y muchos modelos tienen
certificacion industrial e integran conectividad
5G, wifi 6 y puertos de E/S personalizables.

"Estd alineada con nuestra estrategia que
abarca desde el bolsillo a la nube y nos permite
cubrir cualquier caso de uso". La oferta com-
prende las soluciones que se ubican en el es-
pacio que hay entre las estaciones de trabajo
portatiles y los servidores a gran de escala.



"Presentan capacidades robustas
para aguantar temperaturas extre-
mas, en entornos que no estan
acondicionados”. La gama abarca
todo tipo de sectores. El ThinkEdge
SE30 esta pensado para entornos
de retail y sefializacién digital y el
ThinkEdge SE50 esta disefiado para
implementaciones de IA, analisis de
video o para servir a la industria
manufacturera.

La integracion con las alianzas es
esencial. "El ecosistema es critico".
Lenovo cuenta con soluciones con
Nvidia, como el equipo ThinkEdge
SE70, que esta disefiado para los
procesamientos de inteligencia ar-
tificial en tiempo real; o con Intel,
como los ThinkEdge SE10, con Intel
Atom, pensado para despliegues
de 10T ligero, gateways o recopi-
lacidn de datos en entornos indus-
triales: o los ThinkEdge SE3z50 /
SE36, con Intel Xeon D, que sirven al
mercado de las telecomunicacio-
nes, el retail, las ciudades inteli-
gentes o el edge cloud. También
cuenta con AMD: es el caso, por
ejemplo, del ThinkEdge SE455.

La IA en el edge

La integracion de la IA es un pilar

esencial de la estrategia de Lenovo

con una premisa basica. "En lugar de que sea el
dato el que viaja a la inteligencia artificial, es la
inteligencia artificial la que viaja hacia el dato",
sefiala. "Si el dato se esta creando y almace-
nando en el perimetro, también se deberia de
procesar alli, lo que permite la mejor toma de
decisiones, con una relaciéon coste-beneficio
mucho mejor que la que pueda proponer una
solucién 100 % cloud".

Los aplicativos que corren sobre las platafor-
mas de Lenovo son esenciales. El fabricante ha
constituido un programa, IA Innovators, que
sefala a las compainiias que exhibe una capaci-
dad innovadora con esta tecnologia. Integrado
por 100 empresas, muchas de ellas presentes
en Espafia, trata de contar con aplicaciones,
para distintos casos de uso e industrias, certi-
ficadas por parte de Lenovo, lo que permite
acelerar los proyectos que tienen en marcha los
clientes. "Son soluciones maduras y profesio-

la inteligencia artificial la que

Alex Bento,
director de la division ISG de Lenovo en Espafia y Portugal

“En lugar de que sea el dato el que

viaja a la inteligencia artificial, es

debe viajar hacia el dato”

nales que cuentan con un soporte y con todas
las garantias de que van a funcionar con nues-
tro hardware".

La sostenibilidad, término
esencial

Uno de los grandes retos que se abren en es-
tos entornos distribuidos es controlar su uso de
energia: se prevé que incrementen su consumo
en los proximos afos e incluso sobrepasen el

que absorben los centros de datos. Bento ex-

https://newsbook.
es/actualidad/entr
evista-alex-bento-
20250602117259.
htm
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plica que la estrategia de Lenovo en
este apartado se explica desde el
disefio. "Trabajamos desde la fase
de la fabricacidén para hacer los
equipos lo mas eficientes posible:
desde el punto de vista de densi-
dad y consumo energético".

La gama ThinkEdge cuenta con una
vida Util que puede superar los 10
afios. Un ciclo de existencia que
también incluye el reciclado. "Tra-
tamos de aprovechar los equipos
antiguos, con procesos de reci-
clado activo; lo que permite a Le-
novo cubrir todas las fases: disefio,
entrega y gestion eficiente de la
base instalada".

Ecosistema de
partners

Como compafila 100 % canal, el
ecosistema de partners de Lenovo
se torna esencial. Un grupo que
presenta una enorme heterogenei-
dad. Hay muchos proyectos, vincu-
lados con los entornos industriales
en los que el protagonismo les per-
tenece a las compafiias especializa-
das en este complejo mercado. "Se
trata de partners especializados en
la instalacion, por ejemplo, de sis-
temas de aire acondicionado o de
la gestion del agua, que cuentan
con softwares especificos para gestionar la te-
lemetria de los dispositivos". También en el
area de la Administracion publica que exige la
gestion de multiples entornos. "Junto al nece-
sario control del agua, se suman los equipa-
mientos para una correcta conectividad o las
aplicaciones de base de datos. Hay muchas
soluciones desagregadas que generan datos o
telemetria que hay que unificar".

Otro perfil lo sefialan aquellos partners que
cuentan con aplicaciones especificas para de-
terminaros sectores que exigen un control de
multiples entornos. Un ejemplo claro es el sec-
tor hotelero, con la gestion de sedes en dife-
rentes localidades, que presentan necesidades
diversas. "Es necesario ayudar al hotel a la toma
de decisiones en todos los dmbitos: recursos
energéticos, consumo de agua, comunicacio-
nes, servicios personalizados a los huéspedes,
etc.; lo que exige soluciones especificas”. i
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Nueva gama de solucignes de Vertiv alrededor del entorno del microcentro de datos

Desde hace ainos los proyectos en torno
a la tecnologia en el edge sefialan un
area de clara oportunidad para el

canal. En Vertiv, con la
revolucidn que vivid
su estrategia de
canal hace unos anos,
ganando protagonismo en el
negocio, se ha situado como
segmento  prioritario.  El
fabricante ha lanzado nuevas

soluciones para este critico

entorno en el que Ia
inteligencia artificial va a tener,
también, un papel esencial.

®C Marilés de Pedro|

"En los proyectos en el edge
el protagonista es el partner"

nalizando el

mercado

El mercado del edge compu-

ting estd experimentando
una profunda evolucion, con una tasa de cre-
cimiento anual compuesta (CAGR) proyectada
del 12,5 % hasta 2027. "Seguimos en la rampa
de crecimiento”, asegura Miguel del Moral, di-
rector del canal en Espafia, Portugal y Francia.
Los entornos de computacién en el extremo
presentan una enorme heterogeneidad. "Po-
demos considerar como edge cualquier in-
fraestructura tecnoldgica que se genera en el
espacio que se extiende desde el dispositivo
hasta la nube, lo que incluye opciones identi-
ficadas con un micro centro de datos, con in-
fraestructuras que parten con opciones de
uno a tres armarios hasta soluciones para pro-
yectos de centros de datos regionales con

mas de 20 armarios".
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Junto a la obligatoria relacidn que se establece
entre el edge vy la inteligencia artificial, del Mo-
ral llama la atencién sobre la necesaria resi-
liencia. "En los Ultimos afios hemos puesto mu-
cho énfasis en la transformacion digital de las
empresas y no tanto en asegurar la resiliencia
de las aplicaciones y de las infraestructuras en
las que se ha sustentado". El reciente apagén
sufrido por Espafia ha alertado sobre la "fragi-
lidad" de algunos sistemas. "Llevamos afios

hablando de ciudades inteligentes pero ha
quedado claro que hay que aumentar la resi-
liencia de muchas de las infraestructuras en
las que se apoyan".

Hace un par de afios, la consultora IDC sefa-
laba algunas barreras a su desarrollo: la segu-
ridad, el coste, la identificacion de casos de
uso claros, la falta de habilidades internas y las
preocupaciones en torno al coste. "Depende
de los proyectos aungue hay un elemento que

“Llevamos afios hablando de ciudades

inteligentes pero ha quedado claro que hay que

aumentar la resiliencia de muchas de las

infraestructuras en las que se apoyan”



Miguel del Moral,
director del canal de Vertiv
en Espafia, Portugal y Francia

siempre aparece: la necesidad de reducir la
latencia. También la flexibilidad y, por supuesto,
tanto la seguridad como la ciberseguridad".

El edge, clave en el negocio
de Vertiv

El edge es uno de los motores del negocio de
Vertiv. Del Moral recuerda que alcanza a todos
los sectores. "Algunos estan mas adelantados
que otros. Es el caso del sector telco, junto al
area sanitaria y el retail". También la industria
esta poniendo mucho foco en este entorno.
Unos proyectos en los que el protagonista es
el partner. "En un pais con un mercado tan
atomizado y en el que la pyme cuenta con
tanto peso, la Unica via de llegar a todos los

especial Edge Computing

sectores y a todas las empresas es a
través del canal". Una red de distribu-
cién en la que la evolucién es perma-
nente. "Hace unos afios el foco era el
producto; ahora es la solucién, lo que
exige el concurso de unos partners
especializados”. Unas compafifas que
deberan aprovechar la irrupcion de la
inteligencia artificial "que incorpora
ciertos imperativos en los disefios de
los centros de datos, lo que supone

una nueva revolucion”.

Oferta de Vertiv

Vertiv ha lanzado una nueva gama de
soluciones alrededor del entorno del
microcentro de datos. Se trata de una pro-
puesta mas dirigida hacia soluciones modula-
res, independientemente del tamafio, que em-
piezan en un Unico armario y se extienden hasta
donde el cliente requiera.

Vertiv estad centrando una gran parte de sus es-
fuerzos en estrechar la colaboraciéon con sus
alianzas, sobre todo en lo que se refiere a las
propuestas alrededor de la inteligencia artifi-
cial. Una tecnologia que, a su juicio, mejorara la
eficiencia y la capacidad predictiva de los cen-
tros de datos, anticipando los posibles pro-
blemas. "Gracias al conocimiento de su fun-
cionamiento, la inteligencia artificial se
convierte en una herramienta para mejorar su
eficiencia”, explica. "Sostenibilidad y eficiencia

“Hace unos afos el foco era el producto;
ahora es la solucion, lo que exige el

concurso de unos partners especializados”

energética son dos parametros, fundamentales
para el desarrollo del negocio, que estan den-
tro del ADN de Vertiv".

Del Moral asegura que estas alianzas, que abar-
can tanto a los fabricantes de infraestructura
como a compafilas como Intel, AMD o Nvidia,
han acelerado su hoja de ruta. "Nuestro sector
era mucho mas estable y se apoyaba en pro-
ductos que contaban con un largo ciclo de
vida. Ahora no: debemos preparar nuestra in-
fraestructura critica para que se adapte, per-
fectamente, a sus soluciones, lo que nos obliga
a renovar nuestra oferta a la misma velocidad
con la que ellos lo hacen".

En su oferta para los centros de datos de pro-
ximidad cuenta con soluciones, en un Unico
armario, que integran refrigeracion, proteccion
y distribucién; en definitiva, toda la infraes-
tructura critica que un cliente necesita. Unas
soluciones en las que "debe incluir los servi-
dores y el almacenamiento, lo que reduce, de
manera considerable, el tiempo que se re-

quiere en el disefio y en el despliegue". L

Acceda al video desde aqui

1

1

1

1

I

: https://newsbook.
X es/actualidad/entre
1 vista-miguel-del-

: moral-de-vertiv-20
1 250602117262.htm
1

1

1

1

1

1

1

Defensa de la visibilidad "social" del centro de datos

Hay términos, como la flexibilidad y la resiliencia, que aplican a todo
el espectro de los centros de datos, cualquiera que sea su tamano.

Dos palabras a las que del Moral anade una tercera: la visibilidad so-
cial. “En la sociedad se han instalados conceptos negativos, y no
reales, sobre los centros de datos: su falta de eficiencia, el con-
sumo excesivo de agua, etc.”, alerta. “Resulta esencial explicar el
alcance que tienen este tipo de instalaciones: sin su concurso no

seria posible la mayoria de las acciones cotidianas que llevamos a
cabo como el acceso a los bancos, el visionado de una pelicula en
cualquiera de las plataformas multimedia o disfrutar del teletrabajo,
por ejemplo”. Hay que hablar, insiste, de todas las bondades de los
centros de datos y de lo que aportan a la sociedad. “El mensaje de
eficiencia es claro y real; mas ahora con todas las soluciones de re-
frigeracion liquida que se basan en circuitos cerrados”.
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HPE cuenta con una oferta que abarca desde el extremo a la nube

"Cada vez hay mas demanda de las
soluciones en el extremo"

No deja de crecer la computacion ubicada en el extremo. Junto al establecimiento de los grandes

centros de datos, el despliegue de los proyectos en la periferia sigue creciendo, en perfecta sintonia con

los primeros. Jorge Lorenzo, arquitecto técnico para el canal y el ecosistema de HPE, defiende un

desarrollo parejo y una complementariedad que demuestra la vision estratégica de HPE, que contempla

una cobertura desde el extremo a la nube. "Nuestra visidon del mundo hibrido, que defendiamos hace

unos anos, cuenta con el respaldo del mercado". El ecosistema de partners de HPE se torna en pieza

clave para el despliegue de estos proyectos.

imension del edge
Segun la consultora Gartner
en este 2025 el 80 % de los

proyectos de loT incorpora-
ran datos procesados por sistemas de
inteligencia artificial, de los que el 75 % sera
tratado mediante el edge. Un dato que deja
clara la importancia de estos proyectos en el
extremo. "Cada vez hay mas demanda de las
soluciones en el extremo, lo que cubre
muchas tecnologlias", sefala Jorge Lorenzo.
Un entorno que hace unos afios solo se iden-
tificaba con las comunicaciones y las
tecnologias inaldmbricas, amén de los dispo-
sitivos moviles; y que ahora abarca todo lo
relacionado con sensores y telemetria gracias
al desarrollo, sin limites, del loT, y al desplie-
gue del 5G. "Todo esto nos ha llevado a un
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mayor despliegue del edge computing, iden-
tificado con las tecnologias de computacion”,
explica. Unas tecnologias que han permitido
la implementacidn de inferencia de inteligen-
cia artificial que ingiere todo tipo de datos,
extraidos de cualquier dispositivo o sensor.
Lorenzo identifica los sectores mas activos en
Espafa. "Todas aquellas areas en las que se lle-
ven a cabo tareas de videovigilancia o de pro-
cesado de imagenes, que requieren una toma
de decisiones inmediata en el extremo". Tam-
bién el entorno sanitario en el que la aplicacién
de la inteligencia artificial es una ayuda en el
diagndstico médico: en el drea de la radiologia,
por ejemplo, ayudan a los radidlogos a realizar
los informes. "Son IA locales que aseguran la
privacidad del dato: desplazarlo, procesarlo y
devolverlo implicaria riesgos de seguridad".

®$ Marilés de Pedro|

En Espafa, junto al despliegue de esta tecno-
logia "en el extremo", gracias a los "mini" cen-
tros de datos de proximidad, han seguido
creciendo los grandes centros de datos, gra-
cias a la consolidacion del pais como "hub”
digital del sur de Europa. "Hay una sinergia
entre ambos", valora. "No es posible contar
con un gran centro de computacion sin tener
pequefias extensiones locales, identificadas
con el despliegue de microcentros de datos
o instalaciones en el extremo, donde se
requiere velocidad y privacidad". Una com-
plementariedad que demuestra la visidn
estratégica de HPE, que contempla una
cobertura desde el extremo a la nube. "Nues-
tra  vision del mundo hibrido, que
defendiamos hace unos afios, ya cuenta con
el respaldo del mercado".



Oportunidades para el
canal

El ecosistema de partners de HPE se
torna en pieza clave para el desplie-
gue de estos proyectos. Jorge Lo-
renzo identifica una clara oportuni-
dad en la optimizacién de los siste-
mas tecnoldgicos con los que cuen-
tan los clientes. "Hemos vivido unos
afios en los que los clientes finales
han estado invirtiendo sin un control
excesivo de los costes, lo que nos ha
llevado a un punto de inflexién en el
que estos se han elevado de mane-
ra considerable al concurrir partidas
de licenciamiento, tecnologias de re-
frigeracién, etc.". A sujuicio, una de
las mayores oportunidades del eco-
sistema de partners es analizar las ne-
cesidades, actuales, de estos clien-
tes. "No deben dejarse llevar tanto
por las nuevas versiones tecnoldgi-
cos sino por entender correctamen-
te lo que necesitan: han de hacer esa
labor consultiva que el partner lleva
en suADN".

HPE, en su Partner Ready Program,
permite el acceso a herramientas
que ayudan a dimensionar correcta-
mente la solucion del cliente y llevar
la tecnologia a un modelo de nube privada. "El
cliente puede disfrutar de un self service y au-
toprovisionarse. Nuestros partners ponen mu-
cho mas valor en sus servicios de consultoria".

Oferta HPE

La oferta de HPE en este apartado abarca op-
ciones concebidas como "mini" centros de da-
tos, servidores para entornos especificos y so-
luciones de almacenamiento. Jorge Lorenzo
destaca el concurso de los servidores ProLiant.
"En el entorno edge contamos con equipos mas
pequefios y, en algunos modelos, con un di-
sefio rugerizado, para adaptarse a entornos de
condiciones dificiles". Es el caso, por ejemplo,
del HPE Edgeline EL8000, muy demandado en
los entornos militares, que esta disefiado espe-
cificamente para entornos con un espacio de-
masiado pequefio para otros sistemasx86.
Lorenzo también destaca la enorme demanda
de las soluciones basadas en hybrid cloud
"que hemos evolucionado hacia entornos de
cloud privada".

especial €Edge Computing I

Jorge Lorenzo,
arquitecto técnico para el canal y el ecosistema de HPE

“Es clave la labor consultiva que

el partner lleva en su ADN”

HPE GreenlLake, que sefala el modelo de tec-
nologia como servicio, también aplica en
estos entornos con HPE Greenlake for Edge
Computing. "Sirve para casos de uso en los
que se va a llevar a cabo una actividad de ne-
gocio, por un tiempo limitado, en una ubica-
cién remota. Para ello se proporciona el
servicio de computacion y se factura por el
tiempo que esté activo".

El concursodelalAy el
papel de la sostenibilidad

La aplicacién de la IA alcanza cualquier
terreno tecnoldgico. "Es transversal a todas
nuestras soluciones”, corrobora. En el caso
del edge se vincula con la inferencia en el
extremo. "Es posible entrenar los algoritmos y
los modelos en los grandes centros de com-
putacion: pero posteriormente, la inferencia,
la puesta en produccién, no requiere tantos
procesos computacionales ni tantas GPU: se
requieren equipos mucho mas sencillos”,
explica.

En este entorno del edge, la sos-
tenibilidad es término esencial. Se
prevé que estos entornos distri-
buidos incrementen su consumo
de energia en los proximos afios e
incluso sobrepasen el que absor-
ben los grandes centros de datos,
lo que provoca que la eficiencia
energética en el edge sea extre-
mamente importante.

La estrategia energética de HPE
tiene su maxima referencia en su
oferta para el mercado de la su-
percomputacion, identificada con
los sistemas Cray: seis de los 10
mayores supercomputadores a
nivel mundial son de HPE y cuatro
de ellos se ubican en el Top Green
mundial. "Hay mucho I+D en torno
al control energético de nuestros
sistemas. La clave estd en el di-
sefo", sefala Jorge Lorenzo. "En
lugar de ensamblar piezas estan-
dar, hemos optado por redisefiar,
en cada generacion, el contenido
de nuestras placas base para opti-
mizarlas lo maximo posible”.

La tecnologia de refrigeracion li-
quida de este entorno de sistemas
Cray se ha trasladado al mundo
ProLiant: practicamente todo el portfolio de
generacion 12 de estos servidores cuenta,
junto a la tecnologla de refrigeracion por aire,
con refrigeracién liquida. "En Espafa, por el
momento, solo observamos esta tecnologia de
refrigeracion liquida en los grandes centros de
computacion”, explica. Su aplicacion en los en-
tornos de servidores de propdsito general im-
plica un reto técnico. "Quien mejor conoce las
necesidades de los clientes, en cada uno de
los centros de datos, son nuestros partners",
defiende. "Colaboramos con ellos para que li-
deren la instalacién de soluciones de refrigera-

cién liquida en el extremo”. L
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Las pymes,
grandeza de Espana

e Si hay una iniciativa que ha marcado el paso
de la digitalizacion en los Ultimos afos ha
sido el Kit Digital. ;Cual es la valoracién
sobre el impacto que ha tenido en la
digitalizacién de la pyme espafiola?

e £l pasado 31 de marzo finalizo el plazo para
presentar las solicitudes al plan de ayudas
del Kit Consulting, un programa para
asesorar en nuevas tecnologias a pymes de
entre 10 y menos de 250 empleados. ;Cual
es la percepcion acerca de sus resultados?

e Tras la aceleracion que ha tenido la
digitalizacion de la pyme espanola, el
precio, ;ha bajado en la lista de factores
decisores en las pymes espanolas?

e ;En qué cree que destaca la pyme espanola?

e ;Donde observan las mayores carencias de
estas empresas?

e Uso de la IA. Muchos fabricantes defienden
su "democratizaciéon” en las empresas. ;Sera
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asi o habra una mayor ventaja para la gran
empresa’?

e El canal que se dirige a la pyme mueve el
mayor negocio del canal mayorista. En 2024
fue exactamente del 39 %, segun Context.
.Como valoraria su evolucion en los Ultimos
anos?

e ;Qué retos abre a la pyme las nuevas
normativas: la Ley Antifraude y |la Ley Crea y
Crece?

e Tras dos afios complicados, todo apunta a
que volveremos al crecimiento del mercado
PC. ;Qué factores tiraran de su venta?

e Analizando la evolucion de la inversion de la
pyme en materia de conectividad, ;hay una
evidente profesionalizacion de su
equipamiento o muchas siguen tirando de
soluciones de consumo?

-
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Oscar Visuhia,
director del negocio
de empresa de Acer

para Espafa y
Portugal

“Las pymes deben seguir
invirtiendo: deben ver el
valor de las soluciones que
acompanan al dispositivo”

“Es un momento Unico.
Sera un ano magnifico para
el PC”

Ana Pamplona,
B2B area manager
de Esprinet

Martin Trullas,
director del area de
Advanced Solutions

de Ingram Micro

“Hacer uso de
herramientas de |A ayuda a
las pymes en su relacion
con sus clientes”

“La pyme es el motor de la
distribucion”

[N
Juan Sanz,
distribution

sales director
de TP-Link Espafia

“Las pymes espafiolas
tienen que considerar la
tecnologia como una
inversién y no como un
gasto”

“Un PC nuevo requiere una
red mas potente”

Ivan Somolinos,
director comercial de
canal en MCR

3 Wolters Kluwer

José Maria Molero,
sales channel manager
en Wolters Kluwer Tax

& Accounting Espafa

“La inclusién del “Puesto
de trabajo seguro” ha sido
un revulsivo en el canal”

“Contamos con un canal

consolidado, muy fuerte,

capaz de dar un servicio
excepcional a sus clientes”

“Las pymes espafiolas
tienen una enorme
capacidad de adaptacion”

“Hay que invertir en
tecnologia; pero también
en personal para poder
sacar el maximo
rendimiento”

“En todas las pymes debe
existir un proyecto de
transformacion digital”

“La pyme, sobre todo la
mas pequena, esta
viviendo una etapa de
transformacion que exige
recursos”
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Exclusive Networks:

la ubicuidad como filosofia de negocio

Tras un buen cierre de 2024 en el terreno ibérico, Exclusive
Networks ha iniciado 2025 con un panorama igual de
prometedor, en el que brilla el desarrollo del area privada,
especialmente la mediana empresa, en la que se estan
implantando buenos proyectos. De cara al segundo semestre,
Carmen Muioz, directora general de la filial ibérica, muestra
su optimismo. El segmento publico, que ha mostrado una
cierta ralentizacidn en esta primera parte del afio, debe "ser un
motor de crecimiento en el segundo tramo de 2025. También
el segmento de la pequena y la mediana empresa en el que
son claves el desarrollo de los servicios gestionados".

®C Marilés de Pedro|

ufioz prevé que la inversiéon en el se-

gundo semestre se orientara hacia los

proyectos de seguridad en entornos

multicloud, la proteccidn de los aplicati-
vos en las plataformas laaS y la sequridad de las infraes-
tructuras criticas y de los entornos industriales. "También
se observa un desarrollo en la adaptacion de las herra-
mientas de inteligencia artificial en los procesos de de-
teccidn y de respuesta ante incidentes; y en el despliegue
de los proyectos de XDR", enumera.

PUblico y privado

El peso del sector publico en la economia espafiola supera
el 50 %. El pasado afio su inversidn sufrid una cierta ra-
lentizacidn y aunque es uno de los sectores mds atacados,

también es el que mas invierte. En 2024, a pesar de esta
situacion, fue un drea que siguid creciendo en Exclusive

El cumplimiento de las directrices
europeas debe incrementar el gasto

en torno a la ciberseguridad

4()| newsbook.es 327 | junio 2025 |

Carmen Munoz,
directora general de Exclusive Networks

Networks. Carmen Mufioz reconoce que en el primer
tramo de este 2025 no ha generado el negocio espe-
rado, aunque espera que en la segunda parte del ejercicio
vuelva a ser un motor. "El cumplimiento de las directrices
europeas debe incrementar el gasto en torno a la ciber-
seguridad. Ademas, hay que ejecutar los presupuestos
publicos. Por lo tanto, la prevision de proyectos y de plie-
gos que tienen que materializarse a lo largo del afio es
muy buena". La directiva sefiala la oportunidad que se
abre, por ejemplo, en el segmento sanitario. "Es un area,
critica, que esta avanzando en su proceso digitalizador y
que, por tanto, ha aumentado la superficie de exposicion,
lo que abre, también, una mayor oportunidad para las
amenazas y las vulnerabilidades”.

El mayorista ha observado una mayor actividad en el area
privada, especialmente en el segmento de la banca. "Las



Amenazas e inversion

Las empresas espanolas sigan invirtiendo en sistemasy en so-
luciones de ciberseguridad. Segin datos de la consultora Con-
text, el area de la seguridad fue uno de los apartados que mejor
se comporté el pasado afo. Por ejemplo, el software creci6 casi
un7 %. Tres eran las areas hacia las que
se observo una mayor inversion: la se-
guridad en la nube, Zero Trust y las so-
luciones de XDR. “Siguen siendo el motor
de crecimiento del negocio en el entorno
de la ciberseguridad”, asegura. Junto a
ellas, identifica el creciente interés que
se esta desplegando en torno a los pro-
yectos de microsegmentacion sin
agente, la adaptacion de la inteligencia
artificial como mecanismo de defensay
la proteccion de la identidad digital.
Frente a la proteccion, las amenazas.
Entre ellas, el ransomware se mantiene
como el atagque con mas devastacion.
Espana se sitlia como el octavo pais en
elmundo mas atacado por este malware.
“El phishing esté creciendo de forma
vertiginosa. También se observa un gran incremento de los ata-
ques de denegacidon de servicio y los dirigidos a las infraestruc-
turas criticasy a la cadena de suministro”, completa.

Mufoz asegura, por otro lado, que se esta incrementando la
concienciacion. “Los ataques estan mucho mas diversificados
y atacan a todos los segmentos del mercado; no solo a las gran-
des empresas o al sector publico. También las pymes y los en-
tornos domésticos son objetivo para los ciberatacantes. Todos

€N PROFUNDIDAD

“El segmento publico debe ser

un motor de crecimiento en el

segundo tramo de 2025”

Uso de la IA

El desarrollo de la inteligencia artificial
presenta una dicotomia en el 4rea de la ci-
berseguridad: su uso alcanza tanto a los
fabricantes como a los disefladores de
amenazas. Carmen Mufioz reconoce que
es dificil dimensionar quién lleva la delan-

tera. "La seguridad 100 % no existe, nunca

somos vulnerables”.

nuevas normativas, como es el caso de DORA, estan ha-
ciendo que este vertical esté acelerando su inversion y que
siga implementando los proyectos de ciberseguridad”.
También el segmento de las medianas cuentas ha tenido
un comportamiento muy positivo. "Hemos crecido en el
numero de partners con los que hemos llevado a cabo nu-
merosos proyectos en este segmento de negocio. La pe-
quefia y mediana empresa es un area clave para la ciber-
seguridad".

Mufioz revela que hay un claro movimiento de concien-
ciacion en el mercado e insiste en que el cumplimiento de
las normativas es fundamental. En el caso de la NIS 2, hay
"muchas compaiiias que aln no conocen lo que supone y
que no creen que sus negocios estén sujetos a esta nor-
mativa. El cumplimiento, sin duda, debe ser un motor
claro para las inversiones de ciberseguridad".

ha existido. Los hackers estan haciendo
uso de la inteligencia artificial para hacer
mas sofisticados y mas rentables los ata-
ques. Por parte de los fabricantes, hay una mayor adop-
cidn de los sistemas de inteligencia artificial, sobre todo
aplicados en el drea de la prevencion y de la visibilidad,
pero la brecha entre unos y otros persiste. Los provee-
dores de ciberseguridad avanzan y evolucionan sus pla-
taformas a ritmo vertiginoso, pero los malos también lle-

van idéntico ritmo o, incluso, superior”. i

___________________________________________

Acceda al video desde
el siguiente cédigo QR

https://newsbook.es/actualidad/
entrevista-carmen-munoz-
20250526117067.htm

| junio 2025 |

newshook.es 327 41



https://newsbook.es/actualidad/entrevista-carmen-munoz-20250526117067.htm

€N PROFUNDIDAD

Espera mantener la primera posicion en el mercado espanol de monitores

MMD y AOC siguen creciendo

en Espana por encima del mercado

M ke 1@ e

Market 2024 increased by 12.5%, with.a higher rate during 2H.

“m....” || ‘I
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Antonio Valiente, country manager de MMD & AOC |beria

MMD, con la marca Philips, y AOC, ambas subsidiarias del grupo
TPV, han hecho balance de su actividad durante el Ultimo ano
y han adelantado las claves de la estrategia que seguiran
durante este ejercicio en su "Partners Summit 2025". La
compafhia con sus dos marcas ha crecido un 13 % en 2024 y
espera seguir en esta linea ascendente este afo a través del
foco en los segmentos de valor. ®C  Rosa Martin |

a compafiia, segun indicé Antonio Va-
liente, country manager de MMD & AOC
Iberia, ha sufrido una renovacién de su

equipo directivo tras la jubilacion de
Thomas Schade, vicepresidente de Europa de MMD vy
AOC, cargo que ahora ocupa Stefan Sommer. Estos cam-
bios no han variado la linea de trabajo de la compafiia en
el mercado ibérico que ha seguido contando con el
apoyo de la central. Este trabajo le ha permitido cosechar
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un resultado positivo durante 2024, un afio que Valiente
calificd como "increible". El mercado de monitores crecio
en Espafia un 12,5 % pero la compafiia con sus dos mar-
cas ha superado este incremento alcanzando un 13 % de
crecimiento.

El directivo resaltd que el mercado ya ha superado el vo-
lumen maximo de ventas que se alcanzé en 2020 du-
rante la pandemia y lo mas positivo es que este creci-
miento es sostenible. Se espera que este afio el mercado
crezca cerca de un 10 %.

Prioridades para 2025

La suma de las marcas le permitié alcanzar durante 2024
el primer puesto del mercado, con la excepcion del pri-
mer trimestre en el que compartid esta posicion, logrando
una cuota de mercado del 18 %.

Esta tendencia positiva espera que se mantenga durante
este afio y alcanzar en términos de sell out, como mide
Context, un 20 % de cuota. Ajuicio de Valiente, estos da-
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tos positivos se deben a que son especialistas en moni-
tores, una especializaciéon que el mercado reconoce con
estas cifras de ventas.

La compafiia para continuar en la primera posicion del
mercado estd dando respuesta a las necesidades actua-
les de los usuarios y atendiendo a las tendencias con in-
novacion. Su foco estara en los monitores que denomina
smart, que tienen una conectividad especial o una web-
cam o sensores de presencia, es decir, cualquier ele-
mento adicional que aporta valor. Este segmento ha cre-
cido un 40 % y tiene un peso del 28 % en nuestro
mercado sumando ambas marcas. Este afio continuara in-
virtiendo en este segmento y, al mismo tiempo, se foca-
lizard en los monitores de gran tamafo porque el mercado
demanda pantallas més grandes.
Estan creciendo las pantallas de 27"
y de mas de 34", que son priorita-
rias para la compafia por el valor
que aportan en los entornos profe-
sionales. El mercado de este tipo
de pantallas grandes ha crecido un 31 % vy la suma de Phi-
lips y AOC ha logrado un incremento del 98 % en el Ultimo
afo en esta tipologia de monitores, aunque todavia es un
mercado pequefio en nuestro pals.

La alta resolucion es otro apartado en crecimiento, un te-
rreno en el que alcanzo un incremento del 34 % en 2024
y por el que seguira apostando.

El gaming es otro foco para este afio. Ha experimentado
un incremento con las dos marcas del 132 % y lidera esta
categoria con AOC. Otro campo en el que se centrara
este afo es el del valor con la categoria de monitores
OLED, que aporta alta calidad. Es un mercado que ha cre-
cido un 52 % y en este ambito ha logrado con sus dos
marcas crecer un 95 %.

El mercado valora

Su especializacion

€N PROFUNDIDAD

Novedades

Una de las claves de los buenos resultados alcanzados con
las dos marcas ha sido su apuesta por la innovacion en to-
dos los segmentos en los que opera: gaming, B2B y B2C.
Durante el evento, César Reyes, product manager en Eu-
ropa de la compafia, detallé los aspectos diferenciales de
la nueva propuesta y destaco el papel que estan alcanzando
los monitores de gaming, una categoria en la que brilla la
marca AOC, pero en la que estd encontrando su hueco la
marca Evnia de Philips, que se lanzé en 2022, logrando aca-
parar un 5 % de cuota de mercado.

En el terreno del gaming, el especialista de producto desta-
co cuatro productos claves. Uno de ellos es el AGON PRO
AG276UZD, un monitor OLED QHD de 27" que combina la tec-
nologia OLED con HDR10 y G-Sync y
que ofrece una tasa de refresco de
240Hz, baja latencia de entrada y el
tiempo de respuesta inigualable de
solo 0,03ms GTG. Otra de las nove-
dades en este apartado es un monitor
dual de 27" que ofrece dos modos, uno UHD y una tasa de re-
fresco de 160Hz y otro FHD y una tasa de refresco de 320 Hz.
Las novedades en este apartado se completaron con un mo-
delo pensado para los eSports, AG246FKé, vy la nueva
gama QHD 240 Hz. En el segmento profesional, otro pro-
ducto nuevo es el monitor curvo Philips 49B2U6903CH, que
esta disefilado especialmente para el entorno corporativo y
las labores multitarea, gracias a su pantalla SuperWide de
48,9" resolucion 5120x1440, conexion Thunderbolt 4, web-
cam integrada y tecnologia de colaboracion avanzada.
Dentro de la oferta de Philips Evnia destacé el modelo
34,M2C5501A que ofrece una experiencia ultra inmersiva,

gracias a su tecnologia DisplayHDR 400, un marco curvo y
una resolucion WQHD. i
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Cegid, a través de su unidad de negocio de HCM, esta
impulsando la transformacion de la gestion del capital
humano en las grandes compaiiias. Una actividad en la que el
canal esta jugando un papel clave y para el que ha disefhado
un programa con el fin de que tenga a su disposicion nuevas
herramientas para que pueda aportar servicios que le
generen nuevos ingresos. ®C  Rosa Martin |

va Gonzalez, responsable de partners
para HCM de Cegid, explica que la divi-
sion HCM estd centrada en el negocio

del capital humano de las grandes cuen-
tas. Se encuadra dentro del ambito ILA, que aglutina Ibe-
ria, Latinoamérica y Africa, que dirige Daniel Lépez, y su
prioridad es cubrir todos los aspectos de la gestidn de la
ndmina, el ciclo del talento y la gestion del tiempo. "Nues-
tro cliente es de gran cuenta y requiere un tipo de apro-
ximacion tanto de soluciones como de servicios dife-
rente", destaca la ejecutiva.
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Peoplenet es el buque insignia de su portfolioy la llave para llegar a grandes companias

"Queremos mejorar la autonomia del partner y
acelerar el negocio”

Esta aproximacion diferente esta condicionada por el ta-
mafio de las cuentas a las que se dirige que parten de un
minimo de 500 empleados, aunque su prioridad es llegar
a las empresas de al menos 3.000 empleados. Al mismo
tiempo, exige también un canal de partners especializado
que sea capaz de aportar un servicio diferencial ya que
mas de un tercio de las empresas del IBEX son clientes de
Cegid HCM.

Estrategia

En este momento el mercado del capital humano esta en
plena transformacién por los procesos de digitalizacidn,
la necesidad de eficiencia operativa de las compafias y
la mejora de la experiencia del usuario de las aplicaciones.
Para guiar a las empresas en este camino de transforma-
cion cuenta con la solucion Peoplenet que es su pro-
ducto estrella, sobre todo para la parte de ndmina, que ha
mejorado con nuevas versiones para cubrir nuevas nece-
sidades tanto de las empresas como del canal.

Una de ellas es la edicion Enterprise que mantiene todas las
caracteristicas de Cegid Peoplenet e incluye herramientas
adicionales para que sus partners puedan desarrollar fun-


https://newsbook.es/actualidad/en_profundidad/queremos-mejorar-la-autonomia-del-partner-y-acelerar-el-negocio-20250509116781.htm

Ha lanzado un plan especifico para

impulsar el negocio de su canal

cionalidades personalizadas y crear servicios web. "Hemos
dotado a esta edicion de herramientas especializadas, que
permiten al canal hacer una aproximacion mucho mas ade-
cuada a la gran cuenta que siempre demanda funcionalida-
des especificas", confirma Gonzalez.

En la oferta de Cegid también figuran una solucién para la
gestion de los recursos humanos y otra denominada Visual
Time para la gestion del tiempo, lo que brinda a los clientes
la opcion de completar toda la cadena de gestion HCM.

Canal

El canal de partners juega un papel clave dentro de su es-
trategia. Cegid busca partners especialistas que respon-
den a tres perfiles: referenciadores, de servicio y de ne-
gocio. Este Ultimo tipo, segin comenta Gonzélez, son
los que cubren toda la cadena de valor y en los que esta
poniendo el foco en la actualidad. La compafiia cuenta
con un programa para capacitar a sus socios. Su objetivo
es que sus partners sean "capaces de interpretar las ne-
cesidades del cliente e implantar nuestras soluciones”, re-
calca la directiva.

Dentro del programa proporciona formaciéon comercial
para posicionar los productos y certificacion para que
puedan completar su especializacidn en todas las solu-
ciones que componen su oferta. Cegid, en funcién del
compromiso y capacidad de negocio, organiza a los part-
ners que reciben diferentes compensaciones.

Este afio, ademas, ha trazado un plan especifico para dar
un impulso al negocio de sus socios. "Queremos mejorar
la autonomia del partnery acelerar el negocio", explica la
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directiva. Por tanto, esta
proporcionando nuevas he-
rramientas para que pue-
dan incrementar su nego-
cio. Ademas de poner a su
disposicién la edicién En-
terprise ha abierto su pla-
taforma multicliente para
que puedan adaptarla a las
necesidades de sus clien-
tes. "Estamos permitiendo
que ciertas actividades de
configuracién las pueda ha-

cer el partner para que sea

auténomo y tenga una re-

lacién mas cercana al cliente", confirma Gonzalez.

Al mismo tiempo ha creado un catdlogo de servicios es-
pecializados para que sus socios puedan asumir parte
de las tareas que ejecuta como fabricante. De este modo,
enriquece la propuesta de sus partners a los que también
presta apoyo técnico.

Las acciones que contempla el plan para acelerar el ne-
gocio del canal comprenden desde actividades de mar-
keting conjunto para fomentar tanto el upselling como el
crosselling hasta nuevas iniciativas como la creacién de
soluciones paquetizadas. A la vez esta desarrollando el ta-
lento para cubrir la demanda de profesionales formados.
"Estamos haciendo una campafia especifica de desarro-
llo de talento a través de nuestras certificaciones", des-
taca la directiva. "El mercado estd demandando nuestras
soluciones y queremos lanzar campa-
nas que permitan a nuestros partners
disponer de recursos capacitados para
poder cubrir esta demanda”, afiade.
Através de este plan, espera incremen-
tar el negocio de su red de socios que
se situa en la veintena de compafiias
dada la especializacion y el foco en la
gran cuenta. También planea crecer en-
tre las empresas de 500 empleados a
través de su solucién Visual Time, de
gestion del tiempo, y continuar posi-
cionando su solucion Peoplenet en las

grandes empresas. i
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responsable de partners para HCM de Cegid
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Cuando el rayo cae dos veces:
por qué los ciberdelincuentes regresan

Es inquietante, pero real: cuando una empresa sufre un ciberataque, la amenaza no

desaparece con el primer susto. Todo lo contrario. Segun diversos estudios, entre el 70 % y el

80 % de las organizaciones atacadas vuelven a ser blanco de los delincuentes. ;Por qué?

uchos empresarios respi-
ran aliviados tras una in-
trusion: las pérdidas ya

han sido asumidas, los
sistemas se han restablecido y se sigue ade-
lante. Pero esa sensacion de haber supera-
do la tormenta es engafosa. El crimen ci-
bernético no funciona como un atraco ais-
lado, sino como una industria.

El vertiginoso desarrollo de la inteligencia
artificial viene acompafiado de un fuerte au-
mento de los delitos cibernéticos: la IA se
ha convertido no solo en una herramienta
poderosa en manos de los atacantes, sino
también en un facilitador del propio proceso
de intrusion, haciendo
que las ciberagresio-
nes sean accesibles in-
cluso para personas sin
conocimientos técnicos
avanzados.

Y luego esta la sobre-
exposicion de las em-
presas. Informacion fis-
cal, datos legales, con-
tactos y perfiles estan a
disposicion de cual-
quiera que sepa dénde
buscar. Para un ciber-
delincuente, encontrar
Una pyme con ingresos
medios y proteccion
débil es tan facil como seleccionar un
menU. Y mas aun cuando estas empresas es-
tan creciendo y ain no han profesionaliza-
do su seguridad. Son rentables, visibles... y
vulnerables.

Lo mas alarmante es que muchas organiza-

ciones, incluso después de un ataque, no co-

“La lA se ha convertido no solo en una
herramienta poderosa en manos de (0s
atacantes, sino también en un facilitador
del propio proceso de intrusion,
haciendo que las ciberagresiones sean
accesibles incluso para personas sin

conocimientos técnicos avanzados”

rrigen las brechas por las que fueron vulne-
radas o lo hacen a medias. Los ciberdelin-
cuentes lo saben. Observan, toman nota, y
si ven que no hubo mejoras reales, vuelven.
Y si ademds la empresa pagd un rescate, me-
jor: ya demostraron estar dispuestos a ren-
dirse. ;Por qué no intentarlo de nuevo?

La solucion no es sencilla, pero si posible.
No se trata de ser invisibles, porque eso es
imposible en un mundo digitalmente trans-
parente. Se trata de dejar de ser intere-
santes. De hacer que atacar tu empresa no
valga la pena. ;La solucidn? Convertir tu em-
presa en un objetivo poco interesante. Ha-
cer que atacarla no sea rentable.
Y para eso no se necesitan millones. Existen
medidas simples, al alcance de cualquier
pyme: copias de seguridad fiables, una es-
tricta politica de contrasefas, autenticacion
multifactor, actualizaciones constantes, con-
trol de accesos a la red y nuevos servicios
de ciberseguridad que han empezado a sur-
gir y que ya son acce-
sibles también para el
pequefio y mediano
negocio. No son ma-
gia, pero si barreras
reales que aumentan
el coste del ataque y
reducen su probabili-
dad de éxito.
Lo mas importante es
cambiar el enfoque. La
ciberseguridad no es
un gasto técnico, es
una inversion estraté-
gica. Protege activos,
evita pérdidas y ga-
rantiza la continuidad
del negocio. Es, sencillamente, una forma de
sobrevivir en un entorno hostil. Porque
hoy, la pregunta no es si te atacaran, sino
cuantas veces. i

Kristina Akopian

Colaboradora en ciberseguridad
de IntruForce
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